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RESUMO

O presente trabalho apresenta como assunto central a relacdo entre empreendedorismo e o
profissional de Relag¢fes Publicas. Dentro da esfera do empreendedorismo destaca-se o plano
de negocios, documento capaz de auxiliar o empreendedor no planejamento das atividades
relacionadas a implementacdo ou criacdo de um novo negdcio. E partindo do pressuposto de
que o plano de negocios é um instrumento essencial do processo empreendedor, este estudo
tem como objetivo geral demonstrar a importancia da utilizagdo do plano de negdcios para a
criacdo ou manutencdo de uma empresa e verificar as possibilidades de atuacdo do
profissional de Rela¢bes Publicas na construcdo deste plano. Para isto, o trabalho apresenta
um estudo sobre plano de negdcios para uma empresa de pequeno porte, de estrutura familiar,
localizada no interior do estado de S&o Paulo, atuante no mercado a mais de 30 anos. Através
do processo de elaboracdo do plano de negocios, pode-se perceber que o profissional de
RelacBes Publicas possui habilidades importantes que podem auxiliar na elaboracdo desse
plano, pois possui conhecimento de ferramentas de marketing e comunicacgéo, capacidade de
estabelecer a missdo, a visdo e os valores da empresa. Além disso, esse profissional apresenta
caracteristicas empreendedoras fundamentais que podem auxilid-lo nas suas atividades, acdes
e planejamentos.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negd6cios. Comunicacdo. Relagdes Publicas.
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Public Relations). UNESP Architecture, Arts and Communication University. Bauru Campus.
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ABSTRACT

The Project presents as main subject the relationship between entrepreneurship and the Public
Relations professional. In the entrepreneurship, business plan is stood up, a document able to
assist the entrepreneur to plan the activities related to implementation or creation of a new
business. Assuming the business plan is an essential instrument of the entrepreneurial process,
this study aims to describe the important use of the business plan for the creation or
maintenance of a company and verify the Public Relations acting possibilities in the
construction of this plan. For this, the project presents a study on a business plan for a small
company with family structure, located in Sao Paulo countryside, in operation for over 30
years. Through the process of the business plan elaboration, it can be seen that the Public
Relations professional has important skills that can be assist in the preparation of this plan,
such as Marketing tools and communication knowledge and ability to establish a mission, the
vision and the company values. Besides, this professional presents entrepreneurial
characteristics that can help him in his activities, actions and planning.

Keywords: Entrepreneurship. Business Plan. Communication. Public Relations.
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APRESENTACAO

O cenério atual é caracterizado por rapidas mudancas, desenvolvimento tecnoldgico e
a globalizacdo dos mercados; por essa razao as empresas precisam estar atentas as novas
tendéncias do mercado, que impde maior grau de flexibilidade, além de praticas
empreendedoras para acompanhar a demanda desse mercado.

Dessa forma, o empreendedorismo tem se mostrado como um requisito primordial
para as organizagbes se manterem competitivas nesse novo cendrio, pois possibilta a
identificacdo de oportunidades e da suporte a maioria das inovacbes. Essa capacidade de
inovacdo tem sido vista como o principal elemento de competitividade. Sendo assim, as
organizacOes necessitam de colaboradores que pensem e atuem como empreendedores, que
atendam as necessidades dos clientes, conhegam o negdcio e, principalmente, inovem.

Diante deste contexto, surgem novas ferramentas de empreendedorismo, como o plano
de negdcios, documento que contém a caracterizacdo do negdcio, suas estratégias e as
diretrizes que devem ser seguidas para que o futuro almejado possa ser alcancado,
configurando-se como uma rota a ser percorrida pela organizagéo.

Reconhecendo a importdncia do empreendedorismo e de suas praticas para as
organizagOes atuais, surgiu o interesse em compreender melhor o termo empreendedorismo e
plano de negdcios, — uma de suas principais ferramentas- elementos poucos discutidos nos
cursos de comunicagdo, mais especificamente no curso de RelacBes Publicas da UNESP-
Bauru.

Dessa maneira, 0 presente trabalho foi desenvolvido com o intuito de trazer para a area
da comunicacdo a discussdo sobre empreendedorismo, explicitando a evolucdo de seu
conceito, demonstrando a importancia do plano de negdcios para os empreendedores, além de
evidenciar a importancia das caracteristicas empreendedoras para os profissionais da
comunicagdo. Diante dessa discussdo, o0 objetivo geral desse trabalho é demonstrar a
importancia da utilizacdo do plano de negdcios para a criagdo ou manutencéo de uma empresa
e verificar as possibilidades de atuagdo do profissional de Rela¢des Publicas na construcao de
um plano de negocios.

Para a realizagcdo desse trabalho foram feitos levantamentos atraves de fontes
secundarias como livros, revistas e internet, os quais forneceram as informacdes necessarias
para a revisdo da literatura. Quanto a metodologia aplicada no trabalho, trata-se de um estudo

exploratério, juntamente com o estudo de caso como meio de investigacdo. Para o



11

levantamento dos dados necessarios para a elaboragdo do plano de negocios foi utilizada a
técnica da observacdo participante além da analise de documentos da empresa estudada.

Com relacdo ao desenvolvimento tedrico do trabalho, a primeira parte desta obra é
voltada a explicacbes sobre o termo empreendedorismo, a evolugcdo do conceito, a
importancia para a sociedade, as principais caracteristicas dos empreendedores. Para a
efetivacdo desse estudo sdo utilizados autores renomados na area como Fernando Dolabela
(2008) e José Carlos Assis Dornelas (2008).

Na sequéncia, é abordado o tema plano de negdcios; explicitando sua funcéo, estrutura
e a importancia da utilizagdo dessa ferramenta pelos empreendedores, principalmente para os
empreendedores das pequenas e medias empresas, que por serem mais agéis e flexiveis,
apresentam-se como mais propicias para que se implemente as mudancas e solugdes propostas
no plano de negdcios. Nessa parte do trabalho, sdo utilizados estudos de autores como Cesar
Simdes Salim (2005) e Claudia Pavani (1997).

No terceiro capitulo sdo abordados assuntos relacionados as caracteristicas das
pequenas e médias empresas e das empresas familiares. Assim, passam a ser discutidas as
contradicBes existentes entre os diversos autores ao tentarem conceituar as pequenas e médias
empresas, as principais dificuldades enfrentadas por elas, aléem do processo de sucesséo;
importante desafio enfrentado pelas empresas familiares. Esse capitulo é baseado em textos de
autores como Luiz Carlos de Souza (2009) e Monica de Faria Mascarenhas e Lemos (2003).

No quarto capitulo o tema tratado refere-se a relacdo da comunicacdo com o
empreendedorismo, no qual sdo discutidos conceitos relativos a comunicagdo organizacional -
sua importancia e a necessidade da comunicacdo integrada; a atuacdo do profissional de
Relacgdes Publicas como comunicador-empreendedor — grande diferencial competitivo para as
organizacg0es; e a possibilidade de atuacdo das Relacdes Publicas na elaboracdo de um plano
de negbcios. Para a realizacdo desse capitulo, sdo utilizados autores especialistas nas areas da
comunicacdo e do empreendedorismo, como Margarida Krohling Kunsch (2003) e José
Carlos Assis Dornelas (2008).

Finalmente, no quinto capitulo, é apresentado um estudo sobre a estruturacdo de um
plano de negdcios para uma pequena empresa familiar, situada ha mais de 30 anos no
mercado, localizada na cidade de Brotas-SP. A escolha desse objeto de estudo se deve ao fato
de a empresa ser de propriedade da familia da pesquisadora do presente trabalho, fator que
facilitou a obtencdo de dados, possibilitando um maior conhecimento sobre o objeto de
estudo. Espera-se que este estudo possa contribuir para aprofundar a reflexdo sobre a

importancia da comunicacéo e do empreendedorismo nas empresas atuais.



1. EMPREENDEDORISMO: UM OLHAR INOVADOR SOBRE OS NEGOCIOS

1.1 Conceito

Empreendedorismo € um neologismo derivado da palavra francesa entrepreneurship, e
é utilizado para nomear os estudos relacionados ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu
sistema de atividades, seu campo de atuagédo (DOLABELA, 2008).

O significado da palavra empreendedor passou por diversas mudangas. No fim do
século XVII, empreender era a firme decisdo de fazer qualquer coisa; ja no século XIX e
inicio do século XX o termo era utilizado para designar os grandes chefes de industrias como
a Ford, nos Estados Unidos e a Peugeot, na Franga.

Porém, com o passar dos anos, 0 termo passou a ganhar novos significados. Em 1803
0 economista francés Jean-Baptiste Say, considerado o pai do empreendedorismo e o
economista Schumpeter - responsavel por estabelecer um importante marco conceitual para o
empreendedorismo, passando a definir o empreendedor como um agente de mudancgas e
diferenciando os conceitos de empresario do empreendedor - passaram a associar 0
empreendedor ao desenvolvimento econdmico, a inovagdo e ao aproveitamento de
oportunidades de negocios.

Apesar da reconhecida importancia dada as concep¢des desses dois economistas, ainda
hoje existem inumeras definicbes do termo empreendedor, 0 que leva a uma confusdo
conceitual significativa.

No entanto, segundo Dolabela (2008) essas diferentes concepcdes podem ser divididas
em duas correntes principais, que sdo: a pertencente aos pioneiros do estudo, os economistas,
que associaram 0 empreendedor a inovacdo; e a corrente dos comportamentalistas, que
destacam os aspectos relacionados a atitude do empreendedor, como a criatividade e a
intuicéo.

A escola do pensamento econdmico ganhou destaque por volta do século XVIII e
pretendia focar o papel do empreendedor dentro da economia, sendo varios 0S Seus
seqguidores. No seculo XVIII, o economista britanico Richard Cantillon descreveu o
empreendedor como alguém que investia e corria riscos com seu proprio dinheiro. Conforme

Filion (1999 apud GREATTI, 2003, p.27) essa foi a primeira apari¢cdo do elemento risco na
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definicdo de empreendedorismo e Cantillon foi o primeiro a apresentar uma clara concepgéo
da funcdo empreendedora como um todo.

Jean Baptiste Say foi o0 segundo autor a demonstrar interesse pelo termo
empreendedor, e foi mais além que Cantillon, pois avaliou o desenvolvimento econdémico
como resultado da criacdo de novos empreendimentos. Sua concepc¢ao de empreendedor como
alguém que inova e é agente de mudancas permanece até hoje, e de acordo com Filion (1999
apud DOLABELA, 2008, p. 65) Say pode ser identificado como o pai do empreendedorismo,
mas foi Schumpeter quem deu projecdo ao tema, associando o empreendedor ao conceito de
inovagcdo e apontando-o como elemento que ocasiona e explica o desenvolvimento
econdmico.

Com relagdo a corrente comportamentalista, ela surge em 1930, e tinha como principal
objetivo entender as razdes que levam uma pessoa a empreender. Um dos primeiros autores a
mostrar interesse pelo assunto foi Max Weber, que recorreu aos sistemas de valores para
explicar o comportamento empreendedor.

Contudo, David McClelland foi quem deu inicio a contribuicdo das ciéncias do
comportamento para o empreendedorismo. Em busca da razdo para a existéncia de grandes
civilizagbes, McClelland encontrou na histdria a base para o seu estudo. Concluiu que 0s
herdis nacionais eram tidos como modelos pelas geracdes seguintes, que passariam a imita-los
em seu comportamento, e com isso, seriam capazes de superar obstaculos. Além disso, 0
povo, incentivado por tais influéncias, desenvolvia uma grande necessidade de realizacdo
pessoal. Sendo assim, para ele os empreendedores seriam pessoas voltadas para a auto-
realizacdo e que gostassem de correr riscos, fato que as levariam a demonstrar maiores
esforgos.

Todavia, outros autores consideram a teoria de McClelland inadequada; acreditam que
a necessidade de auto-realizacdo ndo pode ser tomada como definidora da motivacdo para
empreender, pois é definida por valores instaveis existentes em uma sociedade, em uma
determinada época. E para que esses valores sejam considerados como fonte de motivacao
empreendedora, eles devem dar grande importancia a atividades relacionadas a criagdo de
novos negocios, fazendo com que pessoas se sintam atraidas por esse campo.

Mas para Dolabela (2008) a contribuicdo de McClelland esta no fato de

[...] ter mostrado que os seres humanos tendem a repetir seus modelos, o que, em
muitos casos, tem influéncia na motivacdo para alguém ser empreendedor. A
conclusdo que se pode tirar dai é que quanto mais o sistema de valores de uma
sociedade distinguir positivamente a atividade empreendedora, maior serd 0 nimero
de pessoas que tenderdo a optar por empreender. (DOLABELA, 2008, p.69).
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Durante duas décadas os comportamentalistas dominaram o campo do
empreendedorismo, realizaram diversas pesquisas e publicagdes com o intuito de definir as
caracteristicas do empreendedor, mas os resultados sdo diversificados e muitas vezes
conflitantes, impossibilitando a criagdo de um perfil psicolégico do empreendedor. Dessa
forma, o perfil do empreendedor serd diferente em fungdo de aspectos como o tempo de
atuacdo no mercado (empreendedores que comecaram ha dois anos tém perfil diferente dos
que atuam no mercado ha 20 anos); experiéncia de trabalho; regido de origem; nivel de
instrucdo; religido e cultura familiar.

Apesar de existir muitas diferengas e disparidades a respeito da definicdo do tema
empreendedor, é possivel notar que ha um consenso entre 0s estudiosos de que, 0 que
distingue o empreendedor das outras pessoas € a capacidade deste de inovacao, aliada a sua

forca de vontade e a grande busca por resultados.

1.2 Importancia do Empreendedorismo

Geralmente, o termo empreendedorismo encontra-se associado ao desenvolvimento
econdémico e, segundo Schumpeter (1911 apud BARROS; PEREIRA, 2008, p.977), os
empreendedores sdo a forgca que impulsiona o crescimento econémico, ao inserir no mercado
inovacOes que tornam arcaicos 0s produtos e as tecnologias existentes.

Porém, para esse processo de desenvolvimento econémico dar certo, é preciso criar
novos empregos que possam gerar renda para a populacdo. Com isso surge O
empreendedorismo, que pode dar uma importante contribuicdo para a criacdo de novos postos
de trabalho. Postos estes que passaram a ser criados principalmente pelas PMEs (pequenas e
médias empresas), pois com a utilizagdo intensiva da tecnologia e 0 aumento da concorréncia,
as grandes empresas comecgaram a produzir mais com menos empregados.

Segundo Gomes (2007) uma das caracteristicas essenciais das pequenas e médias
empresas € 0 empreendedorismo, mesmo que nos casos de criagdo de empresas como estas 0S
novos negocios ndo tragam essencialmente a inovacdo, podem muitas vezes trazer algumas
caracteristicas do empreendedor através da descoberta de um novo produto ou servi¢o, novos
mecanismos de comercializacdo, distribuicdo, estratégias para aproximar o consumidor dos
produtos, novos mercados, novas fontes para a fabricagdo de um produto ou até mesmo nova

forma de organizar o negocio.
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A forma de empreender através de pequenas empresas foi inicialmente percebida pela
Inglaterra, que criou grupos de pesquisa para estudar a importancia dessas empresas na
economia apos a Primeira Guerra Mundial. Uma das descobertas foi que empresas desse porte
geram mais empregos que as grandes organizacOes, e evidenciou-se também que pequenos
negdcios sdo criados por empreendedores, 0 que reserva a estes e aos que geram o auto-
emprego lugar central no campo do empreendedorismo.

No entanto, é importante salientar que o empreendedorismo vai além de uma solucéo
para o problema do desemprego. Nos Estados Unidos, mesmo em periodos de pleno emprego,
jovens buscam realizar seus sonhos através do negdcio proprio, pois eles estdo percebendo
que o desenvolvimento das habilidades empreendedoras (proporcionado por cursos
especializados na area) os coloca em melhores condi¢bes para enfrentar um mundo em
constante transformacéo e oferece vantagens para aqueles que preferem disputar uma vaga de
emprego.

Com relacdo ao Brasil, pode-se dizer que o empreendedorismo estd apenas
comecando, porém alguns resultados significativos ja foram alcancados no ensino dessa
ferramenta. O movimento de incubadoras - ambiente flexivel e motivador, que oferece
facilidades para o surgimento e o crescimento de novos empreendimentos ou a modernizagao
de empresas existentes - liderado pela Anprotec (Associacdo Nacional de Entidades
Promotoras de Empreendimentos Inovadores) vem demonstrando expressivo crescimento,
tendo em vista que, de duas incubadoras em 1988, existem hoje 383 incubadoras no Brasil,
sendo 339 em operacdo, 32 em implantacdo e 12 em projeto. Grande parte dessas incubadoras
mantém vinculos com centros de pesquisas, como as universidades (DOLABELA, 2008).

Porém, mesmo com esse crescimento do empreendedorismo no Brasil, a atividade
empreendedora ainda ndo € vista pela sociedade brasileira de forma inteiramente positiva.
Para 0 senso comum, o empresario € alguém que enriquece a custa da exploracdo de
trabalhadores, da protecdo do governo ou de atitudes desonestas. Acreditam que o mercado €
um local sujo onde, para sobreviver, a pessoa torna-se desumana, podendo fazer uso de
qualquer arma ou artificio.

Como consequéncia dessa imagem negativa, 0 interesse no campo do
empreendedorismo ainda mostra-se pequeno. Conforme Dolabela (2008) pequeno demais
para criar uma massa critica favoravel a uma “cultura do empreendedorismo™ que seria capaz
de melhorar as condi¢des de empreendedores em potencial.

O empreendedorismo torna-se um fator fundamental no Brasil, pois com a abertura

abrupta do mercado nacional para o0 mundo globalizado, as empresas nacionais que atuavam
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em um mercado protegido, passam a competir internacionalmente sem uma devida preparacdo
e sem conhecimento na &rea tecnoldgica. E a tarefa de incitar e apoiar o surgimento de
empresas competitivas ndo é tarefa apenas de um setor, como por exemplo, a universidade,
mas sim de todas as for¢as da sociedade, chamadas de “sistemas de suporte”.

No Brasil a atuacdo desses sistemas de suporte ainda é bastante precaria, com excecao
dos oOrgédos voltados para o apoio as PMEs, as demais forcas da sociedade dificilmente
exercem a participacdo necessaria. Isso ocorre devido as caracteristicas do pais, como a ma
distribuicdo de renda, escassez de recursos, disparidades regionais, incapacidade de gerar
taxas de empregos suficientes para absor¢do da méo-de-obra.

Com base na importancia do empreendedorismo para a sociedade brasileira, Dolabela
(1999 apud SILVA, ca. 2000, p.12) aponta 10 razdes para o ensino do empreendedorismo no

Brasil.

1- Alta taxa de mortalidade das empresas emergentes. As pequenas empresas
fecham mais; algumas chegam a alcancar sucesso mesmo sem qualquer
suporte, mas a maioria fracassa.

2- Atualmente estamos passando por mudancgas nas relagdes de trabalho, o
emprego estd proporcionando novas formas de participacdo. As empresas
necessitam de profissionais que tenham uma ampla visdo do processo, que
saibam identificar e satisfazer as necessidades do cliente. A tradi¢do do ensino
em fomar empregados nos niveis universitarios e profissionalizante ndo se
ajusta mais a organizacao da economia mundial.

3- As empresas tém exigido, mesmo para aqueles que vao ser empregados, um
alto grau de empreendedorismo, pois elas precisam de colaboradores que, além
de dominar a tecnologia, conhegcam também o negdcio, saibam ouvir e atender
as necessidades do cliente e tenham a capacidade de identificar oportunidades
e buscar recursos para viabiliza-las.

4- A metodologia de ensino tradicional é inadequada para formar
empreendedores.

5- As instituigdes de ensino no Brasil encontram-se distanciadas dos “sistemas de
suporte”, ou seja, das empresas, dos 0rgaos governamentais, dos financiadores,
das associacOes de classe; entidades das quais 0s pequenos empreendedores

dependem para sobreviver. As relacbes entre universidade-empresa séo
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deficientes, o que dificulta a criagdo de empreendimentos com qualidade
suficiente para competir no mercado.
6

Os valores da cultura de ensino do pais ndo sdo voltados para o

empreendedorismo.

7- Ainda é insuficiente a percepcdo da importdncia da PMEs para o

desenvolvimento econdmico.

8- No ensino profissionalizante e universitario predomina o interesse sobre a
“grande empresa”, dificilmente questdes relacionadas a pequena empresa sao

abordadas.

9- A ética deve ser uma grande preocupacdo no ensino do empreendedorismo,

pois devido a grande influéncia dos empreendedores na sociedade e na

economia, torna-se fundamental que estes — como qualquer cidaddo — sejam

guiados por principios e valores nobres.

10- O empreendedor deve ser um cidaddo comprometido com o meio ambiente e
com a comunidade, precisa ter forte consciéncia social. A sala de aula é um

excelente lugar para o debate desses assuntos.

Com base nessas razdes assinaladas por Dolabela (1999) é possivel reafirmarmos a
importancia do ensino do empreendedorismo para a sociedade; tendo em vista que o
empreendedor bem preparado é capaz de dar vida a empresa e, sem ele, recursos, capital,

tecnologia e pessoas sdo elementos insuficientes para se alcancar o sucesso empresarial.

1.3 O Perfil Empreendedor

Ainda que se tente categorizar um perfil empreendedor, estes representam um grupo
heterogéneo, assumem muitas formas diferentes, cada um com suas caracteristicas proprias.
Filion (1997 apud DOLABELA, 2008, p.71) acredita que as caracteristicas variam de acordo
com as atividades que o empreendedor executa em uma determinada época ou em funcéo da
etapa de crescimento da empresa.

Contudo, mesmo sem chegar a um consenso sobre o termo empreendedor, é necessario
que se apresente seus principais tracos, para auxiliar nos estudos das caracteristicas que o

levam ao sucesso. O estudo do perfil do empreendedor vem ganhando destaque em diversas
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pesquisas e tem proporcionado importantes informacdes para a educacdo na area, haja vista
que, por meio do estudo de suas caracteristicas, é possivel ensinar um individuo a ser
empreendedor ou desenvolver e incorporar nele tais habilidades.

Dolabela (2008) apresenta um resumo das principais caracteristicas do empreendedor,
segundo Timmons (1994) e Hornaday (1982) que s&o: perseveranca, iniciativa, criatividade,
protagonismo, energia, rebeldia a padrGes impostos, capacidade de diferenciar-se,
comprometimento, capacidade incomum de trabalho, lideranca, orientacdo para o futuro,
imaginacéo, proatividade (define o que deve aprender a partir do que deseja fazer), tolerancia
a riscos moderados, alta tolerédncia a ambiguidade e incerteza.

Acredita-se que, uma pessoa que tenha essas caracteristicas comportamentais e
habilidades frequentemente encontradas em empreendedores bem sucedidos, terd melhores
condicbes para empreender. E importante destacar que as caracteristicas empreendedoras nio
sd0 as Unicas responsaveis pelo sucesso, mas sem elas a pessoa podera encontrar dificuldades
em alcancar sucesso empresarial. Por isso, antes de se iniciar no mundo empresarial é
importante que o individuo realize uma auto-avaliacdo, refletindo sobre aspectos
fundamentais de sua personalidade e tenha conhecimento sobre sua area de atuacao.

A auto-avaliacdo ira causar uma forte influéncia no desempenho do empreendedor,
sera sua principal fonte de criacdo, pois permitira a reflexdo sobre seus valores, sonhos,
personalidade e motivacdo, elementos estes que poderdo ajudar na projecdo para o futuro
empresarial do individuo, uma vez que projetamos o futuro com base no que somos e quanto
mais cedo o empreendedor definir o que deseja ser e fazer, mais tempo terd para se preparar
mentalmente para o sucesso de seu negocio.

Conhecer a area de atuacdo é outro fator importante para o empreendedor, pois
permitira analisar as condi¢cdes econémicas, politicas, sociais, tecnoldgicas, legais e culturais
que podem influenciar na realizacdo do sonho do empreendimento. Além disso, o
conhecimento sobre a area de atuacdo e as suas variaveis auxiliard o empreendedor no
desenvolvimento de sua intui¢éo para perceber oportunidades.

Ainda com relacdo a esses novos empreendimentos, € importante destacar o seu
elevado indice de mortalidade; a regra que parece ser aplicada a eles ¢ falir e ndo alcancar
sucesso. E na maioria das vezes, o ser humano coloca a culpa nas circunstancias do mercado,
como concorréncia acirrada e altas taxas tributarias, ndo levando em consideracdo suas
proprias acbes contribuintes para o fracasso. E obvio que existem episddios em que as

circunstancias dificultam a execugdo de algumas ac¢Ges propostas pelo empreendedor, mas é
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inegavel que alguns fatos poderiam ter sido previstos e controlados se tivesse um
planejamento, sobretudo um plano de negdcios.

O plano de negécios € um documento fundamental para 0 empreendedor, pois sua
elaboracdo possibilitara um maior conhecimento sobre o ramo de atuacdo da empresa, sobre
0s produtos e servicos oferecidos, sobre os clientes, concorrentes, fornecedores e,
principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do negocio, contribuindo para a identificagdo
da viabilidade de sua idéia.

Segundo Dornelas (2008) o sucesso de uma empresa ou de uma marca certamente esta
ligado inicialmente a uma boa idéia criada por alguém com criatividade, talento e coragem
suficientes para transformé-la em realidade. Esse alguém é o empreendedor, capaz de
identificar uma boa oportunidade, perceber mudancas, correr riscos, enfrentar adversidades e,
principalmente, conduzir seu negocio ao sucesso.

Porém, é importante salientar que o mercado de trabalho atual é caracterizado por
constantes e rapidas transformacdes, fato que exige do empreendedor uma busca incessante
pelo aperfeicoamento de suas competéncias, habilidades e conhecimentos. Além disso, diante
de um cendrio cada vez mais competitivo, € essencial que o empreendedor possua
competéncias que o auxilie na superacdo das dificuldades e imprevistos impostos pelo
mercado.

O empreendedor precisa estar sempre preocupado em aperfeicoar suas habilidades
menos desenvolvidas e aprimorar as mais fortes, para que dessa forma seja capaz de alcancar
o perfil ideal para tornar-se bem-sucedido. Deve avaliar as proprias caracteristicas, enfrentar
suas limitacOGes e trabalhar no sentido de desenvolver as competéncias essenciais para a
sobrevivéncia da empresa.

No entanto, o perfil do empreendedor bem-sucedido nédo deve ser tomado como um
padrdo a ser seguido, mas apenas como um apoio para o0 processo de desenvolvimento,
detectando o que precisa ser melhorado e trabalhado para ser o empreendedor que se deseja.
O mais importante € saber que as caracteristicas atribuidas ao empreendedor podem ser
desenvolvidas por qualquer pessoa, pois fazem parte da natureza humana e, sendo assim, o
empreendedor de sucesso € um ser humano como qualquer outro, cujos tracos da

personalidade, talentos e capacidades contribuiram para o alcance do sucesso nos negocios.



2. PLANO DE NEGOCIOS: A CONCRETIZACAO DE UMA IDEIA

2.1 Conceito

O plano de negocios € uma ferramenta de planejamento que descreve de forma breve
as projecoes futuras de um empreendimento, desenvolvendo idéias de como o negocio deve
ser conduzido, caracterizado, operado. Além disso, serve para orientar na busca por
informacdes sobre o ramo de atuag&o, sobre os produtos, servicos, fornecedores, concorrentes
e clientes e para a solicitacdo de empréstimos e financiamentos junto a instituicdes
financeiras, bem como para expansdo de determinada empresa. E, portanto, uma ferramenta
dindmica que avalia 0 negocio ao longo do tempo e serve de apoio para uma analise mais
eficaz do negdcio.

Segundo Pavani (1997) a elaboracdo de um plano de negocios possibilita a diminuicao
da probabilidade de morte precoce das empresas, uma vez que uma parte dos riscos e
circunstancias adversas serd prevista no seu desenvolvimento. Deve ser visto como um
caminho inicial a ser seguido rumo ao sucesso empresarial.

Pode-se dizer ainda que a elaboracdo dessa ferramenta permite ao empreendedor,
utilizar todo o seu conhecimento sobre 0 negocio, pois exige persisténcia, comprometimento
com a idéia, pesquisas sobre o segmento de atuacdo, além de caracteristicas importantes como
criatividade, coragem e perseveranca na busca pelos objetivos.

Para Greatti (2003) quando um plano de negdcios é elaborado de forma cuidadosa, o
empreendedor podera identificar certos riscos como inviabilidade financeira, concorréncia
acirrada, insuficiéncia de clientes e, com isso, serd capaz de soluciona-los ou até mesmo
desistir da idéia de criar ou incrementar um empreendimento. E importante salientar que
riscos como estes séo frequentes no mundo dos negocios e cabe ao perfil do empreendedor
conseguir conté-los para tentar alcancar o sucesso empresarial.

Dolabela (2008) destaca trés principais raz6es para se realizar um plano de negdécios: é
um instrumento de minimizacdo de riscos, pois seu desenvolvimento permite ao
empreendedor analisar a viabilidade de seu projeto sob diversos aspectos; pode ser visto
também como uma linguagem de comunicagdo do empreendedor com outros e com ele
mesmo; proporciona elementos importantes para o exercicio da lideranca, através da

fundamentac&o do sonho e da viséo de futuro da empresa.
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Ainda segundo 0 mesmo autor, um plano de negdcios deve ser feito com o objetivo de
identificar as possiveis oportunidades e ameacas aos neg6cios e de dar suporte as decisdes que
0 empreendedor devera tomar para alcancar o sucesso. Por isso, antes de abrir uma empresa, é
conveniente elaborar um plano de negocios, pois esse instrumento facilitara o planejamento e
evitard que o empreendedor abra uma empresa, movido apenas pelo seu entusiasmo, sem
qualquer estudo prévio.

No entanto, é importante salientar que o plano de negocios ndo é Util apenas para as
empresas nascentes; empreendimentos ja existentes também necessitam de uma ferramenta
capaz de gerenciar, desenvolver, analisar seu potencial de mercado, inovar e definir
estratégias.

Além disso, o plano de negocios serve como um importante instrumento de
comunicacdo entre a empresa e seus diferentes publicos, como socios, fornecedores,
investidores, clientes, bancos. Sendo assim, as informacbes e o nivel de comunicacdo que
deve ser utilizado no plano variam de acordo com o publico-alvo e com o0s objetivos que se
espera alcancar na comunicacdo (PAVANI, 1997).

Outro fator importante € que o plano de negécios é especifico para cada tipo de
organizacao, sendo assim, mesmo que existam diversos modelos, o caminho que sera seguido
dependerd do objetivo pretendido com a analise, podendo ser amplo para novos
empreendimentos como também limitado para empreendimentos ja atuantes no mercado;
sendo que, neste caso, a analise devera se restringir a algumas areas ou aspectos importantes e
problematicos da empresa, podendo avancar conforme o desenvolvimento do negécio e a
necessidade de planejamento.

Deste modo, um plano de negdcios podera se focar, por exemplo, na area de
comunicacdo da empresa, analisando seus principais problemas e levantando, por meio da
analise do ambiente mercadoldgico, algumas estratégias e acdes que possibilitem uma melhor
divulgacdo do negocio e uma maior aproximagdo com o publico-alvo, fazendo com que a
empresa alcance o sucesso desejado.

Com base nesses fatores fica clara a importancia do plano de negécios, por meio do
qual o empreendedor poderd adquirir conhecimento sobre o tipo de servico ou negdcio que
estd sendo oferecido, sobre 0s seus concorrentes e clientes atuais ou potenciais, sobre o
mercado de atuacdo, entre outros. Assim sera possivel tornar a empresa mais eficiente e
competitiva, melhorando a qualidade da comunicagéo e do relacionamento com seu publico-

alvo.
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2.2 Estrutura de um Plano de Negdcios

Muitos autores citam como desenvolver um plano de negdcios, no entanto, ndo existe
uma estrutura Unica, uma metodologia que deve ser seguida, pois cada negocio tem suas
particularidades e semelhangas, por isso é impossivel criar um modelo padrdo de plano de
negocios que possa ser aplicado a qualquer tipo de empreendimento.

Nesse trabalho, a estrutura que serd utilizada como base € a apresentada por Salim

(2005) em seu livro “Construindo plano de negdcios”, que ¢ constituida pelas seguintes

secoes:
Secdes Descricao
Apresentard resumidamente o projeto e a entidade, com
informacdes necessarias para caracteriza-la, descrever o tipo de
Sumario produtos/servicos a serem oferecidos, seu diferencial e colocacéo no

Executivo mercado. Como um resumo de todo o negdcio, é considerado
extremamente importante, pois despertard o interesse do leitor em

avancar na leitura.

Onde se descreve dados do empreendimento, como razdo social,
Resumo da |historico, capital social. Deve explicar o que a empresa faz,
Empresa destacando quais os produtos ou servigos comercializados, bem

como a forma legal de constituigdo.

Nesta secdo serdo descritos 0s produtos e servigos, como S&o
Produtos e produzidos, ciclos de vida, fatores tecnologicos envolvidos,
Servicos pesquisa e desenvolvimento, principais clientes atuais, se detém

marca e/ou patente de algum produto etc.
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Apo6s uma pesquisa de mercado, podemos conhecer e definir o
Analise de mercado consumidor do produto/servico da empresa, como esta
Mercado segmentado, as caracteristicas do consumidor, analise da
concorréncia, a sua participacdo de mercado e a dos principais

concorrentes.

Nesta fase devera ser definida a misséo, a visdo e 0s objetivos da
Estratégia do |empresa, elementos essenciais para o sucesso. A partir disso, seré

Negdcio necessario identificar e avaliar as oportunidades e ameacas do
ambiente de negdcios, estudar os pontos fortes e fracos da empresa

e levantar as principais estratégias que deverdo ser adotadas.

Organizacdoe |O ponto fundamental abordado nesse capitulo sera a estrutura
Gerénciado |hierdrquica da empresa, com destaque para as responsabilidades e

Negocio competéncias necessarias para cada cargo.

Com base nessa estrutura, pode-se notar que cada uma das se¢Ges do plano de
negocios tem um proposito especifico, portanto, dependendo do objetivo da secdo, a
abordagem poderéa ser mais ampla ou até mesmo menor do que em outras se¢es. Além disso,
é importante destacar que ndo existe um tamanho ideal ou uma quantidade de paginas exatas
para a elaboracdo de um plano de negécios. O que realmente importa é escrever o plano de
acordo com as necessidades do publico-alvo e com o objetivo proposto pelo plano.

Conforme Dornelas (2008) os aspectos-chave que sempre devem ser focados em
qualquer plano de negocios sdo: Em que negocio vocé estd? O que vocé (realmente) vende? E
qual é o seu mercado-alvo?

Ainda segundo o mesmo autor, as se¢des de um plano de negdcios devem ser
organizadas de foma légica, coerente, que permita a qualquer leitor do plano entender como a
empresa esta organizada, seus objetivos, produtos e servigos, seu mercado de atuacdo e suas

principais estratégias.
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2.3 Importéncia do Plano de Negdcios para PME

Atualmente o papel das pequenas e médias empresas na economia tem ganhado maior
destaque, pois com o advento de um novo modelo econdmico, as grandes organizagdes viram-
se obrigadas a se adequarem as exigéncias da nova economia, passando por um processo de
enxugamento de suas estruturas, que passaram a ser divididas em unidades menores ou
tiveram algumas atividades terceirizadas. Todas essas acdes tiveram como principais
objetivos 0 aumento da flexibilidade, a reducdo dos custos e da burocracia que dificultava a
inovacao.

No Brasil esse processo ndo foi diferente e, dessa forma, a participacao das pequenas e
médias empresas também comeca a ganhar destague na economia do pais. Muitas pessoas
passam a abrir seu proprio negécio com o intuito de obterem maior independéncia econémica,
liberdade e realizagéo profissional.

No entanto, um fator preocupante a respeito da maior parte dessas pessoas que iniciam
um novo negoécio, esta relacionado com a falta de conhecimento destas para administrar o
empreendimento, tendo em vista que muitos desses novos empreendedores acreditam que
atitude e motivacdo pessoal aliada a criatividade sdo aspectos suficientes para criar seu
préprio negécio, mas segundo Dolabela (2008, p. 29) “ndo basta que exista a motivagdo para
empreender. E necessario que o empreendedor conheca formas de analise do negécio, do
mercado e de si mesmo para perseguir o sucesso com passos firmes e saber colocar a sorte a
seu favor.”

Dessa forma, seria interessante que o0s empreendedores buscassem inicialmente
informacBes a respeito da area que pretendem atuar, dos clientes em potencial, da
concorréncia, do processo produtivo e de si mesmos - pois a auto-imagem podera influenciar
0 desempenho do empreendedor - e elaborassem planos de negdcios com o objetivo de
aumentar o conhecimento sobre o mercado de atuacédo e aperfeicoar a visdo empreendedora,
fatores que auxiliariam essas novas empresas a se manterem e alcangarem sucesso no
mercado.

Com o plano de negocios, o empreendedor pode adquirir conhecimento suficiente do
tipo de servigo ou produto que esta sendo oferecido, identificar e avaliar as oportunidades de
negocio e transforméa-las em diferencial competitivo para a empresa. Deste modo, a gestdo do
novo negocio poderéa ser realizada de maneira mais eficiente e, por conseqguiéncia, melhorar a

qualidade da comunicacéo, o grau de confianca e a imagem da empresa.
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E importante salientar que, na gestdo de qualquer empresa, a elaboracgdo de planos é
necessaria para garantir que objetivos, metas, responsabilidades e recursos sejam definidos de
forma clara e eficiente. Sendo assim, o plano de negd6cios mostra-se como uma ferramenta
fundamental dos empreendedores tanto de organizacGes de grande porte como também de
organizacOes de pequeno e médio porte.

A diferenca é que em empreendimentos de pequeno e médio porte a possibilidade de
tirar proveito dos beneficios do plano de negocios € maior, pois segundo Dornelas (2008) as
pequenas e medias empresas (PME) costumam ser mais agéis e flexiveis, capazes de se
estruturar em pouco tempo, inovar nos produtos e servigos oferecidos e no seu modelo de
negdcios. Assim sendo, esse tipo de organizagdo apresenta-se como mais propicio para
implementar as mudancas e solu¢des apontadas no plano de negocios.

Além disso, o plano de negdcios pode ser uma ferramenta eficiente para a resolucao de
alguns problemas complexos, caracteristicos de PME, como: dificuldade em conseguir
clientes nos primeiros anos de instalacdo; dificuldade para encontrar uma boa equipe de
trabalho; problemas ligados ao financiamento devido a falta de recursos suficientes e a
dificuldade de competir com empresas consolidadas em uma fase mais avancada do negécio.
Por meio do plano de negécios, o empreendedor podera fazer projecBes para o futuro e ser
capaz de prever possiveis dificuldades de sua pequena empresa, em médio ou longo prazo, ou
seja, ndo apenas mostrara como reagir aos problemas comuns a essas empresas, mas tentara
antecipa-los.

Além do mais, vale destacar que o planejamento tem se mostrado como um importante
requisito para as empresas se manterem competitivas no mercado, pois segundo Souza (2009,
p-29) “a situagdo de determinada empresa vai depender sempre do que foi planejado para ela”.
Por isso, é necessario que as PME planejem muito bem seu negocio, sempre visando atingir,

conforme Renilda Almeida (apud SOUZA, 2009, p.29) os seguintes objetivos:

e Estabelecer uma clara projecéao para o futuro;

e Mobilizar a empresa em torno de uma visdo comum de sucesso e de referéncias para
alcanca-la;

o Definir prioridades para facilitar a tomada de deciséo gerencial;

e Determinar a melhor alocacéo de recursos para investimentos;

e Definir necessidades de rever a concepg¢éo atual de negécios;
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e Antecipar mudancas a partir do conhecimento do ambiente onde atua, marcando
presenca no seu segmento de mercado;
e Cumprir a missédo social implicita e essencial a qualquer organizacéo; e

e Possibilitar a transformacao de suas estratégias em acdes efetivas e eficazes.

Com base nesses objetivos citados pela autora, pode-se notar que tratam de elementos
fundamentais para o bom andamento das organizages, pois com as constantes e rapidas
mudancas advindas do mercado global, é necessario que as PME tenham metas e objetivos
bem definidos, para que possam tracar o melhor caminho a ser seguido pela organizacdo para
0 alcance do sucesso almejado.

E para facilitar a comunicacdo de tais objetivos, como também das principais
estratégias adotadas pela organizacao para atingi-los, os empreendedores devem se utilizar do
plano de negdcios, que podera funcionar como estimulador da equipe de trabalho em torno de
metas e objetivos comuns.

No entanto, é importante salientar que para manter essa equipe de trabalho estimulada,
o empreendedor deve dar aos seus colaboradores oportunidades de participarem das solucdes
dos problemas, das tomadas de decisdes da empresa, reconhecer a importancia desses
colaboradores e possuir um bom canal de comunicacdo que beneficie e fortaleca a relacdo
entre a empresa e 0 seu publico interno, ou seja, os colaboradores, tendo em vista que pessoas
satisfeitas tendem a trabalhar com mais responsabilidade e passam a se envolver de forma
mais intensa com os objetivos da empresa.

Considerando tudo que foi exposto até 0 momento, pode-se constatar que o plano de
negécios € uma ferramenta de suma importancia para o crescimento e sobrevivéncia das
empresas de pequeno e médio porte, isto porque com o plano de negdcios, 0 empreendedor
pode planejar os varios passos necessarios para a implementacdo ou criacdo de uma empresa.
Esse planejamento ajudard o empreendedor a identificar e avaliar as oportunidades de
negocio, procurando minimizar os riscos e incertezas relacionadas ao seu mercado de atuagéo.

Além disso, vale destacar que no atual mercado econdmico as exigéncias sao cada vez
maiores; as empresas desorganizadas e desestruturadas voltadas para o velho modelo
econbmico estdo destinadas ao fracasso, e a nova economia de mercado impossibilita que
empreendedores despreparados, sem o conhecimento e planejamento adequado, alcancem o
sucesso desejado.

Sendo assim, para as organiza¢Ges se manterem competitivas no mercado, precisam

inovar, ser mais agéis, se reestruturar, rever seus processos. Esses aspectos sao favoraveis as
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pequenas empresas, que por serem mais ageéis e flexiveis tém maior capacidade para adaptar-
se a essas novas exigéncias do mercado. E por outro lado, é necessario que 0s
empreendedores reconhecam a importancia do planejamento, realizado por meio do plano de
negocios, como a sua principal arma para criar ou levar o seu empreendimento a um

crescimento com bases sélidas em dire¢do ao sucesso.



3. PEQUENA EMPRESA E EMPRESA FAMILIAR: ESPACOS PARA O
EMPREENDEDORISMO

3.1 Conceituacgéo e Caracterizacdo da Pequena Empresa

A tendéncia imposta pela economia até o seculo passado era a da supervalorizacdo das
grandes empresas capitalistas, assinaladas como as principais responsaveis pelo
desenvolvimento e melhora da economia global. No entanto, devido ao processo de
internacionalizacdo da economia, o foco de atencdo se volta para as pequenas empresas, que
vem adquirindo um lugar de destaque no mercado econdmico brasileiro e mundial.

Segundo dados do SEBRAE (2005, apud SOUZA, 2009, p.31) as pequenas empresas
no Brasil sdo responsaveis pela manutencdo de 67% das pessoas ocupadas, entre elas sdcios,
proprietarios, familiares, empregados; contratam 56% dos empregados com carteira assinada;
62% delas sdo exportadoras e contribuem com 2,3% do valor das exportacdes, além de
participarem com 20% no PIB (Produto Interno Bruto).

Considera-se como um dos fatores responsaveis por esses nimeros significativos a
internacionalizacdo da economia, por meio da qual surgem novas tendéncias como a
terceirizacdo, relacionada ao repasse a terceiros de uma atividade considerada ndo essencial
para uma determinada empresa. Essa medida passou a ser adotada por algumas empresas com
0 intuito de alcancarem uma maior eficiéncia em seus negdcios. Sendo assim, empregados
dessas empresas passaram a abrir 0 seu proprio negécio para oferecerem servigos ao antigo
empregador, culminando na criacdo de pequenos empreendimentos.

E a esses pequenos novos empreendimentos sdo impostas, segundo Souza (2009),
tendéncias mundiais como a oferta de produtos com qualidade, atendimento especializado,
precos acessiveis, ética nas relagdes comerciais. Porém, mesmo com essa evolugcdo da
economia, torna-se necessario definir a pequena empresa.

Uma empresa pode ser avaliada como pequena, por diveros aspectos, como: numero
de funcionarios, tamanho, ramo de negocio, faturamento. No Brasil, as micro e pequenas
empresas estdo definidas no Estatuto da Microempresa (Lei 7.256/84) e seu enquadramento
esta relacionado ao volume de vendas e servigos, forma juridica e ramo de negocio (SOUZA,
2009).
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No entanto, para Souza (2009), independente do ramo de comeércio, industria, ou
prestacdo de servicos, o volume de vendas deveria ser a variavel para classsificar uma
empresa como de pequeno porte, pois segundo ele o que realmente interessa é a quantidade de
receita gerada pelas atividades da empresa e ndo seu ramo de atividade ou tipo de servico
prestado. Mas, segundo Vieira (2002 apud OLIVEIRA, 2005, p. 24) o critério de classificacdo
pelo faturamento ou lucro pode gerar distor¢Ges, tendo em vista que uma cifra numérica ndo
indica qual a estrutura empresarial e administrativa foi utilizada para consegui-la, além de ser
um valor que pode variar dependendo do ramo de atuacéo da empresa.

De acordo com o SEBRAE (Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas), o0 conceito de micro e pequena empresa é diversificado e muda de acordo com a
regido, o ramo de negocio, o porte econémico e a forma juridica. O critério adotado pelo
SEBRAE tem como base o critério estabelecido pelo IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica), que enquadra as empresas segundo o nimero de funcionarios combinado com o

setor de atuacdo da empresa, definindo e classificando as empresas como:

e Microempresa: na industria até 19 funcionarios; no comércio e servicos até 9
funcionarios;

e Pequena Empresa: na industria de 20 a 99 funcionarios; no comércio e servicos de 10
a 49 funcionarios;

e Média Empresa: na inddstria de 100 a 499 funcionarios; no comércio e servicos de 50
a 99 funcionarios;

e Grande Empresa: na industria acima de 500 funcionarios; no comércio e servicos

acima de 100 funcionarios.

Entretanto para Audrestsch; Prince; Thurik (1999 apud OLIVEIRA, 2005, p.23) é
importante que se tenha cuidado ao utilizar essa classificagdo baseada no numero de
funcionarios, uma vez que ela trabalha com a idéia de que o nimero de empregados é o fator
determinante da produtividade e fundamental para a avaliacdo do desempenho da empresa,
indUstria e da economia.

Com base no que foi exposto é possivel notar a dificuldade em se definir o termo
pequena empresa, que se apresenta na maior parte das vezes como um conceito vago e
heterogéneo, fato que estd relacionado as variagfes que 0s conceitos e definicdes sofrem

quando séo abordados em diferentes paises, culturas e contextos.
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No entanto, é fundamental destacar que mesmo com essa dificuldade em se chegar a
um consenso sobre 0 conceito de pequenas empresas, € possivel ressaltar algumas
caracteristicas peculiares no formato e estrutura dessas empresas.

Primeiramente, nas pequenas empresas 0 nimero de pessoas que ocupam cargos
diretivos é reduzido, sendo muito comum essa fungdo ser desempenhada apenas por uma
Unica pessoa, o dirigente, que passa a ser o detentor da autoridade. I1sso ocorre segundo Leone
(1999 apud RIBEIRO, 2008, p.70) devido a estrutura organizacional simples e centralizada
dessas empresas.

Além disso, o volume mensal de transacdes e operagdes apresenta-se baixo quando
comparado as empresas de maior porte, fazendo com que a atividade produtiva ndo ocupe
uma posicdo de destaque no mercado. Entre outros, o volume da producdo de bens ou
servigos, vendas, compras, itens em estoque, nimero de clientes e fornecedores também sao
muito menores do que os apresentados pelas empresas de maior porte.

Outro aspecto interessante relacionado a essas empresas refere-se ao fato de ocorrer
um maior estreitamento nas relacBes pessoais, ou Seja, 0 proprietario encontra-se mais
préximo aos seus funcionarios, aos seus clientes e fornecedores, acarretando muitas vezes, na
criacdo de relacionamentos mais humanos e amigaveis, podendo tornar o ambiente de
trabalho mais agradavel e até mesmo mais produtivo, pois quando, por exemplo, funcionarios
de uma empresa sdo submetidos a trabalhar em um ambiente agradavel, consequentemente
irdo demonstrar sua satisfacdo por meio da melhora do seu trabalho.

Além dessas caracteristicas que foram citadas acima, outra informacdo que ndo deve
ser desprezada € a personalizacdo da gestdo na pessoa do proprietario-gerente, ou seja, a
empresa passa a ser criada e operada a imagem e semelhanca de seu empreendedor, que
frequentemente acumula, nas empresas de pequeno porte, funcdes técnicas, estratégicas,
administrativas e financeiras. Para Leone (1999 apud RIBEIRO, 2008, p.73) é importante que
0 empreendedor tenha conhecimento sobre o ambiente econémico em que sua empresa esta
inserida para que possa compreender melhor os problemas que terd de enfrentar e tentar

buscar solucdes.
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3.2 Problemas Enfrentados pelas Pequenas Empresas

Com o advento da globalizacdo ocorreu uma verdadeira reviravolta no mundo dos
negdcios, tornando ainda mais complicados os processos de tomada de decisdo nas empresas
tanto de grande como de pequeno porte, sendo essas Ultimas as mais prejudicadas.

A maior parte dessas pequenas empresas acaba fechando em um periodo muito curto
de tempo, pois conforme pesquisas feitas pelo SEBRAE-SP (2010) antes de completarem um
ano de existéncia 27% fecham as suas portas. Os nimeros sao ainda maiores quando se trata
do fechamento das pequenas empresas em um periodo de cinco anos, chegando a 58%.
Apesar desses nimeros nada agradaveis, existe um dado positivo nas pesquisas feitas pelo
SEBRAE-SP, destacando que a taxa de mortalidade no ano 2008 era pior, chegando a 62%.
Portanto, € possivel verificar um progresso no combate a morte dos pequenos negocios,
progresso este que segundo Souza (2009, p.32) estd associado a maior “divulgagdo de
informac@es por 6rgdos especializados, publicacdes de revistas especializadas, maior interesse
dos futuros empresarios, cursos sobre empreendedorismo, entre outros”.

Existem varios fatores que podem levar uma pequena empresa a “morte”, COmMoO a
caréncia de recursos financeiros, falta de méo-de-obra especializada, dificuldade em obter
financiamento, falta de ferramentas e técnicas modernas de gestdo, volume de vendas
insuficiente e administradores e gerentes sem treinamento adequado. No entanto, é
imprescindivel que a mortalidade dessas empresas ndo seja atribuida a um Unico fator, pois a
chance de uma empresa fechar suas portas depende de diversos fatores, que em conjunto
podem aumentar ou reduzir o risco de seu fechamento.

Conforme pesquisa do SEBRAE-SP, as principais causas do fechamento das empresas

Sao:

¢ Pouco desenvolvimento no comportamento do empreendedor, que acaba pecando pela
falta ou pouca habilidade e conhecimento;

e Problemas pessoais dos proprietarios (relacionamentos entre socios, saude fisica,
sucessdo empresarial);

e Insuficiéncia de politica de apoio; (burocracia e tributacéo elevada);

e Falta de planejamento prévio;

e Gestdo deficiente do negocio;
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e Situacdo econdmica deprimida;

Com base nos resultados dessa pesquisa pode-se notar a importancia de se ter uma
maior flexibilidade nas relagcBes comerciais, reivindicar por uma carga tributaria mais justa e
por politicas de incentivo, realizar planejamentos e capacitar os empreendedores por meio de
cursos e treinamentos.

Para melhor entender os problemas que afetam as pequenas empresas, Batalha;
Demori (1990 apud OLIVEIRA, 2005, p.32) os dividem em quatro diferentes areas:
producdo, financeira, mercadologica e administrativa.

Na area de producdo, os autores levantaram o0s seguintes problemas: o uso de
maquinas e equipamentos com baixa tecnologia; a falta de manutengdo preventiva; o
desconhecimento ou a ndo aplicacdo de técnicas de administracdo da producdo adequadas;
exagero na geracdo de estoque e matéria-prima; falta de programacéo da producdo eficiente;
dependéncia tecnoldgica das grandes firmas; despreparo do corpo técnico da empresa;
dificuldades em contratar mao-de-obra qualificada.

Com relacdo a area financeira os problemas levantados foram: incapacidade das
empresas de gerarem capital excedente e suficiente para suportar investimentos que permitam
alcancar novos patamares quantitativos e qualitativos de producdo; caréncia de capital de giro;
incapacidade de autofinanciamento e dificuldade para aquisicdo de empréstimos.

Quanto aos problemas mercadoldgicos, estes foram divididos em enddgenos (internos)
e exogenos (externos). Dentre os problemas endogenos tem-se: falta de informacéo sobre o
mercado; auséncia de qualidade e inovacdo dos produtos; caréncia de politica racional de
vendas; falha no controle da produgéo para que prazos sejam cumpridos.

J& os problemas exdgenos sdo: pouco poder de barganha comercial; preco e qualidade
muitas vezes impostos pelo fornecedor; inseguranca no que se refere a continuidade dos
pedidos.

Por fim os autores enumeram as principais dificuldades enfrentadas pelas empresas na
area administrativa, quais sejam: falta de profissionais com formacdo e competéncia
administrativa; na maior parte das vezes, 0s proprietarios ndo possuem nenhuma base em
gestdo, o que dificulta a aplicacdo de instrumentos e técnicas de gestdo amplamente
conhecidos e testados pelo mercado.

Com base nas diversas opinides sobre os problemas que afetam as pequenas empresas,
pode-se concluir que as dificuldades enfrentadas por essas empresas sdo multiplas e

complexas e € fundamental que os empreendedores tenham conhecimento sobre esses
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principais problemas e procurem estar sempre cientes das mudancas do mercado, além de
procurarem constantemente o aperfeicoamento profissional para que possam realizar com

mais seguranca e conhecimento suas funcdes.

3.3 Empresa Familiar: Principais Caracteristicas

Apesar da variedade de classificagdes que procuram definir as empresas familiares,
pode-se entendé-las de forma simplificada, como organiza¢cdes em que uma ou mais familias
estdo a frente dos negdcios, seja como proprietaria ou participando da gestdo. No Brasil
geralmente a empresa familiar esta atrelada a idéia de uma organizagdo fragil com poucas
chances de sobrevivéncia no mercado competitivo.

Porém, Vidigal (1999 apud MOREIRA JUNIOR, 2006, p. 9) destaca a mudanga desse
pensamento nos Estados Unidos e Europa desde a década de 1980, quando as comunidades
empresariais e académicas passam a perceber a importancia e a vitalidade da empresa familiar

Ainda conforme o mesmo autor, existem algumas recomendacGes em termos de gestéo
que podem possibilitar maiores oportunidades de sobrevivéncia para esse tipo de empresa,
que sdo: ter didlogo e comunicacdo aberta e franca entre todos acionistas; possuir um acordo
de familia; é necessario que o sucessor tenha vocacdo para trabalhar na empresa; ter regras
para a sucessao; evitar o cabide de emprego; ter um conselho de administracdo atuante e ter,
dentro desse conselho, membros que ndo pertengam a familia.

Com base nessas recomendacfes € possivel constatar a existéncia de diversas
dificuldades enfrentadas pelas empresas familiares; dentre essas dificuldades existem algumas
gue se destacam e costumam ocorrer com maior frequéncia como a inexisténcia de uma
separacao entre os sistemas empresa e familia, podendo ocasionar em desentendimentos entre
os membros da familia, fato que pode levar a uma interferéncia no comportamento e na
tomada de decisbes da empresa. Além disso, alguns estudiosos analisam que o sistema
empresa e familia sdo sobrepostos e, portanto, geralmente um intervém no funcionamento do
outro, fazendo com que muitas dessas familias venham a privilegiar um sistema em
detrimento do outro.

Outro problema apresentado por essas empresas € 0 baixo investimento em recursos
humanos, tecnologia e ferramentas de gestdo; isso ocorre na maior parte das vezes devido a

deficiéncias no processo de profissionalizacdo, por meio do qual a organizacao familiar pode
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passar a adotar praticas administrativas mais modernas e eficientes e substituir métodos
baseados na intuicdo por métodos impessoais e racionais, tendo em vista que o processo de
profissionalizacdo é consequéncia dessa mudanca de um método instintivo para uma
abordagem mais profissionalizada, baseada no planejamento e controle do crescimento por
meio de estratégias e técnicas de administracdo (MOREIRA JUNIOR, 2006).

No entanto, existem diversas barreiras que atrapalham ou até mesmo impedem o bom
andamento da profissionalizacdo, como a dificuldade na delegacdo de responsabilidades;
posicBes importantes e estratégicas podem ser reservadas para membros da familia devido ao
medo de ocorrer uma perda do controle por parte desta; falta de funcionarios capacitados para
ocupar as futuras funcdes e dificuldade em descentralizar o poder. Segundo Bernhoeft (1989
apud MOREIRA JUNIOR, 2006, p. 17) o processo de profissionalizacdo deve ser realizado
de maneira ampla e incluindo varias frentes, como a profissionalizacdo da familia e o ajuste
de funcionarios com o perfil do préprio negdcio.

Apesar da existéncia de diversas dificuldades dentro de empresas familiares, existem
aspectos favoraveis para o bom andamento dessas empresas, dentre 0s quais se destaca a
possibilidade de um fortalecimento das relacdes humanas, tendo em vista que a forte ligacdo
entre familia e empresa, apesar de gerar na maior parte das vezes muitos problemas, por outro
lado acaba trazendo consigo caracteristicas importantes como lealdade, dedicacéo,
sensibilidade, orgulho familiar, concepcdo da continuidade e proximidade entre os dirigentes
e seus colaboradores.

Sendo assim, pode-se dizer que essa ligacdo entre empresa e familia pode gerar
valores que poderdo ser compartilhados entre os familiares presentes na organizacgao criando
um sentimento comum de unidade, o qual podera levar esses familiares a vestirem a camisa
da empresa.

Além disso, o fato de se ter um negdcio préprio como fonte de renda é um diferencial
muito importante, podendo vir a incitar um maior comprometimento e uma maior
responsabilidade na busca de resultados satisfatorios para a empresa. E na maior parte das
vezes, a empresa familiar costuma ser vista como um modelo para os seus integrantes desde a
infancia, com isso os herdeiros crescem acreditando ser parte do negdcio, o que podera

facilitar na identificacdo com os problemas e desafios da organizacao.
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3.4 Processo de Sucessao Familiar

Ao se estudar as caracteristicas das empresas familiares, € possivel notar que um dos
mais importantes desafios a serem enfrentados por elas esta relacionado ao processo de
sucessao na empresa, por meio do qual ocorre uma transi¢do, uma troca de comando de uma
geracdo para outra. Todavia, esse processo de sucessdo engloba muito mais do que a decisao
do herdeiro em participar da gestdo da empresa, pois aparecem conflitos e questdes
importantes nas relacfes entre a familia, a gestdo e a propriedade da empresa.

Os processos sucessorios sao caracterizados segundo Lemos (2003) como:

[...] momentos de mudanga na direcdo da empresa. Quando séo iniciados sem uma
definicdo de critérios objetivos em relacdo ao perfil desejavel para o sucessor,
estimula-se a competicdo entre os pretendentes, resultando em conflitos, rivalidades
e disputas de poder entre os familiares. (LEMOS, 2003, p.41).

Ainda segundo a mesma autora, existem empresas que tratam o tema sucessdo como
um tabu, ou seja, ndo comentam nada sobre o assunto, apesar de todos terem conhecimento da
sua importancia. O processo de sucessdao € importante, pois € o elemento que permite a
continuidade do empreendimento de forma satisfatoria, por isso é visto como um assunto
delicado.

Segundo Lourenzo (1999, p. 101 apud MOREIRA JUNIOR, 2006, p. 38) as principais
dificuldades encontradas no processo sucessorio sdo: centralizacdo do poder pelo fundador;
conflitos familiares; incompatibilidade das visbes estratégicas de sucessores e fundador;
resisténcia do fundador em se afastar do comando; falta de planejamento da sucessao;
interferéncia dos clientes, fornecedores ou empregados antigos; falta de apoio do sucedido na
troca de comando; sucessores sem interesse ou vocagdo pelo negécio e falta de preparo dos
sucessores.

Com base nessas dificuldades levantadas pelo autor, pode-se perceber a necessidade
de os empresarios realizarem um plano para a sucessdo, que segundo Moreira Junior (2006)
deve ser planejada desde o inicio da empresa e pode vir a ser um elemento essencial para a
sobrevivéncia do empreendimento em longo prazo, sendo fundamental a participacdo do
empresario fundador que deve ajudar a coordenar o programa de acdo preferencialmente

durante o seu periodo de gestéo.
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Os principais fatores a serem avaliados no planejamento sucessério, segundo
Lourenzo (1999 apud MOREIRA JUNIOR, 2006, p.39) séo: o treinamento dos herdeiros;
avaliacdo, escolha e monitoramento dos sucessores; profissionalizacdo da familia; revisdo da
estrutura organizacional; determinacdo da missdo da empresa; avaliacao de fatores ambientais
como fornecedores, clientes, institui¢des; relacdo do sucesso da empresa com a imagem do
fundador; perfil do sucessor; aceitagdo do fundador quanto a necessidade do planejamento da
sucessdo e da transferéncia dos bens.

E importante destacar que a maior parte das empresas familiares carece de uma cultura
de prética para o planejamento, considerando-o muito burocratico e desnecessario,
acarretando dessa forma em um processo sucessorio desordenado e imediatista, no qual os
administradores dessas empresas acabam praticando aquilo que intuitivamente acreditam ser o
correto, decidindo por impulso e demonstrando receio em mudar ou aceitar novas formas de
gestdo. No entanto, pesquisas comprovam que a falta de planejamento e a ma conducéo dos
processos sucessorios sdo os principais responsaveis pela vida curta de empresas familiares
brasileiras.

Mas, além desses fatores existe outro elemento considerado essencial ndo sé para as
empresas familiares, mas também para o funcionamento de qualquer sistema, esse elemento é
a comunicacdo. Na maior parte das empresas familiares é possivel verificar uma ineficacia na
comunicagdo, fator que dificulta o acordo entre as partes que compdem o0s sistemas
empresarial familiar e familiar, portanto capaz de afetar de forma negativa o processo de
sucessdo familiar, haja vista que uma comunicacdo eficiente seria capaz de minimizar 0s
conflitos advindos dos diferentes interesses dos fundadores e de seus futuros herdeiros.

Além do mais, vale destacar que todas as dificuldades encontradas no processo
sucessorio podem gerar uma divisdo interna que trard como consequéncia desconfianca e
problemas de comunicacdo. A empresa deixa de falar a mesma lingua e perde forca, nesse
caso é preciso buscar uma readequacdo da comunicagédo organizacional, procurando fortalecer

os relacionamentos.



4. COMUNICACAO E EMPREENDEDORISMO: UM DIALOGO PRODUTIVO

4.1 Comunicacgéo Organizacional

A comunicacdo nas organizacGes nem sempre foi valorizada ou reconhecida como de
fundamental importéncia para o seu desenvolvimento e sobrevivéncia. Porém, com a chegada
da globalizacdo e o aumento do volume de informagdes e conhecimentos, os modelos de
gestdo organizacional tornaram-se mais flexiveis e descentralizados, proporcionando uma
participacdo mais intensa dos colaboradores, com isso a comunicacdo passou a Ser
considerada cada vez mais essencial para o sucesso dos negocios, tendo em vista que € através
dela que ocorrem as trocas de informac6es e conhecimentos.

A comunicacdo no ambiente organizacional deve estar relacionada as estratégias da
organizacdo, devendo inclusive ser considerada como um processo estratégico pelo qual a
empresa procura divulgar suas acdes, objetivos, valores e cultura, para os seus diferentes
publicos internos e externos.

Para Angeloni (2010), além de fazer parte das estratégias organizacionais, a
comunicacdo precisa ser planejada, uma vez que o planejamento e a administracdo estratégica
da comunicacdo auxiliam no desenvolvimento das organizacbes, por meio de buscas de
oportunidades, como também podem diminuir ou evitar possiveis ameacas do mercado.

Além disso, para ser eficiente, a comunicagdo precisa ter foco e se adequar ao contexto
da empresa e do publico-alvo, precisa ser mensurada e as formas e tipos de comunicacao
devem ser integradas e gerenciadas por meio de uma politica global, amparada por uma
linguagem comum, para que relacionamentos favoraveis possam ser construidos.

Segundo Kunsch (2002):

As grandes areas da comunicagdo organizacional integrada sdo a comunicacdo
institucional, a comunicacdo mercadoldgica, a comunicagdo interna e a comunicagéo
administrativa. Sdo essas formas de comunicagdo que permitem a uma organizagao
se relacionar com seu universo de publicos e com a sociedade em geral. Por isso,
ndo se devem mais isolar essas modalidades comunicacionais. E necessario que haja
uma acdo conjugada das atividades de comunicacdo que forma o composto da
comunicagdo organizacional. (KUNSCH, 2002, p.150).

Atraveés da comunicacdo integrada, os diversos setores da organizacdo tém a

possibilidade de trabalharem de forma conjunta, considerando os objetivos e estratégias da
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organizacao e, a0 mesmo tempo, respeitando os objetivos especificos de cada um dos publicos
envolvidos.

Contudo, vale destacar que a comunicacao organizacional tradicionalmente tem sido
trabalhada como a somatoria de atividades desempenhadas por unidades independentes e sem
um planejamento conjunto, fatores agravados pela concorréncia entre setores atuantes dentro
das empresas, que podem vir a tomar decisdes com base em interesses particulares, seguindo
a velha formula de “aqui quem manda sou eu”. Neste caso, a comunicacdo interna, por
exemplo, ficaria entregue a area de Relacdes Publicas, os jornalistas editariam 0s jornais ou
revistas da organizagdo, e a publicidade seria de responsabilidade dos profissionais de
marketing, ou seja, as &reas da comunicagdo trabalhariam de maneira desarticulada
(ANGELONI, 2010).

E importante salientar que reunir os profissionais da comunicacdo para atuarem de
maneira conjunta ndo € uma tarefa facil na maior parte das organizagdes, mas, mudar essa
atitude é um desafio a ser vencido na busca de um novo paradigma, no qual os esforcos
individuais passam a ser coletivos, visando o fortalecimento do conceito institucional,
mercadoldgico e corporativo da organizacdo perante todos os seus publicos.

A comunicacdo integrada deve, portanto, estar alicercada em um didlogo produtivo e
aberto com os publicos internos e externos da organizagdo, tendo em vista que este dialogo
proporcionara bases mais solidificadas para a empresa, possibilitando a confirmacdo de suas
politicas e filosofias por meio das atitudes e atividades desenvolvidas pela mesma.

Além disso, um ambiente favoravel a comunicacdo, com liderancas interessadas em
estabelecer uma cultura do didlogo, é capaz de incentivar as manifestacdes de idéias e
sugestdes que podem originar inovacgdes e identificar solugdes altamente lucrativas para o
empreendimento. Sendo assim, a implantacdo de um sistema de comunicagdo organizacional
eficiente e eficaz € uma necessidade para as organizacfes da sociedade da informacédo e do
conhecimento.

No entanto, para que essa comunicagdo funcione de maneira eficiente e eficaz, é
necessario que seja considerada e tratada de maneira integrada e visando os objetivos da
organizacao, além da necessidade de se conhecer a fundo as caracteristicas e 0s integrantes da
organizacdo para que caminhos, planos, metas e objetivos possam ser tracados de forma

condizente com a realidade da empresa.
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4.2 Relagbes Publicas: Comunicador-Empreendedor

No mundo globalizado as relacdes de trabalho estdo exigindo, mesmo para aqueles
que véo ser funcionarios, um alto grau de empreendedorismo, fator que da origem ao termo
intraempreendedor ou empreendedor corporativo. Dessa forma, o mercado esta valorizando
profissionais que tenham iniciativa, conhecam o negdcio, assumam riscos, atendam as
necessidades dos clientes e tenham um bom relacionamento com o puablico interno, ou seja,
precisam pensar e agir como empreendedores.

O empreendedor possui diversas caracteristicas e atitudes que o diferenciam no
mercado de trabalho. Porém, um dado interessante a respeito das caracteristicas dos
empreendedores de sucesso é a constatacdo de que costumam apresentar uma consideravel
habilidade de comunicacdo, seja pela capacidade de transmitir suas idéias de forma clara e
objetiva, ou por motivar sua equipe, proporcionando sempre a abertura do didlogo entre os
colaboradores.

Com base nesse fator, Mainieri (2005) apresenta uma definicdo do comunicador-

empreendedor:

Poderiamos defini-lo como o profissional de comunicagcdo com forte perfil para
inovag&o que é dono de seu proprio negdcio ou empregado de uma organizacio. E o
profissional que, parafraseando Filion, imagina, desenvolve e realiza solugbes de
comunicagdo permanentemente. E alguém que inova e é agente de mudancas.
(MAINIERI, 2005, p.6)

Sendo assim, o comunicador-empreendedor pode ser tanto o dono do neg6cio ou um
funcionario da empresa, ndo importando o cargo que ele ocupa, mas sim as caracteristicas
empreendedoras que ele possui, caracteristicas capazes de transformar o ambiente de trabalho.

Com base nesse conceito de comunicador-empreendedor, pode-se notar o
adequamento do profissional de Relagbes Publicas nesse perfil empreendedor, pois alem de
utilizar a comunicacdo como principal instrumento de trabalho, faz uso de ferramentas
importantes para os empreendedores como planejamento, pesquisa, controle e avaliagdo de
programas e projetos, além de possuir visdo de negocio, conhecimento na area de
administracdo e marketing e apresentar caracteristicas empreendedoras como criatividade,
inovacao, flexibilidade e atitude.

Atualmente, as Relag¢fes Publicas, como &rea profissional, se aplicam a diversos

campos de atuacdo. Tradicionalmente estavam mais concentradas no ambito empresarial e
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governamental, mas nas uUltimas décadas esse cenario mudou, pois com o fortalecimento da
sociedade civil, a valorizacdo do terceiro setor e o crescimento do nimero de organizacGes
ndo-governamentais (ONGs), as possibilidades de atuacdo desse profissional aumentaram
significativamente (KUNSCH, 2002).

Essa capacidade desse profissional em se adaptar aos mais diversos tipos de mercado,
com diferentes publicos, cultura regional e organizacional e possuir um perfil inovador e
criativo, faz do profissional de Rela¢Ges Publicas um profissional com caracteristicas e
habilidades importantes para as empresas empreendedoras (MEDEIRQOS, 2008).

Além disso, nessa sociedade definida como sociedade da informagdo e do
conhecimento, na qual grande parte da populacdo pode ter acesso a tudo, em tempo real, a
atividade empreendedora das Relacbes Publicas torna-se fundamental nas organizac6es, haja
vista que, ao estabelecer ou ampliar politicas de comunicacdo e promover abertura de canais
efetivos de dialogo, poderé criar condi¢cBes necessarias para viabilizar o processo interativo,
as mediacdes e os relacionamentos entre as organizaces, seus publicos, a opinido publica e a
sociedade em geral.

Com base nessa funcdo desempenhada pelas RelacGes Publicas pode-se confirmar o
adequamento desse profissional como comunicador-empreendedor, pois conforme Matos
(2008) o empreendedor comunicativo é capaz de estabelecer uma ampla rede de
relacionamentos profissionais, possui habilidade para dialogar, expressar opinides e idéias,
fatores esses que poderdo facilitar a superacdo de conflitos, a busca de consensos nos
processos de negociacdo e a capacidade de fazer com que os diversos setores da organizacao
trabalhem de forma conjunta, em torno de metas e objetivos comuns.

Entretanto, para que fatores como esses possam atingir resultados satisfatorios, o
profissional de Rela¢Bes Publicas precisa analisar a organizacao, tracar estratégias, planos e
projetos condizentes com a realidade da empresa; procurando por meio de pesquisas,
entrevistas e observagédo, adequar suas acOes e linguagem ao publico que pretende atingir,
buscando sempre um equilibrio entre a organizacgéo e seus publicos.

Para Gagioni et al (2003) no universo atual dos negOcios € necessario mais que
recursos e conhecimento para transformar idéias em oportunidades bem sucedidas. E
necessaria a atuacdo empreendedora das Relacdes Publicas para a consolidacdo do
empreendimento.

O profissional de RelagGes Publicas possui varias caracteristicas empreendedoras na
sua atividade e atuacdo, tendo em vista que esse profissional procura, por meio de suas agoes

sempre inovar, ou seja, aperfeicoar as estruturas internas de uma organizacdo, modificando-as
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sempre que estiverem impedindo as inovag@es. E importante salientar que a busca da

inovacdo é uma atividade comum aos empreendedores, tanto para aqueles que comegam um

novo negdcio, como para aqueles que estdo trabalhando em organizacgdes ja estabelecidas.
Para Peter Drucker (1985 apud DORNELAS, 2008, p.18):

A inovacdo € o instrumento especifico dos empreendedores, o meio pelo qual eles
exploram a mudanca como uma oportunidade para um negdcio diferente. [...] Os
empreendedores precisam buscar, de forma deliberada, as fontes de inovagdo, as
[ngdangas e seus sintomas que indicam oportunidades para que uma inovagdo tenha
exito.

Nota-se entdo, que os empreendedores precisam estar em um constante processo de
aprendizagem, procurando ampliar o leque de conhecimentos e acentuar cada vez mais a
curiosidade que permite a realizacdo de novas descobertas. Sendo assim, a inovagdo deve ser
0 objetivo diario de todos os profissionais empreendedores que buscam melhores resultados
para si e para a organizagéo na qual atuam (FRAGA, 2007).

No entanto, além da habilidade na comunicacéo e essa busca constante pela inovagéo,
outra caracteristica comum entre os empreendedores e o comunicador-empreendedor € o
planejamento. O profissional de Relacdes Publicas trabalha com a funcdo basica de
planejamento, com a finalidade de preparar planos, programas e projetos, basicos e
especificos, que servirdo para orientar o executivo sobre o que fazer para consolidar metas e
objetivos.

Os empreendedores de sucesso planejam cada passo de suas atividades no negocio,
desde o primeiro rascunho do plano de negdcios até a definicdo de estratégias e metas de
marketing para novos servicos e produtos, com o intuito de aumentarem as chances de obter
sucesso no mercado.

Sendo assim, torna-se evidente a importancia do planejamento tanto para o
empreendedor como para 0 comunicador-empreendedor, que necessitam planejar
constantemente suas atividades, com o intuito de adquirirem maior seguranca ao buscar o
caminho correto a ser percorrido pela organizacdo para que o sucesso almejado possa ser
obtido.

Essas caracteristicas mencionadas podem ser definidas como as de maior relevancia na
comparacdo entre o empreendedor e o profissional de comunicacdo, mas é importante
salientar que ndo sdo as Unicas que se assemelham entre os dois, pois existem outras como,

por exemplo, iniciativa, criatividade, flexibilidade, determinacao.
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Diante do exposto, é possivel notar que a comunicacdo e o empreendedorismo devem
andar sempre juntos, pois sdo componentes fundamentais para o fomento da inovagdo no
ambiente de trabalho, na busca e identificacdo de oportunidades, para o planejamento das
atividades empresariais, para a eliminacdo de barreiras internas de comunicacdo e para a
motivagdo dos colaboradores.

Dessa forma, verifica-se a importancia do papel do profissional de Rela¢bes Publicas
como comunicador-empreendedor, capaz de inovar no seu ambiente de trabalho, promover
um consenso entre os diversos publicos da organizacdo, por meio do dialogo que podera
favorecer a superacdo de conflitos e possibilitar a integragcdo dos colaboradores em torno de
metas e objetivos comuns.

Além disso, € importante ressaltar que na atual sociedade do conhecimento, na qual os
consumidores mostram-se cada vez mais exigentes, torna-se muito mais evidente e necessario
intensificar e aperfeicoar o nivel de servicos e produtos oferecidos, integrar 0s processos
organizacionais e possuir um bom relacionamento com os diferentes publicos da organizacao.
Esse relacionamento, visto como oportunidade de informacado, didlogo e negociacdo entre a
empresa e seus publicos pode ser destacado como o principal objeto de estudo do profissional
de Relagdes Publicas.

Com base nesse fator, pode-se considerar que esse profissional serd o principal
responsavel pelo bom andamento dos fluxos relacionais da organizacdo com seus publicos.
No entanto, para que relacionamentos efetivos e duradouros possam ser construidos, € preciso
que o profissional em questdo estimule e amplie a possibilidade de didlogo entre a empresa e
seus publicos, permitindo que as vontades dos diversos publicos sejam ouvidas e, se possivel,
atendidas.

As Relagdes Publicas ajudam a delinear os negocios do amanha que “sdo baseados
em conhecimento, na capacidade de relacionamento com outras empresas e com as
comunidades que as rodeiam, no empreendedorismo em estado puro, nos talentos

em abundancia e na capacidade de transformar idéias inovadoras em valor”.
(CORREA, 2002, p. 166 apud FORTES, 2003, p. 43).

Por todas essas caracteristicas e funcgdes atribuidas as RelagGes Publicas, pode-se
concluir que a atuagdo desse profissional como comunicador-empreendedor é o grande
diferencial competitivo para as empresas atuais, pois o profissional de comunicacdo que
apresenta esse perfil empreendedor, sendo funcionario ou dono do proprio negdcio,

certamente serd um diferencial para a organizagdo, visto que o empreendedor é capaz de
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influenciar a maneira de operar da organizacéao, fazendo com que a orientacdo empreendedora
exerca um impacto direto e positivo em seu desempenho.

No que tange ao comunicador-empreendedor, esse poderd ser capaz de influenciar
uma equipe, estimular a participacdo dos colaboradores através da motivagdo dos mesmos e
da ampla capacidade desse comunicador, principalmente das RelacBes Publicas, de criar
importantes redes de relacionamentos que poderdo auxiliar no alcance de resultados

favoraveis para a organizacao.

4.3 RelagBes Publicas e o Plano de Negdcios

Existem diversos fatores que podem levar uma organizacdo a faléncia, como a
caréncia de mao-de-obra especializada, dificuldade em obter recursos financeiros, entrada de
novos concorrentes. No entanto, para muitos pesquisadores, a falta de um planejamento é uma
das principais causas dessa faléncia. A importancia atribuida ao planejamento se deve pelo
fato de o planejamento servir como uma funcéo base para as organizacoes, tendo em vista que
é dessa fungdo que parte todas as acdes previstas da organizagdo, e é também por meio dessa
funcdo que se torna possivel realizar uma analise mais aprofundada do mercado e da prépria
organizacao.

Dessa forma, é possivel perceber que o planejamento é uma peca fundamental para a
eficacia de qualquer organizacdo, sendo assim, torna-se imprescindivel que o empreendedor
antes de iniciar o seu proprio negécio, realize um planejamento, através de um plano de
negocios, ferramenta que permitird avaliar as oportunidades de mercado, planejar as acdes a
serem tomadas, implementar e gerenciar 0 novo projeto para que 0 mesmo seja bem-sucedido.

O plano de negocios pode ser desenvolvido por qualquer pessoa que conhega o
negocio, no entanto sera mais efetivo se contar com uma “visdo estratégica” previamente
elaborada e que englobe toda a situagdo do empreendimento, ou seja, seu contexto, suas
caracteristicas, seus objetivos. Levando em consideracdo a importancia de se ter uma visao
estratégica do negocio, torna-se possivel fazer uma associagdo entre o profissional de
Relacbes Publicas e o processo de construcdo do plano de negocios, pois segundo Margarida
Kunsch (1998):
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[...] esse profissional deve ter, em primeiro lugar, uma visdo estratégica. Ele tem que
saber planejar e administrar estrategicamente a comunicacdo. Ele tem que colocar a
comunicacdo como facilitadora para que a organizacgdo atinja os seus objetivos. 1sso
s6 serd possivel por meio de um trabalho, de um planejamento adequado, de toda
uma negociacdo, de um trabalho em parceria com as outras unidades. (KUNSCH,
1998, p. 21).

Além do mais, vale destacar que o processo de elaboragdo de um planejamento é
considerado uma das principais funcdes do profissional de Relagdes Publicas, pois por meio
da elaboracdo do planejamento estratégico esse profissional podera fazer uma andlise continua
das acgdes atuais e futuras da organizacao; sera capaz de conduzir os esfor¢cos necessarios para
o0 alcance dos objetivos estabelecidos, por meio de estratégias apropriadas e uma aplicacdo
racional dos recursos disponiveis.

Além disso, o profissional de Relagdes Publicas é tido como um “instrumento” por
meio do qual é possivel fazer uma analise da situacdo da empresa frente ao ambiente e ao
mercado competitivo, sendo que essa analise é realizada através de um planejamento
estratégico que permitira chegar a um diagndstico organizacional capaz de identificar as
ameacas, as oportunidades, os pontos fracos e pontos fortes do negdécio. Com base nesses
fatores, € possivel notar que elementos presentes no planejamento estratégico também podem
ser observados no plano de negdcios, pois durante a elaboracdo desse plano também é
necessario que se faca uma analise da empresa com relacdo ao seu mercado de atuagdo com o
intuito de identificar as oportunidades, as ameacas, 0s pontos fortes e fracos do negdcio

Alias, para Kunsch (1998) as Relacbes Publicas devem desenvolver nas organizacdes
sua funcdo estratégica, ou seja, precisam ser capazes de auxiliar as organizacdes a se
posicionarem perante a sociedade e os publicos com o0s quais se relacionam, demonstrando
qual é a razdo de ser da empresa, isto é, sua missdo, quais sdo 0s seus valores, no que
acreditam e no que cultivam, bem como definirem o sonho da empresa, sua visao.

Logo, mais uma vez, é possivel perceber semelhancas entre o planejamento realizado
pelo profissional de Relagbes Publicas e o plano de negdcios, haja vista que o conjunto
constituido pela visdo, missdo e valores representa a identidade da organizagéo, portanto séo
elementos que colaboram para que o mercado escolha a organizagdo como sua fornecedora e
permitem que seja dado um direcionamento aos colaboradores da empresa, alem do principal
objetivo de funcionarem como respostas para questdes como 0 que a empresa faz e para
guem. Questdes essas que segundo Dornelas (2008) referem-se aos aspectos-chave de

qualquer plano de negdcios, assim sendo, devem sempre ser levadas em consideracao.
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Por tudo isto, pode-se constatar que o profissional de Relagfes Publicas tem
capacidade de elaborar um plano de negdcios, tanto para criagdo como para a manutengédo de
uma empresa, pois possui um vasto conhecimento sobre a funcdo de planejamento, além de
possuir habilidades importantes para a elaboracdo de um plano de negocios, como:
conhecimento de ferramentas de marketing e comunicacgdo; habilidade para estabelecer a
missdo, a visdo e os valores da empresa; capacidade de realizar uma anélise do mercado e dos
publicos com os quais a empresa se relaciona. Além disso, é importante ressaltar que a
eficiéncia das atividades do profissional de Relagcdes Publicas é alcancada apenas quando
essas atividades séo realizadas dentro de um planejamento estruturado e condizente com o

plano de negdcios e com a cultura da empresa.



5. ESTUDO DO PLANO DE NEGOCIOS

Nessa parte do trabalho serad apresentado um estudo sobre a estruturacdo de um plano
de neg6cios que utilizara como objeto de estudo uma pequena empresa de estrutura familiar
localizada na cidade de Brotas-SP.

O método de abordagem a ser utilizado nesse trabalho é o hipotético-dedutivo que
consiste em uma analise realista sobre o tema pesquisado. Portanto, esse método
proporcionara uma investigacdo dos acontecimentos, processos e comportamentos da empresa
analisada.

Quanto ao método de procedimento, o estudo pode ser classificado de inicio como
exploratério, podendo vir a ser experimental, visto que busca analisar profundamente o caso
de uma determinada empresa de pequeno porte, visando demonstrar a importancia do plano
de negocios para as organizagcdes que convivem atualmente em um mundo extremamente
competitivo.

Para a coleta dos dados sera utilizado o método da observacdo participante, que
consiste na insercdo do pesquisador no interior do grupo ou da organizacdo observada —
método facilitado pelo fato de a empresa ser de propriedade da familia da pesquisadora — e
analise de documentos da empresa estudada.

Com relacdo aos meios de investigacdo, a pesquisa que sera realizada classifica-se
como estudo de caso. O estudo de caso é caracterizado pelo estudo profundo de apenas um ou
de poucos objetos, sendo assim podera permitir um amplo e detalhado conhecimento sobre a

empresa de pequeno porte, de cultura familiar que sera analisada.
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5.1 Plano de Negdcios

5.1.1 Sumario executivo

Este plano de negdcios tem como objetivo ser um instrumento de apresentacdo da
empresa Joseé Henrigue Pessa para potenciais clientes, demonstrando os principais produtos e
servicos oferecidos, estratégias, metas, estrutura operacional etc.

A estrutura da empresa em questdo é caraterizada como simples, devido ao caréater
familiar de organizacdo e de seu pequeno porte. O publico-alvo da José Henrique Pessa é
constituido principalmente por proprietarios particulares de implementos agricolas, frotistas,
transportadoras, 6rgdos publicos e empreiteiros de usinas. A empresa tem como objetivo estar
em nivel de exigéncia dos seus clientes, oferecendo produtos e servicos de qualidade.

O principal produto oferecido pela empresa sdo pecas de reposicdo para veiculos de
linha pesada como camihBes e 6nibus, e 0s servicos estdo relacionados a manutencdo e
conserto desses tipos de veiculos. No entanto, além desse servico, a empresa também trabalha
no desenvolvimento de implementos agricolas, utilizados principalmente nas areas de
plantacdo de cana-de-agucar, de laranja e eucalipto.

Os segmentos de mercado nos quais a empresa atua tém apresentado um crescimento
significativo no decorrer do ano de 2010. Segundo dados da Fenabrave (Federacdo Nacional
da Distribuicdo de Veiculos Automotores) os segmentos de automoveis, caminhdes e 6nibus,
apresentaram o melhor indice do més de Abril da histéria. Nos primeiros quatro meses de
2010, todos os segmentos apresentaram alta acima de 10% em comparagdo com 0 mesmo
periodo de 2009, saltando de 1.426.460 unidades para 1.649.407. E o segmento de
implementos agricolas também apresentou um excelente crescimento no primeiro trimestre de
2010 com um aumento de 29,3% em relacdo ao mesmo periodo de 2009.

Com base nesses dados, é possivel perceber a grande oportunidade de negécio para a
empresa, que com o aumento da frota de veiculos e o crescimento do setor de implementos
agricolas, tera como consequéncia 0 aumento da demanda de seus produtos e servicos
voltados para esses segmentos.

Um dos principais elementos de diferenciagéo dos produtos/servicos apresentados pela
empresa esté relacionado com a grande preocupacgdo em oferecer aos clientes produtos de boa

qualidade que satisfagam as necessidades dos mesmos. Outro diferencial é a grande variedade
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de produtos e servigos oferecidos, fato que possibilta maior capacidade de atender as
expectativas dos consumidores, além de apresentar, quando necessario, soluc@es alternativas

para esses consumidores.

5.2 Perfil da Empresa

A empresa José Henrique Pessa atua no ramo de autopecas e servigos de mecéanica
para veiculos pesados e na fabricacdo e manutencdo de implementos agricolas. Esses
implementos agricolas sdo feitos sob encomenda de clientes que enviam as especificacdes
sobre dimensdo, material, finalidade do produto.

A empresa pode ser definida como uma empresa familiar e de tradigcdo, devido ao tipo
de organizacdo, tipo de maquinério utilizado e ainda por atuar a mais de 30 anos no mercado.
Esta instalada em uma é&rea de 3.110 m? com uma érea construida de 2.500 m?, possui 34
funcionarios. O faturamento anual do ano de 2009 foi de R$ 1.607.000,00.

A empresa foi fundada em 1977 pelo atual proprietario, com o propdsito incial de
oferecer pequenos servicos de mecanica. Porém, durante o decorrer dos anos, a empresa veio
apresentando um intenso crescimento passando a investir em infra-estrutura, produtos,

servigos e mais recentemente na fabricacdo de implementos agricolas.

o Razdo social da empresa: José Henrique Pessa

. Nome Fantasia: Oficina Sao Francisco de Assis

5.2.1 Forma juridica e localizagéo

A empresa encontra-se caracterizada como uma sociedade simples limitada, em que os
socios da empresa sdo responsaveis por 50% das cotas do capital social da firma e estd
enquadrada na forma de tributagéo simples.

Encontra-se localizada na Avenida Jaubert da Silva Braga, n° 765, no centro da cidade

de Brotas, Estado de Sdo Paulo.
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5.3 Produtos e Servigos

O principal produto oferecido pela empresa sdo pecas de mecénica para veiculos de
linha pesada, como caminhdes, Onibus, caminhonetes e tratores, e 0S servigos estdo
relacionados a manutencdo desses tipos de veiculos e ao desenvolvimento de implementos
agricolas como: subsolador de controle remoto intermitente, lamina dupla, subsolador de
hidraulico, tanque pulverizador, subsolador continuo para terreno argiloso, subsolador de

controle remoto continuo e subsolador de controle remoto.

5.3.1 Mercado de atuacdo

A empresa atende, com seus produtos e servicos, principalmente o setor agricola,
através da manutencdo e fabricacdo de implementos agricolas, e no setor de prestacdo de
servigos oferecendo consertos e desenvolvimento de pegas para reposi¢do. A carteira de
clientes da empresa é diversificada, atendendo principalmente as regiGes de Sdo Paulo, Minas
Gerais, Mato-Grosso e Amapa.

Os principais concorrentes encontram-se localizados no Estado de Séo Paulo, sendo
gue existem poucos concorrentes locais potenciais, pois grande parte desses empreendimentos
possui um numero reduzido de funcionarios e de maquinas, fator que dificulta o atendimento

das necessidades do consumidor.

5.3.2 Processo produtivo

A matéria-prima e as pec¢as sdo repostas de acordo com sua demanda e o estoque €
controlado por meio de um software especifico para essa funcdo. O processo produtivo da
empresa é semi-automatizado, no entanto, grande parte dos equipamentos utilizados encontra-
se defasada tecnologicamente.

A empresa possui fornecedores de pequeno, médio e grande porte, em sua maioria

localizados no Estado de Séo Paulo. O método de selecdo de fornecedores é baseado nos


http://www.jhpessa.com.br/produtos.php?acao=visualizar&produto=10
http://www.jhpessa.com.br/produtos.php?acao=visualizar&produto=9
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precos, prazos e formas de entrega, trabalho dificultado pela pouca variagdo desses itens entre
0s principais fornecedores da regido e da impossibilidade de negociacdo com os fornecedores

de aco (usinas).

5.4 Andlise de Mercado

O segmento de caminhdo e onibus vem apresentando um significativo crescimento no
Brasil, fato que se deve a qualidade e diversificacdo da indUstria brasileira, além da aplicacdo
de veiculos desse porte, denominado linha pesada, em diversas atividades, como em usinas de
cana-de-acucar e em lavouras de laranja.

A comercializa¢do de caminhdes apresentou uma alta de 50,65% no periodo de janeiro
a abril de 2010, sendo comercializados 44.685 caminhdes contra 29.662 no mesmo periodo de
2009. O volume de vendas de énibus apresentou uma alta de 37,55% comparada aos dados do
ano de 2009, passando de 6.367 unidades para 8.758 unidades. No entanto, o resultado de
marco a abril foi negativo com uma queda de 18,83%, em que foram negociadas 2.341
unidades, contra 2.884 no ano anterior.*

Esse aumento nas vendas de veiculos de linha pesada é um fator muito positivo para
toda cadeia automotiva, e um dos setores que pode vir a se beneficiar com o reflexo desse
crescimento € o varejo de autopecas. Assim sendo, pode-se notar que 0 mercado de atuacdo da
empresa José Henrique Pessa possui uma demanda favoravel ao seu crescimento.

E importante salientar que a empresa oferece, além da venda de autopegas, servicos
de mecanica para veiculos da linha pesada, fato que acarreta em uma maior capacidade de
atingir e satisfazer as necessidades do seu mercado consumidor, constituido principalmente
por proprietarios particulares de implementos agricolas, frotistas, transportadoras, 0rgéos
publicos e empreiteiros de usinas.

Além disso, atualmente a empresa desenvolve e fabrica varios tipos de implementos
agricolas passando a atuar no mercado regional e atender algumas regides do Centro-Oeste,

Sudeste e Norte do pais. Com isso, a empresa passou a apresentar um diferencial competitivo,

! Dados obtidos pelo site:
http://www.fenabrave.org.br/principal/home/?sistema=conteudos|conteudo&id_conteudo=736#conteudo
Acesso em: 27 de julho de 2010.
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uma vez que nenhum dos seus concorrentes locais realiza esse tipo de servigo, e por estar
situada em uma regido voltada para o cultivo de laranja, eucalipto e cana-de-agUcar.

E importante destacar que o setor de maquinas e implementos agricolas também
registrou um significativo crescimento no primeiro trimestre de 2010 em relacdo a0 mesmo
periodo do ano passado, com um aumento de 29,3%. O faturamento entre janeiro e margo
alcancou o volume de R$ 1,4 bilhdo e a exportagdo do setor aumentou em 21,1%, subindo de
US$ 130 milhdes, no primeiro trimestre de 2009, para US$ 158 milhdes no primeiro trimestre
de 2010. Esses resultados demonstram a retomada do segmento apds o impacto da crise

financeira mundial, iniciada em setembro de 2008.2

5.4.1 Concorrentes

Na cidade em que a empresa atua, existem poucos concorrentes potenciais, pois em
sua maioria sdo caracterizados como pequenos empreendimentos, possuindo menos
funcionarios e menor nimero de maquinas e equipamentos, que na maior parte das vezes
mostram-se insuficientes para atender as necessidades do consumidor. Principais concorrentes

locais:

o Autopecas e Mecanica Santa Cruz: Loja especializada no conserto e fornecimento
de pecas para veiculos de pequeno porte.
o Brotaspeca: Oficina mecanica, trabalha com autopecas e servigos, tanto para veiculos

da linha pesada como para veiculos da linha leve, com menor énfase no setor agricola.

o Rocha & Jesus Ltda ME: Trabalha especificamente com pecas automotivas.

o Irm&os Pessa: Pouca variedade de produtos e servicos, trabalhando mais com a linha
agricola.

o Oliveira & Cia: Oficina mecanica especializada na linha pesada, ndo possui venda de
pecas.

o A P Carneiro e Filhos Ltda ME: Oficina mecénica especializada na linha pesada.

2 Dados obtidos pelo site: http://www.agrocim.com.br/noticia/Magquinas-e-implementos-agricolas-retomam-crescimento.html
Acesso em: 27 de julho de 2010.
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5.5 Estratégia do Negocio

5.5.1 Diferenciacéo

A empresa José Henrique Pessa pretende ser reconhecida no mercado como referéncia

em qualidade e variedade de produtos e servi¢os oferecidos.

5.5.2 Posicionamento

Fazer com que o publico-alvo tenha conhecimento da variedade e da qualidade dos
produtos e servicos oferecidos pela empresa, que é composta por uma loja de autopecas de
linha pesada, e de uma oficina mecanica prestadora de servigos para veiculos da linha pesada,
como também para o desenvolvimento e manutencdo de implementos agricolas. A empresa
adotara, portanto, uma estratégia de diferenciacdo, enfatizando a variedade e a qualidade de

seus produtos e servigos.

5.5.3 Mix de marketing (4Ps de marketing)

e Produto

No segmento de atuacdo da empresa, o cliente tem certo nivel de exigéncia e
qualidade, pois ele espera por produtos e servigos que realmente apresentem a qualidade
anunciada, mas que acima de tudo sejam de confianga. Sendo assim, a empresa pretende
atender de maneira satisfatoria principalmente esses pontos, procurando oferecer aos seus

clientes produtos e servicos de qualidade e confiaveis.
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e Preco

Ainda que a qualidade e a confiabilidade sejam fatores fundamentais para as pessoas
na hora de adquirirem determinado produto ou servico, é inegavel a importancia exercida pelo
fator “preco”, que geralmente é comparado entre os diversos fornecedores, afeta a demanda e
ajuda a atingir o mercado-alvo.

Com base nesses fatores, os precos oferecidos pela empresa, na maior parte das
vezes, se aproximam dos precos estipulados pelos concorrentes locais, por outro lado a
empresa procura diferenciar-se dos mesmos apresentando uma maior variedade, qualidade e

confiabilidade de seus produtos e servigos.

e Praca

A empresa José Henrique Pessa encontra-se situada no centro da cidade de Brotas-SP,
mais precisamente na Avenida Jaubert da Silva Braga. Essa localizacdo fornece a empresa
vantagens como facil acesso e trafego regular durante o dia todo, fatores que
consequentemente proporcionam a empresa maior visibilidade.

As instalacOes da empresa contam com uma loja de autopecas de 480 m2, com grande
variedade de produtos; duas grandes areas que juntas totalizam 2.020 m?, destinadas a
producdo dos servigos, na qual se encontram instalados instrumentos como tornos, prensa,
lixadeira e soldas utilizados na producdo. Além da area da oficina e da loja de autopecas,
existe também um escritorio, no qual é feita toda a parte administrativa da empresa, calculos

de precos, negociacdes com fornecedores, acertos de contas, etc.

e Promocéo

Neste item, serdo estabelecidas as principais estratégias para melhorar a comunicagédo

e a promocéo da empresa perante o publico-alvo. S&o elas:

v" Realizar melhorias no site atual da empresa, acrescentando informagfes mais detalhadas
sobre os produtos e servicos oferecidos;
v Enviar mala direta para empresas e clientes cadastrados;

v Montagem de informativos simples que fornegam mais informagdes para o publico-alvo;
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v" Implantar caixa de sugestdes com o intuito de realizar uma sondagem das criticas, das
opinides e das idéias propostas tanto pelos colaboradores como também pelos

consumidores, para que possiveis erros possam ser corrigidos.

5.5.4 Visdo: Ser em longo prazo uma empresa flexivel e competitiva, por meio do

fornecimento de produtos e servicos de qualidade.

5.5.5 Missdo: A missdo da empresa José Henrique Pessa é oferecer pecas de reposicéo,
servicos de manutencdo de qualidade e produzir implementos agricolas que atendam as

necessidades dos clientes.

5.5.6 Valores: eficiéncia, confiabilidade, respeito, compromisso

5.5.7 Analise SWOT (forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades)

Pontos Fortes

e Possui boa localizacao;

e Carater inovador, tendo em vista que nenhuma outra empresa da cidade trabalha na
fabricacdo de implementos agricolas;

e Grande variedade de produtos e servicos;

e Conhecimento do mercado por parte do empreendedor, devido principalmente ao tempo
de atuacdo no mercado (mais de 30 anos);

e Capacidade de apresentar, quando necessario, uma solucéo alternativa para o cliente.

Pontos Fracos

e Grande desperdicio de material;



55

e Caréncia de méo-de-obra especializada;
e Deficiéncia de organizagéo;

¢ Dificuldade de separacdo entre os sistemas empresa e familia.

Ameacas

e Entrada de novos concorrentes.

Oportunidades

e Caréncia na fabricacdo de implementos agricolas na cidade;

e Possibilidade de proporcionar ao cliente uma ampla variedade de produtos;

e Demanda constante pelos produtos e servigos fornecidos, por se tratar de meios de
transporte (0nibus, caminh&o) e de instrumentos de trabalho (trator, rogadeira).

5.6 Organizacdo e Geréncia do Negdcio

A empresa é de propriedade de um casal e sua gestdo esta centralizada apenas em um
dos sécios, que concentra a organizacdo da empresa em suas maos.

A empresa apresenta poucos niveis hierarquicos e um sistema de informacéo simples.
Sua mdo de obra consiste em pouca especializacdo, apenas formacdo técnica de seus

funcionarios. Opera atualmente com 34 colaboradores alocados nos seguintes departamentos:

- Produgdo = 26 funcionarios
- Administrativo = 04 funcionarios

- Almoxarifado e venda de pecas = 04 funcionarios
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5.6.1 Organograma da empresa:

Sécio Gerente

I l ' |

Compras Administrativo Vendas Gerente de Producio
— Colaborador 1 | Solda
—| Auxiliar adm.
Colaborador 2 1 Mecanica
—| Colaborador 3 - Tornearia

'+ Colaborador 4

A figura acima representa graficamente a estrutura organizacional descrita antes. Este

organograma retrata as subordinagdes, assim como os fluxos das decisdes da empresa.

5.7. Analise da Empresa

Ao analisar a pequena empresa de estrutura familiar, foi possivel perceber que ocorre
uma centralizagdo das decisdes na pessoa do empreendedor, sendo que apenas assuntos mais
relevantes sdo discutidos com os funcionarios e com pessoas que atuam no ramo, mas a
deciséo final sempre fica a cargo do proprietario, no caso, do socio gerente.

Além disso, o nivel de profissionalizacdo na empresa é baixo, tendo em vista, que
existem poucos procedimentos formais na execugdo das atividades. Parte significativa das
decisbes € tomada com base na intuicdo do gestor, principalmente aquelas que envolvem
maiores investimentos.

Dessa forma, pela estrutura organizacional simplificada e centralizada, e pelo pouco
aporte de capital, o empreendedor acaba desenvolvendo grande parte das atividades

gerenciais, independente do fato de possuir ou ndo experiéncia para tal.



57

Com relagdo as principais dificuldades enfrentadas pela empresa estudada, destaca-se
a caréncia de mao-de-obra especializada; dificuldade de separacdo entre os sistemas empresa
e familia e baixo investimento em recursos humanos e ferramentas de gestdo. Todas essas
dificuldades sdo comumente observadas em empresas de pequeno porte e de estrutura
familiar.

E importante salientar que, grande parte dos problemas caracteristicos de pequenas
empresas familiares, pode ser minimizada por meio da capacitacdo do proprietario
(empreendedor) e também com o planejamento prévio a abertura da empresa, ou seja, com a
elaboracdo de um plano de negdcios. No entanto, um dado que chama a atencgdo a respeito da
empresa analisada, é justamente a falta de planejamento, fator considerado fundamental para
0 sucesso da empresa, haja vista que, um planejamento bem desenvolvido pode orientar o
proprietario na operacdo do negdcio, direcionar e motivar os colaboradores e proporcionar um
ambiente atrativo para clientes e futuros funcionarios.

Todavia, mesmo sem um planejamento prévio, a empresa em questdo alcangou
relativo sucesso, pois atua a mais de 30 anos no mercado e vem apresentando um crescimento
significativo nos ultimos anos. Esse sucesso pode ser atribuido as caracteristicas do
empreendedor como capacidade incomum de trabalho, iniciativa, criatividade e perseveranga
e a existéncia de poucos concorrentes locais, uma vez que Seus concorrentes sdo empresas
menores, com nimero reduzido de colaboradores, de maquinas e equipamentos, fatores que
dificultam o atendimento aos clientes de maneira ampla e satisfatoria.

Além desses elementos, algumas acdes desenvolvidas pela empresa podem ser
destacadas como decisivas para a sua atua¢do no mercado como: conhecimento do mercado
por parte do proprietario, dominando os varios servicos prestados pela empresa; capacidade
de apresentar, quando necessario, uma solucdo alternativa para o cliente; trabalha diretamente
em contato com os colaboradores, mantendo um bom relacionamento com 0s mesmos; possuli
uma carteira diversificada de clientes e fornecedores.

No entanto, apesar do relativo sucesso alcancado pela empresa, é importante destacar
gue a empresa apresenta algumas deficiéncias na sua gestao, as quais contribuem para que seu
desempenho fique comprometido. Essas deficiéncias sdo ocasionadas devido a centralizagéo
do poder pelo gestor, falta de conhecimento de administracdo por parte do proprietario,
dificuldade de estabelecer regras para os colaboradores e falta de tempo por parte do
proprietario.

Além disso, mesmo que a empresa tenha ganhado mercado e clientes, se utilizasse as

ferramentas de planejamento, como o plano de negdcios, poderia ser capaz de analisar a
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situacdo da empresa de maneira estruturada, fazendo proje¢des futuras com base nos objetivos
e metas da empresa, desenvolvendo idéias de como o negdcio deve ser conduzido, sendo uma
oportunidade para melhorar o que € e o que foi feito, tendo em vista o fato de o plano de
negocios ser uma ferramenta dindmica que avalia o negécio ao longo do tempo.

Dessa forma, com a utilizacdo do plano de negécios, o proprietario da pequena
empresa em questdo, seria capaz de avaliar ou até mesmo eliminar as deficiéncias existentes
na sua gestdo, deixando de comprometer o desempenho, desenvolvimento e crescimento da
empresa, pois no futuro, com um possivel aumento da concorréncia, a empresa podera ser
impactada devido as suas deficiéncias. Portanto, o plano de neg6cios mostra-se como
ferramenta fundamental para o empreendedor, uma vez que estabelece a direcdo que a
organizacdo deve seguir, antecipando as dificuldades e diminuindo os riscos que poderdao
surgir.

O processo de construcdo do plano de negdcios nessa pequena empresa familiar,
mesmo que de forma simples, deve estar ligado a melhores reflexdes das caracteristicas
positivas e negativas da empresa, e as propostas de algumas acbes que podem fornecer
subsidios para um melhor posicionamento, controle e desempenho da empresa, apresentando
estratégias para lidar com os publicos e para que o empreendedor saiba quais as oportunidades
para 0 seu negocio e possa fazer projecdes para o futuro, de maneira que a empresa ndo fique

na dependéncia de uma Unica pessoa, ou seja, do empreendedor.



CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento desse trabalho permitiu relacionar os estudos tedricos ligados ao
empreendedorismo e plano de negdcios ao profissional de Relagbes Publicas. A escolha do
tema - empreendedorismo e relagBes publicas - deu-se principalmente por se tratar de um
tema novo e pouco estudado no cendrio da comunicacdo e pela relevancia do
empreendedorismo para a sobrevivéncia das empresas, tendo em vista que para uma empresa
manter-se competitiva no mercado, ndo basta apenas a motivagdo do empreendedor para
empreender, mas é necessario que este conheca as formas de analise do negdcio, do mercado
e de si mesmo para alcancar o sucesso almejado.

Para isso, o empreendedor dispde de uma ferramenta extremamente Gtil denominada
plano de negdcios, por meio da qual o empreendedor pode adquirir conhecimento suficiente
do tipo de servico ou produto que estd sendo oferecido, identificar e avaliar as oportunidades
de negdcio e transforméa-las em diferencial competitivo.

Dessa forma, considerando o plano de nego6cios como instrumento essencial do
processo empreendedor, este estudo teve como objetivo demonstrar a importancia da
utilizacdo do plano de negdcios para a criagdo ou manutencdo de uma empresa e verificar as
possibilidades de atuacdo do profissional de Relagdes Publicas neste planejamento.

A importancia do plano de negocios foi constatada com base nas concepcdes de
diversos autores que defendem a idéia de que esse planejamento é uma ferramenta
indispensavel, uma vez que pode se tornar um instrumento eficaz de gestdo, fator capaz de
auxiliar o empreendedor a alcancar o sucesso esperado, ou até mesmo mostrar que 0 momento
é desfavoravel para o negdcio vislumbrado.

Porém, para averiguar a possibilidade de atuacdo do profissional de Rela¢des Publicas
nesse planejamento, optou-se por utilizar o0 método do estudo de caso. Assim, foi realizado
um estudo sobre a estruturacdo do plano de negdcios, utilizando como objeto de estudo uma
pequena empresa familiar ja atuante no mercado.

Ao analisar as caracteristicas da empresa em questdo, foi possivel perceber o seu
adequamento em relacdo as empresas de pequeno porte e de estrutura familiar, pois com base
no referencial teorico apresentado nesse trabalho, esse tipo de organizagéo apresenta diversas
particularidades como: numero reduzido de pessoas ocupando o cargo diretivo, no caso
estudado apenas uma pessoa concentra a gestdo em suas maos; ocorre um maior estreitamento

nas relacOes pessoais, fator que se deve ndo sé pela estrutura simples da empresa, mas
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também pelo fato da forte ligacdo entre familia e empresa, sendo que na empresa estudada um
namero significativo de funcionarios possui algum grau de parentesco com o dono da empresa
- elemento que por outro lado, pode vir a contribuir para que problemas da vida familiar
misturem-se com o0s da empresa -, falta de funcionarios capacitados para ocupar futuras
funcdes e dificuldade em descentralizar o poder.

Ja com relacdo a elaboragdo do plano de negdcios foi possivel notar que diversos
elementos presentes no planejamento eram de conhecimento do profissional de RelacGes
Publicas, como por exemplo, a analise swot; o estabelecimento da visdo, missdo e valores da
empresa; analise de mercado e o mix de marketing. Dessa forma, pode-se constatar que o
profissional de Rela¢Ges Publicas possui habilidades importantes que podem auxiliar na
elaboracdo de um plano de negocios.

Além disso, é importante ressaltar que esse profissional apresenta caracteristicas
empreendedoras na sua atividade e atuacdo, pois sempre estd em busca da inovacdo. Sendo
assim, pode-se perceber que o empreendedorismo estd presente na profissdao das Relacoes
Publicas, fator que pode acarretar no surgimento do comunicador-empreendedor capaz de,
principalmente, inovar no seu ambiente de trabalho e criar redes de relacionamentos
favoraveis para a organizacao

Com base em tudo que foi exposto, pode-se concluir que o estudo do
empreendedorismo e comunica¢do mostra-se cada vez mais atual e necessario, e por isso fica

a sugestao para que se desenvolvam mais estudos e pesquisas sobre o tema.
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