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RESUMO

As oportunidades que surgem, varias empresas estdo sendo abertas no pais,
principalmente com as questdes de desempregos que vem abalando todo o territdrio
nacional. Sem a necessidade de investimentos altos para montar o préprio negécio,
0 Microempreendedor Individual (MEI) precisa apenas de boas ideias e
caracteristicas empreendedoras para lhe prover um crescimento, tanto empresarial
como profissional. Diante desta abordagem, o presente trabalho tem como objetivo
principal fazer um estudo e analise sobre as Técnicas e Ferramentas de Gestao
Utilizadas por Microempreendedores individuais de Juina/MT para abertura do seu
negocio. Para isso, foi desenvolvida uma pesquisa exploratéria, em forma de
pesquisa de campo. Os dados apresentaram natureza qualitativa e quantitativa e
foram levantados com a aplicacdo de um questionario, aos Microempreendedores
Individuais de setores diversificados, localizados em varias areas do municipio,
sendo que 16 Microempreendedores Individuais participaram da pesquisa. Com a
andlise das respostas obtidas na pesquisa percebeu-se que 0s
Microempreendedores Individuais do municipio, ao iniciarem suas atividades nao
utilizaram Técnicas e Ferramentas de Gestdo, sendo que a maioria desconheciam
essas referidas técnicas. Sem a utilizacdo dessas Técnicas e Ferramentas de
Gestao os empreendedores deixam de monitorar 0 progresso e crescimento de sua
empresa e também de efetuar melhorias no negécio, fazendo com que a empresa
ndo apresente um crescimento satisfatério e ndo se torne competitiva no mercado,
podendo se tornar insolvente. A experiéncia e 0 gosto pelo servi¢o prestado faz toda
a diferenca na hora de abrir uma empresa.

Palavras-chave: Microempreendedor Individual, Planejamento, Gestao

Empreendedorismo.



ABSTRACT

As opportunities are rising, many companies are being created in the country,
especially when unemployment matters are disrupting all national territory. With no
need for high investments to start up a new business, the Individuals
Microentrepreneurs require only good ideas and entrepreneurs attributes to provide
themselves growth, both in business and professional. With this approach, this work
has as main objective to study and analyze management tools and techniques used
by Individual Microentrepreneurs from Juina / MT in order to open their business. For
this purpose, an exploratory research, in the form of a field work, was developed. The
data presented qualitative and quantitative natures, and were collected by applying a
survey with sixteen Individuals Microentrepreneurs from various fields, based on
many municipality areas. Analyzing the responses obtained in the research, it
became apparent that city’s Individuals Microentrepreneurs, when starting a new
business, do not use any management tools and techniques, and many have no
knowledge of such techniques. Without using any management tools or techniques
the entrepreneurs not only are not able to monitor their business progress and
growth, but also cannot make improvements, preventing the company from a
satisfactory growth or from becoming competitive in the market, which can lead to
bankruptcy. The experience and the linking for the service provided make all the
difference when opening a business.

Key Words: Individual Microentrepreneur, Planning, Management,
Entrepreneurship.
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INTRODUCAO

Hoje em dia ha um nuamero elevado de empreendimentos sendo gerados no
pais, e uma das principais causas é o empreendedorismo por necessidade, ou seja,
pessoas optam por iniciar um novo negécio, mesmo ndo tendo niveis de
escolaridade altos, mas agarram as oportunidades que aparecem, para aumentar
sua renda ou simplesmente para ter autonomia e auto realizacdo. Muitos também
abrem o seu proprio negocio por possuirem conhecimento ou alguma experiéncia no

ramo.

Considerando que nem todos fazem um bom planejamento para analisar a
viabilidade de sobrevivéncia da empresa, e sendo assim, acabam prejudicando o
desenvolvimento e crescimento da empresa. E essencial que antes de comecar a
organizar uma empresa sejam feito planos que estabelecam propdésitos e direces
para atividades como lidera-la e controla-la. Um planejamento bem elaborado é a

chave fundamental para uma empresa ter sucesso.

O planejamento € geralmente considerado a funcao principal para quem quer
abrir um negécio, pois ajuda a definir os objetivos organizacionais e também a

determinar os métodos e tipos de controle necessarios.

O presente trabalho busca definir as caracteristicas de um empreendedor e
de um Microempreendedor Individual, buscando identificar se esses utilizaram ou

nao Técnicas e Ferramentas de Gestédo para abertura do seu negécio.

O trabalho aborda pesquisa junto aos Microempreendedores Individuais do
municipio de Juina-Mato Grosso, para avaliar o preparo que eles tinham antes de
iniciar o seu empreendimento e basear esse projeto de conclusdo de curso, em
fatores propicios para os proximos Microempreendedores Individuais.

Considerando que atualmente varios empreendimentos vao sendo gerados no
Pais e com isso o mercado vai ficando cada dia mais competitivo. Segundo dados
do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE), das
empresas abertas, 31% nao ultrapassam o primeiro ano de atividade e apds 5
(cinco) anos chega a 60%. Pesquisas apontam que as empresas que mais obtém
sucesso sdo as industrias, de cada 100 empresas abertas, 75,1% permanecem

ativas no mercado nos dois anos seguintes. Logo depois, aparecem 0 comércio
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(74,1%), servicos (71,7%) e construgdo civil (66,2%). A criacdo de novos negdcios é
uma das causas da prosperidade social, econ6mica e financeira, pois permite a
geracdo de novos empregos e de oportunidades para a sociedade além de contribuir
para 0o aumento da competitividade e a eficiéncia econdmica. Para poder se
diferenciar do concorrente e tornar-se um MEI de sucesso, essas empresas
precisam ter conhecimento suficiente para ndo irem a faléncia nos primeiros anos de
atividade. Nao basta apenas querer ser um empreendedor e investir em um negdcio,
€ necessario possuir habilidades e fazer um estudo aprofundado no mercado em
que pretende se inserir. O mercado empreendedor hoje precisa de pessoas que
tenham conhecimento e saibam identificar aquilo que precisa no momento préprio e
na intensidade adequada, saber assimilar e aplicar esse conhecimento no momento

de fazer a empresa ter sucesso.
Diante do exposto este trabalho tem como problematizacao saber:

Quais as Técnicas e Ferramentas de Gestdo os Microempreendedores
Individuais (MEI) de Juina-MT empregaram para planejar a abertura do seu
negocio?

De acordo com o Problema de Pesquisa, tem como Objetivo Geral estudar as
Técnicas e Ferramentas de Gestdo que os Microempreendedores Individuais de
Juina-MT adotaram para planejar a abertura do seu negdcio.

Quanto aos objetivos especificos busca-se:
1. Conceituar empreendedor e Microempreendedor;

. Apontar as técnicas e ferramentas essenciais para planejar a abertura de

negocios;

m. Levantar quais as técnicas e ferramentas os Microempreendedores

Individuais utilizaram para planejar a abertura dos negocios;

v. Analisar a eficiéncia das técnicas adotadas tendo em vista os resultados
obtidos.

A justificativa deste trabalho se da pela fundamental importancia na carreira
profissional do pesquisador, pois sera capaz de obter conhecimento perante o0s
MEI’s que existem no municipio de Juina/MT e fazer um levantamento das principais

Técnicas e Ferramentas de Gestdo utilizadas por eles na abertura de seu negdcio.
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Pretende-se também que seja aprofundado o assunto por outros académicos para
dar continuidade e transmitir aos profissionais desta area, ideias e conhecimento

gue possam ser desenvolvidos e que tragam beneficios ao municipio.

Muitas Micro e Pequenas empresas fecham as portas no primeiro ano de
existéncia. Além dos fatores desfavoraveis que afetam a economia brasileira, a
razdo para o fracasso esta na falta de planejamento. Mas com 0s pés no chao, a

chance de vencer a inseguranca e ser bem sucedido aumenta muito.

N&o é a toa que o pais esta sempre em lugar de destaque, quando se trata de
empreendedorismo, pois apesar de varios empecilhos, o nimero de pessoas que se

aventuram em busca de seus ideais € grande no Brasil.

Porém, os que alcancam sucesso sdo aqueles que identificam as
oportunidades corretamente e tiram proveito delas. E também aqueles que nao se
deixam intimidarem, pois, além de tudo €é necessério ter a perseveranca,
determinacdo e n&o deixar se levar pelas circunstancias agressivas, que muitas

vezes ameagam a construcdo de um negaocio. Por isso é necessario ser resiliente.

O planejamento de um negdécio pode ser uma das ferramentas mais
importantes para ajudar o MEI alcangar o sucesso empresarial. Essa ferramenta é a
responsavel por mostrar toda a viabilidade e estratégia do seu empreendimento.
Portanto, a importancia do planejamento estd na captacdo e elaboracao,
principalmente no bom senso em avaliar o conjunto de fatores de viabilidade
financeira e mercadoldgica, que possibilitardo ao MEI coordenar um plano de acéo,

através do caminho mais adequado para abertura de seu negadcio.

O SEBRAE vem sempre buscando ajudar o MEI de forma de que ele consiga
se tornar um bom Empreendedor e que ndo deixe sua empresa ter uma mortalidade
precoce, ele busca estabelecer um conceito para aqueles que pretendem se

destacar no mercado e se diferenciar dos demais.

O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois sdo dotados de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e
capacidade de identificar oportunidades. (CHIAVENATO, 2006, p. 05).
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O Governo Federal através da Lei Complementar n°® 128, de 19/12/2008,
criou condi¢cOes especiais para que o trabalhador conhecido como informal possa se
tornar um MEI legalizado.

A estrutura deste trabalho esta desenvolvida em 05 (cinco) capitulos, sendo
introducao, referencial tedrico, metodologia, analise dos dados e concluséo.

No primeiro capitulo estdo expostos a introdugéo, problematizagéo, objetivo

geral, objetivo especifico, justificativa e estrutura do trabalho.

JA no segundo capitulo foi desenvolvida a fundamentacdo tedrica

compreendendo a estrutura conceitual e objetiva da pesquisa.

No terceiro capitulo evidencia-se a metodologia e 0s tipos de pesquisas

abrangentes no estudo.

Ja4 no quarto capitulo foi realizada a pesquisa com a participacdo de 16
Microempreendedores Individuais, sendo aplicadas 25 perguntas e efetuado anélise
do questionario aplicado.

O quinto e ultimo capitulo foi destinado as considerac¢des finais, apresentando
avaliacdo do estado dos MEI do municipio de Juina-MT, com base nos questionarios

e estudo tedrico desenvolvido no presente trabalho.
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1 FUNDAMENTACAO TEORICA
Este capitulo aborda os principais autores e ferramentas que embasam o

estudo desenvolvido, dando fundamentacéo a pesquisa subsequente.

1.1 PERFIL DO EMPREENDEDOR

Segundo Neto e Sales (2004), o empreendedorismo comecou a apresentar
seus primeiros focos de existéncia ainda no Século XVII. Conforme os autores,
nesta mesma época, havia indicios de relacdo entre assumir riscos e empreender,
em que era estabelecido um acordo contratual juntamente com o governo para
executar determinados tipos de servico ou fornecimento de produtos. Os autores
apontam Richard Cantillon, como um dos percussores do termo empreendedorismo,

diferenciando o empreendedor do capitalista.

Na idade média, a palavra empreendedorismo foi utilizada para definir
agueles que executavam e gerenciavam grandes projetos de producdo. O
empreendedor nessa época ndo assumia grandes riscos, pois na maioria das vezes

esses projetos eram financiados pelo governo.

Costa et al (2011), fizeram um esfor¢co para tentar identificar o individuo
empreendedor, vinculando sua representacdo ndo somente em relacao a sua fungéo
na sociedade, mas a seu posicionamento com respeito ao risco das oscilacées de

oferta e demanda.

Dolabela (1999) explica de forma bem ampla o significado de

empreendedorismo:

Empreendedorismo € um neologismo derivado da livre traducdo de
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividade, seu
universo de atuacdo é antes de tudo, aquele que se dedica a geragdo de
riquezas em diferentes niveis de conhecimento, inovando e transformando
conhecimento em produtos ou servicos em diferentes areas (DOLABELA,
1999, p. 68).

Ja Dornelas (2001, p.37), ressalta que empreendedor é aquele que busca
explorar as oportunidades, ou seja, aguele que destrdi a ordem econdmica existente
pela introducdo de novos produtos e servi¢os, pela criacdo de novas formas de

organizacao ou pela exploracdo de novos recursos e materiais. O empreendedor é
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mais conhecido como aquele que cria novos negocios, mas pode também inovar

dentro de empresas ja constituidas.

De acordo com McClleland (1972), o empreendedorismo esta relacionado a
motivacdo psicologica, que divide o comportamento dos empreendedores em
basicamente trés conjuntos: poder, planejamento e realizagdo. O planejamento
envolve a busca de informacdes, o estabelecimento de persuasédo e a rede de
contatos e a realizacao envolve a busca de oportunidades e iniciativa, a persisténcia,

correr riscos calculados, a exigéncia de qualidade e eficiéncia e o comprometimento.

Segundo Dornelas (2003), os empreendedores sao pessoas determinadas,
buscam conquistar novos espacgos, desenvolver novos produtos e criar novos
procedimentos, desejam 0 sucesso e 0 poder. Sdo apaixonadas pelo que fazem e
utilizam sua criatividade, suas habilidades gerenciais e seus conhecimentos com o
intuito de descobrir novas formas de inovar capazes de trazer vantagens

competitivas a seu negdcio.

Os empreendedores fundam suas proprias empresas por causa do desafio,
do lucro potencial e da enorme satisfacdo que anteveem pela frente. As
pessoas que iniciam suas préprias empresas estdo buscando uma
qualidade de vida melhor do que poderiam ter em uma grande empresa.
Elas buscam independéncia e um sentimento de estar participando de um
mundo em ac¢éo. Elas sentem uma enorme gratificacdo em construir algo do
nada, ver o empreendimento ter sucesso e apreciar o mercado abracar as
suas ideias e produtos. (SNELL 2006, p. 229).

Ainda de acordo com os autores acima, entende-se que, o empreendedor é
aquele que toma a iniciativa de empreender, que encontra uma oportunidade e a
transforma em uma organizacao lucrativa, e assim contribui para a geragcédo de
riquezas do pais, promovendo o crescimento econdmico, melhorando as condi¢des
de vida da populacdo, com geracéo de empregos e aumento da renda. E aquele que
encara todas as situacoes, seja ela arriscada ou ndo, e que possui habilidades e
competéncias para criar, abrir e gerir um negdcio, gerando resultados positivos. O
empreendedor precisa sempre estar atento as mudancas ao seu redor, mantendo-se
sempre atualizado com informacdes que antecedem essas mudancas, que podem
ser uma oportunidade ou ameaca para a empresa. Precisa avaliar o mercado ao seu
redor, tomando frente a lideranca e preparado para o que der e vier, destacando-se

perante os demais que abriram seu negocio sem conhecimento. Enfim é mais
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importante inovar, criar, a ndo existéncia de inovacdes descaracteriza a pessoa

como empreendedora.

Dessa forma, entende — se que a maioria das pessoas abre seu proprio
negocio por sentir seu progresso blogueado em outras empresas. Quando sao
demitidas ou quando ndo se sentem satisfeitas com o emprego atual, procuram um
modo de comecar um negoécio novo. Sendo assim, essas pessoas podem encontrar
os caminhos para o sucesso econdémico fechado a eles. Com isso, esses
bloqueados pelos meios tradicionais de ascensdo, optam pelos caminhos

alternativos que a capacidade empreendedora oferece.

1.1.1 Caracteristicas do Empreendedor

Segundo Chiavenato (2006), o empreendedor é a pessoa que consegue fazer
as coisas acontecerem, pois sao dotados de sensibilidade para os negécios, tino
financeiro e capacidade de identificar oportunidades. O empreendedor ndo tem
medo de assumir riscos, esta disposto a enfrentar os desafios ao seu redor e tem
dominio sobre os problemas que enfrenta. O essencial em uma organizagdo para
todas as funcbes € uma boa lideranca. E essa é principal caracteristica de um

administrador de sucesso.

Snell (2006), faz uma relacao entre lider e empreendedor, pois para se tornar

um empreendedor de sucesso € necessario ser um bom lider

Lider & alguém que influencia os outros a atingir metas. Quanto maior o
ndmero de seguidores, tanto maior a influéncia. E quanto mais bem-
sucedida a realizacdo de metas importantes, tanto mais evidente a
lideranca. (...) Os lideres excepcionais combinam boa substancia
estratégica e processos interpessoais eficazes para formular e implementar
estratégias que produzem resultados e vantagem competitiva sustentavel.
(SNELL, 2006, p. 391).

Chiavenato (2001) diz que a liderangca € uma influéncia interpessoal que é
dirigida através do seu modo de expressar e comunicar para seus objetivos
especificos. Tendo o poder de liderar e induzir outras pessoas ao mesmo obijetivo,
fator crucial que melhora o dialogo com funcionérios, fornecedores e clientes de

forma que ele faca com que as pessoas acreditem no seu potencial e ponto de vista.
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Por isso, o MEI quando possui essas caracteristicas proporciona um impacto

positivo na empresa.

Lider é a palavra que vem do inglés pré-medieval, significando a pessoa
gue conduz um grupo ou uma organizacdo. Nao ha nenhuma conotacéo de
competéncia extraordinaria no sentido original. Simplesmente, o lider é a
pessoa que tem a responsabilidade de conduzir o grupo. Por exemplo: em
inglés, a expresséo band leader e a palavra conductor significam a mesma
coisa: maestro ou, dependendo da situacdo, o chefe da banda. Nada de
sobrenatural. (MAXIMIANO, p. 256).

De acordo com Araujo (2010), lider é alguém capaz de fazer com que 0s
outros o sigam, com sua capacidade, originada de sua competéncia pessoal e de

sua habilidade logicamente.

O individuo empreendedor seria, portanto, um lider com competéncias
especiais para: tratar a complexidade das atividades cotidianas, advindas
da necessidade de atender a altos niveis de qualidade e de satisfacdo da
sociedade; canalizar as atividades cotidianas em direcdo 0 sucesso
estratégico da empresa: aceitar e promover, dentro do enfoque de
responsabilidade social, a ética e os principios morais e ecolégicos para
todos os membros da empresa, como fator de competitividade e sucesso.
(SOUZA, 2006, p. 08).

Outra caracteristica muito importante do empreendedor é a competéncia e a
inovacdo. De acordo com Heilbroboner (1996), sé havera inovacdo se existir um
inovador, ou seja, alguém que tenha capacidade de introduzir inovacdes
tecnolégicas ou organizacionais, produzindo com eficiéncia e eficacia, buscando

objetivos e metas para sua vida.

Em seu livro Heilbroboner (1996) procura explicar o significado do processo

de inovar:

Um novo processo permite que um capitalista inovador produza as mesmas
mercadorias que seus competidores, porém, a um custo mais baixo,
exatamente como as terras mais férteis, mais produtivas permitem que seu
proprietario produza colheitas melhores e, portanto mais barata do que as
de outros proprietarios que possuem terras menos generosas. Mais uma
vez, exatamente como o0 proprietario afortunado, o capitalista inovador
recebe um rendimento pelo diferencial em seu custo. Mas este rendimento
nao deriva de vantagens dadas por Deus em localizacdo ou fertilidade. Vem
da vontade e inteligéncia do inovador e desaparecera assim que outros
capitalistas aprenderem os truques do pioneiro. (HEILBROBONER, 1996, p.
273).
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Schumpeter (2006), diz que o empreendedor a esséncia da inovagdo no

mundo, destruindo as antigas formas de fazer negdécio. O autor apresenta trés

caracteristicas basicas, conforme o quadro a seguir:

Quadro 1: Caracteristicas do empreendedor

Caracteristica

Descricéo

Necessidade de realizacdo

Competicdo com alto padrao de exceléncia e preferindo ser
responsaveis por tarefas e objetivos que atribuam a si
mesmas. Os empreendedores apresentam elevada
necessidade de realizagdo em relagédo a populacdo em
geral.

Disposicéo para assumir
riscos

Os empreendedores assumem varios riscos ao iniciar seu
negaocio, pois preferem situagdes arriscadas até o ponto em
gue podem exercer determinado controle pessoal sobre o
resultado.

Autoconfianga

Sentimento de que pode enfrentar os desafios que existem
ao seu redor, conseguindo dominar os problemas.
Pesquisam apontam que os empreendedores de sucesso
sao pessoas independentes que enxergam 0s problemas
inerentes a um novo negocio, mas acreditam em suas
habilidades pessoais para superar tais problemas.

Fonte: Schumpeter, 2006.

As principais caracteristicas de um empreendedor para que seu negocio

tenha sucesso também sdo listadas por Sergio Diniz (2017), consultor do SEBRAE-

SP, conforme o quadro 2:

Quadro 2: Caracteristicas do empreendedor para 0 SEBRAE

Caracteristica

Descricao

sempre buscar oportunidades de negdcios, estar atento ao

Iniciativa o
mercado que atua ou ird atuar
independente de qualquer coisa, manter-se sempre firme
perante as dificuldades, pois as dificuldades vao acontecer,
Perseveranca

até porque o empreendedor da Micro e Pequena empresa
na maioria das vezes é solitario

Coragem para correr riscos

estar sempre preparado para correr risco, pois arriscar faz
parte do ato de empreender

Capacidade de
planejamento

planejar, ter a visdo de onde esta, onde quer chegar e o que
€ preciso fazer. Monitorar, corrigir e rever
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€ preciso conquistar o cliente, o publico alvo e direcionar os
Eficiéncia e qualidade esforcos, sempre focando na eficiéncia e qualidade do seu
produto/servico

€ sempre importante estar envolvido com pessoas que

Rede de contatos . L .
podem ajudar no seu negocio, ou seja, os stakeholders

o empreendedor deve ser o lider na sua empesa, ele deve
ser um bom ouvinte e deve saber estimular
permanentemente na equipe, motiva-los e deixa-los
comprometidos

Lideranca

Fonte: Diniz. 2017.

Para se tornar um empreendedor de sucesso € necessario trabalhar todas
essas caracteristicas, ou seja, ser motivado pela auto realizacdo, pelo desejo de
assumir responsabilidades e ser independente. Existem varias pesquisas para
identificar as caracteristicas do empreendedor, mas a basica € o desejo de
realizacdo. Esse desejo faz as pessoas serem apaixonadas pelo que fazem, e sendo
assim, fazem com vontade. Umas das maneiras de diferenciar o empreendedor de
outras pessoas € a maneira de como tentam cada vez mais melhorar as suas
habilidades menos desenvolvidas e se aprimorar nas mais fortes. Enfim ninguém
nasce empreendedor, a participacdo na sociedade e a forca de vontade contribuem

para o desenvolvimento de tais caracteristicas.

Portanto, pode-se entender que qualquer um pode ter a ideia de abrir um
negocio, mas é preciso tomar iniciativa, é preciso entender o mercado e manter-se
atualizado, para que o negdcio encontre possibilidades de crescimento, ou seja,
precisa conhecer o ramo que pretende atuar e sempre buscar oportunidades de
negoécio. O empreendedorismo € um conjunto de habitos e suas caracteristicas
podem ser adquiridas com capacitagdo adequada. O empreendedor deve ser o lider
na sua empresa. Ele deve ser um bom ouvinte e deve saber estimular

permanentemente a equipe, motiva-la e deixa-la comprometida.

2 CONCEITO DE MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL — MEI

Com a criagdo da Lei Complementar n° 128/2008, que foi sancionada pelo
Presidente Luiz Inacio Lula da Silva, tendo seus autores Guido Mantega e Miguel
Jorge, sendo publicado em 19 de Dezembro de 2008, o MEI passou a ter condi¢des

especiais para nao ser tratado como informal, mas sim se tornar um MEI legalizado.
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E uma das vantagens oferecidas por esta lei € o registro no Cadastro Nacional de
Pessoa Juridica (CNPJ) o que facilita a tomada de empréstimos bancarios, e
emissdo de notas fiscais. O MEI sera enquadrado no Simples Nacional ficando
isento de outros tributos federais (lei 128/2008).

O MEI é a pessoa que trabalha por conta prépria e que se legaliza como
pequeno empresario. Para ser considerado um MEI, é necessério faturar no maximo
até R$ 60.000,00 por ano e nao ter participagdo em outra empresa como SOcio ou
titular. Pode ter apenas um colaborar recebendo até um salario minimo. E
enquadrado no Simples Nacional e ficara isento dos tributos federais como Imposto
de Renda, PIS, COFINS, IPlI e CSLL. Sendo assim, pagara apenas o valor fixo
mensal de R$ 47,85 (comércio ou industria), R$ 51,85 (prestacéo de servigos) ou R$
52,85 (comércio e servicos), que sera destinado a Previdéncia Social e ao ICMS ou
ao ISS. Essas quantias serdo atualizadas anualmente, de acordo com o salario
minimo. Com essas contribuicdes, o MEI tem acesso a beneficios como auxilio

maternidade, auxilio doenca, aposentadoria, entre outros.

Com a sua legalizacdo, o MEI tem acesso a varios beneficios como: cobertura
previdenciéria, ele pode contratar até 01 (um) funcionario que receba até um salario
minimo, ndo necessita de contador ja@ que o programa MEI é disponivel,
gratuitamente, é possivel efetuar todas as operacdes necessarias, o alvara pode ser
retirado junto a prefeitura ou pela internet. Por se tornar pessoa juridica ele concorre

com demais empresas por prestaces de vendas/servicos em 6rgao do governo.

O Portal do Empreendedor do Governo Federal® relaciona algumas vantagens

de se tornar um MEI, como apresentado no quadro 3:

Quadro 3 - Vantagens de se tornar um Microempreendedor Individual

Vantagem Descrigao

Cobertura Previdenciaria o Microempreendedor fica isento de varios tributos

Reducéo de custos com

CE a contratacdo é mais barata para o MEI
funcionarios

Sem taxas de registros € preciso pagar somente o boleto mensal

! PORTAL DO EMPREENDEDOR. Vantagens do MEI. Disponivel em:
<http://www.portaldoempreendedor.gov.br/> Acesso em: 06 out. 2017.
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Sem burocracia

o MEI pode sair da ilegalidade de uma forma prética e rapida

Acesso a Servigos
Bancarios, dentre eles o
crédito

0 MEI pode abrir uma conta empresarial e com isso pedir
financiamento

Compras e vendas
conjuntas

€ possivel comprar e vender em conjunto com outras
pessoas

Menos tributos

a cobranca € unificada e mais barata

Controles muito

T € simples o suficiente para ndo precisar de contador
simplificados

Emisséo de alvara pela

internet sem taxa e sem burocracia, pois para o MEI tudo é mais facil

Possibilidade de vender para

o MEI pode vender para todas as esferas do governo
0 governo

o MEI pode contar com uma rede de empresas que prestam

Servicos gratuitos servigos gratuitos

Apoio técnico do SEBRAE | suporte para o MEI organizar o seu negécio

Possibilidade de
crescimento como
empreendedor

com apoio e incentivo fica mais facil crescer

Seguranca juridica o MEI conta com legislacéo que protege o seu negocio

Fonte: Portal do Empreendedor, 2017.

O fato do MEI néo ser obrigado a ter um contador, ndo o impede de guardar
todas as suas documentacfes, principalmente as vias das Notas Fiscais que sdo
emitidas para sua empresa, tanto de compra como de venda ja que todo dia 20 do
més, eles devem apresentar um relatorio mensal das suas receitas mensais e
anexar esses documentos que sdo comprobatérios junto ao pagamento do
Documento de Arrecadacdo do Simples Nacional (DAS), facilitando na sua
Declaracdo Anual como pessoa juridica. O empreendedor que opta por ser tornar
MEI enfrenta uma grande concorréncia, por causa da facilidade de se formalizar a
empresa. Sendo vista com uma desvantagem para a classe, ja que para se
destacarem serd exigido mais criatividade, inovagcdo e qualidade na prestacdo de

servigo/produtos para conquistar e fidelizar os seus clientes.

Por isso, ndo é simples para o MEI se manter ativo no mercado, que é tao

disputado para todas as areas.
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Contudo, de acordo com o Portal do Empreendedor do governo Federal,
anteriormente citado, existem algumas desvantagens para o MEI, conforme o

quadro a seguir:

Quadro 4 - Desvantagens para o MEI

Desvantagem Descricao

s6 pode efetuar a contratacdo de 01 (um) funcionario,

Limitac&o de funcionéarios . : ..
limitando a empresa de expandir seus negdcios

se faz jus a aposentaria caso seja por morte ou invalidez, e
nao é determinado por tempo de contribuicdo como outros
casos comuns e o valor da aposentadoria para 0s mesmos é
de apenas um salario minimo

Aposentadoria limitada

servi¢os de controle de compras, mercadorias e custo com o

Servigos financeiros pagos S
funcionario devem ser pagos

as taxas serdo cobradas mensalmente mesmo que vocé nao
Impostos fixos esteja fazendo uso da empresa, enquanto néo for dada
baixa ser& efetuada a cobranca

ndo pode ter vinculagdo de associados tanto na sua MEI
como ele participar de alguma associacéo e nem abrir dois
estabelecimentos, isso faz com que limita a sua expansao
no mercado

Expanséo limitada

Fonte: Portal do Empreendedor, 2017.

Diante do contexto, pode-se concluir que mesmo com a diversidade da
burocracia para criacdo do MEI se torna viavel a caracterizacdo do mesmo devido 0s
beneficios garantidos a classe, sendo propicio para aqueles que pretendem

empreender no setor de comércio, industria ou servigo.

As caracteristicas do MEI foram constituidas através da Lei Complementar
128/08 que foi sancionada pelo Presidente Luiz Inacio Lula da Silva, tendo seus
autores Guido, Mantega e Miguel, Jorge. Sendo publicado em 19 de Dezembro de
2008.

As caracteristicas do MEI sédo especialmente para aquelas pessoas que se
legalizam como pequeno empresario, e que se enquadram no simples nacional
possuindo isencdes de tributos federais, assim eles se tornam pessoas juridicas
possuindo um (CNPJ), facilitando seu trabalho, pois ele tera uma seguranca se

tratando de relacionamento com clientes, fornecedores e bancos.
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Os critérios para que o empreendedor possa ser considerado MEI estédo
descritos no quadro a seguir:

Quadro 5 - Critérios para o enquadramento como MEI

Receita Bruta anual de até R$ 60.000,00 (sessenta mil reais por ano);

Optante pelo Simples Nacional;

N&ao esteja impedido de optar pela sistematica de recolhimento de impostos e contribuicdes
abrangidos pelo Simples Nacional em valores fixos mensais, independentemente da
Receita Bruta por ele auferida no més;

Exerca apenas atividades constantes do Anexo Unico desta Resolugo;

Possua um Unico estabelecimento;

N&o participe de outra empresa como titular, sécio ou administrador;

N&o podera exercer atividade enquadrada nos Anexos IV e V da LC 126/2006.

Fonte: Portal do Empreendedor, 2017.

O MEI sé fica obrigado a pagar contribuicdo contida no DAS, ele ndo deve
pagar nada mais que chegue por correios, cobrancas de associa¢cbes comerciais e

outros por exemplo.

Segundo o SEBRAE, existem trés raz0es para o0 aumento das Micro e
Pequenas empresas no Brasil. Em primeiro lugar esta o mercado, ou seja, S&o mais
de 40 milhdes de consumidores na nova classe média e também cerca de 100
milhdes de pessoas consumindo no Pais, com isso 0 aumento do poder aquisitivo
gera demanda para produtos e servicos. Em segundo esta a escolaridade do
brasileiro em geral e do empreendedor, sdo mais de 75% dos empreendedores com
nivel superior completo que iniciam um negdcio por oportunidade. Em terceiro lugar
esta 0 ambiente legal e também as facilidades e protecdo que o MEI possui ao abrir
0 seu negocio, tais como, em 2006, foi criada a Lei geral da Micro e Pequena
empresa, em 2007 o surgimento do Simples Nacional, em 2011 os limites do
Simples é atualizado e a carga tributaria do MEI é reduzida e em 2015 o Super
Simples € ampliado para todas as categorias e cria-se uma prote¢do para o MEI e

disciplina-se a substituic&o tributaria.
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De acordo com o SEBRAE, o portal do Empreendedor ficou acessivel a todo
o Pais e tornou o MEI uma experiéncia inédita. Pois o Brasil levou quase 514 anos
para ter hoje 9,5 milhdes de empresas de todos os portes. Em apenas cinco anos o

MEI ja atingiu 4,7 milhdes.

Delci® Lutz, 49 anos, divorciada, mde de dois filhos, moradora de Novo
Hamburgo (RS). Ela é costureira e figurinista para espetaculos de teatro e danca, se
qualificou, registrou-se como MEI, formalizou a prépria empresa e abriu méo do
Bolsa Familia depois que a renda familiar aumentou. Atualmente Delci fatura R$
2.000,00 por més.

Milhares de empreendedores que sao ou foram beneficiarios de programas
sociais também buscaram a formalizacdo de seus pequenos negocios como MEIL.
Inclusive buscaram se qualificar, através de cursos, palestras, para assim melhorar

sua vida profissional e aumentar suas chances de sucesso.

2.1 PERFIL DO MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL NA REGIAO DE JUINA

De acordo com dados disponibilizados pelo IBGE (2015) a regido de Juina
tinha uma populacdo equivalente a 198.370 pessoas. A variacdo média anual de
crescimento da populagdo de 2010 a 2015 foi de 2% ao ano. Comparado com a

populacao total do estado, a regido representou 6% desse total.

Verificou-se também que em 2010, 2/3 da populacéo da regido encontrava-se
na area urbana, e que 53% desse total era do sexo masculino e 47% do sexo

feminino.

As MPE’s representam 97% das empresas da regido, seguidos pelas
empresas de médio e grande porte, os MEI's representam 68% dessas empresas,

conforme mostra a figura O1.

’INCLUSAO PRODUTIVA. Mais de Um milhdo de Microempreendedores Individuais sdo do
Bolsa Familia. Disponivel em: <https://inclusaoprodutiva.wordpress.com/tag/delci-lutz/> Acesso em:
06 out. 2017.
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Figura 1: Quantidades de empresas, segundo 0s portes e setores.
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Juina é o principal municipio que possui 0 maior numero de empreendedores

formalizados como MEI. A Tabela 1 mostra a distribuicio do MEI por setores,

segundo 0s municipios.

Tabela 1: Distribuicdo dos MEI’s por setores, segundo os Municipios

Const

Municipios Agro Com Civil Ind Serv  Total geral
Aripuana 7 228 25 74 344 678
Brasnorte 2 136 12 42 194 386
Castanheira 3 65 22 25 79 194
Colniza 4 280 17 56 300 657
Cotriguacu 1 105 8 26 107 247
Juara 3 187 38 77 311 616
Juina 15 504 221 203 940 1.883
Juruena 6 139 26 45 196 412
mg\r/tz Horizonte do ) 27 9 8 42 86
Porto dos Gauchos 5 40 18 19 92 174
Rondolandia 2 16 4 9 29 60
REGIAO 48 1.727 400 584 2.634 5.393

Fonte: SEBRAE/MT

31



As exportacdes realizadas pela regido em 2015 somaram um montante de
US$ 102.096.748,00. Em 2013, a regido quase duplicou o faturamento das

exportacdes. Ja em 2014, as exportacbes cairam. E em 2015 teve aumento

significativo de 3% em relacdo aos ultimos anos. Em relacdo as importacdes a

regido somou um montante de US$ 46.155,00. Registrando resultado negativo em

relacdo a 2012 de -99%. A Tabela 2 mostra as exportacdes e importacoes de cada

municipio da regido.

Tabela 2: Exportagfes e importacbes dos MEI's de cada municipio da regido.

Exportagbes

Municipios 2012 2013 2014 2015 \;%rl'gj?fzo
Aripuana 19.691.122  21.776.475 21568222 19.857.711  -16%
Brasnorte 48.880.494 115195873 95.514.769  59.496.528  22%
Colniza 11.330.531  13.381.811  11.504.918 11.017.266  -3%
Cotriguagu 4.292.754 4318522  4917.424  4.072.201 -5%
Juina 7.164.473 7.644.413  6.819.705  5810.943  -19%
Juruena 5.334.246  3.266.132  3.393.015  1.346.950  -75%
g‘;ﬁghdooss 2.248.521 1.830.124 0 495.149 -78%
TOTAL (US$) 98.942.141  167.413.350 143.808.053 102.096.748 3%
Importacdes

Municipios 2012 2013 2014 2015 \;%rl'gffzo
Aripuana 16.868.388 25.494 0

Brasnorte 0 0 970.000 13.442

Colniza 3.500 2.322 0 0

Cotriguagu 10.175 195.737 0 23.428 30%
Juina 45.913 40.658 381.500 9.285 -80%
Juruena 0 0 73.586 0

Porto dos 0 0 684.607 0

TOTAL (US$) 16.927.976 238.717 2.135.187 46.155 -99%

Fonte: SEBRAE/MT
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2.2 FUNCOES ADMINISTRATIVAS

2.2.1 Planejamento

Planejamento significa estabelecer um conjunto de providéncias para a
realizacdo de objetivos organizacionais de modo mais eficiente, eficaz e efetivo,
envolvendo a escolha de um curso de acdo e quando e como deve ser realizado. De
todas as funcdes administrativas, o planejamento € a mais importante, pois afeta
todas as demais. Para Maximiano (2004) planejar € tomar no presente, decisdes que

afetam o futuro.

Entende se que planejamento é essencial para na organizacao, pois € por ele
que todas as outras funcdes sdo afetadas. Dessa forma, Oliveira (2007), faz um

esboco sobre o propésito do planejamento.

O propdsito do planejamento pode ser definido como o desenvolvimento de
processos, técnicas e atitudes administrativas, as quais proporcionam uma
situacéo viavel de avaliar as implica¢des futuras de decisGes presentes em
funcdo dos objetivos empresariais que facilitardo a tomada de decisdo no
futuro, de modo mais réapido, coerente, eficiente e eficaz. (OLIVEIRA, 2007).

Maximiano (2006, p. 138), ressalta que o planejamento é a ferramenta para
administrar as rela¢ées com o futuro. E a aplicacdo do processo de tomar decisdes

gue de alguma forma véo influenciar o futuro da organizacao.

7

Além disso, ele diz também que o planejamento é uma dimensdo das
competéncias intelectuais. Para psicologia planejar € uma fungédo cognitiva superior,

um tipo raro de habilidade, ou seja, uma inteligéncia.

Sendo assim, Maximiano (2006, p. 138), diz que o processo de planejamento
é definido entre varias maneiras, tais como, a definicho dos objetivos a serem
alcancados, bem como o0s meios para realizacdo de resultados. Também pode ser
definido como o tempo necessério para se passar de uma situacdo conhecida para

uma desejada e a definicdo de objetivos e avaliages de alternativas.

Além de processo de tomar decisdes e competéncia intelectual, planejar é
também uma questdo de atitude. Planejar é o resultado de atitudes
favoraveis a mudanca — de atitudes que reconhecem a necessidade de
mudanca e de acdo para fazer a mudanca acontecer. (MAXIMIANO, 2006,
p. 139).
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Ainda de acordo com Maximiano (2006) a atitude pode ser proativa, que é
representada pelas forgcas que desejam e impulsionam as mudancas ha
organizacdo. Se usada proativamente provoca mudancas que permitem a
organizacao alterar dinamicamente seus sistemas internos e suas relacbées com o
ambiente externo. A atitude também pode ser reativa, que representa as forcas que
desejam e preserva a estabilidade, a manutencéo do estado atual da organizacdo. E
a atitude dos administradores que processam negativamente as informacdes que
vém do ambiente externo e de dentro da prépria organizacdo. Essa informacdo nao
€ capaz de provocar nenhuma mudanca, seja na forma como a organizagdo trata

Seus recursos, seja na forma como se relaciona com o ambiente.

Planejar é definir os objetivos e escolher antecipadamente o melhor curso
de acéo para alcanga-los. O planejamento define onde se pretende chegar,
0 que deve ser feito, quando, e em que sequéncia. (...) Nao se trata de
adivinhar o futuro, mas de reconhecer que, como as ac¢fes presentes
refletem necessariamente antecipac¢des e presun¢des sobre o futuro, essas
antecipagbes e presungbes devem ser feitas explicitamente e né&o
subjetivamente, para afastar qualquer sombra de davida. (CHIAVENATO,
2006, p. 221).

Segundo Chiavenato (2006, p. 222), o planejamento envolve varias maneiras
de lidar com a incerteza e com a mudanca. Ele pode levar a um ponto em que as

decisfes importantes sdo adiadas ou simplesmente ndo tomadas.

Ja no conceito de Oliveira (1996), planejamento € um processo que se baseia
em dados e métodos utilizados pela empresa no passado até chegar no tempo atual.
Assim, projeta as dimensdes anteriores juntamente com as que ele planeja alcancar,
com dados, tanto do seu macro como micro ambiente, fazendo com que ele projete
0 seu futuro e os melhores métodos e maneiras para alcangar o seu objetivo na
organizacdo, concentrando seus esforcos e recursos da melhor maneira possivel

para sua eficiéncia.

O planejamento é o processo consciente, sistemético de tomar decisbes
sobre metas e atividades que um individuo, um grupo, uma unidade de
trabalho ou organizacdo buscara no futuro. O planejamento ndo é uma
resposta informal ou casual a uma crise, mas sim um esfor¢co intencional
que é direcionado e controlado por gerentes e que muitas vezes se vale do
conhecimento e da experiéncia de funcionarios em toda a organizagéao.
(SNELL, 2006, p. 117).
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Segundo Maximiano (2015, p. 155), o processo de tomar e executar decisbes
sobre o futuro chama-se planejamento. Os planos séo a resultante do processo de
planejamento. Ha varios tipos de planos: estratégicos, operacionais, permanentes,
temporarios, de curto e longo prazo, financeiros, de recursos humanos etc. os

planos séo guias para a agéo no futuro.

O planejamento implica em definir objetivos a serem alcangados, verificar
onde as coisas estdo hoje, desenvolver as premissas sobre condi¢Ges futuras,
identificar meios para alcancar os objetivos e implementar os planos de acéo
necessarios, sendo assim fica facil para o administrador organizar, dirigir e controlar

a organizagao.

Para Brito (2015) o planejamento € a definicdo de diretrizes, pois além de
estratégico ele fixa paradigmas estaticos para serem implantados, isto é, procura-se
alcancar o desenvolvimento econbmico, que é um processo de mudancas

estruturais.

Conforme Ackoff (1979), o planejamento nada mais é que o processo de
tomada de decisdo, mas nem sempre 0 processo decisério € definido como

planejamento.

O planejamento é necessario quando a consecucdo do estado futuro que
desejamos envolve um conjunto de decisGes interdependentes, isto é, um
sistema de decisdes. Um conjunto de decisbes forma um sistema, se o
efeito de cada decisdo no resultado desejado depende de, pelo menos,
outra decisdo do conjunto. Algumas decisdes do conjunto podem ser
complexas, outras simples. A principal complexidade do planejamento,
porém, advém mais do inter-relacionamento das decisdes do que delas em
si. (ACKOFF, 1970, p. 02).

Conforme os autores acima entende-se que o planejamento € uma etapa
fundamental ao conceito dos administradores e deve ser utilizado em todos os
padrées de uma empresa, inclusive dos microempreendedores individuais. Através
do planejamento, busca-se o crescimento empresarial, que ndo fica preso numa
rotina, vendendo, fabricando ou prestando servico numa mesma margem de lucro.
Assim eles podem projetar maneiras de como expandir o negdécio, buscar novos
clientes ou materiais e produtos mais baratos para possuir uma rentabilidade mais

desejada. Para isso, necessita-se de uma avaliacdo, tanto do desempenho
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profissional como do mercado ao seu redor, dessa forma verifica-se falhas e erros

gue foram cometidos anteriormente para ndo cometé-los novamente.

2.2.2 Processo do Planejamento

Maximiano (2006, p.141), o processo de planejar compreende trés etapas
principais que sado elas: dados da entrada, preparacdo do plano e processos de

planejamento.

Dados da entrada significa transformar a informag&o para produzir novas
informacdes e decisbes. E o coracdo do processo de planejamento. Os dados s&o
transformados através de: interpretacdo das informacbes; identificacdo de
alternativas para lidar com as necessidades, ameacas, oportunidades ou situacdes
previsiveis do futuro; avaliacdo das alternativas e escolha de um curso de ac¢éo ou

objetivo.

Preparacdo do plano, o resultado do processo de planejamento é a
preparacdo de planos, que contém pelo menos 0s seguintes componentes:
objetivos; definicdo de meios para realizar os objetivos; previsdo dos meios ou

instrumentos de controle.

Processos de Planejamento, os processos podem ser classificados de acordo
com o impacto da organizacéo, e sdo divididos em trés niveis principais: estratégico,

funcionais e operacionais.

2.2.3 Fases do Planejamento

De acordo com Oliveira (2007), o planejamento € um processo continuo que
envolve um conjunto complexo de decisdes inter-relacionadas que podem ser

separadas de formas diferentes.

De forma geral e independentemente da metodologia utilizada, alguns
aspectos basicos devem ser considerados em qualquer planejamento. No primeiro
momento € realizado o planejamento dos fins que consiste na especificacdo do
estado futuro desejado. Nesta fase estédo incluidos a definicdo da visdo, da missao,

dos propdésitos, dos objetivos gerais e setoriais, 0s desafios e as metas.
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Também ¢é feito o planejamento dos meios com a proposi¢cdo de caminhos
para a empresa chegar ao estado futuro desejado, por exemplo seja pela expansao
da capacidade produtiva de uma unidade ou pela diversificacdo de produtos. Neste
momento sao feitas de escolha de macro estratégicas, macro politicas, estratégias,

politicas, procedimentos e processos.

No planejamento organizacional sao esquematizados 0s requisitos
organizacionais para serem realizados os meios propostos. Desta forma, pode-se

ter, por exemplo, a estruturacdo da empresa em unidades estratégicas de negocios.

Ja no planejamento dos recursos € feito o dimensionamento dos recursos
humanos e materiais, bem como a determinacdo da origem e aplicacdo de recursos
financeiros. Sdo estabelecidos os programas, projetos e planos de acao necessarios
ao alcance do futuro desejado. O planejamento da implantacdo e do controle
consiste em definir como serd o gerenciamento do empreendimento, seus

programas e projetos.

Ja para Pires (2015) o planejamento apresenta seis fases, que séo: as ideias,
os estudos preliminares, o anteprojeto, projeto definitivo, a execu¢éo dos trabalhos e

por fim o acompanhamento do projeto.

Entende-se que o principal objetivo das fases do planejamento, é desenvolver
um projeto bem feito, onde a empresa consiga criar, expandir, modernizar,
relocalizar, fundir, incorporar, mudar de atividade, sanear financeiramente e
redimensionar o capital de giro permanente. Pois quando o projeto ndo é feito com a
devida competéncia, a empresa deixa de cessar certos beneficios e acaba nao se

sustentando mais. O projeto precisa ser competente.

2.2.4 Estratégia

Estratégia tem como objetivo principal chegar ao ponto que se objetiva, se
diferenciando do seu concorrente. Quanto mais incerteza ou imprevisibilidade de
uma situagdo, maior a necessidade de estratégia. Porém, conforme Chiavenato
(2001), o termo estratégia ndo possui um significado Unico, no contexto atual e
utilizado na politica, economia empresarial, entre outros, mas se mantendo nas suas

raizes semanticas. Conforme o autor acima supracitado, nas questdes empresariais,
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estratégia € uma forma de lidar com seu campo de trabalho, tendo nele os seus

concorrentes, fornecedores e clientes.

Estratégia € um conceito grego. A palavra estratégia nasceu na Grécia
Antiga (como strategia ou strategiké — derivada de stratos — exército — e
agein — conduzir), onde era empregada para definir a arte dos generais,
chamados estrategos (ou strategds). Essa arte, ou trabalho, consistia em
organizar e empregar 0os combatentes no campo de batalha, para vencer o
inimigo. (MAXIMIANO, 2015, p.157).

Segundo (ARAUJO, 2010, apud MOTTA, 2001), estratégia “é o conjunto de
decisbes fixadas em um plano do processo organizacional que integra a missao,

objetivos e sequéncia de a¢des administrativas num todo interdependente”.

Como o ambiente empresarial & dificil de ser controlado, para manter a
empresa bem estruturada, com objetivos bem definidos, decisbes e acdes para
alcancar a missao organizacional, exige-se da empresa um entendimento elevado
de estratégia. Visando assegurar vantagens competitivas continuas, e com elas
gerar uma forga de vontade e confianga maior dentro da estrutura organizacional, se

diferenciando das demais.

Estratégia € um padréo de acdes e de alocacdes de recursos destinado a
atingir os objetivos da organizacdo. A estratégia que uma organizagdo
implementa é uma tentativa de equilibrar habilidades e recursos da
organizagdo com as oportunidades encontradas no ambiente externo, isto é,
cada organizacdo tem certos pontos fortes e certos pontos fracos. As
estratégias, que a organizacdo implementa devem ser direcionadas a
construcdo de pontos fortes em areas que satisfacam as necessidades e
aos desejos dos consumidores e a outros atores-chaves do ambiente
externo. (SNELL, 2006, p. 121).

Araujo (2010), conceitua estratégia como sendo, um conjunto de regras para
o desenvolvimento da relagdo com seu ambiente externo: quais produtos e
tecnologia a empresa ira desenvolver, onde e para quem o0s produtos serdo

vendidos, e como a empresa obtera vantagens sobre seus concorrentes.

Sendo assim, conforme os autores acima afirmam, entende-se que estratégia
€ um conceito amplo, usado para atingir objetivos da organizacao, pois é o alvo dos
principais resultados finais em relacdo a sobrevivéncia, valor e crescimento da
empresa em longo prazo. A estratégia também € capaz de identificar os pontos
fortes e fracos da organizacdo, sem deixar de atingir os seus objetivos e de

considerar as oportunidades e ameacgas do seu ambiente externo e interno.
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2.2.5 Estratégia Competitiva

Angeloni, Mussi (2008), os movimentos estratégicos das empresas referem-
se as constantes buscas por vantagens competitivas no ambiente econémico, pois a

competitividade € o atributo que deveria ser buscado pelos agentes, de modo a

obter melhor posicionamento estratégico no mercado.

A competitividade, portanto, pode ser vista sob os enfoques micro e
macroeconémico. No enfoque microecondmico, a competitividade é
centrada sobre a atuagéo da empresa: sua aptiddo na producédo e na venda
de determinado produto em relacdo aos seus concorrentes. No enfoque
macroeconémico, a competitividade aparece como a capacidade de as
economias nacionais apresentarem resultados em nivel internacional.
(ANGELONI, MUSSI, 2008, p. 09).

Haguenauer (1989) define a competitividade em dois grupos, competitividade

como desempenho e competitividade como eficiéncia:

a) Competitividade como desempenho, € a competitividade em relacdo a sua
participacdo no mercado, alcancada em determinado momento, atingida por
uma empresa ou um conjunto delas em dado momento, ou por meio de sua

participacdo nas exportacdes de certa industria;

b) Competitividade como eficiéncia, € a competitividade conforme a empresa
se esforca para competir, ou seja, a capacidade da empresa converter insumos
em produtos com o maximo de rendimento, isto € produzir bens com maior
eficacia e eficiéncia que os concorrentes no que se refere a precos, qualidade,

tecnologia, salarios e produtividade.

Angeloni e Mussi (2008), afirmam que o desempenho competitivo de uma
empresa, ou de uma industria, € condicionado por diversos fatores que podem ser
internos as empresas, estruturais ou sistémicos. Ele cita trés principais fatores
determinantes da competitividade, que s&o: fatores empresariais, fatores estruturais

e fatores sistémicos.

Os fatores empresariais sdo aqueles que a companhia tem poder de decisado
ou 0s que determinam a atividade da empresa e sua cultura organizacional.
Referem-se as estratégias competitivas. Destacam-se as pessoas que, pela sua

qualificacdo e flexibilidade, sdo responsaveis pelo nivel de produtividade, pela
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gestdo da empresa e pelas acdes de inovacao. Incluem-se também os fatores de
producao e atualizagcédo dos equipamentos.

Fatores estruturais sdo aqueles em que a capacidade de intervencao da
empresa esta limitada, pela estrutura de mercado na qual a empresa esta inserida,
ou seja, a capacidade de intervencdo é mediada pelo processo de concorréncia e
por fatores como tamanho, dinamismo e grau de sofisticagdo do mercado, bem
como pela configuracdo e articulacdo da empresa na cadeia da indastria da qual
pertence. Também é considerando fatores estruturais a regulacdo da concorréncia e

o regime de incentivos governamentais para as industrias.

Fatores sistémicos sdo aqueles que a empresa tem pouca ou nenhuma
possibilidade de intervir, ou seja, s&o caracteristicas gerais do sistema
socioeconbémico, politico e institucional de determinado pais e exercem papel
decisivo sobre a competitividade das empresas, afetando-as em todos os niveis. De
modo geral, decorrem de politicas governamentais que influenciam caracteristicas e
padrdo de concorréncia em cada industria e exercem papel decisivo sobre a
competitividade das empresas de determinada nacdo, em relacdo ao comércio

internacional.

2.2.6 Planejamento Estratégico

E um conjunto de procedimentos para a tomada de decisbes sobre os
objetivos e as estratégias de longo prazo. Snell (2006, p.123), o planejamento
estratégico envolve a tomada de decisbes sobre os objetivos e as estratégias de
longo prazo. Os planos estratégicos focam na parte externa da organizacdo. Os
responsaveis pela execucdo e desenvolvimento estratégico sdo os altos executivos,

embora eles ndo formulem ou implementem pessoalmente o plano todo.

7

Planejamento estratégico é um dos elementos do processo de
administragdo estratégica, formada ainda por monitoramento de resultados
e reinicio do ciclo de decisbes. Faz parte desse processo 0 uso da
ferramenta SWOT - que sistematiza a analise das ameacas e
oportunidades do ambiente, e pontos fortes e fracos dos sistemas internos.
(MAXIMIANO, 2015, p. 163).

Na visdo de Almeida, (2001, p. 13), planejamento estratégico € uma técnica

administrativa que procura ordenar as ideias das pessoas, de forma que se possa
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criar uma visdo do caminho que se deve seguir (estratégia). Depois de ordenar as
ideias, sdo ordenadas as acdes, que € a implementacdo do plano estratégico, para

que, sem desperdicio de esfor¢os, caminhe na direcéo pretendida.

Chiavenato (2006), diz que é o planejamento mais amplo e abrange toda a

organizagdo. Suas principais caracteristicas sao:

I. Projeto a longo prazo — tendo seus efeitos e consequéncias estendidos a
véarios anos pela frente;

Il. Envolve a empresa como uma totalidade, abrangendo todos os seus
recursos e areas de atividade e preocupa-se em atingir os objetivos globais
da organizacao;

. E definido pela cupula da organizagdo situada no nivel institucional e
corresponde ao plano maior, ao qual todos os demais estdo subordinados;
Iv. E voltado para a eficacia da organizacdo no alcance de seus objetivos

globais. (CHIAVENATO, 2006. p. 223).

O planejamento estratégico é importante, pois ajuda o empreendimento a
concretizar sua visdo, corrigir rumos e encontrar oportunidades. E também
fundamental em organizacdes, pois € a técnica mais utilizada para a definicdo de
acOes estratégicas na organizacdo. (ANGELONI E MUSSI, 2008). O planejamento
estratégico é importante também em relacdo aos stakeholders, porque além de ter a

participacdo dos colaboradores € necessario que todos que se importam com a

empresa estejam envolvidos.

Estratégias de nego6cio bem sucedidas resultam ndo de uma analise
rigorosa, mas de um estado mental particular. A formulacdo da estratégia &,
essencialmente, um processo criativo e, principalmente, intuitivo,
frequentemente aliado a uma mudanca brusca. Os estrategistas empregam
andlises somente para estimular o processo criativo, para testar as ideias
gue emergem, para trabalhar suas implicagbes estratégicas ou para garantir
a execugdo com sucesso. (ANGELONI E MUSSI, 2008, p. 258).

Sendo assim entende-se que o planejamento estratégico é o mais importante
da organizacéo, pois é a partir dele que as tarefas ou atividades da organizacdo séo
definidas, ou seja, o processo capaz de gerar resultados a partir de tomadas de
decisdo que podem moldar ou controlar o futuro da organizagéo.
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2.2.7 Planejamento Tético

Snell (2006), faz um afirmacéo sucinta sobre planejamento tatico:

O planejamento tatico como sendo o tradutor de objetivos e planos
estratégicos mais amplos em metas e planos especificos que sédo
relevantes para uma parte definida da organizacdo, geralmente uma area
funcional, como marketing ou recursos humanos. Os planos taticos
focalizam as principais acdes que uma unidade deve empreendedor para
realizar sua parte do plano estratégico. (SNELL, 2006, p. 121).

E um conjunto de procedimentos para traduzir objetivos estratégicos
abrangentes em objetivos e planos especificos relevantes para determinada parte da

organizagao.

Para Chiavenato (2006, p. 224), é o planejamento feito no nivel
departamental. Cada unidade organizacional deve ter o seu planejamento tatico
subordinado ao planejamento estratégico. Encontramos no Planejamento Tético

caracteristicas como, o médio prazo geralmente para exercicio anual.

E um nivel de planejamento que envolve cada departamento ou unidade da
organizacdo, abrangendo seus recursos especificos, e preocupa-se em atingir
objetivos departamentais. E definido no nivel intermediario para cada departamento
ou unidade da empresa, sendo voltado para a coordenacgdo e integracdo das

atividades internas da organizacéao.

Conforme os autores entendem-se, que o planejamento tatico, € o que trata
das metas e objetos especificos de cada setor da organizacdo, metas essas de

meédio prazo, ou seja, metas e objetivos anuais.

2.2.8 Planejamento Operacional

De acordo com (Maximiano, 2015, p. 178), a funcdo do planejamento
operacional & ajudar os administradores a entender o comportamento futuro de
determinadas variaveis. As técnicas de planejamento operacional, por outro lado,
tém finalidade deciso6ria, ou seja, sua funcdo € definir o comportamento de

determinadas variaveis.
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Em outras palavras o planejamento operacional € o processo de definir acdes
especificas e recursos que possibilitam a realizacdo de objetivos. E o processo
fundamental para lidar com o futuro. O processo de planejamento operacional
comeca com a identificacdo das atividades que devem ser executadas para que 0s
objetivos possam ser realizados. As atividades consomem tempo. O consumo de
tempo depende do trabalho ou esforco previsto para realizar as atividades. Depende

também dos recursos alocados: mais recursos, menos tempo e vice-versa.

Como identificador dos procedimentos e processos especificos requeridos
nos niveis inferiores da organizacdo. Os administradores operacionais
geralmente desenvolvem planos para periodos de tempo bastante curtos e
focalizam tarefas rotineiras, como rodadas de producéo, programacéo das
entregas e necessidades de recursos humanos. (MAXIMIANO, 2006, p.
122).

Segundo (Chiavenato, 2006, p. 224), o planejamento operacional se refere a
cada tarefa ou atividades. S&o projetos para o curto prazo que geralmente abrange o
cotidiano, ou seja, a rotina diaria ou semanal. Trata das cada tarefa ou atividades
especificas com enfoque no alcance de metas deste nivel. Suas categorias sao

tarefas, operacéo ou atividade, sendo voltada para a eficiéncia.

Com isso, entende-se que o planejamento operacional é restrito a areas

especificas da organizacado, onde sdo tratados assuntos atuais e presentes.

2.3 ORGANIZACAO

2.3.1 Organizacéao e seus Métodos

De acordo com Cury (2005), organizacdo e métodos, € uma funcéo
administrativa que serve de ferramenta para a renovacgéo organizacional. Ele ajuda a
modelar a estrutura da empresa, através do organograma, além de seus métodos de
trabalho, buscando a otimizacdo da organizacdo. E uma ferramenta que serve

também como diferencial competitivo. Seus objetivos sao:

1. Racionalizar os processos administrativos e operacionais;

2. ldentificar os pontos criticos e falhos da empresa e apontar solucdes;

3. Melhorar os métodos de trabalho através da analise e criagdo de formas
alternativas;

4, Buscar a padronizacao de métodos e procedimentos;

43



5. Pesquisar evolugfes tecnoldgicas que possam ser utilizadas pela empresa
em suas areas;

6. Possibilitar a troca de experiéncias (com o auxilio do benchmarking).
(CURY, 2005, P. 85).

A funcdo organizar pode ser definida como a ordenacdo dos recursos
materiais e humanos, que tem como objetivo atingir os objetivos da empresa.
Também compreende varias fases, como a elaboracdo dos niveis hierarquicos e

definicdo das estruturas organizacionais.

O organograma da empresa é definido nessa funcado administrativa, ele serve
para que a representacdo da estrutura da empresa fique bem clara nos niveis

hierarquicos.

De acordo com Chiavenato (2005), a palavra organizacdo pode assumir
varios significados. Um deles é o de organizacdo como uma entidade social dirigida
para objetivos especificos e deliberadamente estruturada. Isso significa que a
organizacdo € constituida por pessoas, sendo dirigida com o proposito de alcancar

resultados, sendo eles de gerar lucros ou proporcionar satisfacdo social.

E uma definicdo que pode ser aplicada praticamente a todos os tipos de
organizacdes, sejam elas lucrativas ou ndo. Desta forma, a organizacao pode ser
entendida como uma divisao formal de trabalho racional que especializa érgaos e
pessoas em determinadas atividades. E uma organizacdo planejada ou definida no
organograma, validada pela Direcdo e comunicada a todos pelos manuais de

organizacdo. Trata-se de uma organizacao formalizada oficialmente.

A organizacdo também pode assumir um aspecto informal, ou seja,
organizacdo que emerge espontanea e naturalmente entre as pessoas que ocupam
posicoes na organizacdo formal, a partir dos relacionamentos humanos como

ocupantes de cargo.

Outro significado de organizacdo é o de funcdo administrativa, sendo parte
integrante do processo administrativo. Aqui encontramos o significado do ato de
organizar, estruturar e integrar 0s recursos e 0s 0rgdos incumbidos de sua

administracdo, e estabelecer relacdes entre eles e as atribuicbes de cada um deles.

Ainda segundo o autor, existem quatro componentes da funcdo organizar, que

sdo eles:
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1. Tarefas — o trabalho realizado em uma empresa sofre um processo de
divisdo; a divisdo do trabalho provoca a especializacdo de atividades e de
funcdes. Funcbes essas a serem realizadas a partir dos objetivos definidos
no planejamento e formam a base da organizacdo. As funcdes sado
subdivididas em tarefas;

2. Pessoas — cada pessoas é designada para ocupar um cargo, que é uma
parte especifica do trabalho global. Essa designacao leva em conta as
habilidades, aptid®es, interesses, experiéncia, pratica e o comportamento
de cada pessoa;

3. Orgdos — o trabalho e as pessoas sdo agrupados em Orgédos, a medida
que envolva caracteristicas ou objetivos similares. Os 6rgéos passam a
ser dispostos em niveis hierdrquicos e em areas de atividades. Em fungéo
da ligagdo direta ou indireta com o0s objetivos da empresa, passam a
existir os 6rgdos de linha e de staff;

4. Relagbes — os relacionamentos constituem o conceito talvez mais
importante dentro da organizagcdo. Relacionamento entre pessoas e seu
trabalho. (CHIAVENATO, 2005, p. 158).

Diante do exposto acima, uma organizacdo tem por finalidade alcancar
objetivos por meio de esforgos individuais. Ela é a segunda funcdo administrativa e
depende do planejamento, da direcdo e do controle para formar o0 processo
administrativo. 1sso ocorre para que 0s objetivos possam ser alcancados, com 0S
planos sendo executados e as pessoas trabalhando para que as atividades sejam

feitas de maneira logica evitando conflitos e confusdes.

2.3.2 Estrutura Organizacional

Para Lerner (1976), a estrutura organizacional € um assunto fundamental
para qualquer empresa, onde temos na pratica um alto nimero de variacdes em
seus modelos, ha fatores como o ramo da empresa, tamanho, lucratividade, entre
outros, que dardo um modo exclusivo a cada empresa para lidar com a sua estrutura

organizacional.

Segundo Storner e Freeman (1999), estrutura organizacional, baseia-se na
maneira pela qual se dividem as atividades de uma organizagdo, assim como

também coordenadas e organizadas.

Diante do exposto acima, entende-se que estrutura organizacional, é a forma
de como a empresa € organizada, no que diz respeito a divisdo de trabalho e
recurso. E também um instrumento de gestdo onde os gestores usam como forma
de enxergar para onde estdo indo os esfor¢os e se todos convergem de acordo com

o planejamento da empresa. Dessa forma ela deve ser o mais simples possivel para
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facilitar o fluxo de tomada de decisdo e a difusdo e compreensao da estratégia, com
a compreensédo facilita o entendimento dos colaborados em relacdo a decisao

tomada.

2.3.3 Organizac¢ao Formal e Informal

Para Storner e Freeman (1999, p. 231), as estruturas sdo vistas atraves dos
organogramas, que tendem a apresentar normalmente a estrutura formal da
empresa. “Na verdade o organograma nao pode captar os relacionamentos

interpessoais que formam a estrutura informal”.

Ja para Araujo e Garcia (2010), a organizacao formal e informal aponta para a
organizacdo como um todo, atuando de forma fechada, mas ja na trajetéria
inexoravel das empresas como parte de um sistema social e ndo apenas para o lado

do negécio.

2.3.4 Organograma

Segundo Bateman (2006), o organograma mostra “as posi¢des dentro da
empresa e a forma como elas sédo dispostas. O organograma fornece um panorama
da estrutura de reporte (Qquem se reporta a quem) e as varias atividades que séo

desempenhadas por diferentes individuos”.

Para Araujo e Garcia (2010), o organograma faz com que o gestor conheca,
entenda e analise a organizacéo. Ele fara com que vocé em pouco tempo entenda
melhor a sua empresa. O organograma tem a funcdo de auxiliar em um
entendimento mais facil da empresa, fazendo assim com que os seus colaboradores

consigam interpretar melhor.

Segundo Kwasnicka (1987), o organograma pode evitar muitos erros na
organizacdo. Ele também tem a funcdo de ajudar o gestor na tomada de decisdes. A

organizacdo € algo muito complexo, e sem um norteador, fica muito dificil a

identificar por completo, onde a criacdo de um organograma se faz necessario.
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2.3.5 Departamentalizagéo

Storner e Freeman (1999), afirmam que “No organograma, cada retangulo
representa uma divisdo do trabalho e o modo como as tarefas séo

departamentalizadas”.

Segundo Oliveira (2009), Departamentalizagédo se define como agrupamento
de setores organizacionais, definidos por critérios particulares da empresa. alguns
exemplos sdo: departamento financeiro, departamento de recursos humanos,

tecnoldgico, entre outros.

2.3.6 Centralizacdo e Descentralizacao

Sobre centralizacdo Rodrigues e Santos (2001), afirmam que e em um
ambiente competitivo, dindmico e complexo, a inovacao € um fator determinante e
extremamente necessario. Para isto, as pessoas devem estar sempre envolvidas

nos processos de decisao.

Sobre descentralizacdo, Stoner e Freeman (1999) concluem que, para o
gestor é uma facilitacao, pois com a descentralizacdo ele deixa de lidar com os mais
diversos sistemas de uma organizagdo e passa entdo a lidar com ela, como um

sistema unificado e propositado, composto agora de partes que se inter-relacionam.

2.3.7 Fluxograma

Segundo Araujo e Garcia (2010). O fluxograma tem o papel de mostrar de
forma clara e objetiva, o desenho da organizacdo. Ele serve também para facilitar a
localizagdo dos pontos criticos da empresa, e traz um rapido entendimento das

alteracdes ocorridas na empresa.

De acordo com Lerner (1976), trata-se de uma representacao grafica na qual
permite apresentar o movimento histérico de atividades gerais dentro da empresa,

com a finalidade de complementar e facilitar nas rotinas de trabalho.
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2.3.8 Quadro de Distribuicdo de Trabalho

De acordo com Storner e Freeman (1999), nenhum individuo tem capacidade
de realizar todas as operacdes que cercam uma empresa, pois elas sdo muito
complexas. A divisdo do trabalho cria tarefas pequenas que podem ser aprendidas e

executadas com maior eficiéncia.

Segundo Smith (1976), a maior vantagem de se dividir o trabalho é que
dividindo o trabalho total em pequenas partes, cada trabalhador conseguira se
aperfeicoar naquela fracdo de todo o processo, com isto sua produtividade se

expandira.

2.4 DIRECAO

De acordo com Chiavenato (2005), administrar € uma funcéo que exige muito
habilidade humana do profissional, pois € a funcédo que faz acontecer, dinamiza, ou
seja, a funcdo da tomada de decisdes, de lideranca e intercomunicacdo com oS
subordinados. A direcdo pode se dar no nivel administrativo abarcando toda a
empresa, ou nos niveis departamentais onde abrange as unidades e ainda no nivel

operacional.

A direcdo segue principios como a unidade de comando onde cada
subordinado tem um superior ao qual deve prestar contas. Também compreende a
delegacdo, com a designacdo das tarefas, de autoridade e responsabilidade, bem
como a amplitude do controle que € a limitacdo do niumero de posi¢cdes que podem
ser eficientemente supervisionadas por um unico individuo. Outro principio a ser
considerado é a coordenacdo ou relacdo humana que harmoniza os esforgos

individuais em beneficio de um bem comum.

A direcéo constitui a terceira funcdo administrativa, que vem logo depois do
planejamento e da organizacdo. Definido o planejamento e estabelecida a
organizacao, resta fazer as coisas andarem e acontecerem. Este é o papel
da Direcao: acionar e dinamizar a empresa. A direcao esta relacionada com
a agdo, como colocar-se em marcha, e tem muito a ver com as pessoas:
esta diretamente relacionada com a atuacéo sobre os recursos humanos da
empresa. (CHIAVENATO, 2005, p. 441).
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Ainda segundo o autor citado acima, enquanto as demais funcdes
administrativas: planejamento, organizacdo e controle sdo impessoais, a direcdo é
um processo interpessoal que determina relacdes entre individuos. A direcdo deve
guiar e motivar o comportamento dos subordinados adequando-os aos planos que
foram estabelecidos. Também deve compreender os sentimentos dos subordinados

e 0s problemas que eles encaram quando traduzem os planos em ac&o completada.

Conforme o exposto acima, a direcdo consiste ha comunicacéo, lideranca e
motivacdo das pessoas. A direcdo interpreta os planos para os outros e dar as
instrucbes sobre como executa-los em direcdo aos objetivos a atingir. O trabalho do
dirigente consiste em tomar decisdes, estabelecer metas, definir diretrizes e atribuir
responsabilidades aos integrantes da organizacdo, de modo que as atividades de
planejar, coordenar, controlar, organizar e comandar estejam em uma sequencia

l6gica.

2.4.1 Comunicacao

De acordo com Chiavenato (1993), a comunicacdo € uma atividade
administrativa que tem dois propdésitos principais, que sao, proporcionar informacao
e compreensdo necessarias para que as pessoas possam se conduzir nas suas
tarefas e; proporcionar as atitudes necessarias que promovam a motivacao,

cooperacao e satisfacao nos cargos.

A comunicac¢do é importante no relacionamento entre as posi¢des e no
esclarecimento e na explicacdo aos participantes inferiores das razfes das
orientacdes tomadas. Os subordinados devem receber continuamente dos
superiores um fluxo de comunicacBes capaz de suprir-lhes as
necessidades. Por outro lado, o0s superiores devem receber dos
subordinados um fluxo de comunicac8es capaz de Ihes fornecer uma ideia
adequada do que esta acontecendo. (CHIAVENATO, 1993, pag. 185).

Bowditch (1992) conceitua comunicagdo como a troca de informagdes entre
um transmissor e um receptor, e a inferéncia do significado entre os individuos
envolvidos. Embora ndo tenha um modelo Unico de comunicacdo humana que leve
em consideracdo todos os elementos que possam ser envolvidos numa situagao
especifica incluem quatros elementos basicos, que sdo uma fonte de informacéo,

uma mensagem, um receptor ou uma interpretacdo de mensagem.
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A comunicacdo é essencialmente um processo interativo e didatico (de
pessoa para pessoa). E um processo transacional no qual as pessoas
constroem um significado e desenvolvem expectativas sobre suas
experiéncias, 0 que esta acontecendo e o mundo que 0s cerca, e
compartiiham mutuamente esses significados e expectativas através da
troca de simbolos. (BOWDITCH, 1992, p. 82).

Ainda segundo os autores acima, a comunicagdo é um dos processos mais
importantes da geréncia e do comportamento organizacional. Tendo em vista a
comunicacdo organizacional, ela pode ser dividida em quatro funcdes, sendo elas:
producdo e controle; inovacdo e socializacdo. Todas essas funcbes estao
relacionadas ao cumprimento de metas, a realizacao do trabalho, a atingir objetivos
e também ao trabalho em equipe.

Conforme Maximiano (2004), o processo de comunicacao significa transmitir
informacBes e significados. Se ndo ha informacdo e nem significado ndo ha
comunicacdo. Em todos os processos de comunicacao, sempre havera os seguintes
elementos: emissor, receptor, mensagem, canal de comunicacao, ruidos e feedback.
Emissor € a fonte da comunicacdo, o receptor é o destinatario, ruidos sao as
interferéncias no momento da recepcdo, impedindo de ter informacfes eficazes,

feedback é a realimentacéo, ou seja, o retorno da informacéao para o emissor.

Ainda segundo o autor citado acima, ha duas formas de comunicacao, que
sdo a oral e a escrita, ambas podem ser auxiliadas por graficos, fotografias, mapas
ou objetos. A Comunicacao Oral é o canal mais importante de comunicacéo, pois
além do dominio do idioma, envolve a escolha das palavras, o tom de voz e a
correcdo da linguagem, quem nao fala direito, dificilmente dominardo os outros
meios de comunicacdo. E importante também que os funcionarios da organizacéo
tenham conhecimento, pelo fato de ser comum fazerem apresentagbes para
publicos internos e externos. J& a Comunicacéo escrita, € muito mais complexa, pois
envolve um segundo sistema de codificacdo, exemplo de comunicacdo escrita
dentro da organizagao, sado os e-mails ou relatorios enviados para a diretoria ou para

clientes. Em todas as organizac¢des ha necessidade de documentacéo.

Dessa forma, entende-se que a comunicagdo na empresa ocorre de maneira
informal na maioria das vezes, porém ha assuntos que sdo tratados de maneira

formal, o processo de comunicacdo acaba sendo falho muitas vezes, onde em
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determinados momentos, uma pessoa nao consegue entender a outra, prejudicando

muitas vezes, o andamento dos processos.

2.4.2 Lideranca

Segundo Chiavenato (1993), a lideranca € necessaria em todos os tipos de
organizacdo humana, principalmente nas empresas e em cada um de seus
departamentos. Ela é essencial em todas as funcdes da Administracdo: o

administrador precisa motivar a equipe e saber conduzir as pessoas.

Liderancga € a influéncia interpessoal exercida numa situacao e dirigida por
meio do processo da comunicagdo humana a consecucdo de um ou de
diversos objetivos especificos. A lideranca é encarada como um fenémeno
social e que ocorre exclusivamente em grupos sociais. A lideranca deve ser
considerada em funcdo dos relacionamentos que existem entre as pessoas
em uma determinada estrutura social, e ndo pelo exame de uma série de
tracos individuais. (CHIAVENATO, 1993, p.. 172).

De acordo com Bowditch (1992), a lideranca pode ser considerada como um
processo de influéncia, geralmente de uma pessoa, através do qual um individuo ou

um grupo de pessoas € orientado para estabelecimento e atingimento de metas.

A lideranca é uma relacdo entre pessoas em meio as quais a influéncia e o
poder foram distribuidos de maneira desigual uma base legitima. A
lideranca nédo ocorre no isolamento, ou seja, nao hé lideres sem seguidores.

(BOWDITCH, 1992, p. 118).

Conforme Maximiano (2004), existem varios tipos de liderancas, como:
Lideranca orientada para tarefa, ou seja, autocracia, lideranca diretiva, Lideranca
orientada para as pessoas, democracia, lideranca participativa e lideranca orientada,
que indicam algum grau de participacdo dos funcionarios no poder do chefe ou em
suas decisdes. O comportamento do Lider é influenciado conforme as suas decisées

perante 0 grupo.

A regra na lideranca, autocracia e democracia, sao estilos basicos que se
desdobram em outros, e podem variar para mais ou para menos. Nessa regra, a
autoridade do gerente e a autonomia dos liderados se combinam. Quando a

autoridade do gerente aumenta, a autonomia dos liderados diminui, sendo assim, o
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grau de autocracia aumenta, e se acontecer ao contrario, o0 grau de democracia

aumenta.

Lideranca Bidimensional, quer dizer que a Lideranca para tarefa, também

poder ser orientada para pessoas, como também a autocracia e democracia.

Administradores que tém um estilo orientado para a tarefa supervisionam de
perto os empregados para garantr que a tarefa seja executada
satisfatoriamente. Para ele, fazer com que o trabalho seja realizado é mais
importante do que o crescimento ou a satisfagdo pessoal dos empregados.
Administradores com estilo orientado para os empregados tentam motivar,
em vez de controlar os subordinados. (STONER; FREEMAN, 1994, P. 346).

Aratjo e Garcia (2010) afirmam que, na maioria das organizagfes onde
pessoas exercem papel de lideranca, € chamada a atencdo da maneira como o
mesmo consegue exercer uma motivacdo e influenciar um grande numero de
colaboradores. Portanto a empresa deve utilizar esta virtude do lider, para que ele
possa exercer este papel de influéncia, a fim de trazer uma melhoria para a
organizacao, fazendo com que ele estimule os demais a melhorar o desempenho em

suas fungodes.

Portanto, entende-se que na organizacéo, a lideranca € democrética, pois 0s
funcionéarios tem o livre arbitrio para sugerir mudan¢as na organizacao, a fim de
buscar melhorias. O controle do lider sobre o mesmo também é moderado, apenas
ditando algumas atividades que nao sao rotineiras e que devem ser exercidas em

determinado momento.

2.4.3 Conflito

BERGAMINI (2006), o conflito geralmente acontece em situa¢gbes nas quais
dois objetivos ou valores pessoais, incompativeis entre si, exigem necessariamente
opcao por um deles apenas, onde o individuo tera que abrir mado de sua prépria

crenca ou esperanca pessoal.

O conflito em si ndo representa sendo uma situacdo de transicdo, mas
nessa busca de ajustamento havera certo desgaste de energias que
eventualmente pode ocasionar danos pessoais. Sendo assim, toda situacéo
conflitiva pode ser considerada como um sinal vermelho que anuncia o
perigo maximo representado pela iminéncia da ameaca de provavel perda
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pessoal, esse estado € chamado de alarme que prepara o organismo para
lutar ou fugir. (BERGAMINI, 2006, pag. 149).

N&o sdo todas a vezes que 0s negdécios sao resolvidos em uma mesa de
reunides, as vezes é preciso enfrentar os desafios perante as opinides e fatos em
publico e ter a reacdo imediatamente do que sera feito sobre aquilo que é dito.
LUPERINI (2008).

Burbridge e Burbridge (2012) enxergam nos conflitos como situacdes naturais
e em alguns casos necessarias, pois pode ser o impulsor de mudancas. Porém
alguns conflitos sdo desnecessarios e podem causar prejuizos as pessoas. Os
gestores devem identificar os possiveis conflitos, e verificar se sdo produtivos ou

prejudiciais, os gerenciando.

Os conflitos podem manifestar-se como disputa salarial, oposi¢oes
decorrentes das condi¢des de trabalho, rejeicdo da divisdo de funcdes etc,
mas todos tém em comum o fato de que derivam das relacdes de dominio,
sendo tdo gerais quanto a existéncia do mesmo nos sistemas sociais.
(LAKATOS, 1997, p. 107).

Em se tratando de conflitos macroindustriais, os principais conflitos ocorrem
entre sindicados e empresarios, ou unido de empresarios, esses conflitos podem ser
resolvidos por negociacdo ou de forma contenciosa na justica do trabalho. Lakatos
(1997).

De acordo com Berg (2012), o conflito € um estado antagbnico de ideias,
pessoas ou interesse, 0 que ocorre devido a opinides e situacdes divergentes. Nos
dias atuais, os conflitos séo inevitaveis, porém é fundamental que cada pessoa saiba
lidar com os conflitos, para se assegurar 0 sucesso tanto pessoal, quanto

profissional.

2.5 CONTROLE

Esta funcéo esta diretamente ligada ao planejamento, nela deve ser avaliada
0S progressos da empresa em seus objetivos e feitas as devidas correcdes para
garantir que os resultados sejam satisfatorios, os principais pontos da funcdo de
controle sdo: necessario para medir e avaliar o desempenho organizacional;
dindmico e continuo; engloba todas as vertentes da organizacéao.
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Chiavenato (2005), diz que a palavra controle pode assumir diversos
significados em administracdo. Os trés principais séo:

1. Controle como funcéo restritiva e coercitiva: que é utilizado para coibir ou
limitar certos tipos de desvios indesejaveis ou de comportamentos né&o
aceitos. O controle apresenta um carater negativo e limitativo, sendo
muitas vezes interpretado como coercdo, delimitacdo, inibicdo e
manipulacdo. E o chamado controle social, aplicado nas organizacbes e
na sociedade para inibir o individualismo e a liberdade das pessoas;

2. Controle como um sistema automatico de regulagdo: utilizado no sentido
de manter automaticamente um grau constante de fluxo ou de
funcionamento de um sistema.

3. Controle como funcdo administrativa: é o controle como parte do processo
administrativo, como o0 planejamento, organizacdo e diregéo.
(CHIAVENATO, 2005, P. 300).

Ainda segundo Chiavenato (2005), o controle assim como o planejamento
serve de fechamento, pois a abrangéncia do controle também pode ser feito no nivel
global, no nivel departamental e no nivel operacional, respectivamente nos planos

estratégico, tatico e operacional.

7z

Diante do exposto acima, podemos dizer que controle € a funcéo
administrativa que direciona as atividades das pessoas para alcancar as metas
organizacionais. O controle consiste em verificar se tudo esta sendo feito de acordo

com o que foi planejado.

2.6 PLANO DE NEGOCIO

Essa é umas das fases fundamentais para o sucesso da empresa. Pois vai
passar para o papel de forma estruturada todas as ideias que desenvolveu até o
momento. Esse € o momento de discutir estratégias, definir prioridades, descartar
ideias desnecessarias. E nesta fase que € elaborado aquele que é o cartio de visita

da sua empresa junto de potenciais investidores externos.

O objetivo do plano de negdcios € que a equipe exponha de forma realista
suas ideias de transformagcdo em um negocio sustentavel e lucrativo. Acaba se
tornando a etapa mais complicada e minuciosa do processo de criacdo de uma
empresa, pois requer dados referentes a Andlise de Mercado, Plano de
Investimentos, Fontes de Financiamento, Plano de Tesouraria e Rentabilidade do

Projeto. O elevado grau de aspectos técnicos inerentes a elaboracdo do Plano de
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Negocios leva muitos empreendedores a recorrer & apoio especializado. Além da
equipe, ndo sera dispensado a ajuda de um consultor, advogados e empresas de

contabilidade.

O Plano de Negocios pode ser considerado um passo importante para a
abertura ou expansao de um empreendimento. O empreendedor, muitas vezes, tem
um plano em mente, mas para que esse empreendimento prospere, faz-se

necessaria a transformacdo dessas ideias em um documento formal.

(CHIAVENATO, 2004). Os passos para a elaboracdo de um plano de negocio eficaz

e eficiente estdo descritos no quadro que se segue:

Quadro 6 - Passos para a elaboracdo de um Plano de Negdcios

Passo

Descricao

Definir a estratégia

a definicdo da estratégia competitiva é fundamental para seu
sucesso. Recomenda-se fazer analisar o ambiente externo da
empresa para se identificar oportunidades e ameacas. Depois,
analisar o ambiente interno para verificar os pontos fortes e os
pontos fracos.

Analisar o mercado

fazer um questionario sobre as perguntas a serem respondidas
sobre a comercializagdo. Por exemplo, o qué, Quanto, Onde, A
guem, Comercializar? Toda essa preocupac¢éo de resposta as
perguntas passa a ser da empresa — mae, a condutora do
negocio.

Analisar a estratégia de
producéo, tecnologia e
sistema de producgéo

a pequena empresa normalmente trabalha com processos nédo
continuos, que possibilitam maior variabilidade na producéo para
atender a estratégias de diferenciacdo. No entanto, cada vez
mais, a tecnologia esta automatizando processos, possibilitando
ao mesmo tempo essa variabilidade. Uma vez definidos
tecnologias e equipamentos, devem — se elaborar fluxogramas
qualitativos e quantitativos da producao, layout, nimero de
equipamentos necessarios para uma programacao de producao.

Avaliar a logistica e a
localizacdo da
fabricacdo

€ necessario avaliar a logistica por meio de seus componentes,
depois, determinar as variaveis logisticas. Sendo assim, o
estudo da logistica vai afetar o estudo do sistema produtivo.

Definir os investimentos
e fazer a analise
econdmico-financeira

a analise econémico-financeira ndo pode ter uma metodologia
fixa, pois a resposta necessaria pode ser diferente para cada
situacdo de projeto. Numa expansao de capacidade, por
exemplo, um tipo de resposta pode ser o retorno do investimento
incremental. J& num projeto associado a novo produto, a
resposta pode ser 0 prego minimo necessario para esse Novo
produto. Projetos de novas unidades podem ser tratados
isoladamente, ao passo que expansdes, modernizacdes e
localizacbes devem levar em consideragdo o incremento em
relacdo a situacdo atual.
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andlise de um consultor é a melhor forma juridica de constituicédo
Constituir a empresa e 0s enquadramentos tributarios, pois esse planejamento pode
ser decisivo no sucesso do projeto.

€ extremamente frequente o insucesso de um projeto pelos
atrasos e excessos de gastos em sua implantacdo. Muitas
vezes, 0 empresario tem experiéncia na administracéo da
producdo, mas néo na administragdo de projetos. Sendo assim,
existem alguns componentes basicos para gerenciar projetos,
como: o projeto deve ter um gerente; uma matriz de
responsabilidades e; um cronograma fisico e um cronograma
financeiro.

Esquematizar o
gerenciamento do
projeto

verifique se seus conhecimentos estéo atualizados, é bom ter
conhecimentos de estratégia empresarial e marketing, boa visao
sobre producéo, qualidade e produtividade, conhecimento sobre

Testar a habilidade e
conhecimentos como

empreendedor ~ e .
o produto como poucos, deve saber fazer uma gestéao financeira.
vale ressaltar que diversas empresas brasileiras apontam um
Repassar todos os alto grau de mortalidade antes de completar 5 anos de
passos anteriores existéncia, sendo assim, vale a pena repassar todos 0s passos

anteriores, para que o sucesso da empresa seja ainda maior.

Fonte: Casarotto Filho, 2009.

Para Hisrici e Peters (2004) o plano de negdcios é: seguramente o documento
mais importante para o empreendedor do estagio inicial. E provavel que potenciais
investidores ndo pensem em investir em um novo empreendimento enquanto o

plano de negécios néo estiver completado.

Plano de Negoécios é um documento que contem a caracterizagdo do
negocio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia do mercado e as projecbes de despesas, receita e resultados
financeiros. (SALIM, et.al. 2005).

Degen (1989) afirma que: o conteudo do plano de negdcio depende do seu
objetivo, da originalidade e, sobretudo, do tipo do negécio [...] por isso, o plano de

negocio acaba sendo e deve ser um documento extremamente personalizado.

O plano de negécios pode ser dividido em trés tipos, sao eles: plano de
negocio completo (Garcia, 2009), deve ser utilizado quando se pleiteia uma grande
guantidade de dinheiro ou quando se necessita apresentar uma visdo completa do
seu negocio. Pode variar de quinze a quarenta paginas, mais material anexo; plano
de negocio resumido (DORNELAS, 2001), deve ser utilizado quando se necessita

apresentar algumas informacgdes resumidas a um investidor, por exemplo, com o
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objetivo de chamar sua atencdo para que ele lhe requisite um plano de negocio
completo.

Deve mostrar os objetivos macros do negdcio, investimentos, mercado e
retorno sobre o investimento e focar as informacdes especificas requisitadas.
Geralmente varia de dez a quinze paginas; plano de negdcio operacional
(DORNELAS, 2001), é muito importante para ser utilizado internamente na empresa
pelos diretores, gerentes e funcionarios. E excelente para alinhar os esforcos
internos em direcdo aos objetivos estratégicos da organizacdo. Seu tamanho pode
ser variavel e depende das necessidades especificas de cada empresa em termos

de divulgacao junto aos funcionarios.

Casarotto Filho (2009), define projeto de analise de viabilidade como um
composto de informacdes sobre o empreendimento e a empresa, aspectos
mercadoldgicos, de localizacdo e de engenharia, além de aspectos econdmicos e

financeiros.

Projeto econdémico como estudos que retnem informag¢des de mercado,
definicho e descricdo do processo e definicho da macrolocalizacdo. O
projeto econbmico deve apresentar, de forma ordenada, os elementos
citados, permitindo estabelecer os custos e as disponibilidades dos insumos
necessarios a producao, dos transportes e de outros fatores circunstanciais

relativos a localizacdo da indastria. (CASAROTTO FILHO, 2009, p. 16).
Para Woiler (2008) o ponto de partida do Plano de Negdcios é a andlise do
ambiente, pois é ele que vai identificar as oportunidades e ameacas. Se o foco da
empresa for usar planos, entdo possivelmente a estratégia passara por um processo
longo e sera uma estratégia emergente ou implicita. Mas se o foco for usar forgas, a

estratégia provavelmente seréa intencional e explicita.

A analise de mercado também é um papel importante para elaboracéo do
plano de negodcios. Woiler (2008) a empresa tera mais facilidade de comunicacao,
além de provocar o crescimento do mercado de varios produtos, e também a
introducdo de novos e a obsolescéncia de outros. Esses itens mostram que a

analise de mercado é essencial em qualquer investimento.
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2.6.1 Plano de Marketing

O plano de Marketing € a parte essencial do plano de negdcios, e serve como
base principal para construcdo de outros planos, pois ele descreve como 0s
produtos ou servigos serdo distribuidos. De acordo com Hishich (2004) nessa parte,
devem ser levadas em consideragdo as evidéncias da pesquisa de marketing, e
assim dar auxilio as decisdes estratégicas criticas de marketing e para prever as
vendas. Ainda de acordo com o mesmo autor, plano de marketing deve ser uma
exigéncia anual, mas monitorado periodicamente, e deve ser visto como um roteiro

para a tomada de decisoes.

O fluxograma abaixo, elaborado por Kotler (1998), tem o intuito de guiar o

plano de marketing em linhas gerais.

Figura 2: Plano de Marketing.

Fonte: adaptado de Kotler (1998)
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Como pode se visto na figura 2, o plano de marketing comeca com o
enunciado da missao e visdo, que servira de base para o restante do plano e deve
guiar toda a tomada de decisdo dentro da empresa. Logo depois, € feita a analise do
ambiente interno e externo da organizacao, a fim de levantar os fatores que podem
impactar de uma forma ou de outra as atividades do negdécio. Essas analises serdo
consolidadas na matriz SWOT ou FOFA, onde serdo levantadas as forgcas e
fraquezas, oportunidades e ameacas. Sendo assim, baseado na missao e visdo da
empresa, e levando em consideracdo os pontos levantados na analise SWOT,
ocorre a formulacdo dos objetivos e metas de marketing que, em segundo momento,
ird desencadear a definicdo dos 4 P’s de marketing, ou seja, preco, produto, praca,

promocao, e da estratégia da empresa.

2.6.2 Viabilidade Econdmico Financeira

Depois de definida toda a parte de planejamento estratégico da empresa,
passa para a etapa da analise do resultado final, no que diz respeito a termos
econdmicos financeiros, incluindo, portanto, a avaliagdo dos recursos necessarios

ao projeto.

De acordo com Casarotto Filho (2009), a analise econémico-financeira nao
pode ser feita por métodos fixos, pois para cada resposta pode ter uma situacéo de
projeto diferente. Sendo assim, o autor lista uma série de tipos de respostas para

uma analise econémico-financeira, que séo:

l. Montante de investimentos;

Il. Financiamentos;
[l Montante de recursos préprios;
V. Custo dos produtos;

V. Precos possiveis;

VL. Retorno do investimento préprio;
VILI. Riscos de pagamento do financiamento;
VIII. Possibilidades de pagamento de dividendos;
IX. indices de produtividade dos recursos;
X. indices de risco financeiro;
XI. Sensibilidade econdmico-financeira a fatores externos.

(CASAROTO, 2009, PAG. 200).

Diante disto, entende-se, que essas respostas serdo o feedback para a
tomada de deciséo, ou seja, vai dar a resposta que faltava durante o anteprojeto,

porque somente agora elas possuem um nivel mais preciso de informacdes. Vale
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ressaltar que até as decisdes tomadas nos mais altos niveis da organizacdo podem
ser repensadas, inclusive as politicas, principalmente as de negocios, em que

podem ser levados em consideracao os riscos e o endividamento.

De acordo com Dornelas (2001) a parte mais dificil do plano de negdcios,
considerada por muitos empreendedores € o plano financeiro. Pois essa parte deve-
se refletir o que foi escrito e decidido nas outras partes do plano de negdcios, tais
como: gastos com marketing, gastos com pessoal, despesas com vendas, custos
fixos e variaveis, projecdo de vendas, analises de rentabilidade do negdcio, etc. O
autor ainda aponta, para que se tome cuidado em nao adequar o resto do plano aos
dados contidos no plano financeiro, pois 0 segundo deve ser consequéncia do
primeiro para que se possa refletir as metas, as estratégias e objetivos do negécio,

além de sua projecéo de vendas.

2.6.3 Anélise SWOT ou FOFA

De acordo com Oliveira (2007), a andlise externa e interna da empresa é o
diagndstico estratégico, em seu processo de andlise externa e interna, onde

apresenta determinados componentes, que Sao:

1. Pontos fortes: sdo as variaveis internas e controlaveis que propiciam uma

condicao favoravel para a empresa, em relacao a seu ambiente;

. Pontos fracos: sdo as variaveis internas e controlaveis que provocam uma

situacdo desfavoravel para a empresa, em relacdo a seu ambiente;

. Oportunidades: sdo as variaveis externas e ndo controlaveis pela empresa,
que podem criar condi¢cdes favoraveis para a empresa, desde que a mesma

tenha condicbes e/ou interesse de usufrui-las;

Iv. Ameacas: S840 as variaveis externas e nao controlaveis pela empresa que

podem criar condi¢cdes desfavoraveis para a mesma.

Os pontos fortes e fracos compdem a analise interna da empresa, enquanto
as oportunidades e ameacas comp8em sua analise externa. Os pontos
fortes e fracos representam as variaveis controlaveis, enquanto as
oportunidades e as ameacas representam as variaveis ndo controlaveis
pela empresa. Fica evidente que o problema maior sdo as variaveis sobre
as quais nao se tem controle.
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Para Wright, (2000), a analise SWOT, tem como objetivo possibilitar que a
empresa consiga vantagens em oportunidades verificadas no ambiente, assim como
buscar evitar ou contornar as ameacas levantadas. Diante disso, a empresa tem
uma maior possibilidade de maximizar os seus pontos fortes e minimizar os seus

pontos fracos. A analise também € util para revelar pontos fortes que ainda néo

foram plenamente utilizados e identificar pontos fortes que podem ser corrigidos.

De acordo com Pereira (2010), a Analise SWOT é feita da seguinte forma:
define-se os pontos fortes, oportunidades, pontos fracos e ameacas, relaciona-se
esses quatro itens e verifica-se as possiveis associa¢cdes para transforma-los na
matriz SWOT.

Segundo Bateman (2006), as organizacbes devem desenvolver um claro
senso de oportunidades de mercado ao analisar o ambiente externo, sendo assim,
0s executivos podem identificar ameacas potenciais. Uma visdo esquematica desta
andlise pode ser observada na figura 3.

Figura 3: Andlise SWOT

Forgas #_'

O que é que faz bem?

Que recursos unicos pode aproveitar?
O que é que os outros véem como
suas forgas?

Oportunidades ‘

Que oportunidades tem disponiveis?
Que tendéncias/novidades pode
vocé aproveitar?

Como pode transformar as suas
forgas em oportunidades?

¥

Fraquezas @

O que é que pode melhorar?

Onde é que tem menos recursos que
0s outros?

O gue & que os outros véem como as
suas provaveis fraquezas?

L EETETS 0k

Que amegas podem prejudica-lo?

O que é que a sua competicdo anda
a fazer?

As suas fraguezas expdem-no a que
possiveis ameagas?

Fonte: Portal IndUstria Hoje®, 2017

® INDUSTRIA HOJE. Andlise de Swot: o que é e quais sdo suas vantagens. Disponivel em:
<https://www.industriahoje.com.br/analise-de-swot-0-que-e-e-quais-sao-suas-vantagens> Acesso em:
06 out. 2017.

61



Deve ser realizada uma analise do setor e do mercado, incluindo o perfil do
setor, seu crescimento e as forcas que ali atuam. Também é importante a avaliagéo
dos concorrentes, verificando o seu perfil dos concorrentes, e suas vantagens

competitivas.

Também ¢é fundamental a analise politica e de regulamentacdo, com
verificacdo das atividades legislativas, de regulamentacédo e politicas que tenham
efeitos sobre o setor. Uma analise social permite identificar as questdes sociais e
grupos de interesse social que possam influenciar as atividades do setor. Outras
avaliagcbes sdo a andlise de recursos humanos com as questdes trabalhistas, a

anélise macroecon6mica e a avaliacdo dos fatores tecnoldgicos envolvidos.

Ainda o autor ressalta que, a0 mesmo tempo em que a analise externa é
conduzida, os pontos fortes e fracos das principais areas funcionais da organizacao

devem ser avaliados.

A analise interna fornece aos tomadores de decisdo estratégica um
panorama das habilidades e recursos da organiza¢do, bem como de seus
niveis de desempenho gerais e funcionais. (BATEMAN, 2006, p. 128).

Algumas formas de como conduzir uma analise interna, sdo propostas por

Bateman (2006), conforme o quadro a seguir:

Quadro 7 Formas de condugdo de uma analise interna

Anélise Descricéo

examina pontos fortes e fracos financeiros por meio de
demonstrativos financeiros, como balanco patrimonial e
demonstrativo de faturamento, e compara tendéncias
histéricas com projecdes setoriais

Andlise financeira

examina os pontos fortes e fracos de todos os niveis de
administracdo e dos empregados e focaliza as atividades
Avaliacdo de recursos chave de recursos humanos, incluindo recrutamento,
humanos selecdo, alocagdo, treinamento, relagBes trabalhistas,
compensacéo, promocao, avaliacdo, da qualidade de vida e
planejamento de recursos humanos

examina os pontos fortes e fracos das principais atividades
de marketing e identifica mercados, segmento de mercados
chave e a posicdo competitiva da organizacdo em seus
mercados chaves

Auditoria de marketing
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Andlise de produtos e examina os pontos fortes e fracos da fabricacdo, producéo
operacobes ou servicos da organizacao

examina, na medida da necessidade e da adequacdo, 0s
Outras andlises de recursos | pontos fortes e fracos de outras atividades organizacionais,
internos como pesquisa e desenvolvimento, administracdo de
sistemas de informacéo, engenharia e compras

Fonte: Bateman, 2006.

Ferrel et. al. (2000), afirmam que a analise SWOT, envolve toda a empresa,
passando pelos ambientes interno e externo, este modelo trata as forgcas e
fraquezas em geral, analisando fatores como desempenho e recursos financeiros,
recursos humanos, instalacdes e capacidade de producédo, participacdo de mercado,
percepcdes do consumidor sobre a qualidade, preco e disponibilidade do produto, e

comunicacao organizacional.

De acordo com Boone e Kurtz (1998), a andlise dos pontos fortes e fracos,
oportunidade e ameacas é uma ferramenta fundamental para o planejamento
estratégico, pois ajuda os gestores a ter uma base de comparacfes, e comparar as
proprias variaveis. Esta andlise d4 aos gestores uma visdo mais aprofundada do

ambiente interno e externo da organizagao.

A analise SWOT é uma ferramenta muito util na organizacao do planejamento
estratégico, ela pode indicar os pontos fortes e fracos, as oportunidades e ameacas
as organizacbes. (ANGELONI E MUSSI, 2008). Sua funcdo primordial € de
possibilitar a escolha de uma estratégia adequada para que se alcancem
determinados objetivos, a partir de uma avaliacdo critica dos ambientes interno e

externo.

Angeloni e Mussi (2008) avaliam o ambiente externo como sendo um fator
que pode interferir na empresa em seu funcionamento e no seu desempenho. A
analise do ambiente externo ajuda a verificar tendéncias que servem como base
para andlise de cenarios futuros e para a analise SWOT. Ja a analise do ambiente
interno é para dar subsidio para a determinagé@o de possiveis pontos fortes e fracos.
O ponto forte € quando a empresa aumenta a sua competitividade, ja os pontos
fracos sdo coisas que faltam na empresa e se torna uma desvantagem frente a

concorréncia.
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Portanto entende-se que a Analise SWOT ou FOFA, tem por finalidade reunir
todos os fatores considerados pontos fortes e relaciona-los com os pontos fracos,
oportunidades e ameacas. Sendo que o gestor deve fazer uma reflexdo das analises
interna e externa e identificar todos os itens e posiciona-los na Matriz FOFA. Sendo
assim, os pontos fortes serdo ligados aos pontos fracos para identificar as
oportunidades e ameagas.
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3 METODOLOGIA

3.1 TIPOS DE PESQUISAS

Pesquisa pode ser definida como um conjunto de acdes que visam a
descoberta de novos conhecimentos, contribuindo para a ciéncia e para o
desenvolvimento social. A pesquisa € um recolhimento de dados. Por isso deve ser

feito de maneira que esses dados possam se transformar em informacéo.

A pesquisa é um procedimento reflexivo sistemaético, controlado e critico,
gue permite descobrir novos fatos ou dados, relacdes ou leis, em qualquer
campo de conhecimento. A pesquisa, portanto, € um procedimento formal,
com método de pensamento reflexivo, que requer um tratamento cientifico e
se constitui no caminho para conhecer a realidade ou para descobrir
verdades parciais. (LAKATOS E MARCONI, 2010, p. 139).

Gil (2012) define pesquisa como o processo formal e sistemético de
desenvolvimento do método cientifico. O objetivo fundamental da pesquisa é

descobrir respostas para problemas mediante o emprego de procedimentos.

Para o autor, as pesquisas podem ser classificadas em exploratorias quando
desenvolvem, esclarecem e modificam ideias, tendo em vista a formulacdo de
problemas mais precisos ou hipGteses pesquisaveis para estudos posteriores.
Também podem ser descritivas, na descricdo das caracteristicas de determinada
populacdo ou fenbmeno ou o estabelecimento de relacbes entre variaveis ou
explicativas, quando identificam os fatores que determinam ou que contribuem para

a ocorréncia dos fendbmenos.

De acordo com Severino (2007), as pesquisas podem ser definidas em
relacdo aos fins, quando pesquisa for elaborada de uma forma exploratoria
utilizando de questionarios como forma de auferir dados e analises correspondentes

ao estudo que sera aplicado.

Ainda de acordo com o autor, a pesquisa exploratéria tem como objetivo
buscar informagdes referentes algum objeto, onde delimita o seu campo de trabalho,
avaliando as condi¢des e manifestacdes desse objeto.

A pesquisa também pode ser definida em relacdo aos meios quando sao

realizadas pesquisas bibliograficas e sites de 6rgdos, dando a base inicial para
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informacdes necessérias e vigentes a contextualizagdo exposta no trabalho, vindo
desde conhecimentos através de materiais publicados como livros, periédicos, sites

governamentais disponiveis ao publico no geral.

Foram desenvolvidas pesquisas bibliograficas para a composicdo do
referencial tedrico. Segundo Ruiz (1995), a pesquisa bibliografica é importante
porque engloba um conjunto de autores que escrevem sobre determinado assunto,
sendo assim, consiste n manancial, para levantamento e analise do que ja se
produziu sobre determinado assunto que assumimos como tema de pesquisa

cientifica.

3.1.1 Projeto de Pesquisa

Projeto de pesquisa € um a ferramenta que possui as principais ideias que
serdo realizadas no trabalho. Ele define os rumos tomados pelo pesquisador

contendo as questdes em estudo.

Desde que se tenha em vista uma pesquisa qualquer, deve-se pensar antes
de tudo em elaborar um projeto que possa garantir sua viabilidade. Trata-se
do planejamento da pesquisa. Pois o projeto faz uma prévia previsdo dos
recursos necessarios para atingir o objetivo proposto de solucionar um
problema e estabelece a ordem e a natureza das diversas tarefas a serem
executadas dentro de um cronograma a ser observado. (CERVO, 2006, p.
75).

Segundo Cervo (2006), o projeto das pesquisas devem conter informacoes

sobre diversos aspectos do trabalho, tais como:

l. Titulo da pesquisa;
1. Delimitagcdo do assunto;
M. Objetivo que se pretende alcangar com a pesquisa;

Iv. Justificativa que o projeto pretende modificar e uma
demonstracdo como a modificara;
V. Reviséo da literatura referente 4 questao;
VI. Formulacéo do problema;
VIL. Hipotese;
VIIIL Definicao operacional da hipétese;
IX. Populagdo e amostragem;
X. Instrumento da pesquisa;
XI. Procedimentos para constituicdo ou ndo de grupo de controle;
XIl. Andlise dos dados;
XIll. Discusséao dos resultados;
XIV. Orgamento;
XV. Cronograma de execucao;
XVI. Concluséo final;
XVII. Anexos; e
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XVIIL. Bibliografia referente ao assunto de pesquisa. (CERVO, 2006,
PAG. 80).

3.1.2 Pesquisa de Campo

Conforme Lakatos e Marconi (2010), a pesquisa de campo é aquela utilizada
com o objetivo de conseguir informacdes e/ou conhecimentos acerca de um
problema, para o qual se procura uma resposta, ou de uma hipétese, que se queira

comprovar, ou, ainda, de descobrir novos fendbmenos ou as relagdes entre eles.

A pesquisa de campo consiste na observacdo dos fatos tal como ocorrem
na coleta de dados e no registro de variaveis presumivelmente relevantes
para ulteriores analises. Esta espécie de pesquisa ndo permite o isolamento
e o controle das variaveis supostamente relevantes, mas permite o
estabelecimento de relagées constantes entre determinadas condicdes,
variaveis independentes e determinados eventos, varidveis dependentes
observadas e comprovadas. (RUIZ, 1995, p. 50).

Ja para Gil (2008), a pesquisa de campo busca o “aprofundamento de uma
realidade especifica, sendo realizada por meio da observacéo direta das atividades
do grupo estudado e de entrevistas com informantes para captar as explicacoes e

interpretacdes que ocorrem naquela realidade”.

3.1.3 Qualitativa e Quantitativa

E uma pesquisa descritiva que explora as particularidades e os tracos

subjetivos considerando a experiéncia pessoal do entrevistado.

No método qualitativo Richardson (1989), difere em relagdo ao principio
guantitativo, pelo fato de ndo pregar um instrumento estatistico com estrutura
analitica de um problema. Sendo a pesquisa qualitativa aquela que trabalha
predominantemente com dados qualitativos, dados estes que sao coletados pelo
pesquisador que participa da decorréncia da situagdo, ndo sendo relatadas

informacdes numéricas com base de questionarios.

Assim o0 seu aspecto de coleta de dados sdo fundamentais através de
analises participativas desenvolvidas naquela area, sendo por texto, conversas pelo

local, debate com pessoas envolvidas direta ou indiretamente.
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J4 no método quantitativo € usada uma descricdo objetiva, sistematica e
quantitativa do método manifestado no conteddo. Para Sabino (1996), o método
quantitativo é efetuado através de informacdes numéricas que sao encontradas
através do resultado da investigacdo, que é apresentado através de quadros,

tabelas e medidas.

Este trabalho teve como base as entrevistas realizadas junto a 16
Microempreendedores Individuais de setores diversificados localizados em varias
areas do municipio de Juina-MT, com o intuito de saber se estes
Microempreendedores utilizaram-se de técnicas e ferramentas para abertura de seu

negacio.

As entrevistas foram orientadas por um questionario elaborado para essa
finalidade contando com 25 questdes acerca dos temas a serem estudados (anexo
1).
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 ANALISE DO QUESTIONARIO APLICADO

Os 16 Microempreendedores Individuais que participaram da pesquisa foram
questionados sobre a utilizacdo de Técnicas e Ferramentas para abertura do seu
negocio. Com o intuito de identificar e avaliar se eles tinham conhecimento dessas
ferramentas e se elas foram usadas no momento da abertura do negdcio. Pelo fato
das perguntas possuirem termos técnicos de gestdo e para facilitar o entendimento
do entrevistado, o questionario foi aplicado pelo pesquisador.

Abaixo a analise das perguntas aplicadas.

Grafico 1: Ramo de atividade

Ramos de Atividade
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -

MW Entrevistados
10% -

0 % T T T T 1

Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Analisando o GRAF. 1, percebe-se que 50% dos entrevistados sdo do setor
do comeércio, em seguida vem o setor de servicos com 25% e industria com também
25%, os setores de construcao civil e agronegocio nao foi possivel identificar. Pelas

respostas obtidas a maioria acreditava que a rentabilidade desse ramo seria melhor.
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Gréfico 2: Tempo de atuagdo nesse ramo

Tempo de Atuacao
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o grafico 2. verifica-se que 80% dos entrevistados estdo no ramo
a mais de 5 anos. E 15% estdo no ramo a menos de 3 anos. Conforme relato dos
entrevistados que estdo no ramo a menos de 3 anos, a vontade de crescer e inovar

a cada dia mais faz com que esse tempo s6 aumente.

Gréfico 3: O que levou a optar por esse ramo

Motivo da opcgao pelo ramo
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Experiéncia Gosto/Preferéncia Influéncia de
amigos

Fonte: dados da pesquisa (2017)

Com base ao grafico 3, se tem a analise que 43% dos entrevistados entraram

no ramo por experiéncia e 36% pelo gosto e que 25% foi pela influéncia dos amigos.
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Grafico 4: Porque optou por esse ramo
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o gréfico 4, 70% dos entrevistados optaram por esse ramo por
causa das oportunidades que surgiram, ou seja, a maioria tinha a vontade de abrir
um negécio e a cada oportunidade que surgia eles iam aproveitando da melhor

forma, até abrir o seu préprio negdcio.

Gréfico 5: Como se sentia na hora da abertura do negécio

Sentimento na abertura do negocio
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o GRAF. 5 percebe-se que 50% dos entrevistados, sentiam que

tinham todos os perfis de um dono de empresa, pois como eram sozinhos eles
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também foram obrigados a desenvolver esses perfis para que sua empresa tivesse

Sucesso.

Gréfico 6: Capacitagdo para iniciar no ramo
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Fonte: Dados da pesquisa (2017)

Diante da andlise do GRAF. 6 podemos identificar que 65% dos entrevistados
nao fizeram nenhum tipo de capacitacdo para atuar no ramo do empreendedorismo,
haja vista que a capacitacdo pode ser a chave fundamental para que eles possam
expandir seu mercado e tomar decisfes corretas em relacdo a sua empresa. E 25%
dos entrevistados buscaram conhecimento em diversas areas, afim de entender

melhor o que empreendedorismo, e levar resultados positivos para sua empresa.
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Gréfico 7: Se consideravam com perfil de empreendedor

Perfil de empreendedor
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Diante da analise do grafico 7, percebe-se que 75% dos entrevistados se
considerava com perfil empreendedor, ou seja, a maioria tinha certeza do que

gueria, se consideram aptos abrir um negdcio.

Gréfico 8: Permanéncia na motiva¢éo ap6s abrir o negécio

Permanéncia da motivacao
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o GRAF. 8 é possivel identificar que 75% dos empreendedores
estdo se sentindo bem com o empreendimento, fazendo com que trabalhem
motivados, sempre buscando melhorar o negocio. Ja 25% dos empreendedores ndo
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estdo satisfeitos com o negdcio, fazendo com que trabalhem desmotivados, sem
vontade de inovar. Sendo assim 25% correm o risco de ndo permanecer por muito

tempo no mercado.

Grafico 9: Op¢éo pelo MEI

Razao da opg¢ao pelo MEI
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o GRAF. 9 verifica-se que 50% dos empreendedores optaram

pelo MEI pelas vantagens e 50% pela facilidade.

Gréfico 10: Como se informou sobre o MEI

Informacgoes sobre o MEI
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Fonte: dados da pesquisa (2017)
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Como podemos identificar no GRAF. 10 43% dos entrevistados ficaram
sabendo sobre o MEI através de amigos, 30% ficaram sabendo através do SEBRAE

e 25% atraveés de jornalismo, contador, etc.

Gréfico 11: Nivel de escolaridade na abertura do seu negécio

Nivel de escolaridade
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

Analisando o GRAF. 11 verifica-se que 70% dos entrevistados sO tinham

ensino médio e 5% fizeram alguns cursos técnicos para entrar no ramo.

Gréfico 12: Parcerias

Disponibilidade de parcerias
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Fonte: dados da pesquisa (2017)
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Alisando o GRAF. 12, podemos analisar que 50% dos entrevistados tiveram o

SEBRAE como parceiro e 50% nao tiveram nenhum tipo de parceria, verifica-se

também que a Prefeitura da Cidade ndo esta muito focado nos MEI’s, pois diante

das respostas ela foi a Unica que ndo os ajudou em nada.

80%
70%
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50%
40%
30%
20%
10%

0%

Fonte:

Grafico 13: Conhecimento das fases de planejamento

Conhecimento das fases do planejamento

M Entrevistados
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dados da pesquisa (2017)

O GRAF. 13 demonstra que 75% dos entrevistados ndo tinham conhecimento

das fases de planejamento, sendo que essa é uma das ferramentas fundamentais

para

0 crescimento da empresa e permanéncia no mercado, dos 25% que

responderam sim e algumas, relataram que o planejamento era feito de jeito

simples, apenas para adquirir novos produtos para a empresa por um preco mais

baixo. E ndo de um jeito que estipulasse o que iam alcancar daqui uns meses ou

anos, ou seja, em longo prazo.
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Graéfico 14: Visdo de estratégia competitiva em relagédo aos concorrentes

Visao da Estratégia Competitiva
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

O GRAF. 14 demonstra que 45% dos entrevistados nao tinha visdo da
estratégia competitiva, jA os 55% que responderam sim, ou seja, que tinham visdo
de estratégia competitiva. Relataram que sempre buscavam fazer os seus
produtos/servicos com o maximo de qualidade possivel, para que seus clientes

saissem de suas empresas satisfeitos.

Gréfico 15: Viséo da sua Estrutura Organizacional
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Fonte: dados da pesquisa (2017)
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O GRAF. 15 demonstra que 80% dos entrevistados n&o tinha Visdo de sua
estrutura organizacional, e os 20% que tinham essa Visao, relataram que esse foi 0

elemento fundamental, para que sua empresa mantivesse o foco nos objetivos.
Gréfico 16: Utilizacdo de ferramentas de controle

Uso de Ferramentas de Controle
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

O GRAF. 16 demonstra que 55% dos entrevistados n&o utilizaram
ferramentas de controle, e os 45% que utilizaram, relataram que as ferramentas que

utilizaram para controlar o seu negécio foram livro caixa e sistemas de informacoes.

Gréfico 17: Elaboracéo do Plano de Negdcio

Elaboracao de Plano de Negocio
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Fonte: dados da pesquisa (2017)
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O GRAF 17. Demonstra que 95% dos entrevistados nao utilizaram plano de

negécio e o 5% que realizaram, relataram que o Plano de Negdcios foi capaz de

mostrar toda viabilidade e estratégia do seu empreendimento.
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

elaboracdo de um Plano de Marketing, os 45% que realizaram, relataram que

marketing deles foram de boca a boca, carro de som, TV. O Plano de marketing

Gréfico 18: Elaboracao de Plano de Marketing

Elaboracao de Plano de Marketing

sim

O GRAF. 18 demonstra que 65% dos entrevistados nao utilizaram fizeram

M Entrevistados

o

é

fundamental, desde a iniciativa do seu empreendimento, quando a empresa € nova

no mercado acdes de marketing sdo favoraveis pois, podem provocar a curiosidade

das pessoas. Por isso, é importante que a empresa comunique a todos os clientes

potenciais o que esta sendo implantado de novo no mercado. Sendo assim um dos

fatores essencial na implantacdo de um novo negécio é o planejamento de

marketing, buscando o sucesso do negécio, de forma a garantir que o capital

aplicado na empresa tenha um retorno rapido.
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Gréfico 19: Utilizagdo de Analise Econdmica Financeira

Elaboragao de Projeto de Viabilidade Econdmica - Financeira
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

O GRAF. 19 demonstra que 95% dos entrevistados nao utilizaram de
Andlise Econbmica Financeira e apenas 5% utilizaram. A Andlise Econbémica
Financeira é essencial, pois visa obter informagfes financeiras e econémicas, tendo
como objetivo a tomada de decisdo dentro da empresa. Através das principais
demonstracdes, como o Balanco Patrimonial e a Demonstragdo do Resultado do
Exercicio, onde ira extrair indices de trés periodos para observar a situacao da
empresa, focando-se em trés tipos de andlises, Andlise de Liquidez, Analise de

Endividamento e Analise da Insolvéncia.
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Gréfico 20: Conhecimento da Analise SWOT ou FOFA
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Fonte: dados da pesquisa (2017)

O GRAF. 20 demonstra que 85% dos entrevistados nao tinham conhecimento
da Analise SWOT ou FOFA, os 15% que tinha conhecimento, relataram que usaram
essa analise para melhorar o desenvolvimento da empresa, tornando-se mais
competitiva no mercado. A Analise SWOT ou FOFA é uma das ferramentas mais
simples e ao mesmo tempo Uteis que uma empresa tem ao seu dispor para entender
0 ambiente em que esta inserida e criar a base de informagfes necessarias para

planejar seu futuro.

Gréfico 21: Realizacéo de Analise de Mercado
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Fonte: dados da pesquisa (2017)
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O GRAF. 21 demonstra que 55% dos entrevistados ndo fez Andlise do
Mercado para saber se seu produto/servico era util, os 45% que fizeram, dizem ter
feito essa pesquisa conhecer e, dessa maneira, entender seus potenciais clientes,
assim como seus concorrentes, e analisar as pessoas realmente querem pagar

pelos servigos ou produtos que eles oferecem.

Grafico 22: Diferencial Competitivo
Diferencial competitivo dos produtos
60% -
50% -
40% -
30% - _
M Entrevistados

20% -

- .
0%

preco acessivel disponibilidade qualidade todos

Fonte: dados da pesquisa (2017)

7

O GRAF. 22 demonstra que 55% diz que seu diferencial competitivo é a
qualidade,15% diz que é a disponibilidade do servigo/produto rapido e pratico, 25%
diz que é o preco acessivel e 10% diz que todos foram utilizados da melhor forma
possivel para que seu produto/servico tenha um diferencial competitivo excelente, a

fim de atrair clientes.
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Gréfico 23: Atragdo de clientes
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O GRAF. 23 demonstra que 50% dos entrevistados ndo utilizaram métodos

para atrair clientes, isso mostra que os microempreendedores individuais ndo estéao

buscando alternativas paralelas para atrair seus clientes, apenas 25% informa que a

propaganda € a sua forma de atrair. E 20% disseram usaram promog¢fes e um

diferencial de servi¢o para atrair os seus clientes.

Para a empresa ser bem sucedida e apresentar crescimento empresarial,

necessita-se de clientes, pois sem eles a empresa nédo sobrevive. Dessa forma nota-

se que a propaganda € uma vantagem competitiva perante aos demais

concorrentes.
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Gréfico 24: Visao da concorréncia

Visao da concorréncia

40%

30% -

20% -

0% -
Conhece os
principais

Fonte: dados da pesquisa (2017)

Conhece alguns

Ndo se importa

MW Entrevistados

O GRAF. 24 demonstra que 50% dos entrevistados ndao se importam com 0s

concorrentes. Conhecer e se importar com 0s concorrentes € fundamental, pois é

possivel aprender com os acertos e com os erros de quem ja atua no mercado.

Gréfico 25: Avaliando a Lucratividade
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O GRAF. 25 demonstra que 65% dos entrevistados avaliam a sua
lucratividade como bom e 20% avaliam como favoravel ja 15% avaliam sua

lucratividade como ruim.

Os 15% que avaliam como ruim a sua lucratividade correm riscos de ter
perdas financeiras e até mesmo fecharem as portas, 0s que apresentam esse status
ruim, sdo os mesmos que estdo desmotivados com 0 seu empreendimento e n&o

possuem conhecimento de planejamento e estratégias para o0 seu Comercio.
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CONCLUSAO

Com a realizacdo deste trabalho foi possivel concluir que a maioria dos
Microempreendedores Individuais de Juina-MT, ndo conheciam, portanto nao
haviam aplicado as Técnicas e Ferramentas de Gestdo na abertura do seu negocio.
Mas, que a maioria deles estdo a mais de 5 (cinco) anos no ramo, ou seja, nao
ocorreu uma mortalidade precoce por falta de planejamento como dizem varias

literaturas da area.

Mas com o mercado competitivo como esta hoje, é necessario que as
empresas tenham no minimo conhecimento dessas ferramentas, como por exemplo
o conhecimento dos concorrentes, que melhorem os meios de atrair clientes. Pois
sem o conhecimento dessas técnicas acabam perdendo a competitividade, ou seja,
como ndo sabem elaborar estratégias, acabam deixando de conquistar o mercado,
perdem os clientes e também as formas de se destacar entre os demais, e por ndo
terem um planejamento bem definido, perdem tempo e recursos financeiros, pois o
seu desenvolvimento fica parado no tempo, continuam um Microempreendedor
Individual por longo prazo, e pode acontecer de virem a faléncia. Sem a utilizagéo
dessas ferramentas deixam de efetuar melhorias na empresa, fazendo com que ela

nao apresente um crescimento satisfatorio.

Com o término do trabalho pode-se concluir que algumas empresas nao
continuardo no ramo ou simplesmente nao irdo evoluir para ME, fazendo com que o
municipio ndo possua um alto crescimento com relacdo as MEI's que ja estdo em
funcionamento. Vendo que as Técnicas e Ferramentas de Gestdo ndo estdo sendo
aplicadas por um percentual grande dos mesmos, sendo que para as empresas
evoluirem e obter melhorias no seu ramo de atividade necessita-se de
conhecimento, iniciativa e determinacdo, para se estabelecer e se manter ativo no

mercado, se diferenciando dos seus concorrentes e conquistando novos espacos.
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ANEXOS
FACULDADE DE CIENCIAS CONTABEIS E DE ADMINISTRACAO DO
VALE DO JURUENA

CURSO DE ADMINISTRACAO

QUESTIONARIO DE PESQUISA DE TCC

b)

Qual o seu ramo de atividade?
Servicos

Comeércio

Construcéo civil

IndUstria

Agronegocio

Héa quanto tempo vocé esta nesse ramo?
1 a 3 anos
3 a5anos

Mais de 5 anos

Qual motivo o levou a optar por esse ramo?
Experiéncia
E o0 que vocé gosta

Outros

Qual o motivo o levou a abrir um negoécio?
Autonomia

Capacidade de assumir riscos
Oportunidade

Outros

Na abertura do seu negdcio, vocé se sentia como?
Empreendedor (toma decisdes)

Gestor (administra a empresa)
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Operador (executa os trabalhos)

d) Todos
6. Vocé se capacitou para iniciar no ramo do empreendedorismo?
a) Sim, com cursos voltados exclusivamente para 0 meu ramo
b) Sim, cursos voltados ao empreendedorismo
C) Sim, ambos os cursos
d) N&o fez nenhuma capacitacéo para iniciar no empreendedorismo
7. Vocé se considerou com perfil de empreendedor na abertura do seu negocio?
a) Sim
b) Nao
8. Depois que iniciou suas atividades continuou motivado?
a) Sim
b) N&ao
9. Porque optou pelo MEI?
a) Facilidade
b) Vantagens
10. Como se informou sobre o MEI?
a) Atraves de amigos
b) Através de pessoas que também optaram pelo MEI
C) Pelo SEBRAE
d) Outros
11. Qual era o seu nivel de escolaridade no momento da abertura do seu
negocio?
a) Fundamental
b) Médio
C) Superior
d) Técnico
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Vocé teve parceiros?

a) SEBRAE
b) Prefeitura da cidade
C) Sem parceiros
13. Vocé tinha conhecimento das fases de planejamento para abertura de seu
negocio?
a) Sim
b) Nao
C) Algumas
14. Vocé tinha visdo de estratégia competitiva perante aos seus concorrentes?
a) Sim
b) Nao
15. Voceé tinha visdo da sua estrutura organizacional?
a) Sim
b) Nao
16. Vocé utilizou ferramentas de controle?
a) Sim
b) Nao
17. Vocé fez Plano de Negocios?
a) Sim
b) Nao
18. Fez algum tipo de Plano de Marketing?
a) Sim
b) Nao
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19.

Utilizou algum projeto de viabilidade econdmico-financeira antes de iniciar as

atividades como MEI, como forma de analisar o mercado e a viabilidade do negdcio?

a)
b)

20.
a)
b)

21.
a)

b)

22.

Sim

Nao

Vocé tinha conhecimento da analise SWOT ou FOFA?

Nao

Vocé fez andlise de mercado, para saber se seu produto/servico era Gtil?
Sim

Nao

Quais os atributos que seu produto/servico possui como diferencial

competitivo perante aos concorrentes?

a)
b)
c)
d)

23.
a)
b)
c)
d)

24.
a)
b)
c)

25.

Preco acessivel

Facil de ser encontrado
Qualidade

Todos

Como fez para atrair os seus clientes?
Propagandas

Promocobes

Diferencial de servigo

N&o utilizou métodos

Como enxerga seus concorrentes?
Conheco os principais concorrentes.
Conheco alguns concorrentes.

N&o me importo com 0s concorrentes.

Como avalia a sua lucratividade em relacdo ao empreendimento?

Bom
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b)
c)

Favoravel

Ruim
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