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DESCREVENDO A PESQUISA

Esta pesquisa surgiu em decorréncia do alto indice de
“mortalidade” das Micro e Pequenas Empresas (MPEs)
nos anos iniciais de operacdo.

Sabendo que as empresas exercem uma fungdo social,
representando uma fonte geradora de empregos e
auxiliando o desenvolvimento de uma regido, esta
pesquisa teve como objetivo identificar os fatores
determinantes da continuidade operacional de micro e
pequenas empresas localizadas no Vale do Paranha-
na/RS.

POR QUE?

Para entender quais as principais dificuldades
enfrentadas pelos empreendedores na fase inicial de
seus negdcios e assim propor medidas para solucionar
ou mitigar os problemas enfrentados no dia a dia
empresarial, visando maximizar a continuidade das
MPEs.

coMo0?

Por meio de entrevistas com empreendedores das
cidades de Igrejinha, Parobé, Riozinho, Rolante, Taquara
e Trés Coroas, com as quais se obteve o perfil, a
identificacdo das dificuldades internas e externas, bem
como suas impressdes sobre o0 “ser empreendedor”.




A partir da entrevista realizada com 90 empreendedores em atividade na regido
desde 2017, foi identificado que:

PERFIL DO EMPREENDEDOR

» 58% dos empreendedores s3o homens;
» 55% dos empreendedores tem entre 20 e 39 anos;
» Grau de Escolaridade
= Ensino Fundamental (Completo e Incompleto) - 18%
= Ensino Médio (Completo e Incompleto) - 38%
= Ensino Superior (Completo e Incompleto) - 36%
= Pds-Graduagdo (Completa e Incompleta) - 8%

VOCE SABIA?

58% dos empreendedores que possuem ensino superior
na regido sao formados em Administracdo e Ciéncias
Contabeis!

MOTIVAGAO PARA EMPREENDER

Possibilidade de gerir seu tempo
Oportunidade de negdcio
Realizagdo pessoal 29%

Possibilidade de aumentar a renda
Insatisfagdo com o emprego anterior

Continuidade de um negécio familiar

Causas involuntarias (demissdo e outros)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%



PREPARACAO DO EMPREENDEDOR

63% dos empreendedores entrevistados ndo buscaram aperfeicoamento antes de
iniciar o negdcio

89% dos empreendedores entrevistados ndo buscaram consultoria especializada
antes de iniciar o negdcio

Em relagdo aos conhecimentos prévios sobre gestdo e o ramo de atuagdo do
negécio, 51% dos empreendedores indicaram ter pouco conhecimento sobre gestao
e 42% destes indicaram ter conhecimento suficiente para abrir o negdcio, conforme
o Grafico a seguir:

Com relagdo aos conhecimentos sobre o ramo de atuagdo do seu negdcio, quando
da abertura da sua empresa, como vocé se classificava?

M Com relagdo aos conhecimentos sobre gestdo do negdcio, quando da abertura da
sua empresa, vocé diria que:

Tinha amplo conhecimento

Tinha mais conhecimento do que
precisava para o negdcio

_ . Tinha um conhecimento
suficiente para abrir o negdcio

Tinha pouco conhecimento 51%

N3o tinha conhecimento

VOCE SABIA?

Dos 37% que buscam aperfeicoamento, parte realizou
cursos de capacitagdo (55%), cursos técnicos (9%) e de
graduacdo/pds (36%)




PERFIL DA EMPRESA

@ Setores de atuagdo
v’ 48% setor de servicos
v 42% setor de comércio
v 10% setor industrial
@ Principais ramos de atividade
v" 16% comércio de vestuario e acessorios
v 11% saude e beleza
v 10% alimenticio
# Tipo juridico
v 60% Microempreendedor Individual (MEI)
v' 17% Empresério Individual (El)
v" 13% Sociedade Empresaria Limitada (LTDA)
v" 10% Empresa Individual de Responsabilidade Limitada (EIRELI)




Falta de organizagdo e planejamento

Potencial dificuldade
interna na Gestao

Gestdo de recursos financeiros
Formagdo da carteira de clientes
Cumprimento de obrigacdes legais
Gestdo de pessoas

Obtencdo de crédito

Gestdo de estoque

Selecdo de Fornecedores
Relacionamento com clientes
Outros

Relacionamento com fornecedores

Na visdo dos empreendedores, as possiveis causas do encerramento de uma

empresa sao:

Falta de recursos financeiros

Falta de conhecimento financeiro

Falta de conhecimento sobre o
negocio e setor

Falta de criatividade e inovagao

Falta de conhecimento sobre a
formagédo do PV

Empreender sem ter odperﬁl
empreendedor

Falta de treinamento e capacitagdo
do empreendedor

Empreender sem saber o que
é ser empreendedor

Outros

0%

Grau de Identificagdo por

parte dos Empreendedores

19%
17%
15%
11%
10%
9%
7%
6%
3%
3%

Ranking das principais dificuldades internas vivenciadas pelos empreendedores:
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| | 14%
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RESERVA DE CAIXA

® 53% dos empreendedores entrevistados indicaram ndo possuir reserva
de caixa quando da abertura do seu negdcio.
® 47% dos empreendedores informaram possuir uma reserva de caixa
suficiente para cobrir suas despesas por:

» 1 més (7%)

» 2 meses (10%)

» 3 meses (17%)

» 4 meses (7%)

» 6 meses (36%)

» 12 meses (21%)

» 18 meses (2%)




Ranking das principais dificuldades externas vivenciadas pelos empreendedores:

Potencial dificuldade Grau de Identificacdao por

externa na Gestao parte dos Empreendedores
Alta carga tributdria 18%
Altos gastos para manter o negdcio 15%
Falta de suporte e estimulo do governo 15%
com relagao ao empreendedorismo °
Situagdo da economia 13%
Diversas obrigagoes legais e fiscais para 11%
cumprir <
Desvalorizacdo do empreendedor 9%
Incertezas com relagdo ao seu negdcio 8%
e suas estratégias 0
Acesso a linhas de crédito 6%
Falta de auxilio sobre o planejamento do 2%
negocio e direcionamento das agdes °
Outros 2%

VOCE SABIA?

De acordo com a Receita Federal do Brasil (2018) a
carga tributaria do pais em 2017 atingiu 32,43% do
Produto Interno Bruto (PIB), tendo sido arrecadados

em tributos federais, estaduais e municipais a quantia
de RS 2,127 trilhdes no referido ano.

A carga tributdria brasileira é similar a de alguns paises
desenvolvidos, estando o Brasil em 142 no ranking dos
30 paises com maior carga tributdrias no mundo, porém,
compreende o pais com o menor indice de Retorno de
Bem-Estar a Sociedade (IRBES). (IBPT, 2019).




Principais estratégias empregadas pelos empreendedores:

I
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CLIENTE
Atender as necessidades do cliente
Criar uma relagdo de confianca

ATENDIMENTO
Buscar exceléncia, associando a marca ao negdcio
Atendimento diferenciado, agregando valor ao cliente

QUALIDADE
Foco no produto vendido e no servigo prestado
P6s-venda

PRODUTO
Preco compdtivel
Inovagao

MARKETING
Estratégias de divulgacdo
Fidelizagao do cliente

Principais auxilios na condugdo do negdcio:
» Contabilidade, consultoria e assessoria (31%)
» Familia e amigos (22%)
» Orgdios Publicos e OrganizagBes de Apoio (12%)
» Cursos (6%)
» Internet e outros meios de comunicacdo (6%)
» InstituigGes de Ensino Superior - IES (3%)

VOCE SABIA?

94% dos empreendedores acreditam que a maior
integracdo entre as IES e as empresas poderia diminuir
a taxa de mortalidade das empresas, pois proporcionaria
maior orientagdo acerca da gestdo e operacionalizagao
do negdcio.




20%
Disposicdo do empreendedor
em inovar
13%
Planejamento prévio do
futuro negdcio
13% 13%
Capacitacio do empreendedor Uso adequado dos
no seu ramo de atuacao recursos das empresas
3% :
Emprego de 12%
tecnologias Capacitacao e valorizacao dos funciondrios
2%
Outros
- 12%
2% Correta tomada de decisao
Perfil




1

0 sucesso nao é
definitivo, e o fracasso
nao é fatal: o que
importa é a coragem
para seguir em frente.

Winston Churchill




Ao propor uma analise retrospectiva aos entrevistados acerca de suas
vivéncias como empreendedor, questionou-se se 0s mesmos manteriam a
decisdo de empreender caso fossem abrir na data atual a sua empresa,
obtendo-se as respostas abaixo:

ﬁﬁ * I sim

Motivos para a decisdo apresentada:

gosto gifi culdade
certo

zpes 0al g
tee e real zagao

ne:z;':a%.onegocm

prOpﬂo financeiro
empresa melhor

r(nicmnarlo

onhecimento
mercado

empreen lﬂ



= A sintese apresentada abaixo ressalta as principais dificuldades encontradas
pelos empreendedores nos anos iniciais:

EMPREENDEDOR %ﬁ%E %ﬁ%ﬁ
® Gestdo dos recursos
financeiros
® Planejamento ® Alta carga
do negdcio ® Formacdo da tributaria e
carteira de cliente burocracias
® Conhecimentos
sobre o ramo ® Atendimento a ® |nadimpléncia
de negdcio questdes legais de clientes
® Conhecimento ® Gestdo de pessoas ® Situagao da
sobre gestdo economia
® Obtencdo de
crédito

= A partir deste diagndstico, foi possivel efetuar uma andlise detalhada em cada
um dos trés ambitos que permeiam o negdcio (o empreendedor, o ambiente
interno e o ambiente externo).




0 EMPREENDEDOR

= 0 empreendedor é um individuo que alia sua experiéncia ao seu conhecimento,
buscando otimizar os recursos para transformar ou inovar, aceitando as consequén-
cias de suas ag¢les e assumindo os riscos necessarios. (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2009).

= “Empreender pode ser definido como o processo de organizar todas as etapas
necessarias para criar, desenvolver e colocar efetivamente em pratica um negdcio”.
(BARROS NETO, 2018, p. 175).

Etapas do Processo Empreendedor

e \/islumbrar a oportunidade
e Executar o planejamento

e |dentificar os recursos

e Gerir o negdcio

= |dentificada a oportunidade, o planejamento compreende a fase em que o
futuro negdcio é pensado sob todos os aspectos, buscando se preparar para a
operacionalizagdo.

= Nesse momento é preciso fazer uma andlise minuciosa do ambiente interno e
externo ao negdcio.

= Para isso, o0 PLANO DE NEGOCIOS é uma ferramenta fundamental neste pro-
cesso de empreender.



Componentes Basicos de um Plano de Negécios:

® Setor de atividade
® Forma juridica

N N\ )
® Dados dos empreen- ® Descrigdo do que a
dedores ® Estudo de clientes empresa vai vender
® Dados do empreendi-
mento ® Analise dos ® Estratégicas de pro-
® Missdo da empresa concorrentes mogdo e divulgagdo

® Pesquisa de

® Estrutura para a

® Enquadramento tribu- fornecedores venda
tario
® Capital social ® | ocalizagdo do
® Fonte de recursos empreendimento
| o |
4 N ( N\ )

® Estimativa de investi- ® Construir simulagGes e

e Estrutura fisica mento total projetar respostas a dife-
o Capital de giro rentes situagdes, como:

e Capacidade de pro- ® Estimativa do fatura- vendas abaixo do espe-

dugdo e prestagdo ou
venda do produto ou
servigo

® Processos e niveis
operacionais

® Necessidade de recur-
sos humanos

10

mento mensal
® Estimativa dos custos
e despesas
® |ndicadores de viabili-
dade
® Ponto de equilibrio
® | ucratividade e renta-
bilidade
® Prazo de retorno do
investimento

rado, crises e novos con-
correntes

® Adotar uma ferramenta
de andlise (SWOT) para
avaliar os ambientes
interno e externo a um
empreendimento, visando
também identificar as
oportunidades e ameagas

G2



= De posse do plano de negdcios, o empreendedor pode avaliar o cendrio
completo e tomar a decisdo de iniciar o negdcio ou nao.

= Para atingir seus objetivos, os empreendedores precisam de recursos, nao se
restringindo apenas ao dinheiro, mas também aos equipamentos, colaboradores,
matérias-primas e outros fatores necessarios para a operacionalizacdo do negdcio.

= A etapa final compreende o gerenciamento do negdcio, compreendendo a
identificacdo e a resolucdo de problemas.

= Para tanto, o empreendedor pode adotar a metodologia PDCA:

© ACAO CORRETIVA ® LOCALIZAR
NO INSUCESSO PROBLEMAS
© PADRONIZAR © ESTABELECER
E TREINAR NO PLANOS DE
SUCESSO AGAO
® VERIFICAR ® EXECUCAO
ATINGIMENTO 50 PLANG
DE META © COLOCAR PLANO
e ACOMPANHAR ENIPRATIGR
INDICADORES

= Segundo o SEBRAE (2020) esta metodologia orienta a organizacdo a tracar
estratégias e sobreviver no mercado



Para que o empreendedor consiga melhor gerir o seu negécio, é importante
que ele desenvolva um conjunto de COMPETENCIAS, as quais na visdo de Fleury
e Fleury (2000) sdo:

$ COMPETENCIAS DO EMPREENDEDOR

{8}

Para desenvolver estas competéncias, entende-se que o empreendedor
pode realizar algumas a¢les que possam prepara-los e capacita-los para o
dia a dia empresarial:

POSSIVEIS AGOES




DIFICULDADES INTERNAS E POSSIVEIS MEDIDAS DE APOIO

GESTAO DOS
RECURSOS
FINANCEIROS

FORMACAO
DA CARTEIRA
DE CLIENTES

ATENDIMENTO
A QUESTOES
LEGAIS

GESTAO DE
PESSOAS

OBTENGAO
DE CREDITO

» Separar as finangas da empresa das finangas
pessoais

» Planejar e realizar o controle de fluxo de caixa
» Gerir o estoque e precificar corretamente

» Executar um planejamento tributario

» Definir o perfil de cliente e desenvolver estratégias
de marketing e divulgacdo

» Participar de feiras, eventos e exposi¢oes

» Adotar um plano de fidelizagdo

» Procurar consultorias e érgdos de apoio como
o SEBRAE para obter informagdes legais iniciais
» Contratar um profissional contabil habilitado
para orientar as decisGes e manter a contabili-
dade da empresa

» Seguir diretrizes relacionadas a gestdo de pessoas
(planejamento, recrutamento, capacitacdo, avaliagdo,
remuneracdo e relagbes de trabalho)

» Estabelecer uma comunicacdo adequada

» |dentificar a necessidade de crédito e
desenvolver um plano financeiro

» Analisar fontes de crédito e suas caracteristicas
» Manter a contabilidade organizada



Em relagdo as principais dificuldades internas apontadas pelos empreendedores,
encontra-se a GESTAO DE PESSOAS. Para auxiliar no entendimento dos processos
envolvidos nesta etapa, o quadro abaixo indica pontos a considerar, conforme
Sabrito (2014):

Aspectos da Descrics
= escricao
Gestdo de Pessoas “
Dimensionamento do nimero de pessoas e das
Planejamento respectivas atividades a partir do desenho e do
fluxo operacional.
Exposicdo das vagas disponiveis na organizacdo a fim
Recrutamento de localizar candidatos, bem como avaliar e escolher
e sele¢do aqueles mais adequados as necessidades atuais e
futuras da organizagdo.
L Dimensionamento e provisao das necessidades de
Capacitagao e conhecimento e competéncias associadas ao
desenvolvimento negoécio de forma continua, envolvendo aspectos
operacionais e gerenciais.

Lo Monitoramento e feedback dos resultados
Avaliagdo de individuais em nivel de resultados operacionais,
desempenho comportamentais e de desenvolvimento de

potencial.
Dimensionamento do pacote de remuneragao
compreendido por salarios, beneficios e incentivos
Remuneragao oferecidos aos empregados, considerando-se a
competitividade e a capacidade de pagamento
da empresa.
. Monitoramento das condi¢bes de higiene,
RelagGes de seguranca e qualidade de vida no trabalho, bem
trabalho como o cumprimento da legislagdo trabalhista e
previdenciaria, relacdes com sindicatos, etc.




DIFICULDADES EXTERNAS E POSSIVEIS MEDIDAS DE APOIO

ALTA CARGA
TRIBUTARIA E
BUROCRACIAS

INADIMPLENCIA
DE CLIENTES

SITUAGCAO
DA
ECONOMIA

» Contratar assessoria contdbil e juridica

» Planejamento tributario

» Buscar assessoria gratuita junto ao SEBRAE
(para MEI)

» Utilizar maquinas de cartdo (crédito e débito)

» Emitir boleto bancério com registro

» Formalizar contrato de prestacdo de servico
com clientes

» Fazer consulta de cadastros em drgaos como
SPC e SERASA

» Proceder registro junto a 6rgaos como SPC e
SERASA

*» Elaborar um Manual de Cobranga

» Utilizar a tecnologia

» Reduzir custos

» Formar reserva de emergéncia

» Negociar com fornecedores

» Buscar solugdes inovadoras e agir com
criatividade



Para auxiliar as empresas em relagdo a inadimpléncia de clientes, apresenta-se um
modelo de manual de cobranc¢a proposto pelo SEBRAE:

12 Enviar uma carta registrada, com Aviso de Recebimento (AR), que da prazo de
uma semana para honrar o seu compromisso. Se isso nao acontecer, é indicado
gue serdo tomadas as ac¢Ges judiciais adequadas;

22 Suspender o fornecimento. Contatar o fiador e as pessoas que deram
recomendages, para comunicar a situagao de inadimpléncia;

32 Divulgar a situagdo do inadimplente no mercado onde ele atua. Essa medida é
muito eficaz junto aos mais desonestos. A divulgacdo da fama de caloteiro
impossibilita a continuacdo da atividade exercida por eles, e, por isso, costumam
liquidar a divida para livrar-se de tal fama;

42 Pressionar, enviando seus funciondrios a empresa para pedir explicagdes sobre
a situacao;

(%]
]

Pedir ao seu advogado para entrar em contato com o cliente;

10

62 Protestar as dividas no cartdrio e comunicar ao devedor esta providéncia;

72 Executar as garantias ou responsabilizar os fiadores;




Também sdo propostas medidas que ajudardo a contornar problemas acarretados
por situagdes econdmicas inesperadas (crises):

UTILIZAR A TECNOLOGIA

» Realize vendas pelas redes sociais;
» Divulgue os produtos utilizando as redes sociais;
» Mantenha contato com os clientes através das redes sociais.

REDUZIR CUSTOS

» Avalie os custos, vizualize os que ndo sdo agregadores reais de valor para o seu
cliente e quais podem ser reduzidos nesse momento.

CONTROLAR 0 ESTOQUE

» Evite comprar muito de uma Unica vez. Isso reduz o investimento em estoque
e minimiza perdas.

NEGOCIAR COM FORNECEDORES

» Em caso de dificuldade de caixa e capital de giro, tente fazer negociagbes com
seus fornecedores.

FORMAR RESERVA DE EMERGENCIA

» Forme reserva de emergéncia, pois ela vai garantir que a empresa cumpra com
suas obriga¢Ges por um determinado periodo de tempo (ideal 6 meses) até que
a situagdo econdmica se estabilize, evitando que a empresa recorra a emprésti-
mos com taxas de juros elevadas.

BUSCAR SOLUCOES INOVADORAS E AGIR COM CRIATIVIDADE

» Encontre novas oportunidades em questdes que parecem triviais, pois podera
ser a chave do sucesso em momentos de crise econdmica.
Inspire-se em histdrias de empreendedores que utilizaram ideias criativas e dri-
blaram a crise, pode ser uma forma de encontrar as solugBes para seu negdcio.



Separe suas

Organize seu espesas
caixa pessoais das
Saiba Empresatiaks Defina o seu
admitrli’Ls"::;ar ou preco g: venda
con um e forma
profissional sustentada

Saiba

Conheca seus a
i negociar

clientes

Saiba

administrar
Formalize-se seu estoque ou
contrate um
Resumindo... profissional
Desenvolva Comunique-se,
um plano de ivulgue e
negécios seja criativo

Seu negdcio é uma maquina que produz beneficios
para o seu cliente e lucros para vocé.

Sucesso na sua caminhada empreendedora!
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