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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo discutir o empreendedorismo e sua
evolucado no Brasil. A importancia do tema envolve a preocupacédo com o tempo de
vida das pequenas e médias empresas, que muitas vezes nao sobrevivem ao
mercado grande e competitivo. Foi realizada uma reviséo da literatura e um estudo de
caso discutindo-se os desafios de um pequeno empreendedor do segmento de
panificacdo. Assim, este estudo aborda os principais fatores que contribuem para o
sucesso ou insucesso das pequenas empresas. O trabalho abordou desafios
enfrentados na jornada, contrapondo as decisfes do empreendedor com a literatura
existente. Foi observado que a maioria dos fatores que dificultam a sobrevivéncia dos
pequenos negdécios sdo de natureza gerencial. Como nem sempre 0 empreendedor
tem a formacdo necessdaria para gerir o seu negoécio, é mister que as formacdes
oferecidas aos empreendedores nessa area busquem ser mais amplas, de forma a
atender suas reais necessidades.

Palavras-chave: Empreendedorismo no Brasil; Pequeno empreendedor;

Desafios do empreendedorismo; Sucesso no negacio.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo desempenha uma importancia na sociedade ao gerar
empregos, estimular a economia e trazer recursos inovadores para o mercado. A cada
dia novos empreendimentos séo iniciados e estes, por sua vez, nem sempre atingem
0 sucesso previsto. O presente estudo vem abordar este tema de grande significancia
para a sociedade, visto que empresas, principalmente as de micro e pequeno porte,
estdo cada dia mais frequentes no Brasil. A abertura de pequenos negdécios no pais
bateu recorde no ano de 2021, segundo o levantamento divulgado pelo Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae 2022). Em 2021, mais de
3,9 milhdes de empreendedores formalizaram micro e pequenas empresas (MPES)
ou se registraram como microempreendedores individuais (MEIs). O numero
caracteriza o crescimento de 19,8% comparado a 2020, quando foram abertos 3,3

milhdes de negdcios, em relacdo a 2018, a expansao chega a 53,9%.

Mas empreender ndo € uma tarefa facil: sdo muitos os desafios percorridos
desde o momento da idealizacdo de montar um negdécio e até o seu gerenciamento
ao longo do tempo. A maioria das empresas ndo dura mais de 10 anos, e uma a cada
cinco acaba fechando ap6s 12 meses de atividade, segundo o IBGE, 70% das
empresas pronunciam faléncia em menos de um decénio e, em média, 18,5% nao
perduram a um ano inteiro. Por conseguinte, a estatistica nos valida o quao desafiador
€ empreender no Brasil, mas, ao mesmo tempo, divulga a sua extrema importancia.
Portanto, para vencer as dificuldades, € indispensavel compreender todos os desafios

que irdo aparecer para estar preparado diante os problemas.

Assim, esta pesquisa volta-se para o empreendedorismo de pequenas
empresas no Brasil, estas foram escolhidas devido a sua grande representatividade e
importancia no pais, além de tratar da intencéo de revelar em linhas gerais a historia
do empreendedorismo, apresentando uma discussdo recente mediante a realidade
complexa carregada de desafios e incertezas no mundo dos pequenos negdcios e,
sobre o fator primordial que leva esses empreendimentos ao crescimento sustentavel.

As motivacOes distintas que inspiram as pessoas a iniciarem um micro ou pequeno



negocio também estdo aqui discutidas, o que é correlacionado muitas vezes ao perfil

do empreendedor que estara a frente dos negécios.

O empreendedorismo é heterogéneo na natureza de suas motivagdes e, entre
eles esta o empreendedorismo por necessidade, como alternativa para escassez de
emprego, sendo este um dos fatores que levam ao fracasso. As pessoas arriscam seu
patriménio liquido sem a ideia de empresariado, conduzindo o gerenciamento pela
sorte, levando a estagnacao e, por fim a faléncia. Ndo basta entender do negécio em
si, mas entender de negdcios. Gerber (1996) se arrisca a dizer que o maior erro dos
empresarios € de ndo entender a diferenca entre o conhecimento técnico e o
necessario para a administragcdo da empresa, os dois diferem entre si, porém, se
complementam (GERBER, Michel E. O mito do empreendedor, 1996).

Diante disso, é necessario ter mais conhecimento técnico do que apenas
compreender o que esta sendo produzido na empresa. Todas as companhias
atravessam trés fases: infancia, expansao e maturidade (FECOMERCIO-SP, 2017).

E preciso saber quando esta sucedendo a migracdo de uma para a outra:

o Infancia: Forte perfil técnico;

o Expansédo: Quando é necessario ter mais consciéncia de gestdo para um bom
desempenho;

o Maturidade: Por fim, é inevitavel foco em ter uma visao revolucionaria do
negocio.

Ao longo da fase da infancia, o empreendedor se acostuma a fazer tudo, em
contrapartida na expansao, alcanca certa zona de conforto com responsabilidades
reduzidas. Para atingir o processo da maturidade, é essencial que o lider adote novas
responsabilidades e dispondo de um modelo de empreendimento sustentavel.

J& sobre ciclos de vida de uma empresa, cujo percurso € similar a de um ser
humano, o argumento utilizado é que o segredo da longevidade é estabelecido pela
gestdo e o planejamento é visto como facilitador da sobrevivéncia de um negécio
(FECOMERCIO-SP, 2017).

o Nascimento e infancia: Fase da empresa sem resposta do mercado, depende

diretamente do empreendedor.



o Adolescéncia: O empreendedor agora ja possui maior conhecimento do
negocio e do setor. As fungdes ja comecam a serem delegadas e a estrutura ja
definida.

o Maturidade: Se a estratégia escolhida foi adequada, esse € o periodo de
prosperidade. Aqui estd a procura por resultados, aperfeicoando 0s processos.

o Envelhecimento e morte: Conforme os anos passam, pode acabar gerando
acomodacdo. Se ndo houver inovacao é nesse momento que comeca o fim da

empresa.

O objetivo do presente trabalho foi analisar quais séo os desafios encontrados
por pequenos empreendedores mostrando em conjunto as possiveis formas para
contornar esses problemas. Desta forma, sdo levantados os pontos essenciais para
gue uma pequena empresa que busca se desenvolver possa alcancar o almejado

crescimento e sobreviver a um mercado grande e competitivo.

Este trabalho se desenvolveu por meio de uma pesquisa bibliografica de
orientacdo qualitativa e utilizou metodologia descritiva quantos aos objetivos, foi
desenvolvida a partir de um estudo de caso, realizado com uma empresa do segmento
de Distribuicdo de produtos para panificacdo e confeitaria de pequeno porte que ja se
encontrava solida no mercado. Este trabalho além desta introducdo, apresenta no
tépico 2 uma discussao sobre empreendedorismo e a histéria do empreendedorismo
no Brasil, em seguida as caracteristicas empreendedoras e posteriormente, as micros
e pequenas empresas e 0s desafios enfrentados por elas, logo apés, discute sobre o
setor de panificacdo e confeitaria e os distribuidores desse segmento, finalizando a
fundamentacdo tedrica com as dificuldades desses distribuidores. O tépico 3
apresenta a descricao e analise dos dados da empresa do estudo de caso. O tépico
4 com a concluséo do trabalho.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CONCEITO DE EMPREENDEDORISMO

O charme que existe em torno do verbo “empreender” decorre da sagacidade
de que é um poderoso agente de enriguecimento pessoal, e em nivel agregado, do
desenvolvimento econdmico de um pais. No que se refere a origem e significado do
termo, empreendedor vem da palavra entrepreneur, usada pela primeira vez no século
XVI. Posteriormente, em 1725, empregada por um dos fundadores, Richard Cantillon,
escritor e economista irlandés, qualificando-a como “individuo que assumia riscos”.
Cantillon é também o primeiro a oferecer uma visdo clara sobre a funcao
socioeconémica do empreendedor e situar que a acdo de empreender esta envolvida
pela duvida, especialmente quanto ao lucro. (ROCK CONTENT, 2020; CRUZ, 2005;
PAIVA, 2004)

Como Cruz (2005) transmite a visdo do teérico Joseph Schumpeter,
empreendedorismo esta rigorosamente relacionado a inovagédo. Para Schumpeter, o
empreendedor é o responsavel pela proeza de novas combinac¢des. O inicio de um
novo bem, a construcdo de um método de producdo ou comercializacdo e até a

abertura de novos mercados, sdo algumas atividades comuns do empreendedorismo.

O primeiro exemplo de empreendedor registrado na historia foi o mercador
Marco Polo (1254-1324), muito conhecido por embaixador, que procurou por uma rota
comercial para o Oriente, com o investimento de um sujeito, que hoje seria comumente
conhecido como capitalista (individuo que possui capital), para comercializar as
mercadorias deste. Marco Polo cumpriu a fungcéo de empreendedor, uma vez que se
arriscou para conseguir atingir seu proposito. Assumir riscos sempre foi o cerne do
empreendedorismo e antigamente ndo era diferente. Dentre suas atitudes, ressalta-
se a presenca de caracteristicas importantes da conduta de um empreendedor, como:
iniciativa, oportunidade e persisténcia. Quem participava dos negdcios tanto

passivamente quanto ativamente também visava o lucro (CRUZ, 2005).



A palavra “empreender” no dicionario, possui o significado de colocar uma
tarefa em execucdo; de conseguir ou tentar fazer algo, acentuando-se alguns
sinbnimos, tais como: comegar, experimentar, tentar realizar, apostar e resolver.
Diante do exposto, pode-se decifrar o verbo como a disposi¢cdo ou capacidade de
idealizar, coordenar e realizar projetos. Conforme Farah, Cavalcanti e Marcondes
(2008), as adversidades em delimitar o termo se devem as formulacdes provenientes

da midia e do senso comum, que alteram alguns conceitos.

Dornelas (2008) ressalta como caracteristica do empreendedor a iniciativa de
criar um negocio utilizando de forma criativa os recursos disponiveis, assumindo
riscos e transformando o ambiente e o contexto que o cerca. Drucker (2003) expde
que “o surgimento da economia empreendedora € um evento tanto cultural e
psicolégico quanto econdmico e tecnolégico”, e os empreendedores tém como
principal ferramenta o aprimoramento na busca de novas oportunidades em novos

negocios.

Para Dornelas (2008) empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e
processos que juntos levam a metamorfose de ideias em oportunidades. E a

impecéavel implantacdo destas oportunidades leva a criagdo de negocios de sucesso.

Jéa para Chiavenato (2006, p.4):

Os empreendedores fornecem empregos, introduzem inovagdes e incentivam
o crescimento econdmico. Ndo séo simplesmente provedores de mercadorias
ou servigo, mas fontes de energia que assumem riscos em uma economia
em mudanca, transformacdo e crescimento. Continuamente, milhares de
empreendedores inauguram novos negoécios por conta prépria e agregam a
lideranca dindmica que conduz ao desenvolvimento econdmico e ao
progresso das nacbes. E essa forca vital que faz pulsar o coracdo da
economia.
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2.2 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

No Brasil, comparado ao histérico do empreendedorismo no mundo, € 0 mais
recente e menos tedrico. Apesar de ndo possui forte contribuicdo de autores
renomados sobre o tema, destacar-se-a um breve relato sobre a chegada do
empreendedorismo no pais. Em virtude deste termo, podemos citar o Bardo de Maua,
que foi pioneiro em vérias areas da economia no Brasil, adotando, inclusive, os
recursos maquinarios no periodo do século XIX na Revolugdo Industrial, que foram
utilizados em outros paises. E, assim, monopolizado em tal século, que foi
conceituado um dos mais grandiosos empreendedores que passaram pelo pais
(ROCK CONTENT, 2020).

Devido ao rapido ritmo de desenvolvimento apés 1950, o governo criou o
GEAMPE - Grupo Executivo de Assisténcia a Média e Pequena Empresa. Embora
este grupo nédo tenha feito nenhuma atuacgéo, suas ideias foram essenciais para o
estudo posterior sobre as pequenas e médias empresas, segundo o SEBRAE (2008).
No ano de 1964, o BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social),
no periodo chamado de BNDE, criou o FIMEPE — Programa de Financiamento a
Pequena e Média empresa. Em um intervalo de menos de 10 anos 0 governo criou o

CEBRAE - Centro Brasileiro de Assisténcia Gerencial a Pequena e Média Empresa.

De acordo com Dolabela (1999 apud CRUZ, 2005), aconteceu no ano de 1981
o surgimento do primeiro curso de empreendedorismo para a populacao brasileira, em
Séo Paulo, na Escola de Administracdo de Empresas da Fundacéo Getulio Vargas. A
iniciativa foi do professor Ronald Degen. O curso ganhou expanséo, em 1984, para a
graduacdo com o nome de Criacdo de Novos Negoécios — Formacdo de
empreendedores; inicialmente autodenominado somente de Novos Negocios. A
Universidade de S&o Paulo (USP), no mesmo ano, passou a oferecer o curso de
empreendedorismo. Ja na Faculdade de Economia, Administracdo e Contabilidade da
Universidade de Sao Paulo (FEA ou FEAUSP) foi oferecida a disciplina Criacao de
Empresas e Empreendimentos de Base Tecnoldgica, no programa de Pds-graduacao
em Administracédo, no ano seguinte (1985). A partir disso, o fortalecimento dessa area

ficou cada vez mais notorio.



11

De acordo com o site do Sebrae (2021), em 5 de julho de 1972 foi criado o
Centro Brasileiro de Assisténcia Gerencial a Pequena Empresa (CEBRAE) por
iniciativa do BNDE e do Ministério do Planejamento. O Cebrae com “C” pouco tempo
depois ja contava com um grande numero de colaboradores. O movimento do
empreendedorismo no Brasil efetivou-se na década de 1990 quando o Cebrae com
“C” foi transformado em Sebrae com “S” pelo decreto n° 99.570, de 9 de outubro de
1990, quando desassociou-se da Administracdo Publica Federal e transformou-se em
instituicdo privada. (CRUZ, 2005; SEBRAE, 2021). Ademais, justamente nesse
periodo, foi criada a Softex (Associacdo para Promocao da Exceléncia do Software
Brasileiro), que opera desde 1996 em prol do desenvolvimento das atividades
empreendedoras em software, buscando promover a melhoria da competitividade da
IndUstria Brasileira de Software, Servicos de Tl e Comunica¢des (CRUZ, 2005;
SEBRAE, 2021).

Pode-se mencionar também o Empretec, criado pela Organizacdo das Nac¢des
Unidas (ONU), sendo o programa de formacdo de empreendedores no mundo
praticado em 40 paises. No Brasil, 0 Sebrae € o responsavel exclusivo pela aplicacéao
da imerséao desde o ano de 1993, ao que conta com mais de 2.085 mil empretecos
participantes. Ressalta-se, porquanto, que 60% dos empretecos no mundo sdo do
Brasil (SEBRAE, 2020).

Com o intuito de estimular a formalizacdo dos pequenos negocios e fomentar a
atividade empresarial no pais, em 14 de dezembro de 2006, estabeleceu um novo
Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte. Também
popularmente conhecida como “Lei Geral das Microempresas e Empresas de
Pequeno Porte” ou somente “Lei Geral”, a Lei 123/2006 trouxe um auténtico repertorio
de incentivos, gerando um tratamento simplificado, diferenciado e favorecido para as
MPEs (BRASIL, 2006).

Buscando enfatizar a importancia do empreendedorismo no Brasil, merece
igualmente destaque a Lei Complementar N° 182, de 1° de junho de 2021 que institui

o marco legal das startups! e do empreendedorismo inovador, com o propésito de

11 sa0 empresas que estdo em seu inicio, sem plano de negdcios ou produto completamente
definido, mas tem algo novo para mostrar ao mercado, possuem um modelo de negdcios repetivel e
escalavel. Elas, normalmente, usam a tecnologia para o seu funcionamento. Para exemplificar,
podemos citar algumas muito conhecidas, como: a Netflix, Amazon, Nubanke e iFood.
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trazer um novo ambito de negdcios para as pequenas empresas do Brasil. A finalidade
€ desburocratizar e agucar o setor para impulsionar o desenvolvimento econdémico,
social e ambiental (BRASIL, 2021).

O GEM, Monitoramento de Empreendedorismo Global — Global
Entrepreneurship Monitor, € um consorcio de varias equipes nacionais, associadas a
renomadas instituicbes académicas que desenvolvem projetos de pesquisa sobre o
empreendedorismo no mundo. Foi criado em 1999, e atualmente conta com mais de
oitenta paises participantes do programa, atendendo as avaliacbes sobre o nivel da
atividade empreendedora de cada nacéo, coleta de dados anuais, relatorios nacionais
e comparacdes globais, 0 GEM € a Unica pesquisa em ambito global que coleta dados
sobre o empreendedorismo diretamente com os individuos empreendedores (GEM-
BRASIL, 2019).

2.3 CARACTERISTICAS EMPREENDEDORAS

Apresenta-se a visao de empreendedorismo por um angulo fundamental:
através dos comportamentos, como traz McClelland (1972) onde acredita que 0s
empreendedores tém caracteristicas préprias em seu comportamento. Segundo
estudo do GEM, em uma pesquisa que avalia a evolu¢cdo do empreendedorismo no
Brasil em relacdo a outros paises, existe alguns tipos de empreendedores no Brasil:
o empreendedorismo de oportunidade, onde o empreendedor sabe o lugar que ele
qguer chegar, planeja, considerando 0s passos para o crescimento do seu negécio,
visando o lucro, oferecendo empregos e unindo riquezas e o empreendedorismo de
necessidade, no qual o empreendedor comeca a empreender por falta de emprego e
renda (GEM, 2013).

Existem trés caracteristicas vitais para um empreendedor. S&o elas:
necessidade de realizacdo: bastante pessoal, geralmente é essa necessidade que vai

distinguir um empreendedor de outro; estar disposto a assumir riscos, gostam de
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situacdes mais arriscadas para exercerem controle pessoal sobre o resultado e a
autoconfianca onde acreditam na forca de escolha e na aptidao pessoal para superar
0s problemas na tomada de decisao (CHIAVENATO, 2007).

McClelland (1972) desenvolveu uma maneira de avaliar os atributos do
comportamento empreendedor, identificou, assim, os dez principais comportamentos
empreendedores. Trata-se de um teste contendo 55 afirmacdes para autorreflexdo do
participante, onde cada questédo apresenta cinco op¢des de respostas onde atribui um
valor de 1 a 5, sendo ele: 1 - nunca, o 2 - raras vezes, 3 - algumas vezes, 4 -
usualmente e 5 - sempre. Por intermédio deste estudo, conseguiu-se tracar um perfil

das habilidades empreendedoras, que hoje é usada na solugdo Empretec.

Segundo McClelland (1972), sédo estas as dez caracteristicas do

comportamento empreendedor:

1. A busca por oportunidade e iniciativa: um empreendedor precisa ter a
capacidade de se antecipar aos fatos e de criar oportunidades de negdcios, até
mesmo com novos produtos e servicos. As pessoas com essas caracteristicas
comumente agem com proatividade e estdo preparadas para situacoes adversas.

2. Persisténcia: € uma das caracteristicas que mais leva o empreendedor ao
sucesso. Encarar obstaculos para alcancar os objetivos é fundamental na vida de
guem quer empreender, e desistir ndo deve ser uma opc¢ao.

3. Comprometimento: é a grande caracteristica de um empreendedor e envolve
sacrificio pessoal, parceria com os funcionarios e dedicacdo com os clientes. O
empreendedor assumira a maior parte das responsabilidades do negdcio, do sucesso
ao fracasso, e deve operar em conjunto com a equipe para atingir resultados.

4. Célculo de riscos: o empreendedor corre alguns riscos, sejam previstos ou
imprevistos, desde questdes econdmicas até problemas com fornecedores ou na
estrutura fisica do negdcio. Os riscos, no entanto, tanto quanto possivel, devem ser
mapeados, calculados e planejados para reduzir as possibilidades de erros e as
consequéncias, nao sejam catastroficas.

5. Preocupacgéo com qualidade e eficiéncia: o foco do empreendedor deve ser

sempre a melhoria continua do seu negécio, por isso o cuidado com os detalhes é
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bem importante no mundo dos empreendedores para conquistar a satisfacdo do
cliente.

6. Busca de informagdes: o empreendedor deve estar sempre procurando
dados e informacdes sobre o seu negdécio, além de buscar atualizagbes sobre todas
as vertentes envolvidas na empresa, sejam elas clientes, processos, fornecedores,
entre outras. Deve também estar atento no rastreio de novas maneiras para ofertar
produtos e servigos.

7. Estabelecimento de metas: estabelecer objetivos que sejam claros para a
empresa, no curto ou no longo prazo, € imprescindivel. Ademais, é importante criar
metas desafiadoras, pois ajudam a aferir resultados.

8. Planejamento e monitoramento sistematicos: o planejamento de atividades
e tarefas, bem como a capacidade de organizagdo, sdo de extrema importancia.
Desde o comec¢o do negdcio € preciso saber esquematizar. Um empreendedor com
esse atributo consegue enfrentar grandes desafios.

9. Persuasédo e rede de contatos: o poder de persuasao € a estratégia para
influenciar pessoas a comprar um produto ou um servico. O empreendedor de
sucesso consegue criar uma rede de contatos e construir bons relacionamentos
comerciais, alcancando assim os objetivos do negécio.

10. Independéncia e autoconfianca: o empreendedor assume diversas
responsabilidades em todas as fases do negocio, com isso ele necessita de
independéncia para realizar as atividades e impulsionar o crescimento da empresa.
Tudo isso demanda autoconfianga para poder assumir 0s riscos e tomar as devidas
decisbes, enfrentando todos os possiveis desafios de empreender sempre com
otimismo e determinagéo (SEBRAE, 2021).

O grafico 1 se refere ao um estudo feito pelo SEBRAE em 2014, com base em
1.731 entrevistas, em que analisou o comportamento dos empresarios que
dispuseram de algumas caracteristicas que os ajudaram a manter o negocio saudavel

Ou encerrar suas atividades.

Grafico 1: Comportamento empreendedor
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se antecipa aos fatos N O
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planeja e monitora cada etapa ., 6255
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sacrifica-se” para atender os objetivos 78% i

- ; o ———————.
acredita na sua capacidade 243

89%

: o I 555
busca gualidade e eficiéncia 84%

M empresas em atividade empresas encerradas

Fonte: Sebrae-SP. Base: 1.731 entrevistas.

Pode-se concluir com base nessas informacdes que algumas caracteristicas
do comportamento empreendedor se mostram vantajosas para o negoécio. Se
antecipar aos fatos, procurar intensamente por informacfes e seguir/persistir nos
objetivos sd@o os principais comportamentos que distinguem os empreendedores de

SuUCesso.

Ja sob o ponto de vista de Dolabela (1999), no empreendedorismo o ser é mais
relevante do que o saber fazer. As caracteristicas do empreendedor sdo o0s
parametros para a aquisicdo do sucesso. O agente do sucesso se concentra na
pessoa do empreendedor, que usufrui de toda a sua capacidade na obtencao do éxito.

O quadro 1, a seguir, apresenta um resumo das -caracteristicas do
empreendedor.

Quadro 1: Caracteristicas do empreendedor

1.Tem um “modelo”, uma pessoa que o influencia;

2. Tem iniciativa, autonomia, autoconfianca, otimismo, necessidade de

realizacéao;

3. Trabalha sozinho. O processo visionario € individual;

4. Tem perseveranca e tenacidade para vencer obstaculos;
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5. Considera o fracasso um resultado como outro qualquer, pois aprende com

0S proprios erros;

6. E capaz de dedicar intensamente ao trabalho e concentra esforgos para

alcancar resultados;

7. Sabe fixar metas e alcanca-las; luta contra padrées impostos; diferencia-

Se,;

8. Tem a capacidade de descobrir nichos;

9. Tem forte intuicdo; como no esporte, 0 que importa ndo é o que sabe, mas

o que se faz;

10. Tem sempre alto comprometimento; cré no que faz;

11. Sabe buscar, utilizar e controlar recursos;

12. E um sonhador realista: é racional, mas usa também a parte direita do

cérebro;

13. Cria um sistema proprio de relacdes com empregados. E comparado a
um “lider de banda”, que da liberdade a todos os musicos, mas consegue

transformar o conjunto em algo harmdénico, seguindo um objetivo;

14. E orientado para resultados, para o futuro, para o longo prazo;

15. Aceita o dinheiro como uma das medidas de seu desempenho;

16. Tece “rede de relagbes” (contatos, amizades) moderadas, mas utilizadas
intensamente como suporte para alcancar seus objetivos; considera a rede de

relacdes internas (com sécios, colaboradores) mais importante que a externa;

17. Conhece muito bem o ramo em que atua;

18. Cultiva a imaginacao e aprende a definir visdes;

19. Traduz seus pensamentos em acoes;

20. Define o que quer aprender (a partir do ndo-definido) para realizar suas
visdes. E proativo: define o que quer e onde quer chegar; depois, busca o
conhecimento que lhe permitira atingir o objetivo;

21. Cria um método préprio de aprendizagem: aprende a partir do que faz
emocao e afeto sdo determinantes para explicar seu interesse. Aprende

indefinidamente;
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22. Tem alto grau de “internalidade”, que significa a capacidade de influenciar
as pessoas com as quais lida e a crenca de que conseguira provocar mudancas nos

sistemas em que atua,

23. Assume riscos moderados: gosta do risco, mas faz tudo para minimiza-
lo. E inovador e criativo. (Inovacdo é relacionada ao produto. E diferente da

invencéao, que pode ndo dar consequéncia a um produto.);

24. Tem alta tolerancia & ambiguidade e a incerteza;

25. Mantém um alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-

a para detectar oportunidades de negaocios.

Fonte: Dolabela (1999, p.71).

Para Dolabela (1999), “o dinheiro € visto pelo empreendedor como uma medida
de desempenho, como um meio para realizar 0s seus objetivos, mas raramente como
objetivo em si mesmo”. Em sintese, 0 sucesso esta relacionado com o grau de

comprometimento do empreendedor.

O empreendedor tem recebido um certo cuidado por parte dos estudiosos no
assunto, que buscam uma explicacao clara sobre suas caracteristicas. Sobre este
assunto, Dolabela (1999) expds que muitos estudos abordam da mesma forma o
criador do negocio e 0 que apenas gerencia a empresa. Mesmo sem construir uma
estrutura de pensamento coerente, cientifico, as pesquisas tém sido de grande auxilio
na instrucado sobre o empreendedorismo. Se ainda ndo podemos anunciar 0 sucesso
de alguém, é admissivel, entretanto, apresentar-lhe as caracteristicas mais
popularmente encontradas nos empreendedores de sucesso, para que possa

desenvolvé-las e incorpora-las ao seu préprio repertério vivencial.

A predilecdo por uma vida bem-sucedida depende do querer da pessoa. De
acordo com Almeida (2001), ndo é a hereditariedade, um curso superior, a sorte ou
até mesmo o destino o que determina o0 sucesso de uma pessoa, mas sim o fato da
decisdo acerca do fracasso ou sucesso na sua vida. O pensamento lidera o
inconsciente, que acaba influenciando o consciente. A acdo € conduzida pelo

pensamento que geram sentimentos que controlam o comportamento.

Os estudos existentes sobre o segredo do sucesso dos empreendedores

direcionam as pessoas a constantes reflexdes. Muitos autores se perguntam sobre as
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caracteristicas predominantes no empreendedor e se elas estdo presentes na maioria

das pessoas.

2.4 MICROS E PEQUENAS EMPRESAS

Existem varios parametros para definir e classificar as consideradas micros e
pequenas empresas na literatura e publicacGes pertinentes no Brasil. Os segmentos
das micro e pequenas empresas sdo declarados juridicamente como membro
integrante da estrutura empresarial brasileira prevista na Constituicdo Federal, no
Cddigo Civil e na legislacdo relacionada a atividade econémica desenvolvida pelas
empresas em geral. Assim sendo, as pequenas empresas Sa0 empresas com menor

potencial econdmico e séo classificadas em micro e pequena empresa.

O Brasil apontou um nimero recorde de abertura de pequenos negdcios no ano
de 2021, foram mais de 3,9 milhdes de empreendimentos, aumento de 19,8%
comparado ao ano anterior (2020), quando foram abertas cerca de 3,3 milhdes de

micro e pequenas empresas.

Do total de Cadastros Nacionais de Pessoas Juridicas (CNPJs) criados em
2021, 3,1 milhdes optaram por ser Microempreendedor Individual (MEI), o que
corresponde a 80% dos negdcios abertos. O MEI tem sido a principal escolha para
guem quer comecar a empreender, por ter um processo mais desburocratizado de

abertura e com baixo custo de carga tributaria.

No ranking de abertura de novos negaocios de 2021, em segundo lugar vem as
microempresas, com a criagdo de 682,7 mil unidades, também um recorde da série
histérica. O nimero é correspondente a 17,35% das empresas criadas em 2021. Ja
em relacdo as empresas de pequeno porte, foram abertas 121,9 mil unidades no ano
passado, numero 29% superior ao de 2020, quando foram criadas 94,3 mil pequenas
empresas (SEBRAE 2021).
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De acordo com a (LC n°® 123, 2006) qualifica-se como microempresas ou
empresas de pequeno porte a sociedade empresaria, a sociedade simples, a empresa
individual de responsabilidade limitada e o empresario a que se refere o art. 966 da
Lei no 10.406, de 10 de janeiro de 2002 (Cddigo Civil), apropriadamente incluidos no
Registro de Empresas Mercantis ou no Registro Civil de Pessoas Juridicas, conforme

0 caso, desde que:

| - No caso da microempresa alcance, em cada ano-calendario, receita bruta
igual ou inferior a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais);

Il - No caso da empresa de pequeno porte obtenha, em cada ano-calendario,
uma receita bruta maior que R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) e menor
ou igual a R$4.800.00,00 (quatro milh&es e oitocentos mil reais).

Outro critério € o utilizado pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE) e Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), sobre a
guantidade de pessoas que trabalham nessas empresas. Assim, a microempresa
emprega até nove pessoas no ramo de atividade de comércio e servicos e até
dezenove pessoas nha industria. Ja a pequena empresa emprega de dez a quarenta e
nove pessoas N0 COMErcio e servicos e de vinte a noventa e nove pessoas ha

industria.

De acordo com o Sebrae, o aumento no niumero de novos empreendimentos
em 2021 se deve a consolidacéo da figura juridica do MEI e a melhoria do ambiente
de negocios no Brasil. O registro de microempresas tem aumentado de forma
abundante ao longo dos anos. Em 2018 com 540,6 mil, o nimero pulou para 579,3
mil em 2019 e 579,5 mil em 2020. J& as pequenas empresas, passou de 75 mil em
2018 para 94,3 mil em 2020.

Desde o comeco do segundo semestre de 2021, se nota uma clara
recuperacdo da economia. E quando se tem recuperagdo da economia,
muitas possibilidades e oportunidades passam a surgir, declara Tomaz
Carrijo, analista em gestdo estratégica do Sebrae.

E propenso que o empreendedorismo continue crescendo nos proximos anos.
Segundo (GEM) 2020, realizado pelo Sebrae e o Instituto Brasileiro de Qualidade e
Produtividade (IBPQ), estima-se que 50 milhdes de brasileiros que ainda nao
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empreendem, possuem planos de abrir o préprio negdocio nos proximos trés anos. De
acordo com o Sebrae, ndo apenas 0s pequenos empreendedores, mas todos o0s
portes que constituem o universo dos pequenos negdécios no Brasil sdo o caminho

para a reintegracdo da economia nos proximos anos.

Gréfico 2: Numero de micro e pequenas empresas abertas por ano.

05 26 2017 208 2119 2020

Fonte: Sebrae-SP.

O Gréfico 2 mostra o numero de ME e EPP abertas nos ultimos cinco anos.
Nota-se que o ano de 2019 foi o que teve maior taxa de crescimento (9,6%) de ME
(Microempresas) abertas no periodo. A linha laranja, que representa o nimero de
abertura de EPP (Empresas de Pequeno Porte), teve evolugdo ano a ano,
principalmente em 2019, quando cresceu 16,4% em relacdo ao ano de 2018. Em
2020, a abertura de empresas de pequeno porte teve uma taxa de crescimento de
9,5% em relacdo a 2019. Considerando a soma de ME e EPP, o que costumamos
chamar de MPE, o ano de 2020 apresentou 626.883 MPE abertas enquanto 2019
apontou 629.738.

Logo, mesmo em um ano marcado pela pandemia, 2020 apresentou uma ligeira
queda de 0,5% em relacdo ao numero de abertura do ano de 2019, que foi o0 melhor
ano da fileira apresentada no quadro com taxa de crescimento de 10,4% em relagcéo
a 2018. Os resultados de abertura de micro e pequenas empresas mostram o vigor
do empreendedorismo no Brasil, gue mesmo em um ano de pandemia, onde ocorreu

o fechamento por meses das atividades em todo o pais, no geral houve somente 0,5%
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de queda no numero de registros de abertura de MPE em 2020 comparado ao ano de
20109.

Conforme os dados coletados pelo boletim Mapa das Empresas e publicado
pela Secretaria Especial de Produtividade e Competitividade do Ministério da
Economia em junho de 2022, os primeiros quatro meses do mesmo ano obtiveram
registro de abertura com mais de 1,3 milh&do de empresas no Brasil, completando mais
de 19 milhdes de negdcios ativos.

Segundo (SEBRAE 2022), 99% das corporacdes brasileiras séo representadas
pelas micro e pequenas empresas (MPEs), o que representa 18,5 milhdes de
pequenos negocios no pais. Além disso, no primeiro semestre de 2022, o setor
celebrou a marca de 72% dos empregos que foram gerados no pais, chegando a 30%
do Produto Interno Bruto (PIB). De certa forma, um dos principais agentes para que
tal crescimento acontecesse foi a crise econdmica causada pela pandemia de Covid-
19 em 2020, que fez com o que os brasileiros buscassem novas op¢des de negdcios

préprios, uma vez que a taxa de desemprego chegou a 14,4% naguele ano.

E no Sudeste que esta concentrado o maior percentual de MPE, com 51% dos
nameros totais. Logo atras estdo o Sul, com 19%, e o Nordeste, com 17%. Ja o
Centro-Oeste e Norte ficam mais distantes, com 9% e 5%, respectivamente, conforme

ilustrado na Figura 1.

Figura 1: Niumero de micro e pequenas empresas no Brasil.

Em % do total Estados com
maior nimero

Norte /—\ de pequenas

5% [ ] Nord.este empresas
v Em milhoes
Centro-Oeste = Sp 5.2
. —d s MG 2,0
./'_\\ | R) 1.7
cul . Sud;‘.st«:‘ = PR 1,3
19% ———<_ 51% B® Rs 12

Fonte: Sebrae 2022.
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Em decorréncia da pandemia de Covid-19, nimero de pessoas buscando pelo
proprio negécio aumentou, porém boa parte dos empreendedores, tanto os nascentes
(até trés meses) quanto os novos (menos de cinco anos) que ja estavam no mercado

antes, precisou buscar mais recursos para seguir com o seu empreendimento.

De acordo com um levantamento feito pelo Sebrae, de janeiro até setembro de
2022, o sistema bancario concedeu mais de 390 mil empréstimos. Em termos
comparativos, o Programa Nacional de Apoio as Microempresas e Empresas de
Pequeno Porte (Pronampe), que em 2022 passou a incluir os MEI na sua nova fase,
em julho do mesmo ano proporcionou R$ 27,8 bilhdes em acbes para pequenos
negocios. O Pronampe que foi criado com o objetivo de facilitar 0 acesso ao crédito
das micro e pequenas empresas brasileiras durante a pandemia, forneceu R$ 37,5
bilhdes em financiamentos em 2020, em 2021, o governo tornou o projeto em uma
politica puablica permanente. O Fundo de Aval as Micro e Pequenas Empresas
(Fampe), coordenado pelo Sebrae, bateu R$ 2,9 bilhdes, enquanto o Programa
Emergencial de Acesso a Crédito (FGI PEAC) atingiu R$ 6,8 bilhdes. Enquanto a taxa
de empreendedores ja estabelecidos cresceu, a de empreendedores iniciais caiu. Os
empreendedores nascentes continuaram com uma taxa de 10,2%, enquanto 0S novos
cairam de 13,4% para 11%.

“O crédito € o oxigénio de que muitos pequenos negobcios necessitam para
aliviar a pressao no fluxo de caixa, resultado da queda do nivel de faturamento”, disse
o presidente do Sebrae Carlos Melles. De acordo com Melles, o crédito € uma
ferramenta “absolutamente indispensavel” para estimular o empreendedorismo no

Brasil, além de ajudar na criagdo de empregos.
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2.5 MORTALIDADE DAS MICROS E PEQUENAS EMPRESAS

No Brasil, a maioria das micro e pequenas empresas encerra suas atividades
com pouco mais de um ano de exercicio. Segundo dados do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE), em torno de 20% das empresas que abrem no Brasil

ja “morrem” logo no primeiro ano.

As micros e pequenas empresas acatam um papel significativo para as
economias locais e regionais, apesar disso esses empreendimentos costumam se
deparar com algumas dificuldades para sobreviver no mercado e alcancar um bom

desempenho econdmico.

O MEI é o que contém a maior taxa de mortalidade de negécios em até cinco
anos, segundo pesquisa do Sebrae. A taxa de mortalidade na &area de MEI é
influenciada pela maior facilidade de abrir e fechar esse tipo de empreendimento,
guando comparado aos segmentos de microempresas e empresas de pequeno porte.
Por conseguinte, a pesquisa Sobrevivéncia de Empresas (2020) feita com base em
dados da Receita Federal e com levantamento de campo, a taxa de mortalidade desse
setor de negdcios € de 29%. J& as microempresas possuem taxa, depois de cinco

anos, de 21,6% e as de pequeno porte, de 17%.

Ao explorar sobre a sobrevivéncia por setor, o levantamento do Sebrae mostrou
gue a maior taxa de mortalidade € confirmada no comércio, onde 30,2% encerram as
atividades em cinco anos. Logo apds, aparecem industria de transformacao (com
27,3%) e servigos, com 26,6%. As taxas menores de mortalidade estdo na industria
extrativa (14,3%) e na agropecuaria (18%).

Em relagdo a taxa de mortalidade nos estados do Brasil, Minas Gerais é o
estado com a maior taxa, 30%. O Distrito Federal, Rondonia, o Rio Grande do Sul e
Santa Catarina mencionam o indice de 29%. O Amazonas e Piaui foram os que
apresentaram as menores taxas (22%), seguidos pelo Amapa, Maranhéo e Rio de
Janeiro (23%).
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Ao abrir uma empresa, uma parcela dos empreendedores ndo levanta
informacdes essenciais sobre o mercado como por exemplo, clientes, fornecedores e
concorrentes, e mais da metade acaba ndo realizando o planejamento estratégico
antes do inicio das atividades, o que pode acabar tornando algo prejudicial ao negécio.

O planejamento ajuda a prevenir imprevistos que possam surgir.

N&o é apenas fazer uma pesquisa de mercado e se basear em informacdes
relevantes sobre o publico-alvo. Algumas das empresas que vao a faléncia tem como
maior motivo a persisténcia em erros apontados com grande frequéncia pelos

consumidores.

Entre os erros elencados pela revista Exame, os quais afastam os clientes das

empresas, pode-se destacar:

e empurrar uma venda antes da hora,;

e demora e mau atendimento;

Alguns sinais de gestdo deficiente, contudo, podem ocorrer também em

negdécios que ja estao consolidados ha mais tempo:

o falta de clareza;
e desqualificar a queixa do cliente;

e erro na precificagao.

Ja no que se refere aos principais riscos gerados pelos erros de precificacéo,

pode-se citar os seguintes, de acordo com o Sebrae:

e disponibilizar um produto com um valor muito abaixo do mercado;
e nao contabilizar as despesas fixas;
e esquecer dos impostos e copiar 0s precos da concorréncia,

e condi¢cbes de mercado.

E verdadeiro o fato que as condi¢cbes de mercado podem abalar o negécio, a
economia, os habitos de consumo que sempre se renovam, a concorréncia, entre
outros fatores, detém de uma forte influéncia na sina de uma empresa. Contudo, ainda

assim, € admissivel uma empresa sobreviver e desenvolver diante de condi¢cdes
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desfavoraveis de mercado. Da mesma forma, pode acontecer do negdcio falir mesmo

em meio a um ambito favoravel.

Um negdcio pode ser respaldado em uma boa idealizagéo, ter um bom namero
de clientes, possuir funcionarios qualificados e, ainda assim, passar por dificuldades
e comecar a sofrer riscos, caso renuncie a um planejamento eficaz e um rigoroso
controle de financas. Nao basta simplesmente fazer uma pesquisa de mercado e
contar com informacgBes importantes sobre o publico. Determinadas empresas que
vao a faléncia acabam insistindo em erros que sao retratados com alta frequéncia

pelos consumidores.

Uma questao importante sobre a mortalidade de pequenos empreendimentos
em até 5 anos de atividade é que o empreendedor que tem maior preparo tende a
empreender por oportunidade e ndo por necessidade, como consequéncia disso, ha
uma maior sobrevivéncia devido o gestor ter uma maior compreensao do assunto, iSso

ocorre muito com os Microempreendedores Individuais (MEI) e Microempresas (ME).

A pesquisa do Sebrae “Sobrevivéncia das Empresas 2020” valida o argumento
que quanto maior for o porte da empresa maior € a sua sobrevivéncia, também esta
vinculado a concessédo de crédito, quanto maior a empresa, maior Sdo seus bens o
gue acaba facilitando a comprovacdo de renda e influenciando a ter condicGes de

quitar seus empréstimos.

7

Inimeras sédo as razfes que levam a empreender, mas € claro que um
empreendedor que empreendeu por necessidade sdo as pessoas que se veem em
situacdo de desemprego e criam uma oportunidade por necessidade e sem muito
conhecimento de gestédo de negdcios, é outro ponto que dificulta a sobrevivéncia das
empresas, sem mencionar que quanto menor a protecdo da empresa, mais dificil fica

de obter crédito para manter o capital de giro e conseguir superar os obstaculos.

Grafico 3: Motivos que levaram a abertura de empresas.
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m Desejo de ter o préprio negdcio

= |dentificou uma oportunidade no
negocio

= Exigéncia de clientes/forncedores
Melhorar de vida/aumentar a renda

= Desemprego

= Qutros

Fonte: Elaboracgao propria.

Conforme a analise feita pelo Sebrae-SP, a principal motivacdo que levam as
pessoas a empreender é de fato o desejo de ter o proprio negdcio e logo em seguida,
a oportunidade. No mesmo estudo, observa-se que 69% dos empreendedores
declararam que abriram a empresa por oportunidade e 31% por necessidade (falta de
alternativa satisfatoria de ocupacéo e renda). Um estudo sobre a causa mortis das
empresas também pelo Sebrae -SP, com base em 1.733 entrevistas, revelou se os
pequenos empreendedores enfrentaram alguma dificuldade e quais foram essas
dificuldades em no seu primeiro ano de exercicio. Segundo a pesquisa, 71% dos
entrevistados responderam que “sim”, ou seja, enfrentaram algum tipo de desafio, os
outros 29% disseram ndo ter sofrido. No grafico 4, o grupo que obteve o “sim” como

resposta constatou quais foram esses obstaculos.

Gréfico 4: Desafios enfrentados por pequenos empreendedores em seu primeiro
ano de atividade.
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m Formar carteira de clientes

= Falta de capital

= Planejamento/Administracdo
Burocracia/Impostos

= Concorréncia forte

= Falta de experiéncia

m Qutros

Fonte: Elaboracgao propria.

Pode-se concluir que o principal motivo para fechamento de pequenos
negocios em seu primeiro ano é a dificuldade de formar a carteira de clientes e logo
em seguida, a falta de capital. De acordo com Sebrae-SP, 9 em cada 10
empreendedores que permanecem no mercado estdo satisfeitos com a opcdo de
empreender e a satisfacdo é derivada do sentimento de liberdade / independéncia
além do retorno financeiro. J4 os que estao insatisfeitos com a opcao de empreender

(10% do total) reclamam de falta de lucro e impostos elevados / falta de apoio.

Gréfico 5: Principal motivo para se sentir satisfeito com o negocio.
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principal motivo para se sentir satisfeito com o seu negacio

liberdade/ independéncia || NN 2o
retorno financeiro || NG 22
realizacdo pessoal || NG 173

faz o que gosta |GGG 12

flexibilidade de hordrio [ 6%

empresa em crescimento [l 4%

outros |GG 10%

Fonte: Sebrae-SP.

Através do grafico 5, verifica-se que a maior parte dos empreendedores
consideram a liberdade/independéncia a principal satisfacéo, ter a independéncia no
trabalho € o objetivo de muitas pessoas que escolhem o caminho do
empreendedorismo. Afinal, sendo a pessoa o proprio “chefe” é ela quem faz as regras.
Essa autonomia garante que as decisbes do negdcio sejam especificamente do
empreendedor, o que acaba colocando o futuro da empresa apenas sob a propria

responsabilidade e ndo nas méaos de um terceiro.

Grafico 6: Principal motivo para se sentir insatisfeito com o negdcio.
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principal motivo para se sentir insatisfeito com o seu negdécio

falta de lucro | 379
impostos elevados/ falta de apoio || NN 16

muito trabalho/ pior do que ser empregado [ 9%
crise/ economia parada [ 3%

falta de clientes [ 7%
concorréncia forte [l 6%

problemas administrativos/ planejamento [l 3%

outros NN 14%

Fonte: Sebrae-SP.

Dentre os motivos da insatisfacao abordados pelo Sebrae-SP, o principal deles
por ter fechado a empresa é a falta de capital ou lucro (Grafico 6), na visdo dos
empreendedores. Ao fechar as portas de um negécio se encerra também um sonho,
o desejo de ter o proprio negécio, gera sentimentos negativos no empreendedor, como
frustracdo, sentimento de perda, tristeza e magoa, além da frustracéo ainda ha a perda
financeira (mais da metade dos empreendedores perde tudo ou parte do dinheiro
investido). E mesmo com 0s sentimentos negativos e da perda financeira que ficam
apos o fechamento, boa parte dos que fecham voltam a empreender, como

autbnomos ou donos de outras empresas.
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Gréfico 7: Desafios enfrentados por pequenos empreendedores em seu primeiro
ano de atividade.

manter como esta _ 19%
ndo ha nenhum plano - 10%

vender o negécio . 5%

outros planos I 2%

planos para o futuro

Fonte: Sebrae-SP.

Por fim, o gréafico 7 destaca que a maior parte dos que estéo satisfeitos com a
opcdo de empreender deseja expandir 0s negdcios nos préximos anos. Quando o
negécio esta desenvolvendo bem e ha perspectiva para levar a empresa para outros
pontos, é indispensavel que o empreendedor passe a levar em consideragéo o fato
de investir em novas lojas. A chave de como expandir uma pequena empresa, deve
passar pela diversificacdo do leque de produtos e servicos, vale lembrar que qualquer

crescimento demanda investimento.

Os dados do relatério GEM (2021) comprovam que o Brasil prosperou duas
posicdes no ranking global em questbes de taxa de empreendedorismo total no
periodo de 2020 a 2021. Segundo o estudo, o pais perdeu 9,4 milhdes
de empreendedores brasileiros no periodo analisado, chegando ao patamar mais

baixo desde 2013. No ultimo periodo, o total de pessoas entre 18 e 64 anos de idade
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a frente do negocio préprio formal foi em torno de 43 milhdes. Nos anos de 2020 e

2019, este numero era de 44 milhdes e 53,4 milhdes de pessoas, respectivamente.

Em 2020, o pais ocupava o sétimo lugar na lista com 47 paises, ja em 2021, o
Brasil chegou a quinta posicdo, atras da Republica Dominicana (45,2%), Sudéo
(41,5%), Guatemala (39,8%) e Chile (35,9%).

De acordo com a facilidade de acesso a financas, o Brasil obteve 3,2, o
segundo menor entre Economias GEM de Nivel C. Agora em relacdo as politicas
governamentais, com 0s impostos e a grande burocracia, o Brasil obteve 2,3, o
segundo menor entre o nivel GEM economias. Ja sua infraestrutura também obteve
uma pontuacdo baixa, 5,2, a terceira mais baixa dentre todas as economias GEM
(GEM, 2021).
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2.6 O SETOR DE PANIFICACAO E CONFEITARIA

O ramo de panificagdo tem se fortalecido ano apds ano no Brasil. Com 0 uso
de tecnologias, novas técnicas de preparo e execucado e investimentos em cursos de
aperfeicoamento, os profissionais do setor tém conseguido resultados crescentes. A
panificacdo esta entre os seis maiores segmentos da industria do Brasil, com
participacdo de 36% na industria de produtos alimentares e 6% na de transformacgéo
(SEBRAE, 2016).

Estima-se que 76% dos brasileiros comem o tradicional pdozinho no café da
manha, sdo mais de 70 mil padarias espalhadas pelo Brasil. Em 2021, o seguimento
de panificacéo e confeitaria obteve R$ 105,85 bilhdes como faturamento, um aumento
de 15,3% comparado a 2020. Cerca de 2,5 milhdes de trabalhadores fazem parte do
setor de panificacdo, sendo 920 mil com empregos diretos e 1,6 milhdes de
profissionais indiretos (ABIP 2021).

Além disso, calcula-se que 41 milhdes de brasileiros visitam padarias todos os
dias. Todos os dias, s6 na cidade de Séo Paulo, sdo vendidos 25 milhGes de pées. E
€ também na capital paulista que esta concentrado atualmente o maior nimero de
padarias, cerca de 22 mil, o que retrata quase 30% do mercado geral, seguidamente

vem Minas Gerais, Rio de Janeiro e Rio Grande do Sul, respectivamente (ABIP,2021).

Apesar da pandemia no ano de 2020, o mercado de panificacdo conseguiu alcancar
um faturamento de R$91,94 bi no mesmo ano. Os produtos vendidos nas padarias
apresentam uma porcentagem de 61,65% de produtos de producdo propria, em que
usam como principal matéria-prima a farinha de trigo, enquanto os itens de revenda,
como por exemplo o refrigerante, representam 38,35% do faturamento de padarias e
confeitarias. O mercado s6 tem saldos positivos e movimenta bilhdes de reais, uns
anos movimenta mais, outros menos, mas sempre fechando no “azul” (SINDIPAN-
MT).
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2.7 DISTRIBUIDORES DO SETOR DE PANIFICACAO

Uma padaria necessita de fornecedores de varios ramos, além de fabricar tem
também a revenda de produtos. E grande parte desses fornecedores sdo empresas
gue vendem farinha, fermento, produtos industrializados, misturas, frios, entre outros.
Sao chamados de distribuidores de produtos para panificacdo e confeitaria, existem
diversos desses no Brasil, dos pequenos empreendimentos até os grandes
atacadistas. Distribuidores desse ramo oferecem tudo o que uma padaria precisa para

funcionar.

Por se tratar especificamente de um atacado para padarias, os produtos séo
comercializados em grandes quantidades, que € justamente onde os pre¢cos caem e
a concorréncia aumenta. Conforme o mercado de panificacdo aumenta, 0s
distribuidores de produtos para esse segmento crescem proporcionalmente. Além
disso, a industria de alimentos e bebidas é a maior no Brasil e se destaca com uma
das principais geradoras de emprego, representando cerca de 10,6% do PIB brasileiro
(ABIP, 2021).

Agora em relacdo a distribuicdo dos alimentos, também conhecida como
logistica de distribuicdo, na qual envolve as relacbes entre empresas — clientes, e
cliente — consumidor. Esta é responsavel pela distribuicéo fisica dos produtos até aos
pontos de vendas e logo ao consumidor final, sendo que devem assegurar que 0S
pedidos sejam impreterivelmente entregues nos locais adequados. Neste tipo de
logistica sdo formadas aliancas com parceiros a fim de atender as necessidades dos

clientes e minimizar os custos de distribuicdo (CHING, 2008).

A reposicao dos produtos é baseada na necessidade real o qual o cliente
necessita, ndo aguardando um tipo de pedido com prazo de entrega, assim nota-se
que ha um sincronismo entre as partes demanda, distribui¢cdo e transporte. Deve ser
maximizado o atendimento ao cliente na empresa, deve fornecer um ponto de contato
direto para o cliente, e concentrar a gestdo de produtos e servicos num determinado
local (CHING, 2008).
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Em um pais como o Brasil, onde as dimensdes do territorio sdo continentais,
0s atacadistas tém papel marcante, pois sao eles que fazem a ligacéao entre industria
e o varejo, além de atribuir outras demais atividades, como fazer a ponte entre a

cadeia de producao e o consumo na ponta final (MIRANDA; REIS, 2006).

2.8 DIFICULDADES DOS DISTRIBUIDORES DE PANIFICACAO

Para atuar como distribuidor e atacadista, o empreendedor deve identificar
quais os principais problemas para saber como agir da maneira correta. Pensando

nisso, James Tip (2022) listou alguns dos principais desafios desse setor:

v Complexidade do segmento: Sob o ponto de vista de alguns pontos, o
segmento de distribuicdo e atacado podem ser bem complexos, como por
exemplo os prazos de entrega e 0s precos que necessitam de uma mao de
obra mais qualificada para alcangar melhores resultados.

v' Concorréncia: O mercado da distribuicdo e atacado é altamente competitivo,
alguns assumem funcbes de varejo e da manufatura. Com isso, O
empreendedor precisa conhecer a concorréncia para melhorar a forma de
entregar 0s servicos. Manter sempre produtos de qualidade, um estoque
adequado com a demanda, prazos de entrega competitivos e operacdes bem
executadas € o minimo para quem deseja atingir melhores cenarios.

v Manter a capacidade produtiva: Para manter a reputacdo da empresa alta e
evitar a insatisfacdo dos clientes, é necessario amortecer as falhas que
envolvem os setores de vendas e de distribuicao, fugindo de produtos sem giro
no estoque.

v' Estruturar e integrar processos: Esse é um dos grandes desafios dos
distribuidores e atacadistas quando se trata de garantir uma boa produtividade.

Por mais que a empresa ndo tenha uma operacdo muito complexa, é
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importante delegar o que cada setor vai fazer, at¢ mesmo para manter a
sincronia da empresa.

v' Manter controle do estoque: Existem alguns métodos que podem ser utilizados
para o controle de estoque de uma gestao, como o inventario. Para atender
corretamente & demanda, distribuidores e atacadistas devem saber controlar
adequadamente o seu estoque.

v' Ter previsdo de demanda: Esta diretamente ligada com a quantidade de
produtos que um atacadista distribuidor necessita ter para atender seus
clientes. Assim, ajuda a diminuir oS riscos e incertezas e ter tomadas de

decisGes mais estratégicas.

Diante das variadas dificuldades que o setor enfrenta, o entendimento sobre a
importancia de alcancar uma melhor gestdo, implementando uma metodologia com
uma estratégia boa, um controle de estoque mais eficiente, uma maior reducéo de
custos, aumento da produtividade e previsdo de demanda se mostra cada vez mais
claro. O desempenho das vendas geralmente esta ligado com o sucesso comercial, e
manter um bom trabalho de representacdo da empresa com vendedores é dificil. Por
isso, é importante adotar algumas estratégias tanto para dar suporte ao trabalho dos
profissionais quanto para garantir que eles tenham a motivacdo necessaria para

manter um volume de venda satisfatorio.

Os fatores mais importantes de lucratividade em uma distribuidora estéo
relacionados a conhecer sobre compra, comprar bem, procurando sempre 0s
melhores pregos e prazos de pagamento, a fim de estocar de maneira que evite
perdas. Conforme os anos passaram, a distribuicdo de produtos se tornou uma
guestao comercial e muitas empresas ndo duvidam em afirmar que séo os seus custos

gue determinam a sua lucratividade ou o seu prejuizo (DIAS, 1993).

Uma caracteristica que sempre foi considerada de empreendedores de
sucesso é assumir riscos, mas o tipo de risco assumido € o risco calculado. Sempre
analisam o cenario, procuram dividir os riscos em partes menores e buscam
compartilhar os riscos com outras pessoas. Sempre apostam alto, mas a partir do
momento em que o0s resultados possam ser mensurados e as possiveis

conseguéncias negativas possam ser gerenciadas (DORNELAS, 2007).
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3 DESCRICAO E ANALISE DE DADOS

3.1 HISTORICO DA EMPRESA

O presente trabalho utilizou o nome Gama Distribuidora de Alimentos para
Panificacdo e Confeitaria Ltda como nome ficticio, para manter sigilo e preservar os
dados da empresa. Tem como principal objetivo o comércio varejista e atacadista de
produtos para panificacéo e confeitaria em geral, bem como a distribuicao feita através
da entrega dos produtos. Localiza-se no estado do Rio de Janeiro, € uma empresa de
pequeno porte se enquadrando no regime fiscal do simples nacional. A Gama
Distribuidora de Alimentos para Panificacdo e Confeitaria Ltda teve seu inicio em 2016

e foi fundada por um Unico empreendedor.

Tem como seus principais clientes as padarias e confeitarias. A loja é fisica e
conta com um espaco para o atendimento ao cliente, com todos os produtos em
mostruario, além de um depdsito para guardar o estoque. E um negdécio formalizado,
o empreendedor ndo fez nenhum curso de qualificagdo, mas ja trabalhou na érea,
como representante de vendas de um dos maiores moinhos de farinha de trigo do Rio

de Janeiro.

O principal insumo vendido pela loja € a farinha de trigo, que é adquirida
diretamente de moinhos do Rio Grande do Sul e Rio de Janeiro, jA os produtos
referentes a confeitaria sdo comprados das proprias fabricas. O catalogo da loja é
bastante variado, desde os insumos com enorme valor agregado como a farinha, até
produtos acessorios a panificacdo e confeitaria, como por exemplo o armario para
paes, forma de péo, assadeiras e jogos para confeitar. Como analisado anteriormente,
a farinha de trigo vendida por ele € para fazer o pao francés, que se trata de um item
muito presente na alimentacgéo dos brasileiros, o seu fornecimento é constante. Trata-

se de um produto com potencial de giro muito alto.

No ano de 2022, ele ja contava com 3 unidades da distribuidora e com planos
para ter cada vez mais. Trata-se de uma pequena empresa, uma vez que atende a

alguns dos critérios apresentados por Torres (1999) para empresas desse porte, tais
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como: ter de 0 a 49 empregados, os recursos humanos e financeiros serem limitados,
0 negoécio ou a maior parte dele pertencer a uma pessoa ou a familia e o

gerenciamento estar centrado no préprio dono.

Em sua loja, as vendas séo feitas tanto no atacado quanto no varejo. Desde
gue abriu a primeira distribuicéo ele participa das feiras do setor, para ficar por dentro
do mercado e manter contato com clientes e fornecedores. Como sua perspectiva
sobre o futuro do empreendimento € montar mais lojas com distribuicdo em toda

regido do Rio de Janeiro, ele busca comecar a se estruturar mais.

3.2 CARACTERIZACAO DO EMPREENDEDOR

Caracteristicas como determinacdo, comprometimento, persisténcia,
dedicacéo, criatividade e visdo de futuro sdo determinantes para o sucesso de um
empreendimento. Essas caracteristicas encontram-se presentes entre aquelas
mencionadas por McClelland (1972), Dolabela (1999), e Chiavenato (2007). A
dedicacdo ao negdcio € uma caracteristica que, entre outras, esta presente quando

se analisa a fala do entrevistado:

“Acham que ter o préprio negécio é facil, e digo com toda certeza que nao é,
guando somos funcionarios saimos as 17 horas e estamos livres daquilo,
sendo dono n&o. Estou aqui de segunda a sébado. As vezes acordo de
madrugada pego o notebook porque tive uma ideia de como custear meu
produto de uma maneira diferente e colocar um preco melhor para a venda.
Eu atribuo 0 meu sucesso a perseveranca, ndo s6 minha, mas da minha
esposa também. E hoje eu dedico minha vida a isso aqui, porque em um
futuro bem préximo sé quero fiscalizar e ndo mais precisar estar aqui para o
funcionamento perfeito das lojas, mas nunca ficar longe. E aquele velho

ditado “é o olho do dono que engorda o gado™.

Para conseguir o sucesso de seu negocio, 0 empreendedor precisa ter a visao

de onde quer estar e do que necessita fazer no presente para alcancgar. Assim, da
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mesma forma como para Dornelas “ser visionario” € uma caracteristica do
empreendedor, para Chiavenato (2007) a visdo é algo importante. No caso desse

empreendedor, essa visdo de onde quer ir é clara e est4 expressa nas suas palavras:

“‘Desde o primeiro dia em que comecei eu tinha uma meta: abrir outras lojas,
nunca quis focar s6 em uma, precisamos sempre diversificar, apesar das lojas
trabalharem com os mesmos produtos, cada loja € uma, o puUblico muda, o

que vende muito em uma nao necessariamente vende em outra “.

Além das caracteristicas empreendedoras, outros fatores que influenciaram
esse empreendedor a focar no seu negdcio foram identificados neste estudo de caso,
como o interesse em aprender sobre o mercado e sempre manter uma visao sobre o
futuro. Analisa-se a importancia de se conhecer bem o campo em que se atua,
conhecer o publico, fornecedores, produtos, visando garantir mercado, clientes e a

concorréncia por preco.

3.3 ESTRUTURA DA EMPRESA GAMA

O empreendedor ndo fez nenhuma faculdade e diz ndo pensar em fazer, de
acordo com Almeida (2001), ndo € um curso superior, a sorte ou até mesmo o destino
0 que determina o sucesso de uma pessoa, mas sim o fato da decisdo acerca do
fracasso ou sucesso na sua vida. O passo mais importante segundo o empreendedor

foi aprender a delegar funcéo.

“Eu ficava sobrecarregado, com entrega, venda, compra, negocia¢ao, nao
tinha tempo para pensar em outros produtos, para pesquisar sobre o
mercado, para entender a necessidade do meu publico. Eu comecei com
apenas 1 funcionario, logo fiquei com 3 e hoje com as 3 lojas tenho no total
11 funcionarios. Isso faz toda a diferenca”.
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Atualmente a empresa atende a Zona Norte e Baixada Fluminense do Estado
do Rio de Janeiro e mantém ativos em torno de 150 clientes, possui 11 colaboradores,
sendo 7 funcionarios internos, divididos em: um gerente administrativo, dois auxiliares
administrativos, dois vendedores e dois estoquistas. Na parte externa séo 4, 2
motoristas e 2 ajudantes. Conta com dois veiculos proprios para a realizacdo das

entregas oferecendo agilidade e confianca aos seus clientes.

O quadro 2 representa o organograma da empresa Alfa:

Quadro 2: Organograma da empresa Gama.

Gerente
Administrativo

Auxiliares
Administrativos

Motoristas e
ajudantes

Vendedores Estoquistas

Fonte: Elaboragao propria.

O principal foco da empresa é externo, com o objetivo da ampliacéo da carteira
de clientes através do bom atendimento, pois ela tem uma grande preocupagédo com
a sua credibilidade, por isso busca constantemente a qualidade do atendimento,

visando em primeiro lugar a satisfacao dos clientes.
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Neste topico foi analisado se os desafios enfrentados pelo empreendedor, dono

da empresa Gama, de acordo com as experiéncias vividas por ele durante o comeco

negocio, estdo alinhados com os desafios abordados nesse estudo. Foi discutido

como esses desafios foram superados levando ao crescimento e sobrevivéncia desta

pequena empresa em um mercado grande e competitivo. O quadro 3, a seguir,

representa quais as dificuldades que o empreendedor encontrou em seu negocio de

acordo com as listadas pelo Sebrae.

Quadro 3: Desafios das pequenas empresas Sebrae de acordo o empreendedor da

empresa Gama.

ESTUDO SEBRAE
SOBRE
DESAFIOS DAS
PEQUENAS
EMPRESAS

FALTA DE
CARTEIRA
DE

CLIENTES

FALTA

CAPITAL

PLANEJAMENTO/
DE ADMINISTRACAO

BUROCRACIA/
IMPOSTOS

CONCORRENCIA

DE

FALTA

EXPERIENCIA

EMPREENDEDOR
DE UMA
PEQUENA
EMPRESA
(EMPRESA GAMA)

Fonte: Elaboragéo propria.

No quadro 4, encontra-se os desafios que o empreendedor enfrentou de acordo

com o que foi listado pela pesquisa da James Tip, também discutidas nesse estudo.

Quadro 4: Desafios dos atacadistas/distribuidores James Tip de acordo o empreendedor da

empresa Gama.

PESQUISA JAMES
TIP SOBRE
DESAFIOS DOS
ATACADISTAS E
DISTRIBUIDORES

COMPLEXIDADE
DO SEGMENTO

CONCORRENCIA

MANTER A
CAPACIDADE
PRODUTIVA

ESTRUTURAR
E INTEGRAR
PROCESSOS

MANTER
CONTROLE
DE
ESTOQUE

TER
PREVISAO
DE

DEMANDA
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EMPREENDEDOR
DE UMA PEQUENA
EMPRESA
(EMPRESA GAMA) X X X X

Fonte: Elaboracao prépria.

Simplificando os quadros 3 e 4, os desafios compartilhados pela empresa Gama em

seu negécio foram:

Falta de capital
Planejamento/Administracéo
Burocracia/lmpostos
Concorréncia

Falta de experiéncia
Complexidade do segmento

Estruturar e integrar processos

AN NNV U N NN

Manter controle de estoque

De acordo com o empreendedor entrevistado, as principais dificuldades entre

as listadas acima, em ordem decrescente:

e Concorréncia
e Burocracia/lmpostos
e Falta de experiéncia

e Estruturar e integrar processos

Pode-se analisar, que os fatores que dificultaram o caminho da empresa na
opinido do dirigente da Gama, sdo de naturezas diversas, interno ou externo, como
experiéncia ou concorréncia, econémicos ou ndo econémicos, como burocracia com

impostos ou estruturar e integrar processos.

Observa-se gue o fator concorréncia aparece tanto no estudo dos desafios para
pequenas empresas quanto nos desafios do proprio segmento de distribuicdo e

atacadista. Nota-se também a concordéancia do dirigente da empresa que esse foi um
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fator critico perante as dificuldades enfrentadas por ele durante sua jornada

empreendedora.

“A minha primeira loja foi em um étimo ponto, passava muita gente o tempo
todo, o problema maior foi a questdo da concorréncia, no mesmo ponto tinha
em torno de 3 distribuidores de produtos para panificagdo, eu brigava por
preco sempre, isso me prejudicou muito no inicio, eu nao tinha experiéncia
do negdcio e aprendi na dor mesmo, é errando que se aprende. Fora os

impostos, eram muitos, eu sentia que trabalhava sé para pagar imposto”.

Os desafios que foram apresentados pelo empreendedor no tépico 3, surgiram
em épocas diferentes na empresa, como por exemplo, a concorréncia e a falta de
experiéncia apareceram bem no inicio do negdcio, ja a falta de estrutura e integracao
de processos apds uns anos do negaocio ja estabelecido no mercado. Muitas pequenas
empresas nem chegam a conhecer todos esses problemas, pois decretam faléncia
antes disso, ou pelo despreparo ao lidar com as dificuldades no inicio ou simplesmente
pela falta de um planejando melhor. Planejar o negdécio antes mesmo de iniciar 0os

trabalhos, faz a empresa crescer e permanecer no mercado.

As barreiras para o crescimento de uma empresa sao situacdes que toda
pequena empresa enfrenta, independentemente do tipo de negdcio, ao menos no
Brasil, toda pequena empresa necessita manter uma base de recursos atualizada e
competitiva e conviver com leis e entraves burocraticos que dificultam o seu
desenvolvimento. Além disso, os dirigentes das pequenas empresas precisam estar
conscientes dos desafios eles estdo sujeitos a encontrar. Como, entdo, enfrentar

esses desafios?

De acordo com o dirigente da empresa Gama, algumas praticas foram adotas
por ele para superar os desafios e melhorar os resultados. Para um novo negdcio se
destacar e alcancar o sucesso € importante entender quais sdo as condutas

adequadas e como implementa-las, conforme ilustrado no Quadro 5.

Quadro 5: Condutas utilizadas pela empresa Gama para superar os desafios

e melhorar os resultados
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DESAFIOS

CONDUTAS UTILIZADAS PELA
EMPRESA GAMA

Concorréncia

Conhecer os seus concorrentes
Entender seu cliente
Conhecer o mercado
Evitar enfrentar guerra de preco

Investir no pos-venda

Burocracia/lmpostos

Conhecer o regime tributario da
empresa

Fazer um planejamento financeiro
Escolher um profissional
qualificado

Falta de experiéncia

Explorar é&reas que ja tenha
familiaridade

Ter uma reserva financeira

Ser mais analitico e menos

impulsivo

Estruturar e integrar processos

Aprender a delegar funcéo
Entender o nivel de qualificacao
de cada membro da equipe

Oferecer feedbacks

Fonte: Elaboragéo propria.

Como pode ser observado, as condi¢cdes basicas para a sustentabilidade de

uma pequena empresa € aprender a gerenciar as dificuldades e escolher as mais

adequadas solugbes. Algumas acgdes, como as apresentadas no Quadro 5, podem

ajudar a minimizar os riscos nao somente para guem esta iniciando a jornada

empreendedora, mas também para quem ja esta ha algum tempo no mercado. Com

base na experiéncia do empreendedor, pode-se analisar o significado de cada

conduta mais detalhadamente:

v/ Conhecer os seus concorrentes: E necessario fazer um levantamento

minucioso sobre a concorréncia, avaliando com atencdo cada detalhe,

alguns aspectos precisam ser averiguados, como a qualidade dos
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produtos e servicos prestados, atendimento e suporte ao publico. E
importante criar algum diferencial. Um diferencial criado pelo dirigente
da empresa Gama foi a “Pronta-entrega”, todos os seus concorrentes
pediam um prazo minimo de 2 dias para efetuar a entrega, na empresa
Gama as entregas sdo feitas no mesmo dia do pedido ou em até 24
horas.

Entender seu cliente: Por mais que a concorréncia venda os mesmos
produtos, os clientes nem sempre sdo pessoas iguais. Diante disso, &
necessario aprender tudo sobre eles e oferecer diferenciais. Toda a
estratégia precisa ser focada no perfil do cliente, por exemplo, qual € o
canal de vendas mais adequado para o0s seus clientes? Qual o meio de
pagamento de preferéncia dos clientes? Qual a linguagem que funciona
com o seu publico?

Conhecer o mercado: Uma dica interessante é participar de eventos e
feiras voltadas para o setor. Assim, € possivel conhecer as novas
tendéncias, ideias, planos, técnicas e produtos do mercado, além de
interagir com outros profissionais que podem se tornar grandes
parceiros.

Evitar enfrentar guerra de preco: Uma pratica muito comum entre 0s
negocios de um mesmo ramo € a guerra de precos, 0 que nem sempre
€ algo vantajoso. Ao colocar o valor de seus produtos abaixo do
mercado, pode até conseguir aumentar as vendas, ja que os clientes
estdo em busca das melhores ofertas, no entanto, essa disputa pode
impactar de forma negativa o seu negécio e quando a disputa com 0s
concorrentes terminar e voltar precificar seus produtos, o publico sente
a mudanca e acaba procurando por outras op¢des. Esse foi um dos erros
gue o empreendedor da empresa Gama mais cometeu.

Investir no pés-venda: Ao fornecer um atendimento de qualidade mesmo
apos a finalizacdo da compra, o consumidor sente o valor que a empresa
da aos clientes e gera um relacionamento mais fidelizado. O que a
empresa Gama utiliza no seu pds-venda é entrar em contato depois de

alguns dias para saber a satisfacédo do cliente em relagcdo a compra e
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pedir autorizacdo para enviar as novidades e promoc¢des por mensagem
de telefone.

Conhecer o regime tributdrio da empresa: O regime tributario da
empresa é que vai determinar os impostos a serem cobrados. No caso,
a empresa Gama é enquadrada no Simples Nacional, a aliquota de
arrecadacao varia entre 16% e 22%. O que € um numero relevante para
uma pequena empresa e isso se torna desanimador.

Fazer um planejamento financeiro: O inicio comega com o planejamento
financeiro, ja que resumidamente, o planejamento financeiro serve para
prever quanto serdo 0S custos e despesas essenciais para o
funcionamento da empresa.

Escolher um profissional qualificado: Para uma administracdo mais
benéfica, segura e otimizada dos procedimentos financeiros, contratar o
servico de uma empresa de financas terceirizada € a melhor opcéao.
Além da vantagem de ter profissionais cuidando dos negdcios, acaba
sobrando mais tempo para focar no empreendimento.

Explorar areas que ja tenha familiaridade: Acaba sendo uma vantagem
consideravel para o empreendedor optar por trabalhar com um produto
gue ja tenha uma certa familiaridade, gera uma tranquilidade mesmo
para quem queriniciar no empreendedorismo sem experiéncia
profissional.

Ter uma reserva financeira: Depois de criar um plano de negocios,
analisar o mercado e definir qual sera a ideia a ser colocada em prética,
€ preciso fazer uma reserva financeira. Tenha em mente que para
empreender € preciso ter dinheiro e, para isso, € necessario se organizar
financeiramente.

Ser mais analitico e menos impulsivo: E preciso pesquisar quais sdo as
chances reais do negocio dar certo e estar consciente dos riscos que um
negocio envolve. Por melhor que seja o projeto, pode levar um tempo
até se tornar sustentavel. Por isso é necessario ter paciéncia e nao fazer
nada sem pensar. Agir por impulso pode prejudicar muito um negécio e,
até diminuir o seu tempo de existéncia. Calma e planejamento sao

fundamentais para tudo fluir conforme o esperado.
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v' Aprender a delegar funcdo: Os trabalhos podem (e devem) ser
distribuidos. Quando o empreendedor tenta centralizar todos os
processos, tem como resultado a sobrecarga de trabalho e a falta de
tempo para um melhor planejamento do negécio. E importante
reconhecer que a equipe ndo € composta por pessoas apenas ajudar
nas tarefas, mas sim por colaboradores que podem realizar o trabalho
com responsabilidade. Apesar de ter sido dificil para o gestor da
empresa Gama, os resultados colhidos foram bem positivos

v' Entender o nivel de qualificacdo de cada membro da equipe: Varias
habilidades podem ser desenvolvidas, mas a distribuicdo das tarefas
deve ser avaliada com inteligéncia. Como por exemplo, n&o vale a pena
usar o talento de um bom vendedor com tarefas mais administrativas.

v' Oferecer feedbacks: Quando a atividade foi bem desenvolvida e o
resultado de acordo com o esperado é importante comunicar iSso ao
profissional, para o mesmo saber que se encontra no caminho certo e
gue € reconhecido. Da mesma forma, se a tarefa precisa de ajustes ou
melhorias, orientar o colaborador é o melhor caminho. Os feedbacks,
positivos e negativos, sdo de extrema importancia no aprendizado e

desenvolvimento das habilidades.

Contudo, é aparentemente ébvio citar que uma pequena empresa precisa ser
bem gerenciada para sobreviver, afinal a maioria das agdes discutidas neste estudo
sdo de natureza gerencial e toda empresa, independentemente de seu tamanho ou
estagio de maturidade, precisa ser bem administrada. Porém, cabe ao empreendedor
estar atento, ele € o responsavel por dirigir a empresa e caso o empreendedor falhe
nessa tarefa abre-se a possibilidade de surgir desafios ndo esperados e tornar mais

dificil sobreviver no mercado.

Entdo, a dica que pode ser passada sobre esse assunto delicado é: antes de
iniciar os processos de abertura de firma, € essencial estudar sobre planejamento e
sobre as obrigacdes de um empreendedor, para assim estar a par de toda a situagéo
e de todos os obstaculos. Deste modo, enfrenta-los com maestria, para conseguir

alcancar os objetivos e a sobrevivéncia no mundo dos negocios, se tornara mais facil.
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4 CONCLUSAO

Este trabalho teve como objetivo discutir sobre os desafios de pequenos
empreendedores e como estes podem superar 0s obstaculos presentes no universo
empreendedor. Como analisado, a sobrevivéncia de uma pequena empresa é uma
tarefa complexa que exige do empreendedor solucdes diante das dificuldades. A
pequena empresa precisa ser competitiva independentemente do seu tamanho, néo
importa quem esta no mercado, o empreendedor precisa competir no mesmo nivel
gue seus concorrentes e para isso precisa criar diferenciais. Outro ponto a enfatizar é
que quando se esta iniciando o empreendimento, é importante saber a condi¢do do
segmento que se deseja entrar. Quais as tendéncias para esse mercado? Ele estd em
alta? Quem serédo os concorrentes? Quem serdo os clientes? Essas e outras questdes
devem ser estudadas para que assim esteja preparado para os desafios que seréo

encontrados pelo caminho.

Como foi analisado, a mortalidade das empresas de micro e pequeno porte é
muito comum, com isso podemos constatar que comecar um negocio no Brasil é dificil,
devido as dificuldades com burocracia e impostos em que muitas vezes resultam em
custos altos para empreendedores. Assim, considera-se que esta pesquisa contribuiu
para o melhor conhecimento do empreendedorismo de pequenos negdécios e para o
conhecimento dos fatores que podem afetar o sucesso e levar a mortalidade dessas
empresas, bem como observar as realidades atuais dos empreendedores. N&o se
pode, contudo, generalizar o resultado desta pesquisa a todas as micros e pequenas
empresas, uma vez que cada uma desfruta de uma realidade distinta e estdo expostas

a condicOes ambientais, externas e internas diferentes.

O estudo se limitou a analise de um unico empreendedor que ja esta sélido no
mercado, o0 entrevistado destacou nos seus depoimentos que tem perseverancga, e em
diversas situagbes soube planejar o seu negocio. Afirmou ter sido de grande
importancia ter se organizado nas decisdes, estudar o seu mercado e aprender a
delegar fungdes, assim o foco do empresario se torna exclusivo para o crescimento

do negdcio.



48

Pode-se finalizar, como resultado deste estudo, que 0 sucesso é decorréncia
de todo um processo, necessita saber lidar com as mais diversas situacdes, €
necessario encontrar solugdes para os problemas de maneira estratégica. Para
estudos futuros, propfe-se assim a analise de mais empresas em determinado
segmento onde possa existir desafios distintos e experiéncias diferentes, além de
analisar como estas empresas lidam com estes desafios e quais foram as medidas
tomadas. Pode-se buscar também mais alternativas a serem indicadas na busca do
empreendedor por sua sobrevivéncia. E valido aprofundar-se em erros e acertos, para
criar um conteudo a quem deseja empreender ou quem ja empreende buscando

ajudar a lidar com as mais diversas dificuldades.

Diante das informacdes apresentadas, pode-se dizer que o empreendedorismo
vem sendo reconhecido como um fator determinante para impulsionar a economia do
pais. Comparativamente, o brasileiro tende a ser mais positivo quando se fala em
empreendedorismo e, naturalmente, esse assunto tende a ser uma opc¢ao de carreira
cada vez mais em ascensdo no Brasil. O empreendedor além do seu papel na
economia também tem a sua importancia na sociedade, suas caracteristicas sao
fundamentais para a criacdo e consolidacdo de um negocio de sucesso. Essas
caracteristicas podem ser natas do individuo ou obtidas através de graduacdes,
cursos ou treinamentos. Entretanto, nenhuma é capaz de criar um negécio de sucesso

sem a vontade prépria do empreendedor em fazer a empresa crescer.
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