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Apresentacao

Prezado estudante:

Este material aborda os conteludos especificos do curso de
Qualificacdo Profissional em Gestdao de Pequenas Empresas.
Com a ajuda dele vocé perceberd a importancia do
planejamento para ter sucesso com um negocio ou com
gualquer atividade profissional.

Neste curso, vocé sera
convidado a desenvolver
um plano de negdcios
para uma pequena empresa, em que precisard detalhar
todos os aspectos de seu funcionamento, como: analise
de mercado, estratégia de marketing, formacao da equipe
de trabalho etc.

PRINCIPAIS TEMAS

O curso comeca definindo o que sdo pequenas empresas e qual a
sua importancia para a economia do pais. Em seguida, vocé é
convidado a desenvolver um plano para algum negdcio que ja
existe ou entdo para alguma ideia de negdcio que gostaria de
desenvolver um dia, como empreendedor.

E muito importante que, neste momento, vocé escolha algum
negocio ou ideia que seja atraente, pois este plano ird acompanha-
lo ao longo de todo o curso.

Vocé pode utilizar para seu plano de negécios:
e Aempresa de sua propriedade, que ja funciona ou funcionou.
e Umaidéia de negdcio que gostaria de tornar realidade um dia.

Além disso, ao longo dos capitulos, vocé também serd convidado a
colocar-se em diferentes situacdes e tomar decisdes como se fosse:

° O préprio dono do negécio.
° Um funcionario de uma pequena empresa.
° Um gestor de um pequeno empreendimento.

Independentemente da situacdo ou desafio apresentado, vocé
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deve praticar a aplicacdo dos conhecimentos adquiridos para resolver problemas e situacdes
inesperadas, que certamente acontecerdo no seu dia a dia de trabalho numa pequena empresa.

E assim, ao longo deste curso, vocé percorrerd aspectos do planejamento e da gestdo de uma
pequena empresa: estratégia de marketing, gestdo de pessoas, definicdo de linha de produtos,
precos, estratégias de promogao e vendas, planejamento e gestao financeira. Também aprenderd
a verificar se um negdcio é lucrativo para seus sdcios, se pode ser considerado um bom negécio, e
vai conhecer os aspectos da legislacdo brasileira que sdo especificos para as pequenas empresas.

UM ESTUDO DINAMICO E INTERATIVO

Repare que nenhum desses conteddos ¢é . VOCE NO ' )
apresentado de forma estanque. Neste curso vocé COMANDO A8, f’::
também é convidado a estudar de modo ativo e a % g
construir seu conhecimento. Lembre-se sempre: vocé é oprotagonista T8 3%
do seu aprendizado. o "
Entdo, ao longo das varias se¢des, observe as chamadas do texto, como %
Vocé no Comando, e pesquise, reflita, chegue as proprias conclusdes, ©

busque as respostas para as situagdes-problema. S6 entdo continue a
leitura da agenda.

, \
g E
E O foco deste curso é o desenvolvimento de competéncias e habilidades. E
i :
N /,'
Por isso, durante seus estudos vocé serd convidado ndo somente a Por meio da uniéo
pensar, mas também a fazer. Observe a énfase que é dada aos entre a teoria e a
exercicios praticos: ndo so pela elaboracado do plano de negécios, que prdtica vocé aprende
é provavelmente um dos instrumentos mais importantes na Gestao ndo apenas a pensar,
de Pequenas Empresas, mas também na resolucdo de problemas mas também a fazer.

com funciondrios, definicdo de estratégias de mercado, escolha de
linha de produtos e de precos de venda.

AMPLIANDO O estudo dos temas n3o fica restrito a agenda. O conteudo estd

HORIZONTES  relacionado com musicas e filmes de destaque na cena cultural.
Essas sdo algumas das muitas possibilidades que a secao
Ampliando Horizontes traz para que vocé ndo fique sé no
conteudo, mas continue buscando sempre mais.
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Tenha bons habitos de estudo

Faca do seu conjunto de anotagdes um companheiro
inseparavel. Lembre-se sempre de responder aos exercicios e
fazer sinteses e resumos para maior fixagdo do conteudo.

Resolva todas as atividades propostas. Nao deixe deresponder
por si mesmo antes de ler a continuacdo do texto, pois esse
processo ird desenvolver a sua autonomia intelectual,
competéncia tdo valorizada no mercado de trabalho de hoje.

Além disso, ao ler as respostas, lembre sempre que, no mundo do trabalho, vocé quase nunca
pode se guiar por “gabaritos”, sobretudo na andlise de casos. Afinal, tudo depende muito do
contexto e da situacdo de cada empresa, e, dificilmente a receita que deu certo em uma serd
infalivel nas outras.

FORMANDO CIDADAOS

Fique atento as reflexdes da segdo Assimcomo no mercado

Vale Saber. Nela s3o trabalhadas de trabalho, aqui vocé
VALE SABER s .

competéncias transversais e valores deve encarar cada

fundamentais para vocé como situagéo- problema com

profissional e como cidadao. senso critico e

Geralmente essa secdo traz a possibilidade de refletir a respeito de  disposicdo  para  a
temas que envolvem a ética ou os comportamentos pessoais e sdo  reflexdo.
relacionados com o assunto de cada agenda.

___________________________________________________________________________________________________________________

7
1 ~ .~ . 7 ~ . ~
| As reflexdes do Vale Saber irdo ajuda-lo a fazer opgdes, tomar decisdes com base em
] valores e ser um profissional melhor.

L}

e o

____________________________________________________________________________________________________________________

VOCE NO MERCADO DE TRABALHO

Ao concluir os estudos deste curso vocé estara
preparado para atuar nos diferentes departamentos
gue compdem um comércio: na area administrativo-
financeira, de Marketing, Comercial, Recursos
humanos.

Além disso, desenvolverd uma visdo global e estratégica do
negécio que serd de grande valor em seu trabalho. Ao
especializar-se em Gestao de Pequenas Empresas vocé esta abrindo um campo de trabalho muito
importante. Afinal, qual empresa que ndo comercializa um bem ou servi¢o?

Por isso, é fundamental que o pais forme profissionais que possam trabalhar com eficiéncia e
eficacia na gestdo desses negdcios.
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MENSAGEM DAS AUTORAS

Querido aluno, querida aluna,

Parabéns por sua op¢do. Ao decidir estudar este curso, vocé demonstra que estd atento(a) as
mudang¢as que acontecem a sua volta e no mercado de trabalho.

Até alguns anos, nGio eram poucos os profissionais que tinham como meta ou trabalhar em cargos
publicos, através de concursos, ou trabalhar como funciondrios em grandes empresas.

Hoje, as relagdes de trabalho estdo mudando. As grandes empresas trabalham com equipes cada
vez menores, ano apds ano reduzem as oportunidades de trabalho e o numero total de
funciondrios contratados.

Os Governos, por outro lado, cada vez mais pressionados a reduzir gastos e orcamento, também
enxugam seus quadros no que é possivel.

Tudo isso gera desemprego e perda de oportunidades de trabalho.

No entanto, acontece um movimento paralelo que enche a todos de entusiasmo e esperanga: o
crescimento cada vez maior das pequenas empresas.

O Global Entrepreneurship Monitor é um estudo independente sobre a atividade empreendedora.
No seu relatdrio, divulgado em 2010 o Brasil ocupa a sequnda posicdo num ranking de 45 paises,
excluindo China e India, em nimero absoluto de empreendedores.

O pais estd atento a riqueza e aos empregos gerados por esses novos negocios.

Ser empreendedor representa apostar na realizagdo dos proprios sonhos, testar possibilidades,
aprender, crescer. Empreendedor é tanto aquele que tem o proprio empreendimento, trabalha
por conta prépria, como aquele que aceita o desafio de trabalhar junto a um empreendedor, numa
pequena empresa, o que pode ser uma experiéncia muito enriquecedora.

O funciondrio da pequena empresa tem uma visdo privilegiada do mercado o que lhe permite
manter informados todos os setores da empresa e, assim, participa ativamente das conquistas da
organizag¢ao.

Por isso, parabéns pela decisdo por esse curso, e também por buscar o conhecimento técnico
necessdrio para ser um excelente profissional.

Continue sempre com esse espirito empreendedor, rompendo modelos predefinidos, buscando
novos desafios e aprendizagens, confiando no seu talento e capacidade de realizacdo, fazendo
brotar flores em terras inesperadas.

Silvina e Andrea Ramal
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AGENDA 01

Agenda 01 - Falando de Empreendedorismo

Vocé ja sonhou em montar seu proprio negdcio? Jd imaginou como seria abrir aquela loja on-line
de produtos tecnoldgicos?

Seja um canal do Youtube ou um mercadinho de esquina, todas as oportunidades que vocé
enxergar como algo tangivel de ser elaborado sdo caminhos definidos para o empreendedorismo.

E se vocé busca por resultados para abrir seu proprio negdcio, gosta de desafios, tem iniciativa e
almeja o sucesso do seu futuro negdcio, certamente, se identifica com o que chamamos
empreendedorismo. Vamos, entdo, conhecer um pouco mais sobre este conceito?




cps ' GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
Paula Souza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

Almejar um negdcio para garantir o seu futuro e o da
MOMENTO sua familia comeg¢a sempre com um sonho e, muitas
DE REFLEXAO vezes, com uma vontade de criar algo revoluciondrio e
inovador. Vocé ja pensou em algo assim?

Para que vocé consiga transformar seu sonho de negécio em realidade, sera necessario construir
o seu proprio conceito de empreendedorismo identificando caracteristicas empreendedoras que
estdo presentes e ausentes em perfil.

Assim, conhecer as caracteristicas do empreendedorismo e do empreendedor, bem como os
comportamentos empreendedores mais valorizados, é importante para aquele que vai comecar
ou ressignificar seu negdcio.

Nesse primeiro momento, vocé estd prestes a encontrar muitas
@ EAAR?SSg?OECAR informacdes a respeito de modelos de empreendedorismo que

poderdo ser praticados para estabelecer regras de negécio para
as suas iniciativas empreendedoras.

Atrividades

Parceiros /¢

Custos " . Caixa
Recursos / | Canais

Fonte: https://nossaciencia.com.br/colunas/criando-um-canvas-inovador-o-empreendedorismo-cientifico/

Neste caso, é importante comecar por identificarmos oportunidades reais de mercado nas quais
o comportamento empreendedor pode ajuda-lo a atingir seus objetivos. No inicio, deve-se
identificar as caracteristicas empreendedoras em si mesmo, estabelecendo critérios para
desenvolver suas habilidades e comportamentos empreendedores. Partindo desse principio,

10
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serd necessario conhecer formas de empreender, trazendo para
a discussdo algumas definicGes sobre os diferentes tipos de
empreendedorismo.

De acordo com a Wikipédia, Empreendedorismo é o processo
de iniciativa de implementar novos negdcios ou mudancas em
empresas ja existentes. E um termo muito usado no ambito
empresarial e muitas vezes esta relacionado com a criacdo de
empresas ou produtos novos, normalmente envolvendo
inovagoes e riscos.

O Diciondrio de Portugués On-line Michaelis apresenta a
seguinte definicdo para o termo Empreendedorismo: qualidade
ou caracteristica de quem realiza empreendimento. O mesmo

dicionario, trata Empreendimentos como: 1) Ato de empreender; empresa, entrepresa,
interpresa; 2) Aquilo que se empreendeu; empresa, realizacao, cometimento; 3) Atitude de quem

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Atente-se, pois, seja na
questdo burocrdtica ou
prdtica, as agoes
empreendedoras seguiréo
lado a lado em seu projeto
de novo negdcio e vocé
deverd conhecer o seu
mercado, seu publico-alvo,
seus concorrentes e as
estratégias que se
aplicardo ao seu modelo de
negocio.

assume uma tarefa; 4) Entidade organizada para a realizagao de negdcios; firma.

MERGULHANDO
NO TEMA...

Abaixo, destacamos alguns trechos do livro Empreendedorismo, da Rede e-Tec Brasil, que trata
do empreendedorismo de maneira muito saborosa. Vamos, entdao, mergulhar no tema e

conhecer melhor esse universo?

A histéria do empreendedorismo se confunde com a

(F’ histéria do préprio homem, pois acredita-se que o
i “comportamento empreendedor” sempre existiu e que foi

\ esse comportamento que nos impulsionou a criar, construir

e evoluir. Entretanto,

empreendedor (aquele que assume riscos) e o capitalista

a utilizacgdo do termo
"empreendedorismo" é mais recente, sendo Richard
Cantillon, importante escritor e economista do século XVII,
considerado por muitos como um dos criadores do termo,
tendo sido um dos primeiros a fazer a diferenca entre o

(aquele que fornecia o capital).

J4 para o economista austriaco Joseph Schumpeter, em 912, o empreendedor era quase como
um ser iluminado, ndo sé dotado de faro especial para detectar e aproveitar as chances criadas
por mudancas tecnoldgicas, mas também introduzindo processos inovadores de producao,
abrindo mercados, agregando fontes de matérias-primas e estruturando organizacdes como

capaz de criar um novo ciclo econémico.

11
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Segundo o Diciondrio Houaiss da Lingua Portuguesa (2001), "empreender" é: decidir, realizar
(tarefa dificil e trabalhosa); tentar (empreender uma travessia arriscada); pér em execucao;
realizar (empreender pesquisas, ou longas viagens). Etimologicamente, 'empreender' vem do
latim imprehendo ou impraehendo, que significa 'tentar executar uma tarefa’.

Do século XVII ao século XXI, muitos autores se dedicaram a estudar e acrescentar contribuicdes
cientificas para o avanco do empreendedorismo. Embora seja um tema amplamente discutido
nos dias atuais, seu conteldo, ou seja, o que ele representa, varia muito de um lugar para outro,
de pais para pais, de autor para autor.

Uma das tendéncias observadas nas definicdes acrescentadas ao longo do tempo é que
"empreendedorismo" deixou de ser um termo exclusivamente ligado aos negdcios e as
empresas, passando a ser visto como um comportamento. Isso ocorreu, principalmente, porque
embora o termo tenha surgido a partir de pesquisas na area da economia, ele passa a receber
contribuicGes da Psicologia e da Sociologia, o que acabou gerando diferentes defini¢des para o
termo.

O ATENDIMENTO
FRATERNO DO CENTRC ME
AJUDCU A CONSEGUIR UM
TRABALHO.

~ MASESSE
NAQ E O OBJETIVO DO
ATENDIMENTO FRATERNO!

EU SEI, MAS ME DEU UMA
IDETA PARA CRIAR UM NEGOCIO:
"ATENDIMENTO PRA TERNO"

222 - EMPREENDEDOR

Fonte: https://4.bp.blogspot.com/-I0OWPhFg-EUU/WO0O8WfztiMI/AAAAAAAAFUU/8wbYTODbraOfEJfvB3mbQWGNQWNIB-
dbwCLcBGAs/s1600/222-empreendedor.png

O Empreendedorismo, como "comportamento”, pode estar associado a um negdcio, uma
empresa, mas também pode estar associado a um projeto, a uma realizagdo pessoal.

E a partir dessa visdo que surgem novas "formas" de empreendedorismo. E o que era s6
"empreendedorismo" agora pode ser subdividido em “empreendedorismo de negdcios”;
“empreendedorismo social” e “intra-empreendedorismo”.

Empreendedorismo de Negdcios

O "empreendedorismo de negécios" pode ser definido como o comportamento empreendedor
vinculado a um negdcio, uma empresa, um empreendimento. E quando vocé tem uma boa ideia
e a transforma em um negdcio lucrativo. Esse comportamento envolve planejamento,
criatividade e inovacdo. Mas lembre-se: uma inovacdo nem sempre quer dizer a criacdo de um
novo produto ou um novo servico. Vocé pode oferecer ao mercado um mesmo produto ou
servico, s6 que de forma mais barata, mais rapida ou de melhor qualidade em relagdo aos seus
concorrentes. Isso é empreendedorismo.

12
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Empreendedorismo Social

O "empreendedorismo social" tem caracteristicas semelhantes ao
"empreendedorismo de negdcios". A diferenca esta na missdo social,
cujo objetivo final ndo é a geracdo de lucro, mas o impacto social.
Empreendedores sociais sdao como empresarios, utilizam as mesmas
técnicas de planejamento, mas sdo motivados por objetivos sociais, ao
invés de beneficios materiais. Ou seja: se para o empreendedor de
negoécios o sucesso significa o crescimento da sua empresa (e dos seus
lucros), para o empreendedor social o sucesso significa a transformagao
de uma realidade social, a melhoria da de vida das pessoas que vivem

Mas fique atento!
Isso ndo significa
que o
empreendedor de
negdcios pensa
somente nos lucros,
a qualquer custo.
Um empreendedor
gera riquezas para

naquele local.

Intraempreendedorismo

E a pessoa
empregada que
apresenta um
comportamento
empreendedor,
independente da
fungdo que ocupa na
organizagdo onde
trabalha, e é esse
comportamento que
a leva a merecer
destaque e crescer
profissionalmente.

Si mesmo e para a
sociedade.

O intraempreendedorismo surgiu quando grandes
comegaram a identificar a necessidade de
empreendedorismo dentro dos seus departamentos. Pode ser
definido simplesmente como “empreender dentro das empresas”.
Apresentar ideias, solugdes, projetos e colocar essas ideias em agdo. O
intraempreendedorismo se aplica tanto ao funciondrio da iniciativa
privada quanto ao servidor publico, por exemplo.

empresas
incentivar o

A verdade é que nunca se falou tanto em empreendedor e empreendedorismo. A figura do
empreendedor vem sendo elogiada por sua coragem de se arriscar, de se libertar do tradicional
modelo do “emprego com carteira assinada”. Para a maioria das pessoas, o empreendedor é o
individuo que se fez sozinho, apesar das adversidades e que conquistou um sucesso individual.
Mas é preciso conceber o empreendedor para além dessa perspectiva do sucesso apenas
individual. Fernando Dolabela, criador de um dos maiores programas de ensino de
empreendedorismo na educacdo bdsica e universitaria no Brasil a metodologia Oficina do
Empreendedor (utilizada em projetos do Instituto Euvaldo Lodi - IEL, Confederacdo Nacional da
Industria CNI, SEBRAE, Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico, CNPq e
outros 6rgaos), lembra que:

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

13



CF-)S et GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
Paula Souza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

[...] o empreendedorismo ndo pode ser um instrumento de

~ . . Dolabela estd falando
concentracdo de renda, de aumento de diferencas sociais ou uma f

do empreendedorismo
de forma geral, mas o

foco da sua discusséo
prioridade o combate a miséria, oferecendo-se como um meio de g,

geragdo e distribuicdo de renda, Mais do que uma preocupagdo com  empreendedorismo de
o individuo, o empreendedorismo deve ser relacionado a capacidade  negdcios. Ele fala que
de se gerar riquezas acessiveis a todos. Como geralmente a renda 0 empreendedorismo
concentrada teima em n3o se distribuir, é importante que seja  Ndo pode ser uma

gerada j4 de forma distribuida. E disto que cuida o "estratégia pessoal de

empreendedorismo. (DOLABELA, 2008, extraido da Internet). enriquecimen'to » Mas
deve "gerar riquezas

Isso significa que, ao optar pelo seu préprio negdcio, 0 gcessiveis a todos".
empreendedor deve agir de forma ética. Uma empresa que gera

novos postos de trabalho também contribui para melhorar a

gualidade de vida das pessoas que estavam desempregadas. Mais pessoas trabalhando também

estratégia pessoal de enriquecimento. No Brasil o tema central do
empreendedorismo deve ser o desenvolvimento social, tendo como

significa mais clientes para o comércio local do municipio e assim por diante. Mas, e se essa nova
empresa causar poluicdo ambiental? E se os saldrios pagos aos trabalhadores incluirem
descontos abusivos? E se a empresa sonegar impostos? Isso, com certeza, n3ao é
empreendedorismo.

Caracteristicas do empreendedor

Vamos conhecer nesse item as principais caracteristicas do
empreendedor, elencadas pelo SEBRAE.

a) Busca oportunidades e tem iniciativa
v’ Faz as coisas antes de ser solicitado ou antes de ser forcado
pelas circunstancias.

v' Age para expandir o negdcio a novas areas, produtos ou
Servicos.

v Aproveita oportunidades fora do comum para comegar um
negocio, obter financiamentos, equipamentos, terrenos, local de trabalho ou assisténcia.

b) Corre riscos calculados
v’ Avalia alternativas e calcula riscos deliberadamente.

v’ Age para reduzir os riscos ou controlar os resultados.
v’ Coloca-se em situag¢des que implicam desafios ou riscos moderados.

c) Exige qualidade e eficiéncia
v Encontra maneiras de fazer as coisas melhor, mais rapidas, ou mais baratas.

v Age de maneira a fazer coisas que satisfazem ou excedem padrdes de exceléncia.
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v Desenvolve ou utiliza procedimentos para assegurar que o trabalho seja terminado a
tempo ou que o trabalho atenda a padrdes de qualidade previamente combinados.

d) E persistente
v’ Age diante de um obstdculo significativo.

v’ Age repetidamente ou muda de estratégia a fim de enfrentar um desafio ou superar um
obstaculo.

v/ Assume responsabilidade pessoal pelo desempenho necessario para atingir metas e
objetivos.

e) E comprometido
v’ Faz um sacrificio pessoal ou despende um esforco extraordinario para completar uma
tarefa.

v’ Colabora com os empregados ou se coloca no fugar deles, se necessario, para terminar um
trabalho.

v Esmera-se em manter os clientes satisfeitos e coloca em primeiro lugar a boa vontade em
longo prazo, acima do lucro em curto prazo.

Quanto ao planejamento:

a) Busca informacgdes
v’ Dedica-se pessoalmente a obter informacdes de clientes, fornecedores ou concorrentes.

v’ Investiga pessoalmente como fabricar um produto ou fornecer um servico.

v’ Consulta especialistas para obter assessoria técnica ou comercial.

b) Estabelece metas
v’ Estabelece metas e objetivos que sdo desafiantes e que tém significado pessoal

v’ Define metas de longo prazo, claras e especificas.

v’ Estabelece objetivos de curto prazo, mensuraveis.

c) Planeja e monitora de forma sistematica
v’ Planeja dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com prazos definidos.

v’ Constantemente revisa seus planos, levando em conta os resultados obtidos e mudancas
circunstanciais.

v/ Mantém registros financeiros e utiliza-os para tomar decisdes.

v’ Conjunto de poder
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a) Persuasdo e rede de contatos
v’ Utiliza estratégias deliberadas para influenciar ou persuadir os outros.

v’ Utiliza pessoas chave como agentes para atingir seus préprios objetivos.

v’ Age para desenvolver e manter relagdes comerciais.

b) Independéncia e autoconfianca
v’ Busca autonomia em rela¢do a normas e controles de terceiros.

v/ Mantém seu ponto de vista, mesmo diante da oposi¢cdo ou de resultados inicialmente
desanimadores.

v’ Expressa confianca na sua prépria capacidade de completar uma tarefa dificil ou de
enfrentar um desafio.

O caso do “Seu José”

A partir de agora, vamos acompanhar o exemplo
de trés vizinhos: "Seu Tomas", "Seu José" e "Seu
Francisco". Nosso objetivo é compreender um
pouco melhor o comportamento empreendedor e
como uma boa ideia pode se transformar num

excelente empreendimento.

Seu José é um pequeno agricultor de um municipio
do Norte do Brasil. Na localidade onde mora, a
pesca extrativa estd em decadéncia, devido a
problemas como a poluicdo dos rios e a pesca
predatdria. Quando as familias da comunidade
querem comer peixe fresco, precisam comprar no
municipio vizinho, que fica a mais de 100 km de
distancia. Assistindo a um programa de televisao,
"Seu José" viu a experiéncia de produtores do Sul
do Pais que estdo criando peixe em suas
propriedades. Como na propriedade do seu José
passa um pequeno riacho, ele tem a ideia de criar peixes para aumentar a renda da familia. Seu
José fala da sua ideia com "Seu Francisco" e "Seu Tomas", vizinhos que possuem propriedades
nas mesmas condicdes.

A partir dessa conversa, eles viajam para o municipio vizinho, conhecem um produtor que ja estd
investindo na criacdo de peixes e falam de suas ideias. Com ele conseguem algumas informacdes,
mas também descobrem que estdo com alguns problemas.

O primeiro problema
Os vizinhos descobrem que "criar peixe" ndo é urna coisa tdo simples assim. Precisam ter
conhecimento técnico; ndo é sé colocar o peixe na agua e dar comida, como eles haviam
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O segundo problema
Eles descobrem que "criar peixe" ndo é uma coisa assim tdo barata, tem que comprar os alevinos
de outro municipio, comprar ragao, construir viveiros.

O terceiro problema

Eles descobrem que "criar peixe" ndo é uma coisa assim tao facil, precisam de licenca e quase
todos os produtores do seu Estado trabalham de forma ilegal, porque a legislacdo é muito rigida
e 0 processo muito demorado.

A partir dessa conversa, os trés vizinhos tomam atitudes diferentes:

"Seu Tomas" desiste logo da ideia:

— Esse negdcio de criar peixe dd muito problemal

"Seu José" fica pensativo:

— Precisa calcular direitinho e tem que ter um técnico da Prefeitura; sem assisténcia, ndo da.
"Seu Francisco" esta cada vez mais animado:

— Isso ndo é dificil assim como eles falam, eles é que gostam de meter medo na gente. Tem
banco ai financiando de tudo, a gente pega um empréstimo e pronto. Também ndo precisa de
tanto cuidado, se a racdo de peixe é cara, da racdo de frango, que é barata. E o peixe |4 vai saber
do que é feita a ragdo?

Ao voltar para suas propriedades, "Seu Tomas" voltou para a rotina, esqueceu os peixes e s
voltou a pensar no assunto quando encontrou seus vizinhos novamente, algumas semanas
depois.

"Seu Francisco", ao contrdrio, ndo pensava em outra coisa, até descuidou um pouco da lavoura
nas muitas idas ao Banco, tentando conseguir um empréstimo. SO que, para isso, ele precisava
de um projeto. Ele conseguiu o projeto com um técnico da Prefeitura, mas, como estava com
muita pressa, o técnico s6 foi até a propriedade dele uma unica vez, e fez algumas anotacdes
rapidas. Enquanto o financiamento ndo saia, "Seu Francisco" tratou de vender alguns bois da sua
criacdo para conseguir o dinheiro de forma mais rapida.

Ja 0 "Seu José" continuava animado com a ideia, mas seguiu cuidandoda  pesqyisa de

sua lavoura e comprou alguns livros que falavam sobre o assunto, para  mercado — uma
compreender melhor. Também conversou com o técnico da Prefeitura  importante

(agquele que fez o projeto do "Seu Francisco") e solicitou uma visita "sem  ferramenta de
compromisso" para avaliar a viabilidade técnica da criagio em sua planejamento
propriedade. Depois, procurou o SEBRAE no Municipio vizinho e expds a  Utilizada pelo

sua ideia. No SEBRAE, "Seu José" foi aconselhado a realizar uma pesquisa empreendedor.

de mercado.

Um ano depois:

"Seu José", "Seu Tomas" e "Seu Francisco" estdo conversando novamente, durante um churrasco
oferecido por " Seu José" para comemorar o casamento da filha. O assunto de sempre é a
piscicultura:
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"Seu Tomas" pergunta:
— Agora me digam vocés dois, que ja ganharam experiéncia: esse negdcio da certo mesmo?
Nos bastidores:

"Seu Tomas" esta vendo os vizinhos comercializando peixe na feira do Municipio, também esta
sabendo que "Seu José" estd reformando a casa, colocando cerca nova na propriedade, e com
essa "churrascada" toda ele deve estar ficando rico...

Mas quem responde primeiro é o "Seu Francisco":

— Se estd dando certo? Eu até que tive umas perdas no inicio, ndo conhecia direito a técnica de
criar peixe, mas eu te digo com certeza: se eu colocar mais 10 viveiros na minha propriedade, eu
tenho comprador. Ja me falaram que 13 na capital tem um frigorifico que compra toda a
producdo, s6 que tem que ter volume, e eles pagam é muito bem, e vém buscar aqui na
propriedade. Eu sé ndo estou ganhando mais dinheiro porque minha producado é pequena...

Nos bastidores:

"Seu Francisco" continua empolgado com a ideia, principalmente porque ndo quer "dar o brago
a torcer" Na verdade, ele ja teve muitos prejuizos com a criacdo e acumula algumas dividas no
banco. "Seu Francisco" comecou a sua producdo sem planejamento, ndo aceita a orientacdo do
técnico da prefeitura e coloca mais peixes do que a quantidade recomendada nos viveiros, por
isso eles crescem pouco, além do que ele "economiza" na racdo, substituindo-a por outros
produtos sem nenhum tipo de orientag¢ao, o que provoca a morte de uma grande quantidade de
peixes. "Seu Francisco" também nado estd investindo mais na lavoura, e o pouco gado que sobrou
na sua propriedade estd quase sem pastagem. Todas as atenc¢des estdo voltadas para a
piscicultura.

O ultimo a falar é "Seu José".

— Olha Tomads, eu discordo um pouco do Chico. Que a produgdo da certo, da, mas é preciso
muito trabalho e planejamento. Na pesquisa de mercado que eu fiz, aqui na Regido, eu descobri
que tem comprador para uma quantidade de peixe, como vocé esta vendo acontecer. E que hoje,
s6 temos eu e o Chico produzindo. Mas, e se todo mundo resolver criar peixe aqui "nesse fim de
mundo" vamos vender pra quem? Que tem um frigorifico na capital eu sei que tem, mas é preciso
conversar com eles primeiro, fazer contrato, tudo direitinho. Se vocé quer mesmo entrar para o
negocio, eu lhe aconselho a procurar o SEBRAE e se planejar primeiro.

Nos bastidores:

"Seu José" ao contrario do vizinho, planejou a sua atividade. Aceita as orientacfes do técnico da
prefeitura, mas também pesquisa tudo o que pode sobre o assunto e discute primeiro com ele
antes de testar uma racao alternativa. Por enquanto, o peixe estd vendendo bem, também nao
tem tido muitas perdas na sua produc¢do. Mas ele sabe da inten¢do do vizinho de aumentar sua
producdo, e isso pode causar uma queda nos precos. Por isso estd reformando sua propriedade
para abrir um “pesque-pague”, ideia que o pessoal 14 do SEBRAE analisou e achou que era vidvel.
"Seu José" tem trabalhado muito, continua cuidando da lavoura e da criacdo de gado e também
estd estudando a possibilidade da criacdo de abelhas. Assim, com o movimento do pesque-
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pague, ele teria mais um produto para oferecer aos visitantes. Como "Seu Tomas" nao procurou
saber o que estava acontecendo nos bastidores, iniciou sua producdo depois de alguns meses,
tendo "Seu Francisco" como principal orientador.

Reflexao do caso “Seu José”

O exemplo dos nossos "trés vizinhos" é ficticio, mas com certeza se parece com muitas histérias
reais. Uma boa oportunidade por si sé n3ao se transforma num bom negdcio, é preciso de
viabilidade técnica e econdmica, conforme tratados nos préximos assuntos:

“Seu Tomas” vai investir numa nova atividade por impulso, levado pelos argumentos de outro
produtor, sem pesquisa e sem nenhum tipo de planejamento.

s

J4"Seu Francisco" é entusiasmado, arrojado e corajoso. Mas isso ndo faz dele um empreendedor,
porque age também por impulso, sem planejamento e ndo calcula os riscos a que vai se expor.
Esse tipo de atitude pode custar ao "Seu Francisco" até a prdépria propriedade, uma vez que ele
fez empréstimos no banco, colocando-a como garantia. Observe também que "Seu Francisco"
estd investindo tudo numa Unica atividade; se der errado, ele fica praticamente sem outra
alternativa de renda.

Jd 0 "Seu José" identificou na piscicultura uma oportunidade, mas se planejou primeiro. Ele segue
orientagdes técnicas e, a0 mesmo tempo, estuda sobre o assunto para conquistar autonomia.
"Seu José" calculou os riscos que iria correr e estd diversificando a sua producdo, investe na
piscicultura, mas mantém na lavoura e na criagao de gado. Ele estd se antecipando a uma possivel
crise no comércio do pescado, com a criacdo do pesque-pague, e a apicultura ndo é uma ideia
isolada, faz parte da estratégia do "Seu José" para oferecer varios produtos, ja que muitas
pessoas passarao a frequentar sua propriedade.

Conforme vocé pode observar, através desse exemplo, a base do comportamento empreendedor
estd mesmo no planejamento. E claro que, na vida, essa histéria poderia ter varios desfechos
diferentes. O planejamento por si s6 ndo garante o sucesso de um empreendimento, mas
devemos admitir que ele diminui, e muito, as chances de um possivel fracasso. Como diz aquele
outro provérbio chinés, "Se quiser derrubar uma arvore na metade do tempo, passe o dobro do
tempo amolando o machado".

Fonte: Alves, R. A. (Org.). Empreendedorismo. Rede e-Tec Brasil. SECTMA-PE, 2009. Para ter acesso ao livro na integra, acesse

Segundo o conteudo estudado nesta agenda, o empreendedorismo ndo pode ser uma "estratégia
pessoal de enriquecimento"”, mas deve "gerar riquezas acessiveis a todos".

ATIVIDADE

O material de estudos apresenta, em destaque, o texto a seguir:
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[...] o empreendedorismo ndao pode ser um instrumento de concentracdo de renda, de
aumento de diferencgas sociais ou uma estratégia pessoal de enriquecimento. No Brasil o
tema central do empreendedorismo deve ser o desenvolvimento social, tendo como
prioridade o combate a miséria, oferecendo-se como um meio de geracdo e distribuicdo de
renda, Mais do que uma preocupacdo com o individuo, o empreendedorismo deve ser
relacionado a capacidade de se gerar riquezas acessiveis a todos. Como geralmente a renda
concentrada teima em ndo se distribuir, é importante que seja gerada ja de forma
distribuida. E disto que cuida o empreendedorismo. (DOLABELA, 2008, extraido da
Internet).

Isso significa que, ao optar pelo seu préprio negécio, o empreendedor deve agir de
forma ética. Uma empresa que gera novos postos de trabalho também contribui para
melhorar a qualidade de vida das pessoas que estavam desempregadas. Mais pessoas

por diante. Mas, e se essa nova empresa causar poluicdo ambiental? E se os saldrios
pagos aos trabalhadores incluirem descontos abusivos? E se a empresa sonegar

T
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1
1
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1
1
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H 7 . .. . . 7 . . ’ . .
i trabalhando também significa mais clientes para o comércio local do municipio e assim
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

impostos? Isso, com certeza, ndo é empreendedorismo.

Depois destas reflexdes, retina-se com dois colegas de sala e pense nos varios empreendedores
gue vocés ja tiveram a oportunidade de conhecer. Sdo os donos de lanchonetes, de lojas, de
consultdrios, oficinas, escritdrios, padarias, clinicas veterinarias e muitos outros. Imaginando que
cada um desses empreendimentos gera riquezas, selecione um que vocés identifiguem como
gerador de riquezas para seu enriquecimento pessoal e compartilhe com restante da sala,
propondo uma solug¢do para torna-lo um empreendimento que gere riquezas acessiveis a todos.

VOCE NO
y COMANDO

Elabore um texto respondendo as seguintes questdes:

1. O que vocé entende por “empreendedorismo”?
2. J4 pensou em abrir o préprio negdcio? Se sim, este negdcio esta alinhado ao seu perfil?
3. Caso vocé optasse em ter seu préprio negdcio, em que tipo vocé investiria? Por qué?
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AMPLIANDO

HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Livro:
“Quem mexeu no meu queijo”, de Spencer Johnson, Editora Record, 2000.

Pardbola que retrata a vida e suas mudancas, bem como seus objetivos. Esses sdo retratados em
forma de queijos, pois os personagens do livro sdo ratos. O labirinto é onde a histdria se passa e
representa o local onde ocorrem as buscas incessantes dos personagens pelos objetivos. A
historia € uma analogia ao cotidiano do ser humano, que esta sujeito a mudangas interminaveis.
Os ratos Sniff e Scurry e os duendes Hem e Haw sdo os quatro personagens da fabula e eles
representam caracteristicas do ser humano. Sniff é aquele que percebe as mudancas
rapidamente, ja Scurry é mais pro-ativo e realiza as tarefas que precisam ser feitas. O duende
Hem ndo aceita mudancgas e resiste a elas, e Haw é aquele que adapta-se as mudancas e acredita
que elas podem trazer algo bom.

GLOSSARIO

Empreendedor

Em 1987, a Comissao Mundial sobre Meio Ambiente e Desenvolvimento, criada pela Organizacao
das Nagbes Unidas (ONU), definiu desenvolvimento sustentavel como sendo “aquele que atende
as necessidades do presente sem comprometer a possibilidade de as gera¢des futuras atenderem
a suas proprias necessidades”. Com isso, procura chamar a atencdo para a necessidade urgente
de que os processos de desenvolvimento sejam inclusivos, garantindo as necessidades essenciais
dos mais pobres, e também respeitem o meio ambiente.

SEBRAE - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas:
http://www.sebrae.com.br

Entidade que apoia e fomenta a criacdo, a expansdo e a modernizacdao das micro e pequenas
empresas, capacitando-as para cumprir com eficacia o seu papel no processo de desenvolvimento
econdmico e social.
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— &

N RESUMINDO
O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

o O que é ser empreendedor.
o Desafios enfrentados pelos empreendedores.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

22



cps GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
Paula Souza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

Agenda 2 — A microempresa e a empresa de pequeno porte no Brasil

Vocé sai a rua cedo e jd encontra um monte de empreendimentos em agdo: um énibus leva e traz
pessoas, lanchonetes oferecem café da manhd, jornaleiros entregam as noticias do dia. Tudo isso
existe por causa dos empreendedores. Um abriu uma empresa de transporte, outro tem loja de
roupas, alimentos, alguém fundou um jornal. Cada produto ou servigo estd onde estd porque
houve um empreendedor que detectou uma nova oportunidade.

Valin
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MOMENTO
DE REFLEXAO
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Vocé ja pensou como seria o mundo se ndo
houvesse empreendedores? Vocé acha que seria
possivel um mundo onde todos fossem
empregados e ndo houvesse empregadores?

O empreendedor é aquela pessoa visiondria que cria um novo
negdécio. Em locais onde antes ndo havia nada, de repente abre
uma lanchonete, uma pequena confecg¢ao, uma grafica.

Montar um novo negdcio ndo é facil: tem gente que trabalha de
sol a sol, no fim de semana e até mesmo nos feriados.

E muitas vezes a familia ou os amigos dizem: “Vocé esta maluco!
Vai procurar um emprego! Vai fazer concurso publico!”

Mas o empreendedor ndo desiste de sua ideia, de seu sonho. E é
gracas a sua persisténcia, ao seu trabalho sério e incansavel, que

sdo gerados novos empregos, novos produtos e servigos, novas oportunidades de crescimento no

pais.

Vocé vai entrar a partir de agora no mundo muito especial dos empresarios de pequenas
empresas brasileiras, e conhecerd particularidades dos pequenos empreendimentos, que tornam
esse tipo de negdcio desafiador e fascinante. Verda também a grande importancia que essas
empresas tém hoje para o Brasil.

A vocé que estd iniciando seus estudos neste assunto, seja empreendedor ou empregado de
pequena empresa, desejamos que a trajetdria seja muito enriquecedora, e que colabore para
aumentar ainda mais o sucesso das pequenas empresas por todo o Brasil.

PARA COMECAR
@m) O ASSUNTO...

Empresas de grande porte, como, por exemplo, a Coca-Cola ou a Embratel, gastam milhdes por
ano para conhecer seu cliente: fazem pesquisas de mercado, pesquisas de opinido, procuram
segmentar seu publico por idade, nivel de renda e educacional. Tudo isso para agradar ao maximo
seus clientes e oferecer exatamente o que eles desejam.
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Tome 0 seu queijo~quente
sem manteiga, como vocé

gosta, Rogério,

E como!
Por isso s0 tomo
café damanhd
aqui,

A dona Georgia
conhece bem 0s seus
clientes, ndo é2

Eaquio seusuco de
acerola, sem agucar,
como sempre, Bia.

e Vocé considera que o pequeno empresario também precisa
conhecer profundamente seu cliente?

e Ecomo ele pode fazer isso com recursos limitados?

Pense a respeito e registre suas ideias.

Quando as grandes cadeias de hipermercados comegaram a crescer no Brasil, inclusive com a
chegada de redes internacionais como Makro e Carrefour, muitos acreditaram que seria o fim do
pequeno armazém de bairro.

No entanto, o tempo mostrou que ndo era bem assim. Embora muitos pequenos negdcios
tenham fechado, como resultado da perda de clientes para os grandes hipermercados, outros
conseguiram sobreviver e continuam muito bem.

Sabe o que dizem os estudos de mercado sobre o pequeno comércio de bairro? Que eles tém
algumas vantagens competitivas frente as grandes redes de hipermercados:

e O préprio dono atende o cliente,
além de conhecé-lo pelo nome e

Eu quero fazer

um cheque para
ama?hip Pl.'eencha o dados muitas vezes ter relagdo de
pessoais e familiares, traga os ) ]
documentos, d& os nomes do amizade e confianga.
Pipagalo & & periqait * Por conhecer muito sua clientela,

asenhora.,,

o dono do negécio pode ajustar
as melhores ofertas, evitando o encalhe de produtos e
fazendo com que o cliente ache tudo que precisa.

e O cliente ndo tem tantos empecilhos para pedir fiado:
é comum que o dono do negdcio anote num
caderninho e cobre tudo no final do més, sem maiores
burocracias. Ndo é comum pedir identidade e CPF num
pequeno armazém.
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Pois é, frente as grandes empresas, as pequenas podem até se sentir muito modestas e sem
dinheiro, mas elas tém alguns recursos para encontrar seu espago no mercado e ter sucesso.

Muitas pequenas empresas conseguem excelentes resultados ao unir trabalho com uma boa

dose de criatividade.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Pense em negdcios de pequeno porte que vocé frequenta: uma

lanchonete, uma papelaria, um mercadinho, uma banca de jornal.

Que vantagens vocé encontra nesses comércios em relacdo as grandes

redes que vocé conhece?

Registre suas ideias. Em seguida, prossiga a leitura.

Uma sugestdo de resposta para a pergunta que
vocé analisou seria: a pequena empresa estd
perto de seu consumidor, portanto pode
conhecé-lo profundamente.

Além disso, por ser de menor porte, pode fazer
mudancas mais rapidamente.

Em uma grande rede internacional de lanchonetes
fast-food, o processo de mudar um item do
cardapio pode levar alguns meses. E preciso
treinar todos os funcionarios sobre o novo
produto, modificar os carddpios em cada local e,
ainda, testar se o produto vai se adaptar bem em

todas as regides onde a rede atua.

Por outro lado, uma pequena lanchonete pode fazer uma mudanca de um dia para o outro, e

Dona Gedrgia, v& um big
sanduiche, com alho em vez de
pepino e mortadela no lugar
do presunto, Pode ser?

ainda ha espaco para atender ao desejo do cliente de um modo mais personalizado.

sim rapidez.

Hd redes de restaurantes e lanchonetes com mais de 30 mil estabelecimentos no
mundo. Redes desse porte nem tém interesse em mudar a toda hora, pois o seu
negdcio é o chamado fast-food — comida que sai rapidamente, com rdpido
atendimento. O cliente ndo procura mudan¢as nem atendimento personalizado, e
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MERGULHANDO
NO TEMA...

O perfil do empreendedor
Leonel é taxista ha 15 anos e diz:
— Minha pequena empresa é o carro.

Ele sabe quanto fatura por més, por semana e por dia. Sabe
guanto gasta de gasolina por dia e por quildmetro rodado.
Também sabe dizer as regides da cidade e os hordrios das

melhores corridas.

O segredo do negécio de Leonel? Segundo ele, ter muita
organizacdo com as proprias financas (nada de trocar de carro
sem dinheiro) e dar um excelente atendimento ao cliente.

— Radio baixo com musica suave, falar delicadamente sé quando
perguntarem alguma coisa, tratar por “senhor” e “senhora”.

Vocé sabe o que é ser empreendedor? Vocé acha que as pessoas '@
ja nascem com o perfil empreendedor? Quais as caracteristicas i
de uma pessoa empreendedora?

Essas perguntas tém ocupado os estudiosos da darea. A seguir, vocé vai conhecer algumas
conclusdes a que eles chegaram em suas pesquisas.

“Algumas pessoas
veem as coisas como
s@o e perguntam:
Por qué? Sonho com
coisas que nunca
existiram e pergunto:
Por que ndo?”

George Bernard Shaw

Empreendedores se formam

Vocé ja deve ter ouvido, ou até mesmo falado, uma frase do tipo:
“Esse nasceu sabendo desenhar, aquele nasceu sabendo jogar
futebol.” Pois hd pessoas que, talvez pela formacao e influéncia que
receberam na escola ou na familia, parecem ter nascido com o perfil
de um empreendedor.

Mas ndo é bem assim. Mesmo que ndo seja desde a infancia, o
empreendedor pode se formar, através do estudo, do
autoconhecimento e do trabalho.

QUAIS SAO AS CARACTERISTICAS DE UMA PESSOA
EMPREENDEDORA?

O empreendedor quer assumir o controle da propria vida

Tem gente que adora culpar o mundo por seus problemas: o
vizinho, o marido, a familia, o Governo. Parece que todo mundo sé
tem uma ocupacao, que é prejudicar aquela pessoa.
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A diferenca destas pessoas em relacdo as pessoas que tém perfil empreendedor é que estas
tomam as decisGes da sua vida, se sentem responsaveis pelo que acontece com ela. Assim, fica
mais facil ser feliz, porque a felicidade depende mais dele do que da vida I3 fora.

O empreendedor tem capacidade de assumir riscos

Tem gente que ndo aguenta ter negécio prdprio porque tem medo. N3o suporta viver sem ter
um dinheiro certo no fim do més, ou sabendo que terd que ter capacidade para gerar a prdpria
renda a cada novo dia. Essa postura tem a sua razao de ser, afinal, montar um negécio é algo que
sempre envolve risco.

O empreendedor assume esse risco, ele é que passa a ser a seguranca de outras pessoas. Isso
ndo tem nada a ver com ser irresponsavel ou arriscar tudo: tem a ver com assumir riscos
calculados.

Entdo, quem é, afinal o empreendedor?

_____________________________________________________________________________________

Empreendedor é aquele que toma a iniciativa de investir e
coordenar recursos para produzir bens ou servicos em uma
empresa com ou sem fins lucrativos.

E uma pessoa inovadora, que tenta introduzir novos produtos e
servicos no mercado, tomando para si a responsabilidade pela
conducdo e direcionamento do futuro do seu negdcio, assumindo ndo

SO 0s riscos pessoais, mas também os de todos os envolvidos nele. }
7

_____________________________________________________________________________________

O empreendedor nao sé fala, ele faz

Enquanto muita gente pensa: “Puxa, eu ainda tenho tanto que aprender”, o empreendedor
reconhece seu proprio valor, vai 13 e faz.

Evocé, é um empreendedor?

MOMENTO
DE REFLEXAO Caso ndo seja, gostaria de ser? Por qué?
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COMO CLASSIFICAR AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS?

Muito se fala hoje em microempresas,
em pequenas empresas. Afinal, o que
é exatamente uma micro e pequena
empresa?

N&do existe um critério Unico. No entanto, a lei no Brasil
classifica o tamanho das empresas por sua receita anual.

Classificacao segundo o faturamento:

e Microempresa (ME): até 360 mil reais de
faturamento nos ultimos 12 meses.

e Empresa de pequeno porte (EPP): de
360 mil reais a 4,8 milhoes de reais de
faturamento nos dltimos 12 meses
(dados de 2022). ]

IMPORTANCIA DAS PEQUENAS EMPRESAS PARA A
ECONOMIA BRASILEIRA

Veja o que mostra uma pesquisa realizada pelo SEBRAE, em
2018: a maioria dos empresarios esta otimista quanto as
perspectivas gerais para sua empresa nos préoximos 12
meses: 56,2% acredita que a empresa ird melhorar no
periodo.

Dentre os mais otimistas com o desempenho da prdpria
empresa destacam-se os empresdrios das Empresas de
Pequeno Porte (EPPs). Dados de:

Helcinho, eu 0 conheci
crianga e hoje vocg é um grande
empresario, Sua empresa vai
faturar um milhdo este ano!

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

»” Que nada, dona
Kelly! Eu ainda
sOu um pequeno
empresario,

Os termos micro e pequena
empresa surgiram durante o
regime militar, na campanha
de “desburocratiza¢do
nacional”, que, entre outros
aspectos, instituiu o Estatuto
da Microempresa, com o
objetivo de estimular a
abertura de novos negaocios.
Em 1999, o Governo Federal
instituiu o Novo Estatuto da
Microempresa e da Empresa
de Pequeno Porte, que
regulamentou o assunto. Em
2006 a Lei Complementar n®
123 instituiu o Estatuto
Nacional da Microempresa e
da Empresa de Pequeno
Porte.
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Nas ultimas trés décadas, as micro e pequenas empresas (MPE)
vém desempenhando um papel cada vez mais estratégico na
economia brasileira, e hoje ja respondem por 30% do valor
adicionado ao PIB [Produto Interno Bruto] do pais. Isso é o que
aponta o estudo ‘Participacdo das MPE na economia nacional
e regional’, elaborado pelo Sebrae e Fundacao Getulio Varga
(FGV), que confirma um movimento consistente e crescente da

importancia dos pequenos negdcios na geracdo de empregos e
arrecadacdao de impostos, que vem desde 1985, quando a

participacdo das MPE alcancou 21% do PIB.” (Portal Revista
Pequenas Empresas Grandes Negdcios). /

-
e e o

-

........................................................................

A importancia da micro e pequena empresa como geradora de renda e empregadora s6 vem
crescendo. De acordo com Portal da Revista Pequenas Empresas Grandes Negdcios, “a forca das
MPE é notada principalmente nas atividades de Comércio e Servicos (que juntas respondem por
23% dos 30% do PIB). As caracteristicas préprias desses segmentos, e o fato de estarem presentes
em todos os bairros, de todos municipios brasileiros, possibilitam que as empresas de menor
porte sejam competitivas e de importancia fundamental no tecido social e na dinamica
econdmica do pais.

Em relacdo a geragdo de empregos formais, a importancia das MPE é ainda mais significativa para
a economia. Os pequenos negdcios sdo responsaveis por mais da metade dos empregos formais
no pais, concentrados principalmente nas atividades de Comércio e de Servicos. As micro e
pequenas empresas representavam, em 2017 (ano analisado pelo estudo), 66% dos empregos no
Comércio, 48% nos Servicos e 43% na Industria.”

e Vocé pensa em abrir uma pequena empresa? Ja teve uma?

e Qual é o seu propdsito com este curso?
e Se pensa em abrir uma empresa, que desafios vocé acha que ird
enfrentar?

Registre suas impressoes.
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Por que abrir uma empresa?

Talvez vocé esteja pensando que abrir uma empresa é algo muito dificil, que hd muitos desafios
a vencer. Afinal, vale a pena ter uma empresa, ser empreendedor?

A resposta é muito pessoal. Depende da sua capacidade de lidar com as situagdes.

e Ovolume de trabalho é enorme; os empreendedores costumam dedicar muitas horas de sua
vida ao negdcio.

e E preciso dedicar muita energia, pois um negdcio sé tera sucesso com muita dedicagdo e
compromisso dos sécios.

e Muitas vezes é preciso aplicar todas ou boa parte das economias num negdcio, para poder
estrutura-lo, correndo o risco de perder tudo se ele ndo der certo.

No entanto, ndo ha duvida de que uma empresa prépria, quando bem planejada e administrada,
pode ser fonte de grandes realizagdes e felicidade para seus empreendedores.

A meta mais
importante aqui ¢ qualidade
no atendimento.

Ter uma empresa pode ser bom?

Sim, com ela, o empreendedor pode...
e Realizar um sonho ou projeto de vida.
e Aumentar o rendimento pessoal.

e Ter maior autonomia no trabalho para inovar e
crescer profissionalmente.

e Gerar empregos e renda para pessoas de sua
comunidade.

e Trazer qualidade de vida para os empregados, os
clientes e outras pessoas que se relacionam com
seu negocio.

e Fazer da sua motivacao pessoal, da sua paixao (por determinado assunto, produto etc.)
um negocio.

Que beneficios as pequenas empresas geram para a sociedade?

* Proporcionam um ambiente de trabalho que é, muitas vezes, mais amigavel e familiar do
gue o ambiente das grandes empresas.

e Possibilitam aos empregados oportunidades de realizacdo.

* Dao dinamismo a economia, trazem criatividade e inovac¢ao, sdo grandes geradoras de
emprego e renda.
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Agora que vocé esta estudando as pequenas empresas, quando passar por
um pequeno negdcio, lembre-se: vocé estd diante de uma forca muito
importante da economia brasileira, que gera renda, empregos e riqueza
para muitas pessoas no pais!

,_______________
L

____________________________________________________________________________________________

@ ATIVIDADE

Responda ao que se pede:

1. Imagine que vocé abriu um negdcio com um sdcio. Depois de um ano de funcionamento, vocé
recebe uma oferta excelente de emprego, com um bom salario. O que vocé faria? Desistiria
do negdcio, deixando para seu sécio toca-lo sozinho? Ou continuaria com o proprio negdcio,
ignorando a oportunidade de trabalho?

VOCE NO
y COMANDO
Leia o texto a seguir:
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Micro e pequenas empresas geram 27% do PIB do Brasil

Em dez anos, os valores da producdo gerada pelos pequenos negdcios saltaram de RS 144 bilhdes para
RS 599 bilhées.

Brasilia - Os pequenos negdcios respondem por mais de % do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro.
Juntas, as cerca de 9 milhdes de micro e pequenas empresas no Pais representam 27% do PIB, um
resultado que vem crescendo nos ultimos anos. Os dados inéditos sdGo revelados pelo presidente do
Sebrae, Luiz Barretto. “O empreendedorismo vem crescendo muito no Brasil nos ultimos anos e é
fundamental que cres¢a ndo apenas a quantidade de empresas, mas a participa¢do delas na economia”,
afirma Barretto.

Em 1985, o IBGE calculou em 21% a participagéo dos pequenos negocios no PIB brasileiro. Como ndo
havia uma atualizagdo desse indicador desde entdo, o Sebrae contratou a Fundagdo Getulio Vargas para
avaliar a evolugdo das micro e pequenas empresas na economia brasileira, com a mesma metodologia
utilizada anteriormente. Em 2001, o percentual cresceu para 23,2% e, em 2011, atingiu 27%.

Em valores absolutos, a produgdo gerada pelas micro e pequenas empresas quadruplicou em dez anos,
saltando de RS 144 bilhées em 2001 para RS 599 bilhées em 2011, em valores da época.

Os valores foram apurados até 2011 para manter a mesma forma de cdlculo considerando os dados do
IBGE disponiveis sobre os pequenos negocios. A apuragdo foi feita com a soma das riquezas geradas por
empresas de todos os portes nos setores de Comércio, Industria, Servicos e Agroindustria — exceto o setor
publico e as intermediacgées financeiras, uma vez que ndo hd micro e pequenas empresas nestes setores.
As micro e pequenas empresas sGo as principais geradoras de riqueza no Comércio no Brasil, jd que
respondem por 53,4% do PIB deste setor. No PIB da Industria, a participacGo das micro e pequenas
(22,5%) ja se aproxima das médias empresas (24,5%). E no setor de Servi¢cos, mais de um ter¢o da
produgdo nacional (36,3%) tém origem nos pequenos negdcios.

“Os dados demonstram a importdncia de incentivar e qualificar os empreendimentos de menor porte,
inclusive os Microempreendedores Individuais. Isoladamente, uma empresa representa pouco. Mas
juntas, elas séo decisivas para a economia”, considera Barretto, lembrando que os pequenos negdcios
também empregam 52% da mdo de obra formal no Pais e respondem por 40% da massa salarial
brasileira.

Segundo ele, os principais motivos para o bom desempenho dos pequenos negdcios na economia
brasileira sGo a melhoria do ambiente de negdcios (em especial apds a criagdo do Supersimples que
reduziu os impostos e unificou oito tributos em um tnico boleto), o aumento da escolaridade dapopulacdo
e a ampliagdo do mercado consumidor, com o crescimento da classe média.

“Esses trés fatores tém motivado o brasileiro a empreender por oportunidade e ndo mais por necessidade.
Antes as pessoas abriam um negdcio proprio quando ndo encontravam emprego. Hoje, de sete a cada 10
pessoas iniciam um empreendimento por identificar uma demanda no mercado, o que gera empresas
mais planejadas e com melhores chances de crescer”, avalia o presidente do Sebrae.

Pequenos negdcios na economia brasileira:

27% do PIB

52% dos empregos com carteira assinada

40% dos saldrios pagos

8,9 milhdes de micro e pequenas empresas

Fonte: https://novonegocio.com.br/empreendedorismo/pequenas-empresas-que-deram-certo/
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Agora reflita com base no texto e na sua prépria visao:

a) Procure identificar um empreendimento que vocé conhece ou até mesmo que ja trabalhou.
Feito isso, pesquise fatores internos (competéncias dos sdcios e dosfuncionarios, organizacao
interna) e externos (economia, tendéncias do mercado, dos consumidores) que levaram essa

empresa ao sucesso.

b) Varios materiais nesta drea apontam que a escolha dos sécios é um fator determinante para
o sucesso de um negécio. Vocé concorda? Justifique a sua resposta.

VALE SABER

Desde a década de 1970 a participacdao das mulheres como trabalhadoras tem mudado muito. Em
1970, apenas 18% das mulheres brasileiras trabalhavam. Porém, mais da metade delas (54%) ja
tinha algum tipo de atividade em 2002.

O trabalho das mulheres é resultado ndo sé das préprias demandas das empresas por trabalhadores,
mas também da mudanca na familia brasileira.

E interessante notar, inclusive, que a existéncia de filhos ndo tira mais as mulheres do mercado de
trabalho. Em 2018, 72% das mulheres com filhos trabalhavam.

Uma das explicacbes
para o aumento das
mulheres no mercado
de trabalho pode ser o
numero cada vez maior
de mulheres queséo
chefes de familia. Em
2018, no Brasil, 45% dos
chefes de familia
brasileiros era do sexo
feminino.

Apesar de trabalharem fora, as mulheres s3o as principais
responsaveis por cuidar da casa, dos filhos e do resto da familia, o que
representa uma sobrecarga grande.

No entanto, as mulheres no Brasil ainda recebem uma remuneracgao
20% inferior a dos homens no Brasil, mesmo que tenham um
emprego igual.

O SEBRAE comprova que as mulheres empreendedoras ja estdao
presentes em metade dos empreendimentos do pais. Por isso
mesmo, a instituicdo criou o Prémio SEBRAE para a Mulher de
Negdcios. Se vocé for uma empreendedora de sucesso, é importante
gue se inscreva e participe pelo site www.sebrae.com.br ou indique

para mulheres empreendedoras que conhece.
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O Prémio Sebrae Mulher de Negdcios tem como objetivo identificar,
selecionar e premiar os relatos de vida de mulheres empreendedoras de
todo o pais, as quais transformaram seus sonhos em realidade e cuja
historia de vida hoje é exemplo para outras que possuem o0 mesmo
sonho.

Conheca historias inspiradoras no site:
http://www.mulherdenegocios.sebrae.com.br/site/premiadas

e o

........................................................................................

E) AMPLIANDO

2% HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

» Filme:
Jerry Maguire, a grande virada (Jerry Maguire), de Cameron Crowe, EUA, 1996.

Profissional entra em crise depois de perder um emprego estavel e inicia um negdcio préprio,
com apenas um cliente. E interessante assistir para ver como ele consegue enfrentar este
desafio e alavancar a as empresa.

> Musica:

“Sonho Impossivel”, Chico Buarque e Maria Bethania ao vivo, de J. Darion e M. Leigh, versao
de Chico Buarque e Ruy Guerra, Philips, 1975.

Esta musica fala de algo muito presente na vida do empreendedor: o sonho. Em geral, um
empreendimento nasce de um sonho, de uma oportunidade que o empreendedor vé e que,
as vezes, parece muito distante, mas que ele batalha para conquistar. Como diz a letra da
cangao:

“Sonhar
Mais um sonho impossivel
Lutar
Quando é facil ceder
Vencer o inimigo invencivel
[...]
E o mundo vai ver uma flor
Brotar do impossivel chdao”
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> Site:

SEBRAE - Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
http://www.sebrae.com.br

Esteorganismo trabalha, desde 1972, pelo desenvolvimento sustentdvel das empresas de pequeno
porte. OSEBRAEofereceuma grandeajudapara acapacitacdo de pequenos empreendedores. Vale
apena visitar osite, que tem materialpara consultaepesquisa, dicas interessantes, relatos de casos

de sucesso e noticias de interesse para a micro e pequena empresa.

) GLOSSARIO

Desenvolvimento sustentavel

Em 1987, a Comissao Mundial sobre Meio Ambiente e Desenvolvimento, criada pela Organizagao
das Nagbes Unidas (ONU), definiu desenvolvimento sustentavel como sendo “aquele que atende
as necessidades do presente sem comprometer a possibilidade de as gera¢des futuras atenderem
a suas proprias necessidades”. Com isso, procura chamar a atencdo para a necessidade urgente
de que os processos de desenvolvimento sejam inclusivos, garantindo as necessidades essenciais
dos mais pobres, e também respeitem o meio ambiente.

IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica http://www.ibge.gov.br

Org3o federal que realiza pesquisas e fornece informacdes estatisticas sobre a populac¢do do pais.
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~ RESUMINDO
= O ESTUDO
Nesta Agenda, vocé estudou:
e O que é ser empreendedor.

e Como classificar pequenas empresas.
e Pequenas empresas no Brasil.

e Desafios enfrentados pelos empreendedores no Brasil.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 3 — Elaborando um Plano de Negdcios

Vocé ja foi a alguma palestra para empreendedores e pessoas que querem abrir negdcios?
Nesses eventos, é comum alguém perguntar ao conferencista:

— Vocé sabe me dizer qual é um bom negdcio para eu montar na minha cidade?

Qual seria a sua resposta? Vocé conhece algum negdcio téio bom que dé certo em qualquer

cidade?
Bem, a resposta tipica dos palestrantes é: “Se eu identificar um bom negdcio, néo vou contar
para ninguém, vou montd-lo.”
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Como encontrar boas ideias para negdcios?

MOMENTO Como saber se uma ideia pode ser mesmo um
DE REFLEXAO L.
bom negdcio?

Serd que pesquisas e estudos de mercado
ajudam no momento de abrir uma empresa? Ou serd que as ideias
aparecem como mdgica?

Pois é, bons negdcios ndo acontecem como magica nem estdo listados em livros de especialistas.
Encontrar uma ideia valida para abrir um bom negdcio é uma arte e existem algumas ferramentas
para ajudar a descobri-lo. E esse assunto que vocé vai estudar agora: como identificar
oportunidades de negdcios e a elaboragdo do plano de negdcios

Tive uma excelente

ideia de negociol
Uma agéncia de turismo Hum... Entdo
ecoldgicol De onde voct nido sei se é uma
tirou essa ideia? boa idéia...

Repare na ilustragdo. Se vocé fosse amigo ou amiga do Clécio, aceitaria o
convite para ser sdcio na agéncia de turismo ecolégico? Por qué? Vocé acha
gue a agéncia de turismo do Clécio é um bom negdcio?

Registre suas respostas e compartilhe com seus colegas. Discutam os diversos pontos de vista
gue surgiram e so depois continue a leitura do texto.

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Jurandir, Sonia e Clécio estdao discutindo se é bom negdcio montar uma agéncia de turismo
ecoldgico.

Observe o que eles estdo conversando.
Sonia diz: — Clécio, vocé sabe se as pessoas querem fazer passeios ecoldgicos?

Clécio: — Ora, tem muita gente que ama a natureza como eu amo.
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S6nia diz: — Mas ndo é vocé que tem que amar, é sua clientela. Vocé fez pesquisa de mercado?
Clécio: — Claro que ndo! Eu sei que vai dar certo!

Jurandir diz: — Quem decide é o cliente.

Clécio responde: — Quero trabalhar com o que gosto, e pronto!

Sonia: — E nds queremos que vocé trabalhe com o que gosta! Por muitos anos!

Jurandir: — Para isso tem que analisar o mercado!

e Vocé acha que Sonia e Jurandir deveriam sugerir ao Clécio que estudasse
seu mercado? Por qué?

e Partindo do principio de que vocé tenha uma grande ideia de negdcio, o que
faria para coloca-la em pratica?

Para isso, pense agora em uma possibilidade concreta. Reflita sobre ela, analise
vantagens e desvantagens desse negdcio. E finalmente reflita: por que essa
ideia é uma excelente oportunidade de negdcio? Registre suas reflexdes e
compartilhe-as com seus colegas.

Para que uma boa ideia se transforme num negdcio de sucesso, é preciso desenvolver um plano
de negdcios.

O plano de negdcios é o exercicio de pensar um negdcio em todas as
suas dimensdes: analise de mercado, estratégia, gestao de pessoas,
gestdo financeira etc.

e e
N i o

-
’

4

AN

Ao pensar e planejar um negdcio, descrevendo-o de maneira tdo detalhada e aprofundada, vocé
desenvolvera muito conhecimento sobre ele.

Deste ponto em diante, vocé tera a oportunidade de desenvolver um plano de negdcios. Ele sera
o fio condutor do seu processo de aprendizagem.
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NO TEMA...

DETECTANDO OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS

Vou fazer meditagio

para encontrar uma
D  boaideia de negocio.

Onde vocé procuraria oportunidades de

negocios?

Serd que as pessoas com as quais vocé convive
poderiam ajudar no processo?

Como faz falta uma
empresa de servigos de

limpeza por aqui...

As oportunidades de negdécio surgem no
ambiente externo, no mercado. Ndo adianta
nada ficar trancado em casa, s6 pensando.
Ideias ndo aparecem por arte ou magica e, no
caso dos bons negdcios, elas vém da observacao
da realidade.

Quando surgem as oportunidades de negocios?

As oportunidades surgem quando ha demandas nao
atendidas.

A forma de encontrar novas ideias é procurar, pesquisar,
observar, perguntando-se:

¢ Do que as pessoas precisam?

e O que as pessoas desejam, mas ainda ndo tém?
Hd alguns anos, os servigos
para a terceira idade foram uma
grande oportunidade de problema que ainda ndo tem solugao?
mercado, pois esse publico ndo e O que poderia ser oferecido:
tinha servicos especiais. Hoje,
muitas pequenas empresas tém
lucros levando pessoas idosas a
shows, passeios e viagens. As v' Com melhor atendimento ao cliente?
academias de gindstica também
tém servicosespecializados.
Veja, no Glossdrio, os critérios
utilizados para classificacbes de  que ainda ndao foram atendidas. Sdo oportunidades de
publico-alvo.  negécios!

e O que poderia ser desenvolvido para solucionar algum

v" Por um preco melhor?

v" Com mais criatividade e inovac¢3o?

v" De maneira mais atrativa etc.?

As respostas a essas perguntas sdo demandas das pessoas
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Veja como exemplo o caso de Sonia e Jurandir. Eles tém uma padaria ha dez
anos e sdao muito queridos pela freguesia. Sonia sempre faz pesquisas com
seus consumidores, para descobrir novas oportunidades de negécios.

Ela percebeu que cada vez mais mulheres trabalhavam fora nas
redondezas e ndo tinham tempo para cozinhar. Por isso, lancou na @
padaria uma nova linha de sanduiches e refeicdes prontas. Foi um
sucesso!

O que fazer com as demandas nao atendidas?
As demandas ndo atendidas podem gerar:

e Empresas com fins de lucro, se a resposta a demanda for um
produto ou servico que pode ser comercializado. E o caso dos
sanduiches da Soénia!

e Organizacbes sem fins de lucro, se a resposta for um servico de interesse publico, mas que
ndo pode ser comercializado, ou se dirige a um publico que ndo tem condicGes de pagar por
ele. Por exemplo, escola de musica e dancga para criancas de uma comunidade de baixa renda.

______________________________________________________________________________________________________

Os servigos que devem ser prestados pelo Governo ndao sdo oportunidades de
negdcios. No maximo, vocé pode fazer uma reclamagdo como cidadao!

de oferecer maior seguranca para os pedestres. Esses sdao deveres do Governo,
gue deve oferecer servigos pagos com o dinheiro de nossos tributos. A iniciativa
privada ndo pode tomar para si o trabalho e cobrar por ele.
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Seria o caso da recuperagao de uma estrada publica, da sinalizagado das ruas, ou :
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_____________________________________________________________________________________________________

Chegou a hora de vocé fazer a sua investigacao! Pense, puxe pela
membdria e liste algumas demandas ndo atendidas que conseguir
encontrar.

Em seguida, verifique quais poderiam se transformar em:
e Negdcios com fins de lucro.
e Negdcios sem fins de lucro.

e Nenhum negdcio, pois sdo responsabilidades do Governo.
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Veja um caso concreto: Maristela e Pedro perceberam que os
restaurantes a quilo ofereciam cada vez mais ovos de codorna. Mas
vocé ja viu o trabalho que da ferver e descascar ovos de codorna? O
negocio deles é muito simples: todos os dias cozinham e descascam
aproximadamente 5 mil ovinhos de codorna que s3o entregues em
varios restaurantes. E muito trabalho! Mas garante uma boa renda ao

casal.

Quem deve desenvolver as boas ideias?
N3o basta uma boa ideia, é preciso ter a melhor pessoa para desenvolvé-la.

Imagine que vocé tenha uma excelente ideia para um novo medicamento, mas nao seja
farmacéutico, quimico ou médico. E provavel que nio tenha os elementos necessarios para
produzi-lo.

O empreendedor deve reunir as competéncias para transformar a ideia em um negdcio, ou entdo
conseguir socios que possam ajuda-lo com a empreitada.

Competéncia é o conjunto de atributos ligados a conhecimentos, habilidades,

valores e experiéncias. Juntos, esses fatores mostram o potencial do

desempenho de um profissional. A competéncia é o resultado da soma de trés

varidveis:

e Saber fazer — Ter os conhecimentos e habilidades para realizar uma
determinada atividade.

e Querer fazer — Possuir as motivacdes individuais, as atitudes, a vontade e a
iniciativa pessoal para realizar tal atividade.

e Poder fazer — E como o individuo se relaciona com os recursos e as condi¢des
necessarios para a realizacdo de uma atividade e a liberdade para fazé-la. ;

- ~~q,

-
~,

Antes de passar para outro assunto, é importante que vocé analise duas
guestdes que costumam inquietar muitos empreendedores. Reflita sobre elas:

1) Toda atividade econbmica precisa ser necessariamente uma empresa?

2) Detectar oportunidades de negdcios é algo so para quem quer abrir um novo
negocio?

Que resposta daria a essas questdes? Registre-as.
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Vocé acertou se disse “nao” nas duas
questées. Ha empreendedores que tém
excelentes ideias de negdcios e passam a
trabalhar por conta prépria, como
profissionais independentes ou auténomos.
Outros fundam uma associacdo sem fins de
lucro. Outros, finalmente, preferem juntar
esforgcos numa cooperativa.

Meu empreendimento?
Sou escritoral

Neste curso, vocé vai ter contato com "
iniciativas que se transformam em empresas e podera aplicar os conhecimentos adquiridos em
qualquer tipo de atividade.

Além disso, vera que detectar oportunidades pode — e deve — ser uma pratica continua do
empreendedor. SOnia, por exemplo, fica o tempo todo perguntando aos clientes se estao
satisfeitos, se desejam algum novo produto ou servico. Jurandir também visita outros comércios
e feiras para conhecer as novidades, e faz pesquisa em revistas e na internet.

Quem é o mais rapido?

Uma vantagem das pequenas empresas é que elas tém rapidez e
agilidade maiores que as grandes empresas para inovar e
surpreender o cliente, por isso precisam tirar partido dessa
vantagem.

TRANSFORMANDO IDEIAS EM NEGOCIOS: O PLANO DE NEGOCIOS

Todos podem ter grandes ideias de negdcios. Que oportunidades vocé identifica no seu entorno?
Ou o que vocé gosta de fazer e que ja pensou que poderia se concretizar em um negécio? Que
tal tomar essa ideia e dar mais alguns passos para transforma-la em um negécio?

Reflita mais sobre esse negdcio e responda as perguntas:

e Qual é o publico-alvo do produto ou servico? Quais sao as
necessidades e desejos que o produto ou servico atende?

e Quem é a concorréncia? Quais os pontos fortes e fracos da
concorréncia com relacao ao seu negoécio?

e A que preco vocé imagina vender o seu produto/servico? Como é o
preco com relagdo a concorréncia?
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e Pense mais um pouco e faca anotacdes sobre os principais
fornecedores da empresa, a distribuicio/venda e a estratégia de
promoc¢do do seu produto/servico.

e Quantas pessoas vao trabalhar na empresa?

e A partir das respostas anteriores, vocé acha que esse negdcio pode dar
lucro?

Essas sdo algumas das informacgdes que vocé precisa para transformar uma ideia em um negdcio.

Uma ideia, por melhor que seja, ndo é um negdcio pronto nem tem garantia de sucesso. Ela pode
se tornar um bom negécio se vocé levantar informacgdes a respeito e fizer um bom planejamento.

Isso quer dizer que, depois de definir uma boa ideia, é preciso coloca-la no papel e tentar imaginar
como seria o negdcio funcionando normalmente nos minimos detalhes.

Assim, quando ele comecar a funcionar, o empreendedor ja vai saber muito sobre ele e podera
evitar, na medida do possivel, problemas ou surpresas. E ai que entra o plano de negdcios.

Plano de negdcios

Plano de negdcios é um documento que traz a descricdo de um negdcio: que
produtos ele vai oferecer, qual é o seu mercado, como vai conquista-lo, que
investimentos precisa e qual é sua projecdo de receitas, despesas e
resultados financeiros. Enfim, todas as informacdes necessarias para

verificar se um negdcio é vidvel e se pode ter sucesso.

Veja um caso: quando Alexandre abriu um restaurante, pensava
pagar um saldrio minimo aos seus garcons. No entanto, logo
percebeu que os profissionais mais experientes queriam ganhar
muito mais que isso. Os baixos saldrios acabaram obrigando-o a
contratar iniciantes, o que piorou muito o atendimento.
Resultado: o restaurante vivia vazio!

PARA QUANTO TEMPO PLANEJAR?

O plano de negécios é um instrumento de planejamento e, portanto, uma projecao para o futuro.
Mas para quanto tempo: um ano, dois, trés? Isto vai depender do setor de atividade.
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Em setores mais tradicionais, nos quais as coisas ndo mudam de um modo tao acelerado, como,
por exemplo, o setor de méveis, um plano de negécios pode ter um horizonte de planejamento
de trés a cinco anos.

No entanto, hd mercados em que tudo muda muito rdpido, como o setor de informatica. Nesses
casos, o horizonte de planejamento pode ser de, no maximo, trés anos.

___________________________________________________________________________________________________________

A famosa rede de lojas Casa do Pao de Queijo foi
inaugurada em 1967, quando levou para Sao Paulo
um produto tipicamente mineiro. A loja fez tanto
sucesso que chegou a vender 42 mil unidades em um
dia! Hoje é uma das maiores redes do pais, com
centenas de lojas espalhadas pelo Brasil.

i e e e e e

___________________________________________________________________________________________________________

QUEM LE O PLANO DE NEGOCIOS?

Vocé deve estar se perguntando: para quem vou reunir tantas informacgdes? O plano de negdcios
pode ser escrito para diferentes publicos.

Se vocé esta pensando em abrir um

Os sdcios w3 | negocio, certamente ndo quer entrar nUMa
“canoa furada”. Pois &, entao & melhor
estudar bastante seu negdcio.

Os primeiros interessados em desenvolver

um plano de negécios S&o 0s proprios
sOcios, pois precisam ver quais as chances

de sucesso e qual o retorno que aguele
negocio pode lhes dar.

Pode acontecer de alguma pessoa ou

instituicao ter interesse em investir no
Lendo o plano negécio de um empreendedor. Nesse casa,
de negocios, 0s esse jnyvestidor tem interesse em ler o
funcionarios se plano de neg@cios para ver se o negécio
sentem mais esta bem planejado, quantes recursos
comprometidos precisa para iniciar suas atiidades e qual é
com os ideais e as a rentabilidade esperada.
metas da empresa.

Muitas vezes, para pedir recursos a
financiadores, coma bancos, instituicoes de
apoio aos empreendedores ou instituicbes
de microcrédito, & solicitado um plano de
negocios. Ele servira para verificar se o
empreendedor conhece seu negocio e se
tera condictes de devolver 0s recursos que
esta pedindo emprestado.
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QUANDO FAZER UM PLANO DE NEGOCIOS?

Muitas pessoas pensam que o plano de negdcios deve ser feito apenas no inicio de um negdcio.
No entanto, existem outros motivos que também pedem um plano de negdcios.

Muitos empreendedores podem ja ter um negécio ha muito tempo,mas nunca ter feito um plano
desse tipo para ele. Entdao, é o momento de reformular o negécio, elaborando o plano que
certamente serd um instrumento de melhoria da gestao.

Outro bom momento para fazer um plano de negdcios é quando alguém quer ampliar o negdcio,
ou até abrir uma nova unidade.

S

MOMENTO
DE REFLEXAO

Vocé ja pensou que o plano de negdcios pode
valer até para nossas vidas ou carreiras
profissionais?

Por exemplo, uma pessoa pode sonhar em ser

artista, artesdo, ou ter algum tipo de oficio como profissional liberal.

E importante fazer um plano de negdcios, planejando sua trajetdria
profissional, para tirar o mdximo proveito possivel dos recursos de que

dispée.

Em 1991, Wellington Nogueira desenvolveu no
Brasil um projeto semelhante aquele em que
trabalhara nos Estados Unidos: um grupo de
palhagcos especializados em levar alegria e
diversdo a criancas internadas em hospitais,
muitas com doencas graves e terminais. Assim
nascia o Doutores da Alegria, uma organizac¢ao
sem fins de lucro que hoje recebe apoio de
inUmeras empresas, ja ganhou muitos prémios e
até virou tema de filme.
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Informagdes que o plano de negdcios deve ter

Para fazer um plano de negdcios é preciso aplicar conhecimentos de todas as areas da
Administracdo. O plano tem aproximadamente de 20 a 30 paginas e divide-se nos seguintes
capitulos:

Nome da segao O que contém

1. Sumario executivo Um resumo do plano de negécios.

As linhas gerais do planejamento estratégico: oportunidade
2. Descri¢do do negdcio detectada, missdo, visdo, valores, objetivos estratégicos,
fatores criticos de sucesso.

Aspectos juridicos e estruturais: socios, localizagao, tipo de
3. Resumo da empresa . o .
sociedade, resumo dos primeiros seis meses da empresa.

4. Andlise de mercado Informacodes sobre o mercado da empresa.

5. Estratégia de mercado Como a empresa vai se posicionar frente ao mercado.

Estratégias relacionadas a produto, pre¢o, promogao e

6. Plano de Marketing o
ponto (distribuicdo e vendas).

Equipe necessdria, a divisdo de tarefas e
responsabilidades, o organograma, os processos de
trabalho, a estrutura de producao.

7. Organizagao e geréncia do
negacio

. . . Questodes relativas as finangas do negdcio, além de analise
8. Planejamento financeiro -
da sua rentabilidade.

) ATIVIDADE

Leia as perguntas a seguir e registre as respostas.

1. Pense sobre o negdcio que Clécio quer montar, uma agéncia de turismo ecoldgico. Qual a
demanda ndo atendida que esse negdcio pretende atingir? Qual é o publico-alvo do negdcio
dele?

2. Ha uma tendéncia comprovada por pesquisas: ha alguns anos as pessoas tendem a ficar mais
dentro de casa, e com isso procuram melhorar o lugar onde vivem. Assim, aumentaram muito
as vendas de produtos para a casa, como moveis, eletroeletronicos, artigos de decoracdo ou
divertimento. Pense trés demandas ndo atendidas que podem existir a partir dessa tendéncia
das pessoas ficarem mais dentro de casa. A partir da demanda, pense em novos negdcios.
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3. Ao fazer seu plano de negdcios para uma pequena loja de sanduiches, Mauricio percebeu que
precisaria investir RS 6 mil para montar a loja. Os sanduiches seriam vendidos a um preco
médio de RS 3,00 a unidade, e ele calcula que vendera 700 unidades por més.

O custo médio para produzir um sanduiche é RS 0,80, e a empresa tem RS 600,00 de custos fixos.
a) A empresa trard resultados financeiros para o empreendedor? Explique.

b) Quanto tempo o empreendedor demorara para receber de volta o dinheiro que investiu?

\ VOCE NO
e-o) COMANDO

Vocé ira desenvolver um plano de negdcios ao longo deste estudo. Para isso, preencha os
guestionarios e, no final, reina todas as informacdes que juntou ao longo do estudo para
elaborar seu plano de negdcios.

Portanto, responda as perguntas abaixo.

PLANO DE NEGOCIOS

1) Vocé ja definiu o seu negécio? Pode ser um negdcio que vocé esta pensando em abrir,
ou um negdcio que ja tem e quer incrementar... Pode até mesmo ser um negécio ficticio,
que vocé vai usar s como exercicio no curso. Mas vocé precisa defini-lo agora. Pense
bem antes de decidir, pois essa ideia de negdcio ird acompanha-lo ao longo de todo o
estudo.

2) Agora, escreva: qual o negdcio que vocé escolheu para desenvolver em seu plano?

3) Qual ademanda que esse negdcio vem atender? Por que ela ndo estd atendida? De que
forma vai atender melhor os seus clientes?

4) Como essa demanda sera transformada em um negécio?
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@ VALE SABER

Vocé ja ouviu falar na expressao “economia da base da piramide”?

Essa expressdo é nova, mas certamente pode representar uma 6tima oportunidade de negdcios.

Nas ultimas décadas, as grandes empresas nos paises em desenvolvimento se dedicaram a
vender produtos para as classes média e alta, ou classes A e B. No entanto, um professor de
Estratégia de origem indiana, C. K. Prahalad, da Universidade de Michigan (Estados Unidos),
identificou outra oportunidade.

O professor classifica como base da piramide todas as pessoas que hoje tém uma renda familiar
anual inferior a aproximadamente US 3 mil. Esse grupo representa no mundo mais de 4 bilhdes
de pessoas, ou um ter¢o da populagdao mundial, e nos préoximos 40 anos aumentara para 6 bilhdes
de pessoas.

N3o é tao facil para grandes empresas ter acesso a essas pessoas, afinal, € um publico com o qual
nao estao acostumadas a lidar, que muitas vezes utiliza outros critérios para escolher os produtos
gue consumird. Por isso, € uma oportunidade de negdcios para aqueles que conhecem bem esse
publico e tém acesso a ele, como é o caso das microempresas.

No Brasil, em 2010, havia 22,5% da populagdo nas classes D e E e 53% na classe C, o que
representa aproximadamente 149 milhdes de pessoas. Esse numero é realmente significativo,
ainda mais se pensarmos que o pais mais populoso da Europa, a Alemanha, em 2010, tinha cerca
de 80 milhdes de habitantes. Ou seja, o Brasil é um grande mercado para esse tipo de negdcio!
Investir em produtos que atendam a maioria da populacdo do pais é, sem duvida, um dos
caminhos para o sucesso.

Que tal pensar oportunidades de negdcios para a populacdo que estd na base da piramide da
Economia? Lembre-se de que o produto deve estar atrelado as caracteristicas do publico-alvo.

Essa é uma oportunidade ndo sé de ter um negdcio, mas também de fazer algo para as pessoas
com menor poder aquisitivo, pois um produto ou servico deve estar sempre voltado para
melhorar a vida do seu cliente ou consumidor.

AMPLIANDO
Za%) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Revista:

Exame, Editora Abril.
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A publicacdo trata do mundo dos negécios de forma ampla: gestdo de pessoas, Marketing,
tecnologia, casos de sucesso etc. A cada edicdo mensal a revista conta as novidades no Brasil
e no exterior em planejamento empresarial e traz um caso bem-sucedido para pauta. Vale a
pena conferir!

> Livros:

Como transformar seu talento em um negodcio de sucesso, Silvina Ramal, Editora
Campus/Elsevier, 2006.

O livro é didatico, com linguagem simples e acessivel, e traz um “passo a passo” para o
desenvolvimento de um plano de negdcios, dirigido especialmente a pequenos
empreendedores.

O segredo de Luiza, de Fernando Dolabela, Cultura Editores Associados, 1999.

O livro apresenta de maneira didatica todos os passos para o planejamento de um negdcio,
através da histéria de Luiza, uma dentista recém-formada que tem o sonho de ter um negdcio
préprio.

> Site:

Gera Negédcio: o portal do pequeno negdcio - http://geranegocios.com/

Neste site vocé encontra artigos e entrevistas sobre empreendedorismo, noticias de interesse
para o pequeno empresario e muitas outras dicas interessantes. Confira!

Sebrae - http://www.sebrae.com.br

O site do SEBRAE também apresenta de forma detalhada os passos para um plano de
negdcios, contemplando a defini¢do, a analise de riscos etc. E uma fonte bem interessante.
Consulte-a.

A

{4'2)) GLOSSARIO

Classes A, B, C, D e E - http://www.abep.org
Este critério de classificacdo da populacdo é muito utilizado por institutos de pesquisa de

mercado, e é também conhecido como Critério Brasil. Ele classifica a populagdo brasileira em

faixas. Cada individuo ou familia é classificado em uma faixa de acordo com os bens que possui,

o nivel de instrucdo e a renda familiar. Veja mais informacdes no link indicado acima.
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Demanda
Produto ou servico que as pessoas desejam.

Iniciativa privada
Conjunto de empresas e empresarios com fins de lucro.

Investidor
Aquele que investe, ou seja, coloca recursos (sobretudo financeiros) num empreendimento.

Microcrédito
Operacdo financeira em que se tem um empréstimo com juros mais baixos do que a média do
mercado. E bastante usado por micro e pequenas empresas, e tem poucos tramites burocraticos.

Paises em desenvolvimento

Classificacdo utilizada pelo Banco Mundial para falar dos paises que ainda ndo conseguiram
atingir um grau de riqueza que garanta boas condi¢des de vida para toda a sua populagdo. O
Brasil é classificado dessa forma, assim como a maioria dos paises da América do Sul e Central e
os asiaticos.

Spa

Sigla que vem do latim, sanus per aquam, i.e., “em boa saude através da dgua”. Hotel, pousada
ou resort especialmente construido para cuidar da saude, reduzir o estresse ou fazer dieta de
emagrecimento.

RESUMINDO
y O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Como detectar oportunidades de negécios.
e Definicao de plano de negdcios.

e Quando fazer o plano de negdcios.
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Agenda 4 — Dando Forma a um Pequeno Negocio

Que tal comegar a dar forma ao seu negdcio, definindo as linhas gerais do planejamento
estratégico? Uma oportunidade de mercado pode ser muito interessante, mas para ter sucesso é
preciso estruturar um negdcio em torno dela.

Por isso, o primeiro passo para comegar a escrever o plano de negdcios é responder a uma
pergunta que parece muito simples: qual é o seu negdcio?

Estou precisando de uma
empresa de servigos de

limpeza, para um contrato

de RS 10 mil.

Nio seja por issol Aqui ¢
nds fazemos qualquer
negéciol

Uma chance
dessas eu ndo
posso perder!
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POR QUE
APRENDER?

Vocé ja ouviu a palavra “biscateiro”? Biscateiro

Preciso de um armario
para o meu quarto,

é alguém que faz qualquer tipo de trabalho ou
servico. Num dia ele esta consertando uma
vidraga, no outro fazendo faxina num prédio,
no outro pintando a parede de uma sala.

N3do hd nada contra esse tipo de atividade: afinal,
oportunidade de trabalho é sempre bem-vinda. No
entanto, chega um momento em que é preciso optar:
a pessoa quer fazer de tudo um pouco ou se especializar em um determinado ramo? Em um
negoécio, ndo se pode fazer de tudo um pouco, porque ele se

Foco é a capacidadede )
descaracteriza.
umapessoaou S o———————

empresa de E claro que vocé também n3o pode se especializar tanto a ponto

concentrar energias, ~ de perder clientes, como sugere a ilustracao ao lado. Tudo vai

atencdo e recursosem  depender da sua capacidade de ter bom senso para ndo

um unico objetivo ou  descaracterizar seu negécioe, ao mesmo tempo, ganhar dinheiro
negdcio e formar uma boa clientela. E preciso ter foco.

Vocé conhece pessoas sem foco, que uma hora

@ MOMENTO estudam ou trabalham numa drea, outra hora em
DE REFLEXAO outra, e ficam sempre mudando?

Na sua vida, vocé acha que consegue ter foco e néo se
afastar dos objetivos centrais que definiu para si
mesmo?

No comeco da sua vida como profissional ou como empresario, talvez vocé precise fazer de tudo
um pouco. Mas, ao longo do tempo, vocé deve se especializar em alguma coisa, de modo a se
tornar conhecido por sua capacidade para realizar determinado produto ou servico.

PARA COMECAR
O ASSUNTO....

Roberto abriu sua agéncia de turismo sabendo que nao seria facil, pois ele tinha poucos recursos.
Sabia também que demora um tempo para se tornar conhecido pelas pessoas e por outras
ageéncias, e ele ainda precisava formar uma clientela.

Aos poucos, Roberto foi se estruturando. Veja o que ele fez:
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e Definiu os roteiros turisticos que ia
oferecer.

e Estabeleceu o preco de cada pacote. Que tal passarmos

a lua-de=mel no

e Montou um belo folheto de
apresentagdo para interessar outras
agéncias de turismo em contratar
seus pacotes e atrair pessoas e
empresas para fazer passeios.

O primeiro grupo que atendeu era Pode ser, mas essa

formado por 20 senhoras idosas que tgﬁmi:‘iboa?:?
. . quero acabar na boca
foram conhecer a regido de Bonito, em de um jacaré}

Mato Grosso do Sul. Elas adoraram o
passeio, acharam Roberto muito gentil. A partir daguele momento, elas sé queriam saber dele
para tudo que precisavam!

Por isso, quando dona Eufrasia fez aniversario, pediu a Roberto que organizasse tudo. Ele era tao
jeitoso... E ela ia pagar bem!

Roberto precisava de dinheiro, inicio de negdcio é dificil! Por isso, aceitou o servico. Na semana
seguinte, outra senhora ligou: precisava de alguém que levasse os netos para a escola durante
duas semanas. Os pais das criangas iam viajar, e ela ja estava muito idosa para isso. Ja que ele
tinha uma van... aceitou.

E assim, ao mesmo tempo em que fazia pacotes turisticos, acabou realizando programas em
grupo para ir ao teatro, assumindo a organizacao de uma festa num clube e até acompanhando
uma senhora ao médico.

Passaram-se alguns meses, e Roberto conversou com seu primo de Santa Catarina, que também
tinha uma agéncia de turismo ecoldgico e inspirara seu préprio negécio. O primo ficou
impressionado ao ver como o negdcio de Roberto tinha avancado pouco.

— Vocé estd visitando agéncias de turismo? Estd fazendo parcerias? Foi a hotéis? Selecionou
mais guias? Vocé tem que se mexer, sendo ndo vai conseguir clientes!

O primo ja conseguira muito mais coisas que ele; o problema é que Roberto tinha tantas
atividades extras que as vezes descuidava da sua atividade principal.

O cumulo foi quando uma senhora lhe disse que estavam planejando fazer outra viagem — para
algum recanto onde a natureza estivesse preservada — parecida com a que fizeram para Bonito.
A senhora perguntou:

— Vocé conhece alguém que trabalha com turismo ecolégico? Vocé ja trabalhou com isso, deve
conhecer pessoas do ramo...
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Atividades que s3o “por fora” do negdcio central podem render um

dinheiro em determinado momento, mas sera que valem a pena?

Vocé ja viveu situacdes de conflito em que teve que escolher entre
trabalhar para ganhar seu sustento ou trabalhar para desenvolver um

projeto proprio?

Em caso afirmativo, como solucionou o conflito?

Como o empreendedor pode superar o conflito entre sobrevivéncia e o

crescimento do proprio negdcio? Registre suas ideias.

Quem tudo quer nada
tem. Quando alguém
quer fazer de tudo, nGo
consegue fazer nada
bem, e os outros
também ndo
conseguem distinquir o
que essa pessoa faz.

E claro que, enquanto o negdcio n3o se consolida, o
empreendedor precisa ganhar dinheiro! Mas é preciso ter cuidado
para ndo descuidar do negdcio. Afinal, se alguém aposta num
negdcio, é porque acredita nele. Entdo, tem que se dedicar.

Imagine que vocé é 6timo pintor, eletricista e marceneiro, e faz
todo tipo de servico na vizinhanca.

No entanto, percebe que os servicos de marcenaria sdo 0os mais
bem pagos: consegue ganhar o dobro por hora de trabalho do que
ganha pintando ou consertando

instalacdes elétricas. O mais aconselhavel é se esforcar para ter
cada vez mais trabalhos como marceneiro e, também, tornar-se
um marceneiro cada vez melhor, de modo que um dia, quando
alguém pensar em trabalhos de marcenaria, imediatamente
pense em seu nome. Nesse momento, vocé terd um negdcio
consolidado.

Soénia sempre foi excelente cozinheira: fez cursos para aprender a
preparar paes, doces, salgados, pratos em geral.

No comeco, trabalhava como autbnoma. Cozinhava em casas de
familia, onde passava um dia inteiro fazendo congelados para a
guinzena, e também era chamada para cozinhar em festas.

Mas o sonho de S6nia sempre foi ter um negdcio préprio, um ponto de venda ao publico. Ela
gueria ter uma padaria, pois era 6tima fazendo paes.

Como fazer para sustentar um negdcio como uma

padaria e ter lucro quando o produto principal, pao,

oferece tao pouca margem de ganho?
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Vocé acertou se disse que é preciso vender outros produtos que tenham maior margem de lucro.
Foi o que Sonia fez. Embora ndo se ganhe muito vendendo pao, as pessoas compram pao todos
os dias. E, quando vao a padaria, acabam comprando outros produtos, os quais tém uma margem
de lucro maior (embutidos, laticinios, refrigerantes). Mas veja que ela ndo perdeu o foco: o
negdcio continuou sendo uma padaria.

Um empreendedor que fizer de tudo um pouco sempre vai ter ganhos limitados. Quando se
especializa em algo que lhe dé uma boa margem, tem possibilidade de ter lucros maiores,
aumentar seu negdcio, contratar pessoas.

Veja um exemplo: em grandes capitais, ha lojas Atencdo!
especializadas em moveis para banheiro ou E preciso ver que
moveis para cozinha. Numa cidade menor, tipode negocio
talvez ndo haja publico para artigos tio €990 {OCC’/
especificos. Nesse caso, sera melhor ter uma permite ter,

. . considerando a
loja que venda moéveis em geral, de modo a )
) ) quantidade de
ampliar a clientela.

pessoas que
A seguir, vocé aprenderd a definir as linhas moram ali e seu

gerais de um negdcio. nivel de renda.

MERGULHANDO
NO TEMA...

L O QUE E UM NEGOCIO?
Negdcio é um
conjunto coordenado Agora que vocé ja leu sobre negdcios e oportunidades esta na hora de

de recursos, como responder: afinal, o que é um negécio?

pessoas, capital,

conhecimento etc., Descrevendo um negécio

reunidos com algum

objetivo, como, por Vocé ja viu que um negdcio tem que surgir a partir de uma demanda nao
exemplo, produzir atendida.

produtos e servigos. Um empreendedor que abriu uma agéncia de turismo voltada para pessoas

com mais de 60 anos é um bom exemplo disso. Veja:

e As pessoas da melhor idade sentem falta de um contato maior com colegas que tenham os
mesmos interesses.
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Miopia de mercado é o
nome dado para a vis@o
“curta” de muitas
empresas, que as impede
de enxergar seu negocio
de forma mais ampla, a
partir dos beneficios
oferecidos ao cliente.

O Pantanal, no Mato
Grosso, é famoso no
mundo inteiro pela
grande diversidade de
espécies animais. Muitos
turistas europeus véo até
Id com o unico objetivo de
observar e fotografar
pdssaros! Para quem tem
esse hobby, o Pantanal é
quase um paraiso, dada a
variedade de espécies

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

As pessoas desta faixa etdria, normalmente, estdo aposentadas
e podem passar mais tempo viajando.

Nosso pais tem wuma riqueza geogrdfica, histdérica e
arquiteténica incomum e ha uma variedade imensa de roteiros
a serem elaborados para este publico.

Era possivel criar varios negdcios. O empreendedor optou por
montar uma agéncia de turismo para organizar passeios.

Mas seria muito simples pensar que o negdcio dele é apenas levar
pessoas para passear. E o que se pode chamar de miopia de
mercado. Ha muitas coisas por tras da compra de um passeio:

Alguns querem fugir de sua rotina.

Outros querem aproveitar o tempo livre para viver momentos
de lazer.

Muitos simplesmente querem respirar ar puro e ndo pensar em
nada.

Algumas pessoas querem ser surpreendidas por lugares
maravilhosos que nunca imaginaram existir.

Alguns querem uma viagem romantica junto com seus
companheiros.

Existem os mais diversos motivos para comprar um passeio de
turismo, e a lista poderia continuar infinitamente.

Como vocé vé, existe muito mais coisa por tras da simples compra de um pacote turistico.
Quando compramos um passeio, estamos comprando uma lembrancga para a vida toda, diversao,
romance, aventura, fuga da rotina. Quantas coisas podem acontecer numa viagem? Muitas
pessoas acabam conhecendo seu futuro marido ou esposa, fazendo novos amigos, tendo ideias

para novos projetos ou, até muitas vezes, passando um dos melhores momentos de suas vidas.
Por isso, quando um empreendedor planeja montar uma agéncia de turismo, ele deve saber que
nao vendera apenas passeios, mas muitas outras atragoes.

O que as pessoas compram quando vao a um

cinema?

Tente ser o mais completo e abrangente possivel.

registre suas ideias.
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Vocé acertou apenas em parte se disse que as
pessoas buscam ver um filme e sd. Elas querem
também um momento de distracdao, aventura,
emocdo, suspense. Querem se desligar de seus

problemas e rotinas da
Quando vocé definir o

negdcio da empresa, é
importante que leve
Querem entrar  nuUMa o contq todas as suas
atmosfera especial, que dimensses, ou seja,
remeta a sonhos e fantasias. tudo aquilo que as
pessoas procuram e

vida diaria, encontrar
amigos e se divertir.

J4 quando v3o a um restaurante como um rodizio, o objetivo  vémcomprarno
normalmente é se divertir, comer muito, ter prazer. hegocio.

Lembre-se: é preciso ter foco! O negdcio pode ser amplo,
complexo, ter muitas dimensGes, mas é importante que o
empreendedor e as pessoas que trabalham com ele saibam definir
seu negdcio de maneira clara e objetiva.

,—______________
i

Existe um teste muito conhecido no mundo das empresas: o chamado teste do elevador. Imagine
gue vocé acabou de abrir a sua empresa e encontra um conhecido que é muito rico e pode ser
um potencial investidor. Ele pergunta qual é o seu negdcio.

Vocés vao subir dez andares juntos, depois ele vai embora.
Portanto, vocé tem aquele espaco de tempo para explicar.
Vocé conseguiria explicar qual é o seu negdcio e ainda fazer
com que ele tivesse interesse pelo projeto?

Se a resposta é ndo, entdo vocé precisa desenvolver mais o
seu plano de negdcios e estudar como explica-lo aos outros!

DEFININDO A MISSAO

Uma vez definido qual é o negdcio da empresa, é preciso escrever a sua missdo. A missdo é a
definicdo do negdcio, sua razao de existir. Ela é fundamental porque define o foco da empresa, a
sua identidade.

Se vocé estivesse no lugar de Clécio, como definiria a missao do seu negdcio?

Tente fazer um texto que defina a missao da Turismo
para a Vida. Depois, prossiga a leitura e compare com
0 que VOocé escreveu.
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O empreendedor definiu a missdo de seu negdécio da seguinte maneira:

Miss3o

A Turismo para a Vida oferece a seus clientes uma nova proposta de

relacionamento com o turismo, com a revalorizagio do tempo livre e a integragio

do ser humano para a descoberta de novos espagos. Para isso, oferece viagens,

passeios e experiéncias, que buscam ser inesqueciveis, unindo

diversio, aventura, romantismoe, novidade e sociabilidade.

COO0O0O0O0O0O

DEFININDO A VISAO DA EMPRESA

Por enquanto, a agéncia Turismo para a Vida atende apenas turistas brasileiros, mas em trés anos
guer atender também turistas estrangeiros. Para isso, o dono estd estudando inglés e espanhol,
pesquisando como se comportam e o que desejam os turistas estrangeiros, e também economizando

para pagar o tradutor que ird traduzir para o inglés e o espanhol seu site e seu folheto.

E isso é s6 o comeco! Ele também estd economizando para visitar diversas agéncias de turismo

da Europa que podem enviar-lhe clientes: ele quer firmar parcerias!

No entanto, ele sabe que o
turista estrangeiro é muito
exigente. Ele precisa adaptar
tudo ao idioma dos clientes,
precisa encontrar pousadas que estejam
adequadas ao nivel de servicos que eles
esperam e caprichar com relagdo a
pontualidade e exatiddao para cumprir tudo
que foi prometido. Caso contrério,
rapidamente os turistas estrangeiros vao
procurar outro agente local.

Nossa, Sénia, que sorte
a sua ter uma padaria
tio completal

Se vocé estivesse no lugar dele, como definiria a
visdo do seu negécio?

Defina a visdo da Turismo para a Vida. Somente
depois prossiga a leitura e compare o texto a seguir
com o que Vocé escreveu.
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A visdo é a perspectiva
de longo prazo: onde a
organizagdo estard em
cinco anos? Se a

organizacgéo sabe aonde
quer chegar, pode dirigir
todos os seus esforgos e
recursos nessa direcgdo.

Definindo os valores

Ele pensou muito a respeito de seu negdcio, e viu que sua postura

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Ele definiu assim a visdo de seu negdcio:

Visdo

A Turismo para a ¥ida serd uma agéncia que recebe turistas de 60 anos ou mais.

de todos os lugares do mundo, reconhecida pela sua qualidade e eficiéncia

e pelo trabalho de socializagiio que promove.

Q00000

Valores sdo as ideias e

. . . . . . cren¢as fundamentais
profissional tinha dois elementos que seriam fundamentais. Por isso, cas )
N . . . em torno das quais se
esses sdo os dois valores que ele definiu para seu negécio. .
constroi a
organizagdo.

Funcionam como

Valores

elementos de

* Valorizagio da vida, em todas as suas etapas.

motivagdo para

inspirar e direcionar o

* Respeito ao cliente e a0s seus desejos e necessidades, trabalho e as acbes

das pessoas da

CQO00QO0OC

organizagdo,

Os objetivos
estratégicos s@o
resultados globais e de
amplo alcance, que a
organizagdo deseja
atingir em médio e
longo prazo, como dois
a cinco anos, ou mais.

contribuindo para a

DEFININDO OS OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Com base na missdo e na visdo, o empreendedor define os objetivos
estratégicos do negdcio.

Podem ser objetivos estratégicos de uma organizagdo, por

exemplo:

° Atingir determinada participacdao de mercado.
. Obter determinado nivel de rentabilidade.

° Expandir atividades para outras regides do pais.
° Fortalecer a marca.

° Melhorar a imagem com os clientes.

° Melhorar a qualidade dos produtos.

No caso do empreendedor de turismo, ele quer atingir turistas
estrangeiros no futuro, e para isso sabe que primeiro precisa se
fortalecer no mercado interno. Por isso, estabeleceu os seguintes
objetivos estratégicos para os préximos anos:
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Objetivos estratégicos

» Atingir exceléncia em termos de qualidade dos servigos prestados.

» [Desenvolver uma rede de contatos no exterior.

» (Consolidar a atuagio no Estado,

000000

Limpezaéum  Fatores criticos de sucesso
fator critico de
sucesso para um
restaurante.

Num negdcio, algumas coisas
simplesmente ndo podem acontecer.

Por exemplo, se vocé for a um
restaurante e o prato estiver sujo,certamente nao vai voltar mais

\

BaN =

Coloque-se no lugar do dono da agéncia Turismo para a Vida

e ainda vai contar para todos os seus amigos e familiares.

e procure listar os fatores criticos de sucesso do seu negdcio.
Registre e depois compare com o que segue.

Ele também acha que alguns fatores sdo criticos para o sucesso de seu negdcio. Veja o que
ele listou.

Fatores criticos de sucesso

¢ Beleza e criatividade dos roteiros e passeios.

¢ (Qualidade do atendimento do pessoal da agéncia e dos guias dos passeios.

* Garantia de cumprimento do que foi combinado no momento em que compraram

o passeio, de modo que os clientes recebam tudo aquilo que foi prometido,

O0CO0OOO0O0
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@ ATIVIDADE

Que tal vocé ajudar Sonia e Jurandir a fazer a descricdo de seu negbcio, a padaria? Entao,
preencha para eles os campos abaixo.

Descri¢ao do negdcio:

1.

AR

Missao.

Visao.

Valores.

Objetivos estratégicos.

Fatores criticos de sucesso.

' VOCE NO
\ COMANDO

Que tal continuar desenvolvendo seu prdprio plano de negdcios? Agora que vocé esta mais
craque ainda, descreva os itens abaixo para o negdcio que vocé escolheu:

1.

2.

3.
4.
5.
6.

Muitas pessoas acham que, para um negdcio ter sucesso, é preciso investir muito capital, ou entdo
ter algumaideia fora de série, ou até mesmo contar com alguma ajuda divina ou sobrenatural.

Descri¢ao do negdcio.
Missdo.

Visao.

Valores.

Objetivos estratégicos.

Fatores criticos de sucesso.

VALE SABER

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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No entanto, se vocé conversar com empreendedores que tiveram sucesso em seu negdcio, ou até
pessoas que tiveram sucesso em sua vida profissional, eles vdo |he dar algumas formulas muito mais
simples para o sucesso, como, por exemplo:

e Ser pontual nas entregas ao cliente.
e Cumprir com o que foi prometido.
e Nunca prometer o que nao se pode cumprir, ser honesto com o cliente.

e Surpreender o cliente com os resultados, e ndo prometer muito antes do trabalho feito,
aumentando suas expectativas.

e Conhecer muito aquilo que se faz, de modo a poder trabalhar com muita qualidade.

Se vocé aplicar essas pequenas coisas em seu trabalho, estard dando passos importantes para se
tornar um profissional respeitado e ter clientes fiéis.

AMPLIANDO
Za%) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Livro:

Administra¢do estratégica, de Fernando Serra, Maria Candida S. Torres e Alexandre Pavan
Torres, Reichmann & Affonso Editores, 2002.

O livro apresenta e aprofunda os conceitos de estratégia de negdcios vistos neste estudo.

O segredo de Luisa, de Fernando Dolabela, Editora Saraiva, 2008.

Usando como fio condutor a trajetdria de Luisa, uma jovem mineira entusiasmada com a ideia
de abrir uma empresa para vender a deliciosa goiabada que sua tia produz, o autor ensina
passo a passo tudo o que é preciso saber para ir do sonho ao mercado.

» Filme:
Ziegfeld, o criador de estrelas (The great Ziegfeld), de Robert Z. Leonard, EUA, 1936.

O filme conta a histéria de Florenz Ziegfeld Jr., um dos maiores empresdrios de espetdculos
norte-americanos no comeco do século XX. Ele fez e perdeu fortunas de uma hora para a
outra, e é considerado uma figura lendaria da Broadway. Que tal assistir para conhecer vidas
de outros empreendedores e refletir sobre os momentos em que eles acertaram ou erraram?
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GLOSSARIO

Broadway
Avenida de Nova York, nos Estados Unidos, que concentra os mais famosos teatros dessa cidade,
onde sdo apresentados musicais conhecidos no mundo inteiro.

Consolidado
Firmado, com bases sélidas, estabelecido.

Descaracterizar
Perder suas caracteristicas principais, tornar-se irreconhecivel, dificil de ser distinguido e
individualizado.

Distinguir
Diferenciar claramente.

Hobby
Atividade de lazer ou de descanso, passatempo.

Identidade
Conjunto de elementos que permitem saber quem uma pessoa é. Em sentido figurado, pode-se
dizer que uma organiza¢ao tem uma identidade, definida pela sua missao, sua razao de ser.

f RESUMINDO
(=) O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Descricdo do negocio.

e Definicao de missdo, visdo e valores de uma pequena empresa.
e Objetivos estratégicos de uma pequena empresa.

e Definicao dos fatores criticos de sucesso.
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Agenda 5 — Temas societarios e de legislagao

Vocé sabia que muitas pequenas empresas fracassam por questoes legais e societdrias?
Segundo pesquisas do SEBRAE, um dos principais motivos para o insucesso das pequenas
empresas é o desentendimento entre os socios. As brigas entre eles acabam com o negdcio
téo sonhado.

Outro fator que preocupa a todos é que muitos pequenos negdcios se mantém na
informalidade, o que acontece principalmente pela quantidade de tributos que as
empresas tém que pagar.

de ser meu socio?
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Aqui vocé vai estudar a questdo da relacdo societaria: como definir um grupo ideal de sdcios para
um negdcio e como fazer para que as relagdes entre eles se mantenham harmaonicas.

Em seguida, vai conhecer melhor os regimes tributarios especiais para empresas de menor porte.

Vocé ja pensou como é dificil trés ou quatro
MOMENTO. pessoas chegarem a um acordo sobre algum
DE REFLEXAO

assunto e todas ficarem satisfeitas?

Como o negdcio pode ficar prejudicado se os
sdcios ndo tiverem uma relagéo harmoniosa?

Uma sociedade é quase como um casamento, sé que muito mais complicada. Afinal, no
casamento, existe o afeto, que faz as pessoas superarem as dificuldades. Numa sociedade, na
maioria das vezes, as relagcdes ocorrem em torno do prdprio negdcio.

PARA COMECAR
O ASSUNTO... Margareth, vocé
fechou o relatorio de
vendas?

A HISTORIA DA PADARIA DE JOANA E
FRANCISCO

Quando Joana e Francisco resolveram abrir a
padaria, ndo tinham todo o capital
necessario. Por isso, resolveram convidar
Margareth, uma velha amiga de Joana, para
participar no negdcio.

Margareth era muito comunicativa, amiga
de todas as mulheres das redondezas, e
certamente seria boa vendedora.

Margareth quis trazer para a sociedade Ronaldo, um jovem administrador que entendia tudo de
Finangas.

Ficou decidido que Margareth cuidaria das vendas. Joana seria responsavel pela cozinha,
Francisco pelas compras, estoques, limpeza e manutenc¢ao da padaria, e Ronaldo pelas contas.

Os pais de Margareth tinham uma situagdo financeira muito boa, e deram o capital que faltava
para montar o negdcio.

No dia seguinte a inauguracao, todos ficaram muito contentes de ver a padaria lotada. As amigas
de Margareth invadiram o local, conversando alegremente.

O local acabou virando um ponto de encontro das amigas de Margareth: a maioria ndo trabalhava
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e, por isso, ir bater papo na padaria virou um programa para elas.

Margareth comecou a servir-lhes um cafezinho por conta da casa, o que incomodou
enormemente Joana e Francisco: afinal, estavam ali para vender, ndo para oferecer produtos de
graga.

UMA SOCIA POPULAR

Outra coisa que incomodava Joana é que Margareth dava atencao as amigas e descuidava dos
clientes. E o pior era que as amigas de Margareth, que ocupavam o balcdo o tempo todo, quase
nao consumiam: todas faziam dieta!

N3o demorou muito para surgir a primeira
briga entre Joana e Margareth.

Moga, me
atende aquil

— Margareth, estd na hora de limitar o
horario de visitas das suas amigas.

— Quem vocé pensa que é para dar ordens?
Eu sou tdo sécia quanto vocé!

— Mas temos que pensar no bem das
vendas!

— Aloja estd vendendo bem!

— Sim, mas sou eu que faco todas as vendas.

— Eu ndo acredito que vocé esta falando
assim comigo!

Joana lembrou que a amiga sempre tivera
dificuldade em aceitar criticas, pois levava tudo para o lado pessoal. Percebeu que essa
caracteristica ia atrapalhar no negécio. A confusdo estava armadal!

Francisco ficou do lado de Joana, Ronaldo apoiou Margareth. Como eram em numero par, nao
tinha ninguém para desequilibrar o conflito.

AS COISAS PIORAM COM NOVOS DESENTENDIMENTOS

Margareth e Ronaldo comegaram a namorar, o que sé piorou as coisas. Ronaldo, antes muito
trabalhador, passou a desaparecer no meio do expediente.

Mas ainda vinham mais problemas: Ronaldo brigou com Francisco. Acontece que Ronaldo
chegava muito cedo ao negdcio, junto com Joana, que ia fazer o pdo. Francisco chegava mais
tarde, e Ronaldo comecou a fazer insinuagdes a respeito dele trabalhar pouco.

Por outro lado, Ronaldo ndo aceitava fazer nada que nao fosse sua obriga¢do. Nao fazia vendas,
nao participava da limpeza nem da arrumacdo das mercadorias nos estoques. E, como eles ndo
tinham empregados, era preciso que todos fizessem de tudo. Francisco se sentia um burro de
carga, enquanto o outro o achava um preguicoso, que so chegava ao trabalho as nove da manha.
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TOMANDO DECISOES

A verdade é que havia um conflito maior, que ninguém ousava enfrentar: os ganhos da padaria
eram pequenos para quatro pessoas. Aquele negdcio era bom para, no maximo, duas pessoas.

Margareth e Ronaldo acabaram brigando e terminando o namoro: foi uma briga em pleno
expediente da padaria, que gerou muito desconforto a todos.

Depois disso, Ronaldo simplesmente abandonou a sociedade e ndo passou as contas para
ninguém.

Foi ai que Francisco descobriu um problema muito sério: Ronaldo ndo recolhia tributos! Eles ja
deviam uma fortuna ao Governo! Questionado sobre isso, Ronaldo se defendeu:

— Nenhum negdcio paga todos os impostos e taxas. Se vocé pagar tudo que o Governo quer, vai
ter prejuizo todos os meses.

Francisco sabia que ndo era assim, e fez um plano para colocar todas as contas com o Governo
em ordem. Afinal, queria continuar no negdcio por muitos anos, e sabia que para crescer e se
consolidar teria que ter as obrigagdes em dia.

E sabe quem ficou falando por ai que Francisco ndo entendia nada de negdcios, que era um bobo
por ter acertado a situacdo? Ronaldo. Ele até espalhou aos quatro ventos que estava aliviado por
ter saido da sociedade.

Nesse ponto, vocé imagina o que Joana e Francisco fizeram? O que vinham planejando ha muito
tempo: compraram a parte de Margareth, gracas a muitos sacrificios e privacdes. Elas deixaram
de se falar, e Margareth diz a todos que foi usada por eles, quando precisaram do dinheiro dos
pais dela. Depois, foi simplesmente descartada.

Liste os problemas que aconteceram entre os sécios da
padaria e dé algumas sugestdes sobre como eles poderiam ter
sido evitados.

O que poderia ter sido feito para solucionar os conflitos?

Registre suas ideias.

Pois é, e tem gente que acha casamento complicado... Entdo experimente ter sécios! E dificil
trabalhar com outras pessoas. Neste estudo vocé verd que é fundamental tomar algumas
precaugodes.

Também ndo entre jamais na conversa de Ronaldo em relacdo as obrigacdes com o Governo!
Vocé vai conhecer formas legais especiais para pequenas empresas, que ajudam a reduzir a carga
tributaria.
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MERGULHANDO
NO TEMA...

COMO EVITAR DESENTENDIMENTOS ENTRE SOCIOS?
A sociedade é um ganho, e ndo um empecilho.

Veja a seguir algumas dicas para evitar problemas com sdcios, ajudar a construir um grupo que
se relacione de maneira harmoniosa e fazer o negdcio crescer.

Meu primo vai
trabalhar aqui como caixa
do bar. 56 que vai ter

que aprender a fazer
contas...

Escolher os sdcios certos , 3
Ta certo, familia

em primeiro lugar.

A primeira medida para evitar problemas é
escolher as pessoas certas para compor a
sociedade. Muita gente abre empresas com
familiares e amigos, apenas pelos lagos de
amizade que os unem.

Vocé certamente nao contrataria um funcionario sem
pedir referéncias para verificar se ele trabalha bem.
Pois é, entdao deve tomar o dobro de cuidados quando
convidar alguém para ser sécio, incluindo familiares.

Embora seja muito importante ter um bom relacionamento e existir confianga entre os sécios,
amizade apenas ndo é suficiente.

Oideal é que um grupo de sdcios relina todas as competéncias necessarias para o negdcio. Assim,
um pode ser bom no desenvolvimento de produtos, o outro nas vendas, o outro em finangas.

Caracteristicas do sdcio
E importante escolher um sécio que tenha:
® Competéncias e conhecimentos.

® Qualidade no trabalho.

e Personalidade, ética, honestidade.

e Profissionalismo: pontualidade, seriedade, compromisso com o negdcio.
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Por isso, quando for analisar se uma pessoa pode ser um sécio:
e Analise suas qualificagdes profissionais e experiéncias, como se recrutasse um funcionario.

e Peca referéncias, pesquise como foi seu desempenho e comportamento em outros trabalhos
e em outros ambientes, como a familia, os amigos, os lugares que frequenta.

e Procure certificar-se de que é uma pessoa honesta, em quem pode confiar.

E lembre-se: seu futuro sdcio também tem direito de pesquisar e pedir informacdes sobre vocé!
Procure ser o mais transparente possivel.

Se necessario, facam uma experiéncia de trabalhar juntos em algo de curto prazo, antes de iniciar a
sociedade.

Verificar se as expectativas dos socios com o negdcio sdo as mesmas

Imagine um casal de namorados: ele quer ter filhos logo, ela quer esperar. Ele quer morar no campo,
ela na cidade. Seria bom eles conversarem sobre tudo isso e chegarem a um acordo antes de casar,
nao é mesmo?

Numa sociedade, é a mesma coisa. Tem gente que quer abrir empresa para enriquecer, e para isso
trabalhar doze a quatorze horas por dia, sem fazer mais nada da vida. Outros querem ter empresa
prépria exatamente para ter uma vida mais calma, trabalhar menos, ficar mais tempo com a familia.

Tem sdcio que precisa muito de dinheiro e, assim que entra qualquer dinheiro na empresa, quer
retirar logo. Outros querem reinvestir no negécio, para que ele cres¢a, mesmo que isso signifique
fazer certos sacrificios no inicio.

Nao ha postura certa ou errada, sdo apenas opgoes de vida diferentes. Mas, se essas coisas nao forem
alinhadas no inicio do processo, certamente vao gerar conflitos quando o negécio estiver
funcionando.

Expectativas e acertos \

Para alinhar expectativas entre os sdcios, é necessdrio conversar desde o
inicio:

e Qual o grau de compromisso de cada um, o que estao dispostos a
sacrificar e a fazer pelo negécio?

® (Qual a expectativa de ganhos de cada um?

® (Qual a expectativa em termos de dedicacdo de tempo e energia ao
negocio?

e Quais os valores de cada um (manter a empresa organizada, com os
v . . . .
\ tributos e as contas em dia, oferecendo servicos de qualidade etc.)? /
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Definir as rotinas de trabalho

Tem gente que gosta de trabalhar a noite, outros gostam
de trabalhar cedo. Algumas pessoas sdo mais lentas em
sua forma de produzir, mas perfeccionistas. Outras sao

E eu aqui dando
o maior durol

rapidas, mas ndo tém tanto cuidado com os detalhes.

E importante que cada sécio conheca seu perfil de
trabalho e o perfil dos outros, para saber se aceita e
gosta de trabalhar em conjunto.

De outra forma, podem acontecer conflitos do tipo: um
pensa que trabalha ou produz mais que o outro, alguém
se irrita porque chega mais cedo no escritdrio, outro se
irrita porque sempre é o ultimo a sair.

Pode acontecer até de uma pessoa querer trabalhar
mais horas e ganhar maior participagao nos lucros do
gue outra, que quer um volume de trabalho menor e mais qualidade de vida, com menos ganhos.
Novamente, tudo vai depender das condi¢des negociadas de antemao entre os sécios.

Definicbes de papéis
E importante que os sécios definam antes quais serdo, para cada um:
® As tarefas e responsabilidades.

® As metas de trabalho e producao.

e As rotinas a seguir na empresa.

Todos esses acordos devem ser conversados abertamente antes de se montar a sociedade e, de
preferéncia, colocados por escrito e assinados por todos os sécios, de modo a constituir um
contrato com valor juridico.

Definir condigdes de entrada e saida na sociedade e
resolugao de conflitos

; :5-' ] E preciso ter em mente que algum dia os sécios podem vir a
: entrar em conflito. Nesse caso, é importante saber como o
* ' = | conflito serd resolvido. Se os sécios forem em ntimero impar,

.g fica mais facil, pois pode-se resolver as coisas por voto e
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vencer a maioria. O voto também pode ser proporcional a participacdo na sociedade, mas isso
pode ser muito arriscado para guem tem participacao menor.

Outra possibilidade é o grupo decidir que recorrera a um mediador externo para resolver os
conflitos. Finalmente, se ndo houver como resolver o impasse, a decisdo pode ser a saida de um
dos sécios. Nesse caso, é preciso combinar como sera calculado o valor da parte dele no negécio,
e se esta sera comprada pelos outros sécios.

E se um novo sécio quiser entrar na sociedade, ou o filho de um dos sécios quiser assumir a parte
do pai? Nestes casos, € bom prever que o novo sdcio seja avaliado pelos outros, e que todos
concordem com a sua entrada. Tudo isso pode estar previsto no Contrato Social da organizacao.

REDIGIR UM CONTRATO SOCIAL COMPLETO

O Contrato Social € um documento de constituicdo da empresa que define, entre outras coisas,
os direitos e deveres dos sécios. Por isso, as resolucdes principais do grupo, que vao reger as
relagdes entre eles, devem constar deste documento.

Por outro lado, cuidado para n3o criar uma tonelada de regras! As vezes, o excesso de regras
pode engessar o trabalho. O principal é que o grupo tenha flexibilidade, capacidade de
negociacdo e boa disposicao para superar os conflitos em nome de um bem maior: o crescimento
da empresa que vai gerar ganhos para todos.

A LEGISLACAO DA PEQUENA EMPRESA

A pequena empresa tem uma importancia cada vez maior na Economia do pais, e os Governos
tém prestado cada vez mais atencdo a ela, procurando facilitar a vida dos pequenos
empreendedores.

Por isso, algumas leis foram criadas para garantir condicGes especiais para eles. Vocé ja ouviu
falar em alguma? A seguir, vocé vai conhecer um pouco mais sobre as principais leis que
favorecem as micro e pequenas empresas.

A Constituicao Federal

A Constituicdo Federal é a lei maxima e fundamental de um pais, que ordena e normatiza todas
as suas atividades. E a mais importante de todas as normas juridicas, da qual todas as outras leis
sao subsididrias.

Por isso, € muito importante que conste na prépria Constituicio Federal que as pequenas
empresas terao tratamento diferenciado.

A Constituicdao Federal garante tratamento diferenciado para as
pequenas empresas em seus artigos 146, 170 e 179.

,________‘
N ————

4
N,
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O Estatuto da Pequena Empresa

O Estatuto Nacional da Microempresa e da
Empresa de Pequeno Porte estabelece que as
micro e pequenas empresas terdo
tratamento  diferenciado em  termos
tributario, previdenciario, trabalhista,
crediticio, entre outros beneficios.

O Estatuto também define o que sao
microempresas e empresas de pequeno
porte, através de seu faturamento anual.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

O Estatuto da Microempresae da
Empresa de Pequeno Porte foi
instituido por meio da Lei
Complementar n® 123,de 14/12/2006.
Vocé pode conferir o texto em
http://www.planalto.gov.br/c

civil 03/Leis/LCP/Lcp123.htm.

Classificagao

Faturamento anual

Microempresa

Receita bruta anual inferior a RS 360.000,00

Empresa de pequeno porte Limite de faturamento anual de RS 4,8 milhdes

FONTE: https://blog.sebrae-sc.com.br/epp-microempresa-mei/

ATIVIDADE

1. Para fazer o exercicio junte-se a um colega de sala. Vocés fardo o papel de sdcios nesta

atividade. Assim, mantenha um diadlogo com essa pessoa, como se realmente fosse montar

uma sociedade com ela. Reflitam e discutam as questdes a seguir,anotando suas conclusdes.

a) Como é o perfil que vocé considera ideal para um sécio? Fagca uma descri¢cdo das

competéncias e qualidades do sdcio ideal.

b) Essa pessoa que estd com vocé se aproxima do perfil que vocé descreveu? Se sim, elatem

todas as caracteristicas descritas ou faltam algumas? Quais?

c) Se a pessoa escolhida ndo tem algumas das caracteristicas descritas, como vocé poderia
fazer para, apesar disso, ter uma boa convivéncia com ela como sécia?

Agora pense: como vocé se sairia como sdcio?

d) O que vocé acha que um sdcio esperaria de vocé? Faca uma lista de competéncias e
qualidades que vocé acha que pode oferecer em uma sociedade.

e) Quais seriam os seus possiveis defeitos como sécio? Como vocé faria para que eles ndo
atrapalhassem a sua relag¢ao na sociedade e o sucesso da empresa?

f) Procure detectar possiveis conflitos que poderiam surgir num trabalho em conjunto e veja

como evita-los.
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' VOCE NO
,~ COMANDO

Que tal, pensando no seu plano de negdcios, comecar a escrever o capitulo Resumo da Empresa,

que traz as seguintes informacoes:

e Quem sdo os sécios do negdcio, com uma breve descri¢ao do perfil profissional de cada
um e uma explicacdo de como cada um agrega valor ao negdcio.

e Qual a forma juridica escolhida: sociedade simples, empresdria, de responsabilidade
limitada ou outra?

e Aempresa vai se enquadrar como microempresa ou empresa de pequeno porte?

VALE SABER

E muito facil reclamar dos sdcios, amigos, colegas, familiares, colocar neles toda a culpa pelos
problemas.

Mas... até onde nés somos bons sdcios, colegas, familiares?

Ha pessoas individualistas, que vivem encerradas em seus proprios problemas, desejos,
necessidades. Por isso, elas tém dificuldade de entender que abrir mao dos interesses pessoais
imediatos pode trazer muitos beneficios para todos no futuro.

Para viver bem em sociedade, é preciso ter em mente que:

e Muitas vezes, as pessoas tém que abrir mdo de seus interesses em nome dos interesses do
grupo.

e Epreciso sempre respeitar e atuar com a ética e a honestidade que se espera dos outros.

AMPLIANDO
Za%) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Musica:
“Ela é dangarina”, Almanaque, de Chico Buarque, Universal, 1981.

A musica retrata um casal gue tem incompatibilidade de horarios por conta do trabalho de
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cada um: ela é dangarina e trabalha a noite, ele é funcionario publico e trabalha de dia.

“O nosso amor é tdo bom
O horario é que nunca combina
Eu sou funcionario

Ela é dancarina

Quando pego o ponto

Ela termina

Ou: quando abro o guiché

E quando ela abaixa a cortina

[...]"

> Sites:

SEBRAE - http://www.sebrae.com.br

No site do SEBRAE, no link sobre legislacdo, vocé encontrara informacdes detalhadas sobre o
Estatuto da Pequena Empresa e o Simples Nacional, e sobre como abrir uma empresa.

Secretaria da Receita Federal - http://receita.economia.gov.br

Neste site vocé encontrard informacdes detalhadas sobre impostos e pode tirar suas duvidas
sobre como ficar em dia com o Governo.

“Como escolher um socio para seu empreendimento”

https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/como-escolher-um-
socio-para-sua-
empresa,cb8f17ce9fc9f510VgnVCM1000004c00210aRCRD#:~:text=Crit%C3%A
9rios%20para%20escolha%20d0%20s%C3%B3cio,antes%20da%200cficializa%C
3%A7%C3%A30%20da%20sociedade.

Traz dicas importantes sobre quando procurar um sécio e como deve ser este parceiro nos
negdcios.

Portal do Simples Nacional — http://wwws8.receita.fazenda.gov.br/simplesnacional/

Neste site vocé encontra manuais, legislacdo, informacdes detalhadas sobre o regime
especial de tributacdo das microempresas e empresas de pequeno porte. Através dele vocé
podera realizar o agendamento e o enquadramento no Simples Nacional.

> Livro:

Sociedade Empresarial ‘Pague para Entrar, Reze para sair”. Ferreira, Eduardo Rosa. cios,
Buscajus, Goiania, 2012.
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D GLOSSARIO

Alinhado
Colocado em linha, igualado na posicdo ou no conhecimento sobre algo.

Consolidar
Tornar firme, sélido, estabelecer-se.

Crediticio
Relacionado a crédito.

De antemao
Antecipadamente, antes do inicio de alguma coisa.

Informalidade
O contrario de formal, sem forma. Pode ser uma estrutura que nao tem linhas e angulos bem

definidos, ou um evento ou atividade que é feito sem cerimonias, de maneira descontraida. Na
area de empresas, um negodcio informal é aquele que atua na informalidade, que ndo se
regularizou como pessoa juridica. Portanto, ndo tem registro de Contrato Social, CNPJ etc., e ndo
recolhe tributos.

Mediador
Pessoa convocada para resolver conflitos entre duas partes.

Normatizar
Estabelecer as normas ou regras de funcionamento de alguma coisa.

Perfeccionista

Pessoa que trabalha com excesso de zelo, procurando que cada detalhe do seu trabalho saia perfeito.

Registros previdenciarios, trabalhistas e fiscais
Conjunto de registros obrigatdrios para que a empresa seja aberta. Devem ser feitos na

Previdéncia Social, Ministério do Trabalho, junto a Prefeitura (inscricdo municipal - ISS) e junto
ao estado (inscricdo estadual - ICMS).

Societdria

Relativa a sociedade. Sociedade, do ponto de vista juridico, € um contrato feito de comum
acordo, pelo qual pessoas se obrigam, umas com as outras, a reunir esforcos ou recursos para
exercer uma atividade econémica comum e partilhar entre si os resultados.

Subsidiaria
Divisdao menor e subordinada de alguma coisa
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‘ RESUMINDO
=) O ESTUDO
Nesta Agenda, vocé estudou:
e Como evitar desentendimentos entre socios.

* A negociagdao com os sdcios.

e Aspectos legais que favorecem as micro e pequenas empresas no Brasil.
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Agenda 6 — O SIMPLES nacional e a lei geral

Vocé ja ouviu algum empresdrio reclamar da quantidade de impostos, taxas e contribuicbes que
existem no pais?

A carga tributdria sobre o Produto Interno Bruto — PIB foi de 33,58% em 2018, de acordo com uma
estimativa divulgada pela Secretaria do Tesouro Nacional. Em valores, o peso dos tributos sobre
o PIB atingiu RS 2,292 trilh8es, dos quais RS 1,547 trilhdo tém origem nos impostos da Uniéo; RS
590 bilhGes nos tributos estaduais e RS 154 bilhGes nos impostos municipais.

Observe que o prego esti
sem impostos. Acrescente RS 1,21
para o Governo Federal, RS 0,90 para

0 prego total fica
em RS 5,00!
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POR QUE
APRENDER?

Pois é, olhando dessa forma, parece incrivel. Segundo o Instituto Brasileiro de Planejamento
Tributario, uma caixa de sabdo em pd que custa RS 5,00 tem 42,27% de impostos que vio para o
Governo.

MOMENTO ser um peso para o pequeno empreendedor?

Vocé ja pensou que a alta carga tributdria pode
@ DE REFLEXAO

Todos precisam contribuir para o pais. As pessoas fisicas pagam impostos, as empresas também
devem fazer a sua parte.

No entanto, é importante que cada empresa recolha de tributos aquilo que tem possibilidades,
de acordo com seu porte e volume de operagbes. Qutro ponto importante é que manter as
obrigacdes contabeis e tributdrias em dia pode ser bastante complicado para um empreendedor
de menor porte, que ndo pode contratar um contador.

Por esses motivos, o Governo criou alguns mecanismos para aliviar a carga tributaria das micro e
pequenas empresas, como o Simples Nacional, instituido através da Lei Complementar n2 123,
de 14/12/2006, conhecida como Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas. O Simples Nacional
traz beneficios ainda maiores do que aqueles criados pelo regime anterior que vem substituir, o
SIMPLES — Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribui¢des das Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte.

Agora vocé vai entender como funciona a tributacdo da micro e pequena empresa. Vocé vera que
é algo bem mais leve e facil de controlar do que parece a primeira vista.

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Que tal estudar o caso de dois empreendedores,
Carlos e Simone, e a tributacdo pela qual
optaram?

Eles optaram pela tributagdo do Imposto de
Renda pelo lucro presumido. Esse regime pode
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ser utilizado por empresas que faturam menos do que RS 78 milhdes por ano (dados de 2019),

gue é o caso do restaurante deles.

Imagine que, no més anterior, Carlos e Simone tiveram uma receita bruta mensal de RS 35 mil.
Sobre esse valor, como a atividade deles é de comércio, devem pagar os seguintes percentuais

de impostos indicados na tabela a seguir.

Tributos

Porcentual a pagar

ICMS (Imposto sobre Circulagdo de Merca-
dorias e Prestagdo de Servigos)

18%

IPI (Imposto sobre Produtos
Industrializados)

8% (Para simplificar o exemplo, foi usado um
valor médio de IPI, mas é bom lembrar que o IPI
varia de produto para produto, de acordo com
a tabela do IPI - TIPL.)

IRPJ (Imposto de Renda Pessoa Juridica)

PIS (Programa de Integracao Social) 0,65%
COFINS (Contribuigao para o Financiamento 39
da Seguridade Social) °
1,2% (15% sobre 8% da receita bruta,

recolhidos trimestralmente.)

CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro Li-
quido)

1,08% (9% sobre 12% da receita bruta, reco-
Ihidos trimestralmente.)

Além dos impostos que devem pagar em fungdo da sua
atividade, quando Carlos e Simone compram mercadorias e
materiais que usam na cozinha (eles tém um restaurante), eles
também pagam impostos, pois alguns desses produtos tém

embutidos no prego:
e 18%de ICMS.
o 8%delPI.

Considere que o total gasto com compra de mercadorias e materiais para a

padaria no més anterior foi de RS 8 mil.

Agora que vocé jd sabe qual foi a receita bruta mensal e o quanto eles gastaram

com mercadorias e materiais, calcule quanto Carlos e Simone pagardo de

impostos.

Registre os cdlculos. Em seguida, confira.
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ICMS

Carlos e Simone pagardao 18% de ICMS sobre a receita bruta. Mas atengao: lembra que eles

podem descontar o ICMS que foi pago na compra das mercadorias e materiais?

Entdo, veja o célculo que eles fizeram:

ICMS devido: R$ 35.000,00 X 0,18 3 RS 6.300,00

ICMS pago nas compras = R$ 8.000,00 @ R$ 1.440,00

Portanto, o ICMS a pagar é: Sempre & bom prestar atencao que,
nas contas, a porcentagem € repre-

RS 6.300,00 - RS 1.440,00 = RS 4.860,00 sentada em forma de decimal. O nu-
mero ou seu valor nédgo mudam, mu-
da apenas a maneira de escrevé-lo
representa-lo. Entdo: 0,18 = 18%.

00 =RS 2.160,00

Outros impostos que incidem sobre a receita bruta

Além de pagar os impostos ja citados, eles também devem pagar:

0,65% de PIS RS 35.000,00 x 0,0065 = RS 227,50
3% de COFINS RS 35.000,00 x 0,03 = RS 1.050,00
1,2% de IRPJ RS 35.000,00 x 0,012 = RS 420,00

1,08% de CSLL RS 35.000,00 x 0,0108 = RS 378,00

\

recolher em relagdo ao movimento do més anterior do restaurante.

/ - Agora vocé pode calcular o total de impostos que Carlos e Simone devem

Tributo Valor devido
ICMS RS 4.860,00
IPI RS 2.160,00
PIS RS 227,50
COFINS RS 1.050,00
IRPJ RS 420,00
CSLL RS 378,00
TOTAL RS 9.095,50
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No entanto, Carlos e Simone ouviram falar em uma aliquota Unica de imposto para alguns tipos
de empresas e descobriram que, pelo porte da organizacdo, podiam enquadra-la no Simples
Nacional. E, assim, pagar menos tributos.

Vocé quer ver por que eles vao fazer isso? Mas, antes, é hora de entender melhor a tributagdo
especifica das microempresas e empresas de pequeno porte.

MERGULHANDO
NO TEMA...

O QUE E O SIMPLES NACIONAL?

O Simples Nacional, que foi aprovado pela lei complementar nimero 123/2006, engloba os
seguintes tributos em uma unica aliquota mensal:

a) Imposto de Renda Pessoa Juridica — IRPJ.

b) Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI.

c) Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido — CSLL.

d) Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social — COFINS.

e) Contribuicdo para o PIS/PASEP.

f) Contribuicdo para o Instituto Nacional do Seguro Social — INSS, a cargo da pessoa juridica.

g) Imposto sobre Operagdes Relativas a Circulagdo de Mercadorias e sobre Prestacdes de
Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacdo — ICMS.

h) Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza — ISS.

Essa aliquota uUnica incide sobre a receita bruta mensal da empresa.

As empresas que optam pelo Simples Nacional também estdo isentas das contribuicdes de
terceiros que incidem sobre a folha de pagamento (SENAI, SENAC, SESC, SEBRAE etc.).

________________________________________________________________________________________

Existem excecdes e particularidades com relagdo aos tributos listados,
por isso é importante que o responsdvel pela area tributaria da
empresa consulte um profissional de Contabilidade para saber se a
empresa pode se enquadrar no Simples Nacional, quais os tributos que
estdo incluidos em sua aliquota e quais devem continuar a ser
recolhidos.

L S,

-
~

_________________________________________________________________________________________
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Fique atento! Para Quanto se paga no Simples Nacional?

determinar a aliquota
mensal do Simples
Nacional deve-se
observar o faturamento

de faturamento.
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A aliquota mensal do Simples Nacional incide sobre a receita bruta, e
pode variar tanto em func¢do da atividade da empresa como de seu nivel

acumulado pela empresa  a seguir, vocé pode ver um exemplo de tabela de aliquotas do Simples

nos ultimos doze meses.

Nacional, para empresas de comércio (dados de 2018):

Receita bruta total em 12 meses

Parcela a deduzir

(em RS) Aliquota

Até 180.000,00 4% 0

De 180.000,01 a 360.000,00 7,3% R$ 5.940,00
De 360.000,01 a 720.000,00 9,5% RS 13.860,00
De 720.000,01 a 1.800.000,00 10,7% RS 22.500,00
De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,3% RS 87.300,00
De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 19% RS 378.000,00

Disponivel em: Simples Nacional: mudangas para 2018 -
https://m.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/AM/Banner/arquivo 1512481714.pdf

Nem todo mundo pode se enquadrar no Simples Nacional!

Existem alguns tipos de empresas que, por determinadas caracteristicas, ndo podem se

enquadrar no Simples Nacional, mesmo que seu nivel de faturamento as caracterize como
microempresas ou empresas de pequeno porte. Essas excegdes previstas na lei devem pagar
tributos normalmente como as outras empresas, independentemente de sua receita bruta.

Por exemplo, ndo podem optar pelo Simples Nacional empresas:

e Da area financeira.

e Que tenham sécio domiciliado no exterior.

e Que importem combustivel.

e Que possuam débito com o Instituto Nacional do Seguro Social - INSS, ou com as Fazendas
Publicas Federal, Estadual ou Municipal, cuja exigibilidade ndo esteja suspensa.

e Que prestem servico de transporte intermunicipal e interestadual de passageiros.

e Que exercam atividade de importagao ou fabricacdo de automdveis e motocicletas.
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possibilidade.

_________________________________________________________________________

O caso de Carlos e Simone

Antes de optar pelo Simples Nacional, deve verificar com um
profissional de Contabilidade se a atividade da empresa oferece essa

_________________

(e —

_________________

E entdo, que tal voltar a questdo do nosso estudo de caso? Carlos e Simone acharam que estavam
pagando impostos muito altos e decidiram enquadrar o restaurante no Simples Nacional.

Eles podem fazer isso porque o faturamento no ano passado foi igual ao deste ano, totalizando

portanto, em doze meses, RS 420 mil (ou RS 35 mil por més).

Analise o caso do restaurante e verifique quanto Carlos e Simone
passardo a pagar por més de tributos ao optar pelo Simples Nacional.

Anote a resposta e depois prossiga a leitura.

Para o nivel de faturamento do restaurante, empresa de comércio, a porcentagem sobre a receita

bruta a recolher é:

Receita bruta total em 12

Simples Nacional
meses (RS) -

Parcela a deduzir

De 360.000,01 a 7200.000,00 9,5%

RS 13.860,00

A féormula do cdlculo do tributo é o resultado da aplicagdao de um desconto fixo especifico por
cada faixa de enquadramento, ou seja: a aliquota a ser aplicada dependerd de um calculo que
leva em consideragao a receita bruta acumulada nos 12 meses anteriores, a aliquota da faixa de

enquadramento e a parcela fixa a deduzir.

A primeira etapa do calculo consiste em identificar a aliquota efetiva, por meio da seguinte

férmula:

Aliquota efetiva = (RBT12 * Alig—PD) / RBT12
Onde:

RBT12 = receita bruta acumulada nos 12 meses anteriores ao periodo de apuragao
Alig = aliquota nominal constante nos anexos | a V da Lei Complementar 155
PD = parcela a deduzir constante nos anexos um | a V da Lei Complementar 155

No caso do restaurante do Carlos e da Simone, a aliquota efetiva sera:

aliquota efetiva = (R$ 420.000,00 * 0,095 — RS 13.860,00) / RS 420.000,00

aliquota efetiva = 0,062 (6,2%)
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O imposto a ser recolhido, considerando o faturamento mensal de RS 35.000,00:

Assim, eles deverdo recolher mensalmente a titulo de Simples Nacional:

Imposto = RS 35.000,00 * 0,062 =

Que diferenca, hein? E pensar que eles pagariam RS 9.095,00 se ndo tivessem tomado essa
atitude! Neste caso, valeu a pena optar pelo Simples Nacional!

Note que vocé pode utilizar a tabela do Simples Nacional apresentada aqui, porque ela se aplica
a empresas de comércio, que é o caso do restaurante.

Imagine uma empresa comercial que tenha uma receita bruta mensal
de RS 200 mil. Pela Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas, quanto
ela recolhera de Simples Nacional?

Responda. Em seguida, confira a solucao.

Pela tabela do Simples Nacional, se a empresa tiver o mesmo faturamento todos os meses, seu
faturamento anual totalizard RS 2.400.000,00. Nessa faixa, a aliquota mensal de imposto a pagar
é 14,3%, e a parcela a deduzir é de RS 87.300,00

Receita bruta em 12 meses (em , Parcela a deduzir
Aliquota

RS)

De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,3% R$ 87.300,00

Aliquota efetiva = (R$ 2.400.000,00* 0,143 — RS 87.300,00) / RS 2.400.000,00
Aliquota efetiva = 0,107 (10,7%)

Imposto = RS 200.000,00 * 0,107 =

Portanto, a empresa deverd pagar, de Simples Nacional, RS 21.325,00.
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Segundo dados do SEBRAE a participacao das
Micro e Pequenas Empresas ja é responsavel por
27% do PIB Nacional. No Brasil existem 6,4
milhdes de estabelecimentos. Desse total, 99%
sdo micro e pequenas empresas (MPE), as quais
respondem por 52% das empresas com carteira
assinada no setor privado (16,1 milhdes). Fonte:
SEBRAE/SP - 2018.

e ————————————————————————

____________________________________________________________________________________________________

@ ATIVIDADE

\ g

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Therezinha é contadora e tem muitos clientes que sdo pequenas e médias empresas. Atualmente,
sua filha, que ja se formou em Contabilidade, trabalha com ela. Elas também contrataram um
especialista em assuntos trabalhistas e um assistente, que faz o trabalho de despachante.
Therezinha destaca a responsabilidade de seu trabalho: é preciso acompanhar leis, normas,
portarias. Os clientes dependem deles para estar em dia com suas obrigacdes. Therezinha lembra
ainda que, ao fazer a opgao pelo Simples Nacional, o percentual devido para recolhimento
depende do tipo de atividade e do faturamento anual.

Responda ao que se pede.

1. Quantosimpostos, taxas e contribuicdes de melhoria existem no pais?

Primeiro, tente listar os que vocé lembra de cabeca. Depois, converse com seu professor e
verifigue com ele se esqueceu de algum item. Por ultimo, compare com a lista que aparece

no final deste estudo.

2. Uma agéncia de turismo ecoldgico estd a todo o vapor, e atualmente tem um faturamento
mensal de RS 15 mil. O negdcio tem bastante sazonalidade, mas essa é a média mensal que

consegue, ja desde o ultimo ano. Sua receita bruta anual no ano anterior foi de RS 180 mil.

A agéncia é tributada pelo sistema comum e fez a opcdo de recolhimento do Imposto de
Renda Pessoa Juridica pelo lucro presumido. Os tributos que a mesma deve pagar sobre sua

receita bruta s3o:

ISS 5%
PIS 0,65%
COFINS 3%
IRPJ (15% de 32%) 4,8%
CSLL (9% de 32%) 2,88%
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a) Calcule quanto a agéncia recolherd de impostos pelo regime atual.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

b) Calcule quanto deveria recolher de impostos no regime do Simples Nacional. Utilize para

isso a tabela do Simples Nacional para empresas de servicos, incluida a seguir (Anexo IV

da Lei Complementar 123/2006).

Receita bruta total em 12 meses

Parcela a deduzir

(em RS) Aliquota

Até 180.000,00 4,5% -

De 180.000,01 a 360.000,00 9% RS 8.100,00
De 360.000,01 a 720.000,00 10,2% RS 12.420,00
De 720.000,01 a 1.800.000,00 14% RS 39.780,00
De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 22% RS 183.780,00
De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 33% RS 828.000,00

\ VOCE NO
¢.o) COMANDO

Que tal desenvolver um item do seu plano de negdcios?

Qual sera a carga tributaria do negdécio que vocé esta desenvolvendo em seu plano? Responda

as perguntas abaixo para continuar o seu exercicio.

1. A empresa pagara impostos pelo regime comum ou sera enquadrada no Simples

Nacional?

2. Sefor noregime comum, qual o regime de Imposto de Renda que vocé pretende utilizar?

3. Procure saber todos os tributos que incidem sobre a receita e o lucro de seu negdcio.
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@ VALE SABER

E importante pagar os tributos em dia! Uma pessoa
desorganizada corre o risco de paga-los em datas
vencidas e, com isso, tera que arcar com multas e
juros.

Seu Almeida, ndo
se preocupe. Sua
empresa estd em dial

Nio sei o que
seria de mim
sem vocél

Estar com a contabilidade bem organizada também
traz economia e reducdo de custos.

N3o adianta deixar tudo na mao do contador! O
empreendedor e seus funcionarios devem
controlar o trabalho dele, para verificar se todas as
obrigacdes foram pagas em dia.

Se a empresa descobrir um dia que seu contador era negligente, e confiou totalmente nele, podera
incorrer em multas caras, que poderiam ser evitadas com um pouco de atencgéo.

E} AMPLIANDO
Z#) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteudo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Texto:
“A César o que é de César”, Biblia, O Novo Testamento, Mt, 22, 15-22.

Esta € uma frase famosa de Jesus Cristo, que aparece num trecho do Novo Testamento. Um
grupo havia perguntado a Jesus Cristo se era justo pagar tributos tdo altos como os que exigia
César, na época o imperador de Roma.

Eles queriam deixar Jesus “entre a cruz e a espada”. Se falasse mal dos impostos, estaria
contra o imperador.

Jesus Cristo entdo disse que as pessoas devem dar a César o que é de César (o dinheiro) e a
Deus o que é de Deus (o espirito).

Essa frase remete ao conceito de justica. Os Governos estabelecem regras que valem para
todos e que devem ser cumpridas.

E claro que isso n3o significa conformismo. Se ndo estamos de acordo com as leis, devemos
lutar para muda-las, e ndo agir de maneira ilegal. E importante estar sempre atento e saber
0 que o Governo faz com o dinheiro arrecadado!
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» Sites:
Lei Geral da Micro e Pequena Empresa, site da Presidéncia da Republica -

http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/Leis/LCP/Lcpl123.htm

Neste site vocé encontrara o texto completo da Lei Complementar n2 123, de 14/12/2006,
gue institui o Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte.

Portal do Simples Nacional - http://www8.receita.fazenda.gov.br/simplesnacional/

Neste site vocé encontra manuais, legislacdo, informacgdes detalhadas sobre o regime especialde
tributacdo das microempresas e empresas de pequeno porte.

Lei Geral, site da Frente Empresarial - http://www.leigeral.com.br

Este site traz informacdes importantes e bem estruturadas sobre a Lei Complementar n2123,de
14/12/2006.

Constituicao Brasileira, site da Presidéncia da Republica -
http://www.planalto.gov.br/ccivil 03/Constituicao/Constituicao.htm

Neste site, vocé podera ler na integra ou consultar a Constituicdo da Republica Federativa do
Brasil, que é a lei maxima de nosso pais. E interessante consultar os artigos que garantem
tratamento diferenciado as pequenas empresas.

IBPT - Instituto Brasileiro de Planejamento Tributario - http://www.ibpt.org.br

O Instituto Brasileiro de Planejamento Tributdrio tem dados interessantes sobre os tributos ea
politica tributaria no Brasil.

) GLOSSARIO

Aliquota
Percentual com que um tributo incide sobre o valor de algo tributado. Porcentagem a aplicar
sobre a base de calculo para encontrar o valor a pagar de determina do tributo.

PIB
O Produto Interno Bruto (PIB) é a soma de todas as riquezas finais (produtos, servicos) produzidas
em um pais ou regido, durante um periodo determinado de tempo (més, trimestre, ano etc.).

Sazonalidade

Qualidade do que é sazonal, ou seja, ligado a estacdes determinadas do ano. Se uma empresa
tem sazonalidade, é porque trabalha mais em determinados periodos do ano do que em outros.
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- RESUMINDO
= O ESTUDO
Nesta Agenda, vocé estudou:

e O Simples Nacional.

e A Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas.

e Quanto se paga de tributos nesse regime.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 7 — A inser¢ao da pequena empresa no mercado econémico

Quando uma pessoa compra algo porque se sentiu pressionada, é provdvel que néo volte a fazé-
lo se puder evitar.

No entanto, vocé pode oferecer coisas que as pessoas comprem por desejo ou necessidade. E
cheguem até a fazer economias e sacrificios para obté-las.

Que tal aprender como estudar e entender as necessidades dos consumidores de modo a oferecer
produtos ou servigos atraentes, que eles realmente desejem adquirir?
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POR QUE
APRENDER?

A questdo é que, para fazer algo que seja necessdrio e desejado pelas pessoas, é preciso conhecé-
las! Também é importante gostar do que se faz, pois o prazer sé traz
gualidades para o trabalho.

Cada um tem um talento na vida. O de Beth e Toninho é fazer mimica.
Sua arte é cheia de alegria, ternura e sensibilidade. Com isso, eles ja
conquistaram admiradores em todo o Brasil, inclusive funcionarios de
grandes empresas, que contratam a dupla para alguns de seus eventos.
Fazer algo que se gosta muito ja € um bom comeco para o sucesso.

MOMENTO algum produto, mesmo sem desejd-lo?

Alguma vez vocé ja se sentiu obrigado a comprar
@ DE REFLEXAO

Vocé ja pensou que é muito mais fdcil vender
quando os consumidores realmente precisam ou desejam um produto?

PARA COMECAR
@m) O ASSUNTO...

DISPUTA ENTRE RIVAIS

Max e Guga, habitantes de uma pequena cidade do interior, nunca foram grandes amigos. Na
verdade, eram rivais desde criangas. O primeiro era um menino “bem de vida”, acostumado a
tudo quanto é mordomia e que adorava aparecer. O segundo era timido, ficava mais na dele, mas
conseguia ganhar a simpatia e amizade de todos sem ter que fazer muito esforco. Nao era
segredo para ninguém que os dois tinham uma enorme antipatia um pelo outro.

A familia de Guga nunca teve muitas posses, e foi com muito custo, mas com excelentes notas,
gue concluiu a faculdade de Administracao a noite, enquanto trabalhava de dia.

Com Max foi bem diferente. Iniciou seus estudos de Engenharia numa conceituada universidade
particular e complementou-os fazendo estagio nos Estados Unidos. Quando resolveu voltar a
cidade, estava disposto a ter um negdcio préprio: um restaurante parecido com um que vira no
exterior.

Qual ndo foi sua surpresa quando descobriu que seu rival, o timido Guga, também planejava
montar seu restaurante! A competi¢do estava armada.
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Max comecou as obras, num enorme terreno de sua familia. A disputa com Guga o incentivava a
gastar ainda mais dinheiro. Montou um salao de luxo, tendo como tema de decorag¢ao o cinema
americano, exibindo inclusive alguns de seus filmes. No cardapio, ele quis mostrar sua cultura e
superioridade. Os pratos eram escritos em inglés, e os
garcons foram treinados para explicar cada prato em
portugués aos clientes. A adega tinha vinhos caros e
importados. Se o objetivo era impressionar, os
resultados eram excelentes. A cidade acompanhava
curiosa, comentando que o jovem Max realmente tinha
virado um homem fino e sofisticado.

Enquanto isso, Guga seguiu com seu projeto mais
simples, sem responder as ofensas e provoca¢des do
concorrente, como era seu costume. Reformou uma
velha lanchonete que comprara do antigo dono a um
preco bem acessivel. Ele mesmo pintou as paredes, e
também ajudou o pessoal da equipe que se encarregou
de cuidar das instalagdes hidraulicas e elétricas, além da
marcenaria.

Ao mesmo tempo em que fazia a obra, Guga conversava com as pessoas do local, tentando
conhecer melhor o que preferiam. Perguntava que tipo de restaurante gostariam de ter na
cidade, quanto pagariam por um jantar ou um almogo, se queriam musica ambiente, com quem
costumavam ir jantar ou almocar fora. Passava horas conversando com pessoas na cidade toda!

Depois de um més, era um grande especialista sobre o povo da cidade. Sabia os habitos, conhecia
histdrias secretas de muitos moradores, rivalidades e amores, sonhos e desejos.

E chegou a inauguragao! O luxo e a imponéncia do restaurante de Max enchiam o dono de
orgulho. Os casais que entravam jantavam ao som de um
violino que circulava pelas mesas, ou, nas sextas-feiras,
ao som de um piano. O lugar estava impecavel!

Acontece que poucos se atreveram a entrar 1a: naquela
cidade as pessoas eram muito simples! Ndo se sentiam a
vontade para entrar no estabelecimento de seu Max! A
sorte foi que a familia e os amigos do rapaz, assim como
as familias ricas da cidade, frequentaram o lugar por
algum tempo. Mas era pouca gente! Para seu negdcio
dar certo, ele precisava também que a classe média
frequentasse seu restaurante!

Enquanto isso, Guga abriu seu restaurante. Ele instalou
uma maquina na qual cada um podia escolher as musicas que desejava ouvir. Nas paredes,
colocou fotos dos artistas e pessoas ilustres do local, em momentos de descontracao, que Guga
fora encontrando e juntando em suas pesquisas pela cidade. Nas sextas, show de viola caipira, e,
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nos sabados a noite, bem tarde, as mesas eram colocadas num canto para dar espaco a diversado
com o show de forrd. Foi um sucesso! O lugar vivia cheio, e nos fins de semana as reservas de
mesas eram disputadas.

Enquanto isso, Max amargava o fracasso. Ele pensava com desprezo: “essa gente ndo estd pronta
para valorizar uma pessoa como eu.”

Onde vocé acha que Max errou?
Vocé conhece negdcios que cometem esse tipo de erro? Quais?

Registre suas respostas e depois continue a leitura.

O erro de Max foi pensar que o que ele gostava era também o que a maioria das pessoas da
cidade gostaria. Ndo se pode impor os gostos pessoais para os clientes. Sdo eles que tém que
decidir o que querem comprar ou consumir.

O grande acerto de Guga foi pesquisar muito seu mercado, conhecer bem os clientes, adequar
ao maximo o seu negdcio aos desejos e necessidades deles.

Qual é a maior licdo dessa histéria? E que qualquer empreendedor ou gestor de empresas deve
basear suas decisdes e estratégias de negdécios no conhecimento mais profundo possivel sobre
os clientes, suas preferéncias, prioridades, desejos e necessidades.

Pense em algum estabelecimento que vocé goste

MOMENTO ]
DE REFLEXAO especialmente de frequentar (bar, restaurante,

cabeleireiro, supermercado etc.).
O que esse estabelecimento faz para agradar a vocé?

O que tem de diferente dos demais e faz com que vocé o
prefira?

Mas n3o basta conhecer o cliente! E preciso conhecer
também todas as for¢as do mercado. De que adianta ter um
produto que agrade ao cliente se a concorréncia tem um
produto idéntico, e ainda por cima com um prego melhor? De
gue adianta saber que os clientes querem pecas de linho, se
os fornecedores de linho estdo distantes da cidade, tornando

o prego de compra muito elevado?

Ha muitos elementos para se avaliar no mercado, e é esse o assunto que vocé vai estudar agora:
a importancia de reunir todas as informacdes necessdrias para agradar ao cliente o maximo

possivel.
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MERGULHANDO
NO TEMA...

CONHECENDO O MERCADO DA EMPRESA

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Vocé lembra do primeiro dia de um novo
trabalho, uma escola ou qualquer outro
ambiente social? Certamente teve que ir
aprendendo as regras bem devagar, sabendo
o que devia ou ndo fazer, como falar com as
pessoas, 0 que era bem aceito e o que
“pegava mal”.

O ambiente empresarial também tem suas
regras. Conhecer e seguir essas “normas”
colabora muito para ter sucesso junto ao
Mercado consumidor.
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Mercado consumidor Por exemplo: muitas pessoas ja compraram
Eogrupode SmartTVs, e sdocompradores efetivos. Outras
compradores efetivose  pessoas podem compra-la, mas ainda ndo o
potenciais de um  fizeram: ou porque ainda n3o foram

produto ou servico.  devidamente “seduzidas” pela publicidade, ou
Os compradores podem

ser pessoas comuns ou
outras

empresas e
organizagcdes.  Agora vocé vai estudar em detalhes aquele que deve ser o verdadeiro

“rei” de sua empresa, o centro das aten¢bes: o consumidor.

porque a desejam, mas ainda estdao Economizando para a compra,
ou porque o modelo ainda ndo chegou a sua cidade, entre outros
motivos. Esses sdo os compradores potenciais.

Vocé ja pensou que existe diferenca entre necessidade e desejo?

N,
’

Necessidades estdo ligadas a sobrevivéncia das pessoas, as demandas
que elas tém para viver e se sentir bem, saudaveis e seguras.

J4 os desejos sdo construidos, em cada cultura, a partir das
necessidades.

-
S

L
‘\

Imagine que é um dia de muito sol e calor, e
voceé ja andou por duas horas. E provavel que
venha a sentir sede. A necessidade de ingerir
liguido é uma necessidade fisica, assim como
comer e dormir.

No entanto, vocé pode sentir desejo de tomar
um refrigerante, em vez de agua.

O refrigerante ja ndo é uma necessidade
fisica, mas um desejo, algo que ¢é
desenvolvido por nossa cultura e nossos
costumes.

ENTENDENDO O CONSUMIDOR: OS SEGMENTOS DE MERCADO

Quem sdo os consumidores? Que idade tém? O que fazem? Por que querem comprar
determinados produtos? Quanto querem pagar?

Quanto mais vocé souber sobre seu consumidor, mais chances tera de atrai-lo e conquista-lo. E
uma forma de facilitar esse estudo sobre os consumidores é classifica-los e dividi-los em grupos.
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Jovens que moram

sozinhos compram O que é segmento de mercado?

comidas em pequenas .

quantidades e ficeis de E um grupo de pessoas que tendem a apresentar
cozinhar. Uma fdbrica de perfis de consumo semelhantes e que podem ser
produtos congelados, por classificadas por alguma caracteristica, necessidade
exemplo, deve concentrar ou comportamento.

seus esforgos nesse

publico. \ 7

_______________________________________________________________

E possivel agrupar (segmentar) os consumidores por:
e Idade.
e Etnia.
e Renda individual ou familiar.

e Regido geografica onde moram, trabalham ou estudam.

Os grupos de consumidores em geral tendem a apresentar habitos de consumo semelhantes.
Veja alguns exemplos de negécios e produtos voltados para segmentos especificos:

e Atividades profissionais, académicas, esportivas etc. que desempenham.

e Saldo de cabeleireiro ou linha de cosméticos que atendem especialmente as necessidades
das pessoas negras.

e Loja de roupas brancas, para profissionais da area de saude.

e Sapataria especializada em produtos para danca (balé, sapateado etc.).

ANALISANDO A CONCORRENCIA

Existe uma ferramenta muito interessante para pesquisar a concorréncia. Imagine, por exemplo,
uma agéncia de turismo de aventura cujo proprietdrio deseje estudar a concorréncia. Para isso

ele definiu alguns fatores que considera determinantes para um cliente optar por uma agéncia
de turismo:

e Qualidade do atendimento.

e Variedade dos pacotes e destinos.

e Flexibilidade para se adaptar aos desejos do cliente.
e Preco.

A partir desses itens, Joaquim, o proprietario, analisou seus concorrentes, chegando a seguinte
tabela de comparagao:
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Aventure-se " . A . Bt
. Agéncia Agéncia Agéncia
Item Turismo : .
: do Juca Doces Viagens Best Trip
(Joaquim)
alidade do
Qualic 5 4 3 5
atendimento
Variedade d
ariedade os_ 5 c c 3
pacotes e destinos
Flexibilidade para se
adaptar aos desejos 4 5 5 2
dos clientes
Preco 4 2 2 5

Joaquim usou as seguintes medidas para a avaliacado:

=0timo 4=Bom 3I=Regular 2=Fraco 1 =Muito fraco

Para o sucesso de A partir da tabela, vocé pode perceber que:

seu negdcio, nGo e Existem itens em que ele precisa melhorar, para se igualar a seus
basta estudar  concorrentes ou supera-los.

somente 05, e Existem qualidades que ele pode explorar, por estar melhor que seus
c'onsumldores. € concorrentes.
preciso estar de olho

Uma forma interessante de incrementar a tabela de comparacdo da
concorréncia é fazer uma pesquisa com os consumidores, pedindo que
eles ndo so classifiquem cada concorrente, mas também digam que peso
ou importancia ddo a cada fator destacado.

nos concorrentes!

MENSURANDO A DEMANDA DO MERCADO

Uma vez definidos quem sdo os seus potenciais consumidores e suas caracteristicas, € importante
saber também quantos sdo. Para isso, existem algumas féormulas. Primeiro, é preciso mensurar a
demanda total do mercado.

A demanda total do mercado

Jorge fabrica uma calga masculina em tecido jeans que agrada muito aos jovens. Ele mora numa
cidade universitaria, onde hd um total de 50 mil estudantes matriculados nas universidades, dos
guais metade sdao homens. Jorge definiu esses rapazes como o seu publico-alvo.
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Vocé é amigo de Jorge e resolveu ajudd-lo. Vocés fi zeram pesquisas nas
lojas de roupas da regitio e com os proprios jovens, e descobriram que estes
compram, em média, duas cal¢as novas por ano e gastam em cada peca
por volta de RS 30,00. A partir desses dados, calcule qual é a demanda total
do mercado para calgas jeans masculinas por ano.

A resposta a esse desafio pode ser dada através de uma férmula:

Q=nxqxp

E entdo, com essa formula vocé pode resolver o desafio? Em seguida, veja a resposta.

Pelo exercicio, vocé sabe que:

n =25.000 (metade dos jovens estudantes sdo homens).
g = 2 calcas por ano.

p = RS 30,00 (preco médio anual).

Logo:

Q=25.000x2x RS 30,00 =R$ 1.500.000,00

Projetando a demanda da empresa

Como vocé viu, o mercado consumidor de Jorge possui uma
demanda de 50 mil calgas por ano, num total de RS 1,5 milh3o.
Mas Jorge sabe que ele ndao é o Unico vendedor de calgas da
cidade. Existe a Loja do Luis, a Loja Rainha das Modas e a Loja
Galaxia.

A Loja do Luis vende muito, praticamente a metade das calcas
usadas na cidade. J4 a Loja Rainha das Modas e a Loja Galdxia tém uma fatia de 15% do mercado
cada uma. Jorge pretende ficar com 20% de participacdao no mercado.
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O que é participacao de mercado?

E a fatia do mercado total que cada empresa detém. O termo inglés
market share também é muito utilizado e possui o mesmo significado:

e

market significa “mercado” e share significa “divisao”, “quota”.

Partindo do principio de que Jorge realmente atingird a meta de 20% do mercado, é possivel
calcular a demanda total da loja dele (em reais).

Para fazer esse calculo, também existe uma formula:

D=(QxP)xqgxp
“/p N
= = ===

Entdo, com a férmula ficou facil! Veja: se Jorge pretende ter 20% do mercado, isso significa que
ele vai vender para:

QxP=25.000x0,2=5.000 jovens

Dica: lembre-se de que 20% correspondem a 0,2. Ou seja, P=0,2.

Cada jovem compra n = 2 calgas por ano, pagando p = RS 30,00 por cada uma. Assim, a demanda
total por ano da empresa de Jorge sera:

D=(QxP)xqxp
D = (25.000 x 0,2) x 2 x R$ 30,00
D = R$ 300.000,00
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Como calcular a demanda sem saber qual é a participacdo de mercado?
Muitas vezes existem centenas de concorrentes! Imagine numa grande
cidade, onde pode haver dezenas de padarias, tinturarias, acougues...
E muito dificil determinar a participacdo de mercado de cada um
desses negdcios. Nesse caso, € melhor procurar um estabelecimento
semelhante ao seu, numa regidao geografica parecida, e ver quanto ele
vende por més ou por ano.

e,

______________________________________________________________________________________

Veja o caso de Ednei e Daniela: eles queriam abrir uma tinturaria, mas nao tinham ideia de qual
seria seu faturamento mensal. Por isso, perguntaram a outros donos de tinturarias qual era o
faturamento médio deles. Alguns se recusaram a apresentar tais informacdes, temendo a
concorréncia. Outros foram solicitos, e o casal descobriu que o valor do faturamento das
tinturarias é mais ou menos parecido, e que varia um pouco de acordo com a localizac3o.

@ ATIVIDADE

\ S g

1. Imagine que vocé queira abrir uma academia de danga na sua cidade.

a) Faca uma tabela de comparacdo da concorréncia, como a que estudou aqui, e registre os
pontos fracos e fortes de cada concorrente.

b) Discuta com seus colegas de sala e reinam informacgdes sobre o que cada um sabe sobre
academias de danca de locais que vocés conhecem. Este passo é impostante para
procurar caracteristicas inovadoras que possam ser um diferencial na sua ideia.

c) Defina uma estratégia de diferenciacdo, a fim de estabelecer caracteristicas para sua
academia de danca que podem destaca-la entre as concorrentes da cidade.

2. Vocé sabia que as mulheres compram mais? Segundo reportagem da revista “Pequenas
Empresas, Grandes Negdcios” de setembro de 2015, as mulheres ndo s6 consomem mais do
gue os homens, como também os influenciam na hora de comprar. Segundo a revista, as
mulheres ja respondem por:
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\

949

e 94% do consumo de mobilidrio doméstico

e 5% dos carros novos

\

e 2% dos pacotes de viagens
920

N

e 8% dos planos de saude
88%

A partir dos dados da reportagem, fica evidente que vender para as mulheres pode ser um grande
negoécio. Com base nesses dados, vocé agora vai fazer um exercicio: estabeleca uma estratégia
de vendas de um produto ou servico da empresa, dirigida para mulheres. Se vocé achar que o
produto ou servico da empresa que estd desenvolvendo no seu plano de negdcios pode ser
direcionado para mulheres, use-o para este exercicio. Se ndo for o caso, pense em algum produto
ou servico especifico para este exercicio.

Siga os passos abaixo:

a) Com base no perfil das mulheres que vocé conhece (ou no seu, se vocé for mulher),
identifique detalhes sobre como as mulheres compram, o que as motiva a comprar um
produto ou servigo.

b) Identifique que caracteristicas as mulheres desejariam que o seu produto ou servi¢o
tivesse, como prego, atendimento, propaganda.

¢) Proponha adaptacdes no seu produto ou servico desenvolvido em seu plano de negdcios,
ou na estratégia de vendas, a partir das informacgdes obtidas.
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VOCE NO
COMANDO

1. Chegou a hora de elaborar a analise de mercado para o seu plano de negdcios. Para isso, siga
estes passos:

a)

b)

Elabore o planejamento de sua pesquisa de mercado, de modo a juntar todas as
informacgdes que vocé precisa e ainda ndo tem.

Uma vez feito o planejamento, faca a pesquisa de campo, se for necessario e possivel.
Depois, faca o relatério e analise os resultados.

Agora, sim, vocé estd pronto para fazer sua analise de mercado! Responda as perguntas

abaixo:

1. Quem sdo os clientes do negécio?

2. Quais sao os segmentos de clientes atendidos?

3. Quais sdo as caracteristicas mais importantes desses clientes, que influenciam suas
decisdes de compra do produto ou servico?

4. Que outras informacgdes relevantes sobre os clientes vocé julga importante incluir?

5. Como seu produto ou servico pode se diferenciar aos olhos dos consumidores?

6. O que leva os consumidores a desejar um produto ou servico como o que vocé oferece?

7. Faca um quadro comparativo da concorréncia, como o que mostramos neste estudo. Se
necessario, faca pesquisa com consumidores (neste caso, seus colegas de classe) a esse
respeito.

8. Volte a figura apresentada no inicio do estudo, e veja se alguns daqueles fatores do
ambiente externo afetam o negdcio. Se afetarem, descreva por que aquele fator é
importante, qual é sua influéncia e como vocé, como gestor, pretende lidar com ele.

9. Faca a andlise FOFA de seu negécio. Defina:

a) Forgas.
b) Oportunidades.
c) Fraquezas.

d) Ameacas.
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VALE SABER

Muitos vendedores e empresarios costumam falar mal dos concorrentes para seus clientes,
apontando abertamente as fraquezas e os defeitos de seus produtos. Afirmam o valor dos seus
produtos, em detrimento dos produtos das outras empresas, que oferecem similares.

Muitas vezes, esse tipo de comportamento acaba provocando o efeito inverso no consumidor: em
vez de fazer com que ele desista de comprar na concorréncia, acaba, isso sim, afastando-o do seu
negocio. Afinal, o cliente pode considerar isso como uma postura antiética ou caracteriza-la como
concorréncia desleal.

E muito melhor destacar a qualidade daquilo que o negdcio oferece do que simplesmente criticar a
concorréncia. O valor de um produto deve falar por si s9, o consumidor deve encontrar apenas nele
as razOes para fazer a sua escolha.

Imagine que, em vez de um produto, estivéssemos falando de uma pessoa, que participa de uma
selecdo na empresa. O que vocé acha que o gerente de Recursos Humanos pensaria de um
candidato que optasse por falar mal dos seus concorrentes, quando o gerente perguntasse porque
contrata-lo? O ideal é o candidato expor as suas competéncias e habilidades, certo? A avaliacdo
sobre quem é a melhor escolha cabe ao gerente, a partir das qualidades de cada candidato.

Isso vale para todos os aspectos no mundo dos negdcios.

Valorizar o proprio produto e mostrar que ele é a melhor opcdo é sempre mais ético e traz mais
seguranga para o consumidor.

Pense nisso!

AMPLIANDO
HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!
» Filmes:

Bagda Café (Bagdad Café — Out of Rosenheim), de Percy Adlon, Alemanha, 1987.

O filme conta a histéria de uma alema que deixa o marido e se hospeda em um hotel de
estrada. O hotel estd caindo aos pedacgos, os clientes sdo apenas os caminhoneiros ou
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viajantes que passam vez ou outra por aquele lugar, mas... Com muita sensibilidade, o filme
mostra de que forma se pode modificar um lugar, por meio de uma gestdo mais cuidadosa e
criativa, ainda que usando a mesma estrutura anterior.

Do que as mulheres gostam (What women want), de Nancy Meyers, EUA, 2000.

Mel Gibson é Nick Marshall, um publicitario que, apds sofrer um choque elétrico, passa a ter
o poder de escutar os pensamentos das mulheres. Ele usa esse poder para entender o
universo feminino, buscando criar campanhas publicitarias que atraiam e sensibilizem as
mulheres. E um filme interessante para refletir sobre como as empresas tentam conhecer e
satisfazer ao maximo o desejo dos clientes

> Site:

Associagao dos Dirigentes de Vendas e Marketing do Brasil - https://www.advb.org/

A associagdo premia todos os anos as empresas e profissionais que foram destaque nessa area
de Marketing e vendas. Vale a pena visitar e conhecer os premiados.

CaniaN

GLOSSARIO

Demanda
Quantidade de um produto ou servico que as pessoas desejam.

Mensurar
Medir.

Mobiliario doméstico
Conjunto de moveis da casa.

Poder aquisitivo
Capacidade de comprar coisas, de acordo com a renda.

Queimar as fichas
Desperdicar energias, aplicar mal seus esforgos.
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D

N RESUMINDO
_ O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Conhecimento do mercado.

e Analise da concorréncia.

e Participagdo de mercado.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 8 — Desenvolvendo os produtos e servigos

Ninguém vai comprar seu produto ou contratar seus servi¢os por simpatia, amizade ou porque
quer ajudar vocé. As pessoas podem fazer isso uma vez, mas certamente néo repetirdo a compra.

Para vender, é preciso ter produtos e servicos que as pessoas considerem atraentes, que elas
desejem ter, por um prego que podem ou acham justo pagar.
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POR QUE
APRENDER?

Nesta agenda, vocé vai conhecer o que é plano de Marketing e como ele se aplica a um pequeno
empreendimento. Estudara também como desenhar os produtos e servicosde uma empresa.

MOMENTO Como fazer as pessoas desejarem muito seu
DE REFLEXAO produto ou servigo?

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Alessandra estd desconsolada: tinha certeza de que seus paes de
queijo seriam um sucesso. Sua avo, mineira, sempre fez paes de
queijo deliciosos e passou para a neta todas as suas receitas e
segredos!

Quando o pao de queijo comecgou a se popularizar no Ceard, onde
Alessandra morava, ela resolveu vendé-los por encomenda.

Preparava pacotes congelados, com doze, 50 ou 100 unidades. Seus
produtos eram um pouco mais caros que os do supermercado, mas
tinham a vantagem de serem feitos em casa, artesanalmente.

Além disso, ela oferecia um atendimento personalizado: recebia os pedidos por telefone e entregava
as encomendas na casadas pessoas, dentro do prazo de 24 horas. Mas... o telefone raramente tocava.
Quem encomendava mais eram suas amigas e, claro, sua mae.

A sensacdo era de que as pessoas compravam sO por amizade.

Ajude Alessandra a aumentar suas vendas.

Faca um relatdrio comumalista de providéncias queelapodetomar para
resolver o problema, aplicando o que jd sabe sobre a importdncia de
conhecer o cliente, seus desejos e necessidades, assim como a
concorréncia. O que vocé diria a ela? Registre esse relatdrio antes de
continuar com a leitura do texto.
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Alessandra errou na definicdo da sua estratégia de mercado e no desenho do seu produto, o que
€ muito comum entre pequenos empreendedores.

O que Alessandra devia ter feito e ndo fez?

1. Ndo analisou suficientemente o mercado e a
concorréncia. No mercado de pdo de queijo, ha
empresas grandes, que vendem produtos de qualidade
com pregos atraentes.

2. N&o analisou o publico-alvo. Se tivesse feito uma
pesquisa, talvez percebesse que as pessoas ndo estao

dispostas a encomendar um produto que podem
comprar por um pre¢o menor em qualquer armazém

Ao desenhar uma linha de

ou supermercado. . , .
produtos e servigos, é preciso

3. Nao soube diferenciar seu produto. Se o produto novo  pensar: por que o cliente vai
é igual ao vendido por marcas fortes do mercado, sem  comprar comigo e ndo com a

. . . 5 in?

qualquer elemento especial que o diferencie, por que  concorrencia:

as pessoas vao deixar de comprar o produto que ja conhecem?

4. Nao estabeleceu uma boa politica de precos. Se ela ndo tinha um bom diferencial, sua Unica
chance seria competir por preco, vendendo um produto mais barato que as marcas famosas.

N,
4

Analise do mercado

O desenho de um produto ou servico comeg¢a com uma analise
cuidadosa do mercado.

MERGULHANDO
NO TEMA...

O MARKETING NA PEQUENA EMPRESA

o e e
N e o

”
N,

A atividade de Marketing de uma pequena empresa parte de algumas perguntas, que dependem

da andlise de mercado: Produtos e servicos

e Quem é e como é o mercado-alvo (para quem vou vender)? devem ser desenhados

pensando em
e Qual é o tamanho desse mercado (tem muitos clientes satisfazer os desejos e
potenciais ou ndo)? necessidades dos

- . . clientes potenciais.
e Quais sdo os desejos e necessidades desse mercado-alvo? P
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O plano de Marketing ¢ um documento formal, mais resumido do que o plano de negécios da
empresa.

O que o plano de Marketing contém?

¢ Informagdes sobre o mercado-alvo, a concorréncia e outros
fatores do ambiente externo que podem afetar o negdcio:
guem é o cliente, do que ele gosta, o que prefere, o que a
concorréncia esta fazendo etc.

e ProjecOes de vendas para o préximo periodo: quanto ser3,
por exemplo, que a empresa pode vender no préximo
trimestre?

e Defini¢Ges sobre os quatro Ps do Marketing: qual é o produto, que prego deve ter, como sera
feita a promocdo, em que praca (local) a empresa deve ficar ou o produto deve ser vendido.

Depois de estudar alguns conceitos de Administragdo, Alessandra decidiu fazer um plano de
Marketing para o seu negdcio de paes de queijo. A seguir, veja o resultado do trabalho dela.

Paes de queijo da Alessandra ~ Plano de Marketing
1 Analise do ambiente externo:

A maior parte das pessoas que compram plo de quefjo s3o donas de casa, que preparam lanches para

a famrlia, ou pessoas gue moram sozinhas e querem ter uma opcio de lanche quando recebem amigos.

0s restaurantes e bares tamhém oferecem ples de quetjo. Existem marcas muito fortes e de boa qualidade

no mercada, vendidas a pregos relativamente baixos nos supermercados. Uma fraqueza da concorréncia é

que ndo hd muita variedade de produtes, o que cria uma oportunidade de mercado.

2. Previsio de mercade:

Trabalhando com pdes de quefjo incrementadas com sabores & temperos diferentes, a empresa

ertrard no setor de salgados por encomenda. fis vendas desse tipo de empresa nesta regiéo variam entre
2 mil e § mil unidades por més. A empresa terd como meta vender 3 mil unidades por més.

3. Produto, prego, promogio e vendas:

Trata-se de uma linha de pes de quefjo com sabores e temperos varfados, com tamanheo menor que o5

vendidos em supermercado, especiais para lanches em familia, festas ou reunies de amigos. Fm caixas

com 12, 25, 50 ou 100 unidades e prego médio por unidade de RS 0,80. Tentarei divulgar o produto em

jornais e revistas, nos suplementos de cozinha, assim como através de folhetos pela cidade. Venderei

por encomenda, por telefone, e também porta-a-porta, oferecendo o produto para bares e restaurantes.

OCO0O0000O0O0OOOOOOOOOOO
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Vocé vai conhecer agora um pouco mais sobre cada um dos Ps do Marketing, de modo a ter mais
recursos para desenvolver um étimo plano de Marketing.

OS PRODUTOS E SERVICOS E O MERCADO-ALVO

Estd na hora pensar no produto ou servico que vocé imagina oferecer no
plano de negdcios que desenvolverad.

Responda:

e Qual é o publico que vocé quer atender?

e Oque esse publico gosta de comprar?

e Comovocé faria para adequar o seu produto ou servico ao seu
publico?

e Serd que o produto ou servico tem concorrentes? Como ele
poderia se diferenciar?

Os produtos e servicos de uma empresa precisam ser perfeitamente Quanto maior o
conhecimento que vocé

h 4bli q tiver sobre o seu cliente,
. .
Conhecer o publico que se quer atender. maior a chance dele

adequados aos seus clientes. Isso implica:

tornar-se fiel ao

e Saber o que ele quer comprar.
negocio.

e Saber quando, como e quanto ele quer pagar.

Mas atencdo: o seu negdcio ndo é afetado apenas pelos clientes; é preciso conhecer a estratégia
dos concorrentes, saber o que eles oferecem, determinar quais sdo seus pontos fortes e fracos
com relagdao ao negdcio.

DESENHANDO OS PRODUTOS E SERVICOS

Os produtos e servicos precisam ser desenhados com muito cuidado, para garantir boas vendas.

A empresa pode oferecer produtos tangiveis, como carros, mesas, canetas, ou servigos, que sao
intangiveis.

Niveis de um produto ou servigo

Ao desenhar um produto ou servico, é importante pensar nele em trés niveis diferentes, como
mostra o esquema:
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Niveis de um produto ou servigo

Lembre-se das vezes que vocé comprou pdo de queijo ou algum produto
equivalente. Responda:

Depois de responder, continue a leitura.

Produto basico

Qual foi o motivo mais bdsico e imediato pelo qual vocé escolheu
uma marca de pdo de queijo e ndo outra?

Que beneficios esperou com sua compra?

Huuuumm...
Que delicial

le
E o nucleo do produto, aquilo que o consumidor \ g
efetivamente compra. 4 },m)‘
Uma pessoa que compra paes de queijo quer algo ' ‘
para um lanche rapido, para ela ou um grupo de

pessoas.

Produto esperado

E o que o cliente espera receber em termos de
beneficios e que ndo pode falhar. Por exemplo,
ninguém vai voltar a comprar uma marca de paes
de queijo se estes forem moles demais, sem gosto
ou muito massudos. O produto esperado, no caso
de pdes de queijo, é aquele que, depois de
colocado no forno por alguns minutos, tenha uma
massa leve, mas consistente, e um sabor de queijo

muito gostoso.
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adicionam ao produto basico e esperado.

Nos mercados em que a tecnologia
ja estd totalmente dominada e ha
muito mais oferta de produtos do
SdmeE que demanda, a competi¢do entre
as empresas acontece no nivel do
produto ampliado. No entanto, é
preciso ter cuidado, pois o produto
ampliado rapidamente pode virar
produto esperado. Nos hotéis,
antigamente era um luxo ter TV a
cabo nos quartos. Hoje, muitos

héspedes esperam isso, quase

como uma exigéncia.

PRODUTOS AMPLIADOS QUE ACABAM GERANDO NOVOS NEGOCIOS

Um produto ampliado pode gerar até um novo negdcio, ou um novo
mercado para a empresa.

Algumas livrarias, por exemplo, comegaram a vender café e pequenos
lanches dentro de seu estabelecimento, de modo a tornar o lugar mais
prazeroso e aumentar o tempo que as pessoas passavam folheando os
livros.

Nas grandes cidades, aumentou muito a oferta de servicos de
manobrista em restaurantes, para atender a grande demanda de
pessoas que querem ter seus carros bem cuidados enquanto se
divertem, sem enfrentar problemas com estacionamento dificil ou
seguranga.

As empresas especializadas em servico de manobrista oferecem um
servigo terceirizado em restaurantes, casas noturnas, teatros, entre
outros locais.

Por que se limitar ao produto esperado, se sempre
é possivel surpreender o cliente? O produto
ampliado consiste nas caracteristicas que se

Vocé sabia que agora
eles também fazem cremes
e recheios especiais para
colocar nos paes de queijo?
E gostoso demais!

Hd livrarias que tém
confeitarias
reconhecidas em seu
interior, ganhando um
faturamento adicional
com o setor de lanches
e refeicoes.
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_________________________________________________________________________________________

Atencao! Ampliar um produto deve ter como resposta um aumento de
vendas. Melhorar o produto sem um planejamento prévio que permita
verificar quanto se vai ganhar com esse aumento de beneficios ao
cliente pode implicar prejuizos.

i

_________________________________________________________________________________________

DEFININDO ASPECTOS DOS PRODUTOS E SERVICOS

Existem vdrios aspectos dos produtos e servicos que fazem parte de sua constituicao e que tém
que ser pensados. E o que vocé vera a seguir.

1. Qualidade

Que nivel de qualidade vocé acha que deve ter seu produto ou servico? A qualidade estd
diretamente ligada ao publico-alvo. O cliente que vai usar o produto ou servigo é que vai dizer se
ele é bom.

Quando o produto ou servico é bom para o cliente?

Quando se aproxima das suas expectativas em termos de
caracteristicas como: durabilidade, confiabilidade, facilidade de usar,
possibilidade de ser reparado, atendimento de suas necessidades,
entre outras.

i e

2. Design, embalagem e rétulo do produto

Aestética visugl A atratividade visual de um produto é fundamental. O design de
ganha cada vez mais ~ produtos tangiveis tem avan¢ado muito, com toda uma preocupagdo

espago no mundo  com sua forma, cores e apresentagao.

moderno. . . A
Isso também vale para o rétulo e a embalagem. Faca uma experiéncia:

visite supermercados que tém artigos mais caros e sofisticados,
reparando na apresentacdo dos produtos. Vocé verd, por exemplo, garrafas de azeite, vinagre,
latas de biscoitos e chocolates comrétulos e embalagens que sdao muito bonitos. As pessoas
também compram e curtem as coisas pela aparéncia externa, pelo que aparece a primeira vista.

_________________________________________________________________________________________

1
1
i Vocé sabia que existem exigéncias legais que precisam ser observadas
1

i quanto as informag¢des que devem aparecer na embalagem e no rétulo
1

i dos produtos?

)

S ————————

_________________________________________________________________________________________

115



GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

I Feli%uza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

E no caso dos servigcos? Servicos ndo tém design ou embalagem. No entanto, o prestador de
servicos deve cuidar muito da aparéncia de seu local de trabalho e de sua apresentacdo pessoal.

Os prestadores de servicos também devem ter o méximo de cuidado com apresentacGes de
coisas tangiveis, como relatdrios, trabalhos, documentos escritos etc. A qualidade da
apresentacdo vai demonstrar ao cliente aspectos da qualidade do trabalho em si.

Marca

Vocé gosta de chocolate? Lembra-se de algum slogan que o faga associar diretamente a marca
de um produto especifico de produtos doces, de cacau? Pois é. Uma empresa pode optar por
associar seu proprio nome aos produtos ou criar nomes para os diferentes produtos. O nome
personaliza o produto, cria referéncias e lacos de afetividade.

Pense em marcas que vocé conhece. Sugestdo: sanddlias Havaianas,
frango Sadia, bombom Garoto...

e FEssas marcas fazem vocé pensar em qué?

e Vocé pensou em alguma marca que esteja ligada a algum
periodo especifico da sua vida ou a alguma situagcéo em
especial?

E muito importante para as empresas que as pessoas criem lacos
afetivos com os produtos. Quando uma pessoa sente carinho ou apego
por um determinado produto, é normal que volte a compra-lo e se torne
um cliente fiel.

Normalmente as pessoas se apegam a marcas que conhecem desde a
infancia: o chocolate que tomavam de tarde, o refrigerante preferido
ou a marca de roupas e brinquedos. Elas também se apegam a produtos
ou servicos que estavam presentes em momentos decisivos da vida
delas, como o hospital onde nasceu o filho ou a marca do aparelho
de som usado em festas de familia. Ou
entdo criam lagos de confianca com
produtos que reconhecem ter qualidade,

atender as suas necessidades.

televisdao que nunca da problema.

Marcas ou nomes
reconhecidos sdo
muito importantes
também para
prestadores de
servicos. Médicos,
advogados ou
consultores com nomes
reconhecidos no
mercado podem cobrar
mais por seus servi¢os.

Seja o fermento em pé preferido das cozinheiras ou a marca de

As marcas sao muito importantes para isso: € muito mais fdcil criar lagos com produtos, servigos
ou negdcios que reconhecemos pelo nome ou por algum simbolo visual.
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Uma linha de EXTENSAO DA LINHA DE PRODUTOS

produtos €  vocé j4 viu uma pessoa escolhendo xampus em uma perfumaria? Ela
umconjuntode  o4e escolher para cabelos secos, oleosos, mistos, tingidos, com ou

rodutos que estdo . . . -
P q semcondicionador, com vitaminas. Em fung¢do desse e de outros casos,
estreitamente ) N
) muitas empresas ndo trabalham apenas com um produto, mas com
relacionados

uma linha de produtos.

1. Vocé ja viu, nos supermercados, padarias ou lojas de conveniéncia, aqueles sacos de pades de
queijo congelados, prontos para assar? Entdo analise-os e verifique as decisGes tomadas pela
geréncia de Marketing da empresa com relacao aos atributos do produto. Vocé proporia
alguma modificacdo na apresentac¢ao do produto? Qual?

2. Forme um grupo com mais dois ou trés colegas de sala e, com base na experiéncia de vocés,
registre exemplos de:

a) Produtos com design inovador e atraente.
b) Embalagens que agregam valor ao produto, tornando-o atraente.

¢) Marcas que personalizam os produtos.

VOCE NO
J COMANDO

Vocé mesmo vai planejar os produtos e/ou servigos para o seu negocio, continuando com o
exercicio de desenvolver o seu plano de negdcios. Siga os passos vistos neste estudo para seu

novo servico ou produto. Pense em alguma ideia inovadora, que possa ser levada ao mercado.
Faca esse exercicio.
1. Qual é asuaideia de produto ou servico? Descreva.

2. Qual é o publico-alvo? Descreva-o em termos de idade, nivel de renda, organizacao
familiar e outras caracteristicas que vocé considerar importantes.

3. Que desejos e necessidades do publico-alvo seu produto ou servico vai resolver?

4. Descreva as caracteristicas do produto, em termos de qualidade, materiais utilizados em
sua producdo, funcionalidades, apresentacdo (cores e formas). Se for um servico,
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descreva os cuidados que devera ter em termos de apresentacdo pessoal dos prestadores
de servicos ou aparéncia do estabelecimento.

5. Se for um produto, descreva qual serd a embalagem para venda.

6. O produto ou servico terd alguma marca associada? Qual? Por que foi escolhida essa
marca?

7. O produto ou servigo sera Unico ou havera uma linha de produtos?

Para terminar, mostre a descricao do produto ou servico desenvolvido para seus colegas de sala
considerando que eles poderiam fazer parte do publico-alvo. Qual foi a reacdo deles ao produto
ou servigo desenvolvido? Foi diferente do que vocé esperava?

$&8 VALE SABER

A marca ou nome fantasia deve ser registrado no Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INPI:
http://www.inpi.gov.br), de modoa garantir a propriedade do empresario ou da sociedade sobre ele.

As marcas precisam ser registradas. Imagine que vocé agora resolvesse langar uma marca de
refrigerantes chamada Antarctica ®. Isso ndo seria permitido, porque ja existem refrigerantes que
usam essa marca.

Uma vez registrada uma marca por uma empresa ou pessoa, esta passa a constituir propriedade
dela, e ninguém mais podera explora-la comercialmente no mesmo setor de atividade.

Por isso, quando alguém solicita um registro de marca no INPI, este faz primeiro uma busca prévia,
para ver se ninguém ainda a registrou. Se ela ja foi registrada anteriormente, ja constitui propriedade
privada dessa pessoa e ndo podera ser registrada de novo.

Boas ideias de marcas devem ser registradas imediatamente, para poderem ser exploradas em
seguida, evitando o risco de alguém ter a mesma ideia e registra-la antes. Algumas empresas
tentam ganhar nome explorando a marca de outras, usando nomes muito parecidos. Vocé
certamente conhece a Duloren, importante empresa do mercado brasileiro de moda intima.
Agora imagine uma nova empresa de lingerie que se chamasse Dupolen e usasse umlogotipo bem
parecido. Jogadas de Marketing como essas podem até dar certo, mas sdo bastantearriscadas. A
pratica pode ser malvista pelo mercado, e a empresa pode ser processada.

Quando vocé vir o simbolo ® ao lado de um nome ou simbolo, quer dizer
gue aquele nome ou simbolo constitui marca registrada por alguém e
so pode ser utilizado com autorizacdo de seu proprietdrio.

= e

-
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? AMPLIANDO
HORIZONTES

N—g

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Musica:

“Conversa de botequim”, Conversa de Botequim/Duvidoso, de Noel Rosa e Vadico,
Continental, 1955.

Nesta musica, Noel Rosa dd um exemplo bem interessante de cliente exigente. A letra é, toda
ela, uma listagem de exigéncias que o fregués de um botequim faz ao garcom. Ele, de quebra,
depois de tudo, ainda pede para “pendurar a conta”. Veja algumas das exigéncias (e pense
que “o cliente tem sempre razao”):
“Seu garcom, faga o favor

De me trazer depressa

Uma boa média que ndo seja requentada

[..]

Vd perguntar ao seu fregués do lado

Qual foi o resultado do futebol

[..]

Ndo se esquega de me dar palito

E um cigarro pra espantar mosquito

[..]

Telefone ao menos uma vez

Para trés quatro quatro trés trés trés

E ordene ao seu Osdrio

Que me mande um guarda-chuva

Aqui pro nosso escritorio.”
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) GLossARIO

Diferencial

Diferenca percebida pelo consumidor em um produto ou servico com relacdo aos outros
oferecidos no mercado, e que tenha valor para ele.

Durabilidade

Caracteristica do produto que dura muito, que se desgasta pouco ao longo do tempo.

Intangivel
Que nao se pode tanger, tocar ou apalpar.

Mercado-alvo

Conjunto de clientes que se quer atingir com determinado produto ou servico.

Tangivel
Que se pode tanger, tocar ou apalpar.

RESUMINDO
(=) o EsTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e O plano de Marketing.

e O desenho de um produto e/ou servigo.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

120



% COVERNG mo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

Agenda 9 — A formacgao de pregos

Todo empreendedor tem que definir o preco de seus produtos e servicos. Para isso, tem que
analisar o mercado: de que adianta colocar um pre¢o alto se ninguém vai querer comprar? Pior
ainda se a concorréncia tiver um produto parecido e mais barato.

Mas ndo adianta so olhar para fora, para o que estd acontecendo no mercado. Também existem
fatores internos que precisam entrar na definicdo do preco, como os custos de producdo e a
margem de lucro desejada.

Ta vendo

Como & que ele vai pagar
meu salirio vendendo
tudo a prego de custo?
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POR QUE
APRENDER?

Tem gente que define o preco “por intuicdo”: cobra o que acha que tem que cobrar. D4 uma
olhada no jeitdo do cliente e cobra mais caro se ele parece ter posses ou se é turista. Se é uma
pessoa mais simples, cobra mais barato. Parece um modo extremamente amador de estabelecer
precos, ndo acha? Além disso, pode ser desonesto.

Alguns cobram barato porque querem pegar o servico e, as vezes, a pessoa acaba pagando para
trabalhar!

MOMENTO vocé precisa cobrar por um produto ou servigo, de

Vocé ja pensou que existe um valor minimo que
@ DE REFLEXAO

modo a poder manter a qualidade de seu
trabalho?

Esse valor minimo deve cobrir os custos com materiais, méo de obra e
outroscustosenvolvidos no trabalho de produgdo ou prestagdo de servicos.

Vocé verd nesta agenda como determinar um preco para um produto, técnica que consiste em
equilibrar a necessidade de ser competitivo no mercado, gerando vendas, com a possibilidade de
ter uma estrutura adequada de pessoas, materiais e equipamentos, e recursos para reinvestir e
crescer.

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Seu Ferreira estava furioso porque sua loja, que tinha
data marcada para a inauguracao, estava com a obra
muito atrasada. Jéferson, o dono da empresa de
reformas, ouvia a bronca:

—Eu ja enviei os convites para a inauguracao! Ja recebi
os estoques e essa obra parada!

—0 que o senhor queria? Pelo que pagou... — reagiu
Jéferson.
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—Eu paguei o que vocé cobrou! — berrou seu Ferreira.
—N3&o é verdade, o senhor pediu desconto duas vezes.

Eu tive que tirar um ajudante e também procurar material num prego mais em conta. Isso atrasou
o trabalho.

—Por que vocé aceitou um precgo baixo se sabia que ndo ia conseguir cumprir o acordo?

—Porque eu precisava trabalhar

Porque vocé acha que Jéferson ndo poderia aceitar trabalhar por um
preco tdo baixo a ponto de afetar o prazo de entrega da obra?

Registre sua opinido e depois leia uma interpretagdo a respeito do
caso.

As empresas tém custos para trabalhar. Precisam comprar materiais, pagar salarios, capacitar as
equipes e outras coisas mais.

E claro que a empresa tem que cobrar um preco que seu cliente ache justo. Se cobrar muito caro,
vai perder clientes.

Sé que Jéferson, na ansia de vender, reduziu tanto seu preco que acabou perdendo a capacidade
de trabalhar com qualidade e nos prazos combinados.

N,
’

O equilibrio do preco

O preco de venda deve garantir um bom volume de vendas e, ao mesmo
tempo, permitir a empresa pagar seus custos de operagdo e gerar lucros
para continuar crescendo.

e ————————————
e

’
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As vezes, o empresario pode vender barato para conquistar os clientes, eliminar estoques
encalhados, fazer caixa rapidamente. Mas por quanto tempo conseguira trabalhar com precos
muito baixos? Margens apertadas significam pouca entrada de dinheiro na empresa.

No caso de Jéferson, ele precisava trabalhar para ter dinheiro em caixa, e por isso cobrou um
preco muito baixo pelo servico, que ndo lhe permitiu manter a qualidade esperada.
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MERGULHANDO
NO TEMA...

A seguir, vocé vera como determinar o preco de produtos e servicos. Inicialmente, conhecera os
aspectos de mercado que influenciam no prego.

Para isso, vai acompanhar a histéria de Rafaela, uma jovem empreendedora que fazia camisetas
muito criativas e resolveu abrir a sua prdpria confeccao.

A DETERMINAGAO DO PREGO PELO MERCADO

A primeira coisa que Rafaela fez foi tentar descobrir: quanto custa uma camiseta basica branca,
lisa, 100% algoddo?

Percebeu que a resposta era mais complicada do que parecia. Até
porque...

Algumas camisetas bdsicas de marcas europeias famosas de alta-
costura podem chegar a custar até RS 300,00! No entanto, ha camisetas
de marcas norte-americanas ou brasileiras famosas que custam RS
70,00.

E, se vocé continuar procurando, encontrara outras marcas que vendem
camisetas brancas basicas a RS 30,00. E ainda lojas que vendem
camisetas brancas de algoddo a RS 15,00 ou RS 10,00. E é possivel que,
se procurar bem, vocé encontre precos ainda mais baixos.

Serd que vocé pode ajudar Rafaela a determinar o preco das
camisetas? Qual é o preco de venda de uma camiseta bdsica no
mercado hoje?

Compare o prego de diferentes marcas, em diferentes lojas. Registre.

E o cliente que diz quanto vai pagar!

O consumidor estd disposto a pagar um determinado preco pelos produtos ou servicos. Se achar
algo caro, ele pode optar por um produto concorrente ou substituto. Veja se vocé lembra o que
sdo produtos concorrentes e substitutos.

124



I Feli%uza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

1
/7
4
’

Produtos concorrentes s3o semelhantes e
competem pelos mesmos clientes.

Produtos substitutos sdao diferentes entre si,
mas competem pelos mesmos clientes e
atendem as mesmas necessidades deles.

Por isso é preciso estar atento aos precos dos
concorrentes e substitutos!

Algumas bolsas A boa noticia é que nem sempre o cliente quer pagar menos; muitas vezes
femininas de marcas  ele quer pagar mais pelo produto, desde que identifique qualidade no que
famosas tornaram-se  asts comprando ou tenha, por qualquer motivo, um desejo muito forte de

um simbolo de luxo,

por causa de seus
pregos. Uma bolsa
dessas pode custar,
por exemplo, até
RS 5 mil.

Imagem e aparéncia

Uma mulher que é esposa de um presidente, governador ou mesmo presidente de uma empresa
pode precisar se vestir bem quando acompanha o marido em recepc¢des de trabalho. Uma
executiva que trabalha para uma grande empresa também precisa se vestir bem. Se usar
produtos baratos, ou parecer descuidada, muitos podem associar essa imagem com a imagem

do cargo que ocupa.

Bolsas, camisetas e outros artigos podem ser carissimos em funcdo da marca.

Alguns consumidores acham que uma marca conhecida traz beneficios porque:

ter aquele produto.

A sociedade de hoje é muito materialista e muitos Julgam as pessoas nao

por aquilo que sdao, mas por aquilo que tém.
Algumas pessoas pensam que serdo consideradas
seres humanos melhores se tiverem muitos
artigos de luxo. Muitas empresas se aproveitam
do consumismo para cobrar caro e vender mais.

No entanto, ha situa¢gdes em que os artigos caros
se tornam necessarios. Veja a seguir.

e Se afeicoam a marca e querem voltar a comprar.

e Sentem-se seguros comprando daquela marca famosa, pois acham que os produtos serdo

sempre de bom gosto.

R4

e
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Ao definir o prego do
mercado, é importante
saber quais segmentos

se quer atingir, de modo
a direcionar melhor a
politica de precos.

Cada grupo tem seu
hdbito, sua forma de

pensar e comprar, seus
valores e prioridades.

O preco dos produtos
pode variar muito de
acordo com o lugar onde
sdo vendidos. Um
vestido rendado idéntico
pode custar RS 30,00 em
Fortaleza e RS 200,00 no
Rio de Janeiro ou em
Sdo Paulo. Aqui, temos
um caso de
segmentag¢do por
localizagdo geogrdfica.

A BRRTS-

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

e Acham que vado causar boa impressdo em qualquer lugar.

e Querem passar uma imagem de riqueza.

O prego e os segmentos de mercado

Diferentes segmentos de mercado tém habitos de consumo
diferentes.

Executivos, por exemplo, que trabalham num ritmo intenso muitas
horas por dia, preferem pagar mais para ter conforto, e certamente
nao irdo até muito longe em busca de produtos mais baratos.

E muito comum os jovens quererem usar marcas conhecidas, porque
acham que serdao melhor aceitos pelos amigos. Eles querem parecer
modernos.

Donas de casa costumam procurar precos mais baixos nas compras
do més.

Diferenciacio e caracteristicas dos produtos

Rafaela ja viu que o prego do produto pode variar muito em fungao
da estratégia de mercado que usar. Ela ja viu que, na sua cidade, uma
camiseta basica de algoddo, de boa qualidade, custa no minimo RS
15,00, mas o preco pode variar muito.

E ela percebeu também que a moda feminina na cidade agora é usar
camisetas com rendas e bordados. Por isso, sua linha de camisetas
tem varios tipos de enfeites.

As camisetas que tém trabalhos de bordado feito a mao podem ser
vendidas a um pre¢o muito mais alto: em torno de RS 30,00. Ja as
camisetas com aplicacdo de renda podem chegar a até RS 70,00.

Assim, ela descobriu uma maneira de cobrar mais por seus produtos
mesmo sem ter uma marca famosa!

Alguns clientes estdo dispostos a pagar mais por caracteristicas
técnicas ou qualidade do produto. Existem muitos outros motivos
para alguém querer pagar mais: o atendimento, a confiabilidade de
determinado estabelecimento comercial,

a tradicdo de um lugar, a facilidade de servicos (como entrega em
domicilio), a existéncia de garantia em caso de defeitos, servicos de
assisténcia técnica etc.
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No entanto, existem produtos Alguns clientes
gue sdao exatamente iguais aos aceitam pagar mais
outros: mesmas caracteristicas, pPorprodutos que sdo

mesmas qualidades e defeitos, desenvolvidos
respeitando o meio

ambiente, sem
destruir ou poluir a
natureza.

mesmo nivel de atendimento.
Nesse caso, ndo fara diferenca
para o cliente comprar em um ou
outro estabelecimento. Logo, ele
simplesmente vai escolher
comprar no lugar mais barato.

Vocé estd disposto a pagar um
pouco mais por produtos e
servicos quando existe um bom
motivo para isso?

N,
"4

Competicao

Quando os produtos nao apresentam nenhum nivel de diferenciagao, a
competicdo passa a ser apenas por prego.

e ————————————
C

’
N

Como saber quanto o mercado paga por um produto?

Vocé sabe dizer quanto o mercado aceita pagar por um produto com determinadas
caracteristicas e padrdo de qualidade? Basta fazer uma pesquisa nos estabelecimentos, para ver
o preco de produtos semelhantes.

Portanto, comece a visitar varios estabelecimentos e a pesquisar quanto seu publico-alvo estd
disposto a pagar por produtos do tipo que vocé estd pensando em desenvolver no seu plano de
negdcios.

J4 com os servigos é um pouco mais dificil comparar o mercado, pois, em geral, é preciso pedir
um orgamento as empresas ou aos profissionais para saber o prego que cobram.

ASPECTOS INTERNOS NA DETERMINAGAO DO PREGO

Vocé acabou de ver que é preciso olhar para o mercado para determinar o preco. Mas é preciso
também olhar para dentro da empresa! Afinal, o preco tem que cobrir os custos de produgdo e
gerar lucro.
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Os custos fixos e variaveis

Para entender melhor a questdo dos custos, observe novamente o caso da pequena confeccdo
de camisetas. Rafaela atualmente vende suas camisetas a um preco médio de RS 30,00 e tem
alguns custos de producao para fazer cada unidade:

Algoddo RS 2,00
Linha e acessorios RS 0,50
Renda RS 1,50
Custo variavel total RS 4,00

Cada vez que vende uma unidade, tem que pagar 6% do imposto Simples Nacional sobre o prego
de venda. Assim, também tem mais este gasto de RS 1,80 por camiseta.

Vocé sabe que Rafaela tem um custo de RS 5,80 cada vez que produz
evendeumacamiseta(RS 4,00 de custoscommateriaise RS 1,80 com
o imposto Simples Nacional).

Quanto vai gastar se produzir e vender 10 camisetas? E se produzir e
vender 100 camisetas? E se produzir 1.000 camisetas?

Essa foi facil, hein? Vocé acertou se disse RS 58,00, RS 580,00 e RS 5.800,00, respectivamente.
Se o custo variavel unitdrio para produzir uma unidade é RS 5,80, é preciso multiplicar esse valor
pelo total de unidades que se pretende produzir ou vender.

~,
-

Os custos variaveis sdao aqueles que variam de acordo com a quantidade
produzida ou vendida.

e —————————
=
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E se alguém diz “a 4gua é um custo variavel no meu escritdrio, porque todo més aquele galdo
muda de preco”? Vocé concorda? Um galdo de agua para consumo dos funcionarios é um custo
variavel?

128



Qs ~
CF_)S COVERNG oo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

O galdo, nesse caso, ndao é um custo varidvel. Nao importa quanto um prego varia no mercado,
isso ndo o torna um custo varidvel. Custo varidvel é um termo técnico de Financas. O termo é
usado para descrever os custos que aumentam proporcionalmente a quantidade produzida.

.2323

15 _| 7 1740

Custo variavel total
[

T " 1180

2900

1 2 3 4 =]

Unidades vendidas

Mas também existem os custos fixos!

Rafaela também tem custos fixos. Esses sdo mais complicados para ela,
porque tem que pagar de qualquer maneira, mesmo se nao vender
nenhuma camiseta em um més.

Em primeiro lugar, tem a sua propria retirada mensal de RS 2.500,00,
da qual ela ndo abre mao. Depois, o valor pago as duas costureiras
aprendizes que trabalham com ela e recebem RS 545,00 por més cada
uma. A manutencdo do escritdrio da confeccdo custa, em média, RS
200,00 por més, e a soma das contas de energia elétrica, de telefone e
das despesas administrativas e gerais totaliza RS 600,00 por més.

Agora vocé pode calcular os custos fixos totais de Rafaela no més.

Os custos fixos ndo
variam de acordo
com a quantidade
produzida ou
vendida.

Salario de Rafaela RS 2,500,00

Aprendizes RS 1.090,00

Manutenc¢do do escritdrio e da confecgdo RS 200,00

Despesas gerais RS 600,00

Total custos fixos RS 4.390,00
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Se a empresa vender muito, é étimo, porque ela paga os custos fixos sem sentir! Mas quando
vende pouco, ou simplesmente ndo vende nada, terd que paga-los de qualquer maneira.

Os custos fixos sdo independentes da quantidade produzida ou vendida, mesmo se esta for zero.

R
5.000

4.500
4.000
3.800
3.000
2500
2.000
1.500
1.000

500

0 " L L 1 L
1 Z 3 4 5 L

Unidades vendidas

Custo fixo total

O ponto de equilibrio econdmico-financeiro

Agora tente responder: quanto Rafaela terd que vender para cobrir
todos os seus custos? Depois confira no texto a sequir

Primeiro, veja quanto Rafaela ganha por produto. A cada unidade
vendida, ela tem que recolher o Simples Nacional, que é RS 1,80,
e também tem custos de RS 4,00 com materiais.

Portanto, a cada unidade vendida a RS 30,00, ela recebe:

RS 30,00-RS$ 5,80=R% 24,20

Este valor, RS 24,20, é o quanto Rafaela ganha por cada unidade
vendida, e é chamado de margem de contribuicdo.
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Margem de contribuigcdo é o valor da receita pela venda de um produto
menos o custo varidvel de uma unidade de produto. A margem de
contribuicdo também pode ser calculada pelo valor da receita total
menos 0s cursos variaveis totais dos produtos vendidos.

1
’l
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Agora veja quantas unidades tém que ser vendidas para cobrir os custos fixos, que sdo de RS

4.390,00: RS 4.390,00 divididos por RS 24,20.

Fazendo a conta, vocé vera que Rafaela tem que vender 182 unidades para pagar todos os seus

custos fixos.

Vocé acabou de calcular o ponto de equilibrio econémico-financeiro!

————————————

O ponto de equilibrio econdmico-financeiro é o ponto em que as
receitas se igualam com os cursos, ou seja, o lucro é igual a zero.

N ————

Lucro
Custo total
Prejuizo
CT Custo fixo
Receita

Ponto de equilibno

Q = quantidade
CT = custo total {variavel + fixo)

O grafico mostra onde acontece o ponto de equilibrio. E o ponto onde a linha dos custos totais
(custos fixos + custos variaveis) se encontra com a linha das receitas.

Repare que, a partir desse ponto, as receitas superam os custos. Essa distancia entre as receitas
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e os custos é o lucro da empresa.

O ponto de equilibrio é muito importante para pensar no preco do produto. Se um empresario
calcula um preco, vé que terd que vender muitas unidades para poder pagar os seus custos, e se
essa quantidade é maior do que ele acha que pode vender no mercado, é um sinal de que precisa
rever o prego ou os custos.

Por outro lado, se o ponto de equilibrio for razodvel, indica que ele esta no caminho certo.

- ~
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A férmula do ponto de equilibrio é:
custo fixo total

Ponto de equilibrio econémico.financeiro =
(receita unitaria — custo variavel unitario)

Repare que o denominador da divisdo é igual a margem de contribuicdo.

.................................................................................................................

ATIVIDADE

1) . Os custos a seguir referem-se a uma lanchonete. Defina se eles sdo fixos ou varidveis:
a) Manutencdo do forno.
b) Farinha e fermento.
c) Custo das mercadorias compradas para revenda.
d) Limpeza da padaria.

e) Telefone.

2) Um amigo seu afirmou o seguinte: “O aluguel do meu escritdrio vai aumentar no més que
vem. Por isso, vou passar seu valor para os custos varidveis.” Esse procedimento estd correto?
Explique.

3) Uma amiga sua quer lancar uma linha de canetas que sdo realmente muito diferentes. Sdo
feitas a mao, e podem ser oferecidas como presente ou como brinde de empresas. Dé
orientacdes a ela sobre:

a) Como calcular o seu preco com base no publico-alvo e no mercado que quer atingir.

b) Como calcular o seu preco considerando os custos de producdo e administracdo do
negdcio.
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VOCE NO
COMANDO

1. Rafaela estd estudando a possibilidade de entrar no mercado de roupinhas de bebé,
aproveitando sua experiéncia em trabalhar com rendas e bordados. Ela estudou custos e
precos. Para produzir uma peca de roupa de bebé, ela terd custos de RS 8,00 com pano,
rendas, fitas e linha. Além disso, os custos com manutencdo das maquinas de costura,
energia, telefone e outras despesas administrativas, para essa nova unidade de negdcios,
totalizardo RS 150,00 por més. Ela quer ganhar mais RS 2 mil por més assumindo esse novo
negdcio, pois ele representara uma carga dobrada de trabalho. Rafaela também tera que
contratar mais duas costureiras aprendizes, que ganhardo RS 545,00 cada uma. As pegas sdo
vendidas a RS 23,00 para varejistas, que as revendem em lojas conhecidas. Como se trata de
uma microempresa, a receita é tributada em 6% pelo Simples Nacional. Responda:

a) Defina quais sao os custos fixos e varidveis e calcule-os.
b) Calcule qual é a margem de contribuicdo em cada peca vendida.

c) Calcule o ponto de equilibrio econémico-financeiro.

@ VALE SABER

Afinal, vocé acha que é possivel medir o valor das pessoas pela

bolsa que usam? Pela marca da roupa que vestem, pela conta
bancéria e o numero de cartdes de crédito ou pelo nimero de
carros que possuem?

Esse ndo parece um critério adequado nem justo, ndo é mesmo?

As pessoas valem pelo que elas sdo, e ndo pelo que elas tém ou
podem comprar. A sociedade de consumo procura impor valores
diferentes, baseados no “ter”, exatamente porque as empresas
guerem cobrar precos mais altos por seus produtos, ter maiores
margens e, portanto, maiores lucros.

Vocé ja reparou naimagem de felicidade vendida nos anuncios de TV, depois que um personagem
adquire um carro, por exemplo? Muitas vezes, o Marketing vende a aquisicao de produtos como
garantia de sucesso e felicidade para as pessoas, tornando valores morais facilmente comerciaveis...
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N3o devemos nos deixar levar por esse consumismo desenfreado. As pessoas devem comprar
aquilo que realmente precisam, sem se deixar levar pelas aparéncias ou pela ideia de ter coisas
apenas para mostrar a outras pessoas.

As coisas, por mais duraveis que sejam, podem ser perdidas facilmente, ja o conhecimento e a
histdria de vida de uma pessoa sdo valores que ela carregara sempre, independentemente do
gue aconteca na vida dela ou dos novos lancamentos do mercado.

As pessoas mais admiradas na Histdria em geral se destacam por sua simplicidade, modéstia e
desapego aos bens materiais, valorizando o que é realmente importante: os valores que nao
podem ser comprados. Como exemplo, podemos citar Jesus Cristo, Gandhi, S3o Francisco de
Assis, Madre Teresa de Calcutd ou dom Hélder Camara, entre tantos outros.

AMPLIANDO
HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Sites:

Buscapé e Bondfaro
http://www.buscape.com.br, http://www.bondfaro.com.br; https://www.jacotei.com.br/

Os trés sites fazem pesquisas de precos de diferentes produtos, apresentando ao internauta
o menor preco disponivel na internet e, ainda, informacdes sobre a qualidade do
atendimento online.

SEBRAE - http://www.sebrae.com.br

O site do Sebrae Nacional traz aspectos interessantes sobre formacao de pregos e planilhas
gue podem auxiliar sua empresa.

> Livros:

Administra¢do de Marketing, de Philip Kotler e Gary Armstrong, Editora Prentice/Hall do
Brasil, 2003.

O livro apresenta informacdes sobre aspectos de Marketing relacionados ao preco.
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Guia pratico de formacgao de pregos — Aspectos mercadoldégicos, tributarios e financeiros,
de Roberto Assef, Editora Campus, 2003.

Neste livro simples e didatico, sdo apresentados todos os aspectos da formacdo de precos
com linguagem acessivel.

Administragao financeira da pequena e média empresa, de Edno Oliveira Santos, Editora
Atlas, 2001.

O livro aborda nao apenas a questao da formagao do prego, mas outros aspectos relevantes
da gestdo financeira de empresas, com foco em pequenas e médias empresas.

> Filme:
The Founder — Fome de Poder, de John Lee Hancock, EUA, 2016.

Conta a histdria da rede McDonald's. Especificamente sobre como o vendedor de Ray Kroc
adquire uma participacdo nos negdcios da lanchonete dos irmaos Richard e Maurice Mac
McDonald e, aos poucos vai eliminando os dois da rede, transformando a marca em um
gigantesco império de fast food.

E um filme interessantissimo. Ray ja tinha 52 anos quando percebeu uma demanda sem
precedentes e notou uma movimentagao de consumidores fora do normal. Ao contrario dos
irmaos McDonald, ele ndo teve medo de arriscar e investir.

Chocolate, de Lasse Hallstrom, Franca, 2000.

Este filme conta a histdria de Vianne, uma jovem mae e empreendedora que chega a uma
pequena cidade, muito religiosa, da Franca. Confiante no seu produto, ela monta uma loja de
chocolates exatamente em frente a igreja local, em pleno periodo de Quaresma.

Vianne é uma grande estrategista, ela usa a tatica de ndo revelar o ramo da loja até o momento
de abertura, gerando curiosidade e interesse entre os moradores que ndo a recebem com bons
olhos, mas aos poucos comecam a desfrutar dos seus produtos. O fator decisivo para o sucesso
da bomboniere ndo foi somente um produto excepcional, mas também o tratamento dado a
qualquer cliente em potencial, até porque os moradores da cidade tinham medo de estarem
pecando ao comer chocolate durante aquele periodo. A histdria é uma grande licdo sobre
empreendedorismo e gestdao de pequenas empresas e com certeza vai renovar o seu espirito de
lideranca.
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GLOSSARIO

Caixa
E comum referir-nos a caixa, numa empresa, como o dinheiro efetivo disponivel.

Diferenciacao

Caracteristica de um produto ou servigo que, aos olhos dos clientes, o torne Unico ou diferente
dos outros.

Margem de lucro

Valor que sobra como lucro para os sdcios. Ela serd igual as receitas de vendas menos as despesas
ou custos totais. Quanto menor o prego de venda, mais apertada serd essa margem.

RESUMINDO
(=) o EsTuDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Aspectos do mercado que afetam o preco.
e Custos fixos e variaveis.

e Ponto de equilibrio econémico-financeiro.
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Agenda 10 — As relagoes de trabalho e emprego

Se vocé olhar ao seu redor, verd que toda empresa, independentemente de seu tamanho, em
um determinado momento pode precisar de outras pessoas além dos sécios. As vezes a empresa
precisa de mais gente s6 por um periodo e, outras vezes, permanentemente.

A lei brasileira regulamenta e estabelece normas para o trabalho. A sequir, vocé verd como
contratar e manter pessoas trabalhando para a empresa.
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POR QUE
APRENDER?

Uma relagdo de trabalho é complexa: de um lado, o empregador tem poder, pois ele contrata e
paga os salarios.

Mas o funcionario também tem poder: se trabalhar bem, contribui para o sucesso da empresa; se
trabalhar mal, pode trazer prejuizos para o negdcio.

Por que, numa rela¢cdo de emprego, tanto o

MOMENTO. empregador quanto o empregado devem ser
DE REFLEXAO . .
protegidos pela lei?

Em que tipos de situagdo trabalhista a lei deve
proteger o empregado? E quanto ao empregador? VVocé jd pensou nesses
dois lados?

Pois é, a lei precisa proteger o empregado, que pode ser remunerado por um valor abaixo do
combinado. Também pode ser obrigado a trabalhar mais horas do que é normal, ou até a fazer coisas
humilhantes. Tudo isso é ilegal.

Por outro lado, o empregador também precisa ser protegido. Ele pode contratar pessoas que nao
fazem nada o dia inteiro, causam estragos na empresa, revelam segredos para a concorréncia,
desviam recursos. Também pode ter funciondrios que chegam atrasados todos os dias, faltam, sdo
irresponsaveis.

O Governo procura, na medida do possivel, regulamentar as rela¢Ges trabalhistas para que
acontecam da melhor maneira possivel. Isso é feito através da legislacdo e da Justica do Trabalho.

Este estudo é importante para que vocé possa exercitar o calculo de precos. Vocé aprendera a
calcular pregos de servigos, mas para isso precisa saber quanto uma empresa gasta com seus

empregados.
Mas vocé so
» estava fazendo
uns bicos...
PARA COMECAR ; s
O ASSUNTO... e ¥
O VINCULO EMPREGATICIO 2

Sonia ficou espantada quando o Marcos, que
sempre fazia pequenos servicos para ela em troca
de algum dinheiro, entrou na Justica. Ele esperava ter vinculo empregaticio!
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S6nia chamara Marcos nos ultimos seis meses para fazer algumas coisas: lavou a calcada umas
duas vezes, fez entregas na vizinhanca quando o entregador faltou. Numa tarde, até pediu para
ele ajudar nas vendas, porque era véspera de feriado e o movimento aumentou muito.

S6nia ndo podia contratar Marcos com carteira assinada, porque o volume de trabalho ndo
justificava ter outra pessoa oito horas por dia. Além disso, pensava que ele até preferia os bicos,
pois tinha mais flexibilidade e atendia outras pequenas empresas. Mas estava nos planos dela um
dia fazer isso, assim que o movimento aumentasse.

e Vocé acha que Marcos tem direito a pedir vinculo empregaticio
para Sénia? Por qué?

e Quetipo de contrato de trabalho vocé acha que deveria existir
entre os dois?

Anote suas impressoes e depois prossiga a leitura.

Mas, afinal, o que é emprego?

Emprego é um trabalho pessoal, subordinado, remunerado e nao
eventual de um empregado junto a um empregador, que pode ser
pessoa fisica ou juridica. O emprego é definido na CLT (Consolidagado
das Leis do Trabalho).

Marcos quer entrar com um processo na Justica do Trabalho porque ele considera que deve ter
todos os direitos assegurados a um empregado, ou seja, alguém que tem vinculo de emprego
com uma empresa

Traduzindo, para ser definido como um emprego, o trabalho deve ser:

e Pessoalidade — Significa que o empregado ndo pode se fazer substituir, ou seja, o trabalho
tem que ser prestado pela pessoa que o empregador contratou e ela ndo pode enviar
outra para trabalhar em seu lugar.

e Subordinado — O funcionario deve estar subordinado as ordens e decisGes de um chefe
da empresa.

e Remunerado — O empregado deve receber um pagamento periddico, a titulo de saldrio.

e Nao eventual — O trabalho deve ser realizado por determinado periodo de tempo fixo, por
exemplo, oito horas didrias, e com certa regularidade (por exemplo: de segunda a sexta).
Servigos esporadicos, como os realizados por Marcos, ndo caracterizam emprego.

Mesmo se o empregador ndo assinar a carteira nem fizer um contrato de trabalho e tiver uma
relacdo informal com seus empregados, a existéncia desses quatro fatores determinard perante
a lei que existe relagdao de emprego.
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Quem dita as regras para as relagdes de trabalho?

A Constituicdo Federal, a CLT) Consolidacdo das Leis do Trabalho) e
outras leis regulamentam as relagdes de trabalho.

o o

-
~

A Consolidagdo das Leis do Trabalho teve alteragdes significativas entre elas:

e Trabalho Intermitente

O trabalho intermitente podera ser remunerado por periodo, recebendo pelas horas trabalhadas
ou diaria. Por ndo ser um trabalho continuo, ele devera ser convocado com 3 dias de antecedéncia
e a proporgcao monetdria trabalhada ndo podera ser inferior a mesma propor¢ao de um salario-
minimo. Tanto o valor da hora trabalhada como seu periodo de inatividade deverdao estar
anotados na CTPS, na parte de “Anotacdes Gerais”. Ao término do periodo trabalhado, o
pagamento deverad ser feito de forma proporcional a jornada e deve incluir: remuneracao, férias
proporcionais com acréscimo de um terco, 139 saldrio proporcional, repouso semanal
remunerado e adicionais legais. A contribuicdo previdenciaria e o FGTS serdo recolhidos pelo
empregador na forma da lei. Apds 12 meses de contrato, o profissional adquire o direito a férias
e ndo podera ser convocado para prestar servigos pelo mesmo empregador que a concedé-la.

e Teletrabalho ou Trabalho Remoto (Home office)

Trata-se de um trabalho realizado pelo empregado fora das dependéncias da empresa, com
recursos e instrumentos de tecnologia e de comunicacdo, sem a caracterizacdo de trabalho
externo. Nesse formato e de comum acordo, o empregado poderda migrar para o regime
presencial, e vice-versa, mediante termo aditivo (suplemento contratual) e periodo de adaptagao
de 15 dias. Importante saber A lei limita a responsabilidade do empregador a “instruir os
empregados, de maneira expressa e ostensiva, quanto as precau¢des a tomar a fim de evitar
doencgas e acidentes de trabalho” (art. 75-E) mediante assinatura de termo de responsabilidade,
por meio do qual o empregado compromete-se a seguir as instrugdes fornecidas.

e Banco de Horas

O banco de horas podera ser pactuado (formalizado por escrito) entre empregado e empregador.
A empresa podera estender a jornada do colaborador como considerar melhor, sendo o saldo das
horas excedentes convertidas em descanso pelo empregador em um periodo maximo de 6 meses.
N3o ocorrendo o descanso pelas horas extras prestadas nesse prazo, a empresa devera realizar o
acerto em pecunia (dinheiro).
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e Contribuigao Sindical

A contribuicdo sindical deixa de ser obrigatdria e precisa ser autorizada formalmente pelo
empregado, caso ele queira contribuir.

Mais informacgdes:

http://www.guiatrabalhista.com.br/tematicas/sinopse-reforma-trabalhista.htm

A empresa deve cumprir a legislacdo trabalhista, para evitar conflitos com seus empregados. Ela
também precisa ter todas as suas obrigacGes em dia, tais como: pagar pontualmente os salarios,
beneficios e encargos sociais, manter a documentacao relativa aos funcionarios atualizada.

AS DIFERENTES RELAGOES DE TRABALHO

Existem trés tipos principais de profissionais, com diferentes relacdes de trabalho dentro de uma
pequena empresa:

1. Os proprios sdcios.
2. Os empregados (aqueles que tém vinculo de emprego).
3. Os autbnomos.

A seguir, vocé entenderd como funcionam essas relagdes de trabalho: quais os direitos e deveres
de cada um, qual o tipo de contrato que deve ser estabelecido e como essas pessoas sdao
remuneradas.

0S SOCIOS DA EMPRESA
Direitos, deveres e contrato de trabalho dos sécios

O Contrato Social define e regulamenta as relagGes entre os sdcios

e a empresa: quem sdo eles e quais sdo seus direitos e deveres.

Remuneragao dos sdcios

Vocé acha que todo o dinheiro que entra na empresa vai direto para os sécios? Ndo é bem assim...
Os sécios fazem retiradas de lucros. A medida que a empresa comeca a ter lucros, eles podem
retirar e distribuir esses lucros entre eles. Além disso, os sdcios que trabalham na empresa
também devem receber o que se chama pré-labore.
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O que é pré-labore?

A palavra labore vem do latim e significa “trabalho”. A remuneracao
pro-labore é o valor mensal pago a um ou varios sdcios que trabalham
na empresa, seja como administradores (sdcios--gerentes) ou em

alguma funcao técnica.

Agora, veja quais encargos e impostos incidem sobre a remuneragao
dos socios. A empresa deve recolher 20% sobre o valor do pré-labore
pago aos sécios como contribuicdo para o INSS — Instituto Nacional do
Seguro Social (dados de 2019).

J4 a retirada de sdcios a titulo de distribuicdo de lucros ndo é tributada,
desde que se limite ao valor do lucro liquido contabil. Se exceder o valor
do lucro, pode ser tributada no Imposto de Renda Pessoa Fisica.

E qual é o principal direito dos empregados?

e Receber umaimportancia fixa por més, dia ou hora, a titulo de
salario, conforme estabelecido na contratacdo.

Nao pagar o salario é crime trabalhista!

penas estabelecidas na lei.

o e

Registro de um empregado com vinculo empregaticio

Reter os salarios dos empregados é considerado crime! Portanto, quem
nao paga o que deve aos seus funcionarios fica exposto a sofrer as

Isencdio sobre o pro-
labore

Empresas enquadradas
no Simples Nacional
sdo isentas de recolher
20% de INSS sobre o
pro-labore dos socios,
porém se a empresa
estiver enquadrada no
anexo IV do Simples
Nacional (LC
123/2006) deverad
haver o recolhimento
da cota patronal de
20%.

-~

e m e ————————

Para ser contratado com vinculo empregaticio, o empregado precisa ter um contrato assinado
com a empresa e também a sua carteira de trabalho preenchida e assinada, informando:

e Data de admissao.
e Dados da organizagao empregadora.

e Valor da remuneracgao.

e Nome do sindicato para o qual sera recolhida a Contribuicdo Sindical, caso o empregado

autorize o recolhimento.

e Duracdo do periodo de experiéncia.
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Contrato de experiéncia!

O contrato de experiéncia, que pode variar de
30 a 90 dias, é um periodo no qual o empregado
esta “em teste”. Se for demitido durante o
contrato de experiéncia, a empresa nao precisa
indenizar o empregado.

» Encargos sociais que incidem sobre o salario

As empresas devem pagar algumas obrigacdes trabalhistas sobre os saldrios dos empregados com
carteira profissional registrada: sdao os encargos sociais.

» Encargos sociais sobre os salarios

A seguir, vocé verd os encargos sociais que incidem sobre os salarios, de acordo com a
legislacao no Brasil.

Note que o percentual incide sobre o valor total da
remuneracdo, que inclui o salario e adicionais,
como por exemplo, adicional noturno, de
insalubridade etc. Por exemplo, se o funcionario
recebe RS 1.500,00 em determinado més, a
empresa paga estes percentuais sobre RS 1.500,00.

V 4

Encargo

/Pgmenbual\ Descri¢ao

INSS

( 20a22,5% ) Contribuicdo para o Instituto Nacional
~—— do Seguro Social. Essa contribui¢cdo

garante ao empregado o direito ao
seguro no caso de doenga e também a
aposentadoria, entre outras coisas.

FGTS

8%

Fundo de Garantia por Tempo de
Servico. A contribuicdo é depositada
numa conta do funcionario e serd
devolvida a ele em caso de demissdo
sem justa causa, ou em outros casos que
vocé pode consultar junto a Caixa
Econ6mica Federal.

SAT

1a3%

Seguro de Acidente de Trabalho.

A retirada do FGTS

é permitida em casos
de demissdo, compra
da primeira casa
propria e outras
situagles especificas.
Se vocé tiver acesso
a internet, pesquise
no site da Caixa
Econbmica Federal:
http.//www.caixa.gov.br
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Terceiros

2,7a5,8%

Este valor, destina-se ao chamado
sistema “S”: SENAI, SENAC, SEBRAE,
SESI. Essas entidades oferecem
treinamento técnico a pregos reduzidos
e alguns beneficios, como capacitacao,
locais de recreagao e sistemas médicos
para os trabalhadores.

Total de encargos incidentes sobre o saldrio 35,8%

Considerando
representados no grdfico, calcule
quanto uma empresa terd que pagar
de encargos sociais sobre o saldrio de
um empregado que ganha RS 1 mil
com carteira profissional registrada.
Respondae depois continue a leitura.

Note que todos
esses valores se
referem ao que a

empresa (o
empregador) paga
sobre o saldrio.

os percentuais

Acompanhe a seguir o exemplo de calculo do custo com encargos

sociais mensais para um saldrio de RS 1 mil.

INSS 20% RS 200,00
FGTS 8% RS 80,00
SAT 2% RS 20,00
Terceiros 5,8% RS 58,00
Total de encargos 35,8% RS 358,00

Outras obriga¢cdes com empregados
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De olho nos impostos
Sobre as fériase o Vocé conhece os beneficios garantidos por lei para os
décimo terceiro  empregados?
incidem todos os
encargos sociais.

Beneficio Explicacao

O empregado nao trabalhara
durante 30 dias no ano. No més
Férias anuais em que tiver férias, recebera um
adicional de 1/3 sobre o seu
saldrio.

Os trabalhadores tém direito a
receber 1/12 do ultimo salario do
ano por cada més trabalhado
naquele ano, desde que tenham
trabalhado pelo menos 15 dias do
més.

Décimo terceiro salario

Ajude a calcular o valor que uma ,'
empresa terd que pagar referente a

férias e décimo terceiro de um
funciondrio que ganha RS 1 mil de

%
saldrio, com carteira assinada. //\V\
Considere que ele trabalhou doze meses
e lembre-se de todos os encargos sociais jd citados.

Resolva e depois continue a leitura.

Vocé acertou se calculou os custos da empresa desta forma:
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1/3 sobre o salario de férias R$ 333,34
INSS sobre férias (20% sobre 1/3) RS 66,67
FGTS sobre férias (8% sobre 1/3) R$ 26,67
SAT e Terceiros sobre férias (2% + 5,8% sobre 1/3) R$ 26,00
13° salario {para 12 meses trabalhados) R$ 1.000,00
INSS sobre 13° salario R$ 200,00
FGTS sobre 13° salario R$ 80,00
SAT e Terceiros sobre 13° salario (2% + 5,8%) R$ 78,00
Total a pagar ( 1.810,68 E

lsto £ 0 que @ empresa vai gastar. /

Se um empregado trabalhar os doze meses de um ano, recebera de décimo terceiro salario um
valor igual ao saldrio integral de dezembro. Mas atencdo! Se, por exemplo, comegou em agosto
e trabalhou apenas cinco meses no ano, receberd apenas cinco meses. Isso corresponde a 5/12
do saldrio de dezembro.

Outros beneficios para os empregados

Existem outros beneficios garantidos aos empregados, mas
sobre os quais ndo incidem os encargos sociais. Na tabela,
estdo os mais comuns. Se vocé trabalha com carteira
assinada, ja recebeu pelo menos um deles.

Tipo de beneficio Descrigao E obrigatério por lei?

A empresa deve pagar o deslocamento do
empregado no trajeto desde a sua casa até .
Vale-transporte Sim
o trabalho e a sua volta do trabalho para

Casa.

A empresa pode oferecer um auxilio para . )
o N3do, é opcional: a

o que os empregados fagam suas refeicdes na Y,
Vale-refeicdo ou o empresa nao é
hora do almogo (vale-refei¢ao) ou ] .

. obrigada por lei a
comprem alimentos para sua casa (vale- .

fornecé-lo.

alimentagdo).

alimentagao
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Se um empregado for demitido sem justa causa, € preciso pagar  ps demissées sem justa

para ele:

e Um més de saldrio, equivalente a aviso prévio, caso a
empresa dispense o empregado demissionario do trabalho
nesse periodo. Pela lei, a empresa é obrigada a avisar da
demissdao com 30 dias de antecedéncia, durante os quais o
empregado devera trabalhar.

e Multa de 40% sobre o valor acumulado na conta de FGTS.

causa, o empregador deve
pagar multa de 40% do
valor depositado no FGTS
do trabalhador. Apds a
reforma trabalhista, esse
direito continua igual e ndo
pode ser alterado por
acordo entre empresa e
trabalhador. No entanto,

e Valor referente a férias, mais adicional de 1/3 e décimo  yma novidade é a demisséo
terceiro proporcional aos meses trabalhados no ano da  acordada, por meio da qual

demissao.

Sobre todos esses valores, incide o INSS, exceto sobre a multa do

FGTS.

CONTRATO DE AUTONOMO

a empresa paga multa de
20% e o trabalhador pode
sacar 80% do valor.

As vezes, é necessario contratar alguém por um periodo curto (algumas horas, uma semana,

alguns meses).

Nesse caso, pode-se fazer um contrato de prestacao de servicos com um auténomo.

O autébnomo ndo tem vinculo empregaticio. Ele recebe pelos servigos prestados, conforme
estabelecido em contrato, e oferece a empresa um RPA — Recibo de Pagamento de Auténomo,
como comprovante pelos pagamentos recebidos.

RECIBO DE PAGAMENTO A AUTONOMO - RPA

N* DO RECIO

01

N 00 TALAO

[_ = NOME OU RAZAO SOCIAL DA EMPRESA

l

MATRICULA (CNPJ OU INSS) ]

RECEB! DA EMPRESAAC

JAIMPORTANCIADE RS _

VALOR

e 5 et
| o

CARRETUIRO (VALOR BASE P/ CALCULO 0O #455)

Apiicar 20% sobre o valor da
mao-de-cbra (11.71% do frete)

DESCONTOS:

NOMERO DE INSCRIGAO

NO INSS:

w
v

NO CPF.

NUMERO ORGAD EMISSOR

'

1 VALOR DO SERVIO PRESTADO:

BAP RENDAFONTE RS

"
RS,

PELAPRE

SERVICOS

. ) CONFORME DISCRMINADO ABAXO:

]
RS
SouA )

aa

.

l

[¥7L‘Z‘2&i,‘*ﬂ -

'
‘ _DATA ] NOME COMPLETO
N |

b;“'.‘”.._. cad e

Sobre o valor constante no RPA, a empresa devera:

No RPA devem constar:

Nome completo do profissional
auténomo.

Sua matricula no INSS.

Numero de sua carteira de identidade
e CPF.

Valor recebido.

Nome completo e CNPJ da empresa
contratante.

Data e a assinatura do profissional
autébnomo.
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e Descontar do valor pago ao autonomo 11%, e repassa-lo ao INSS.
e Pagar 20% ao INSS sobre o valor total do recibo do auténomo (dados de 2019).

e Descontar o ISS (Imposto Sobre Servicos) que varia de 2 a 5% de acordo com a tabela de
servicos. O ISS é um tributo municipal. Logo, as regras sobre o recolhimento ou n3o do
tributo no RPA sdo definidas por cada prefeitura. Como pratica, caso o autbnomo tenha
cadastro junto a autoridade municipal, ele recolhe o ISS anualmente e, assim, estara
dispensado de nova retengdo no recibo. Ja quando ndo ha cadastro e o servigo é prestado,
em teoria, isso gera uma obrigagao tributaria, tendo a aliquota maxima de 5%.

e O profissional autbnomo podera prestar servicos em uma determinada empresa, com ou
sem exclusividade e de forma continua ou nado, desde que todas as formalidades legais
sejam cumpridas e que ndao haja uma subordinacdo direta a estrutura gerencial da
contratante. Nesse perfil, o profissional autébnomo recebera pelos servigos prestados, sem
incidéncia de férias, 132 salario e FGTS.

ATIVIDADE
N

Responda:

1. Clécio contratou uma assistente para atuar na area de atendimento aos turistas de sua
agéncia. A menina saiu-se muito bem no emprego, e ele fez tudo diretinho: registrou sua
carteira de trabalho e paga um saldrio de RS 450,00 por més. A jovem vai sair de férias no
més que vem. Quanto Clécio terd que pagar a ela naquele més? E quanto pagard de encargos
sociais sobre o valor das férias?

)\ VOCE NO
y COMANDO
No seu plano de negdcios, quais sdo as pessoas que deverao trabalhar na sua equipe? Agora,
defina para cada cargo:
1. Ovalor do salario.

2. Os beneficios que serao pagos.

3. Oscustos que a empresa terd, por ano, com encargos sociais, férias e décimo terceiro.
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E essencial obedecer as leis trabalhistas!
As empresas que ndo recolhem os encargos

Nem fago
questdo da carteira
assinada...

sociais referentes a seus empregados, ou
gue mantém relagGes informais de trabalho,
estdo apenas adiando o pagamento.
Muitos empregados acabam entrando com
processos na Justica do Trabalho para pedir
seus direitos e, caso comprovem o vinculo
empregaticio, a empresa tem que pagar
todos os atrasados, ainda acrescidos de juros
e multa.

Outra situacdo a que se expGe a empresa em situacdo irregular é receber a visita de um fiscal do
Ministério do Trabalho e ser multada.

Por isso, estar em dia com as obrigacGes trabalhistas deve interessar, antes de tudo, ao préprio
empregador.

A empresa cidadd fica dentro da lei e, também, estabelece
relacionamentos com seus empregados baseados na ética e
transparéncia.

__________________________________________________________________________________________

? AMPLIANDO
Z#) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se

e —————————
o o e e

relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

» Livros:
Manual de rotinas trabalhistas, de Roni Genicolo Garcia, Editora Atlas, 2018.

Este é um livro para quem deseja se aprofundar nos assuntos vinculados ao trabalho do
Departamento de Pessoal. Aborda aspectos relevantes do Direito do Trabalho, destacando as
guestdes de ocorréncia mais frequente. O autor apresenta a legislacao trabalhista de forma
sistematizada, sinalizando os problemas que devem ser evitados.

Iniciacdo ao Direito do Trabalho, de Amauri M. Nascimento, Editora LTR, 2018.

Também indicado para aqueles que querem entender com mais detalhes as questdes legais
vinculadas ao trabalho do Departamento de Pessoal.
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> Site: https://www?2.dataprev.gov.br/FapWeb/pages/login.xhtml

Neste Link vocé consegue consultar o FAP da empresa.

> Filme:
Tapas, de José Corbacho e Juan Cruz, Espanha, 2005.

O filme mostra cinco histdrias de vida diferentes, que se entrelacam. Uma delas é a de Lolo,
um dono de restaurante que faz tudo exatamente ao contrario do que um chefe deve fazer,
e tem sua vida mudada pelo novo cozinheiro, Mao, um exemplo de funcionario e de ser
humano. Vale a pena assistir e refletir, a partir do filme, sobre as relagdes de trabalho na
organizagao.

> Musica:

“E vamos a luta”, De volta ao comeg¢o, de Gonzaguinha, EMI, 1980.

“Eu acredito é na rapaziada
Que segue em frente e segura o rojao
Eu ponho fé é na fé da mocada
Que nao foge da fera e enfrenta o ledo
Eu vou a luta com essa juventude
Que nao corre da raia a troco de nada
Eu vou no bloco dessa mocidade
Que ndo ta na saudade e constroi

A manha desejada

[...]"”

A musica de Gonzaguinha elogia trabalhadores e empreendedores que enfrentam as
dificuldades do mercado com coragem e perseverancga, para construir “a manha desejada”.
A musica é um incentivo tanto para aqueles que querem ser empreendedores como para os
gue querem ser funciondrios competentes e reconhecidos.
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D GLOSSARIO

Auténomo
O auténomo trabalha sozinho, por conta prépria, sem vinculo empregaticio. O registro de
autonomo é obtido na Prefeitura e na Previdéncia Social (INSS).

Contrato Social
Contrato assinado no momento da constituicdo de uma sociedade, que determina suas linhas
gerais de funcionamento, inclusive os direitos e deveres dos sécios.

Contribuicdo Sindical
Com a nova reforma trabalhista a contribuicdo sindical passou a ser opcional, veja o que diz os
artigos 578 e 579 da CLT:

“Art. 578. As contribuicOes devidas aos sindicatos pelos participantes das categorias econdmicas
ou profissionais ou das profissdes liberais representadas pelas referidas entidades serdo, sob a
denominacgado de contribuigdo sindical, pagas, recolhidas e aplicadas na forma estabelecida neste
Capitulo, desde que prévia e expressamente autorizadas.”

“Art. 579. O desconto da contribuicdo sindical estd condicionado a autorizacdo prévia e expressa
dos que participarem de uma determinada categoria econémica ou profissional, ou de uma
profissdo liberal, em favor do sindicato representativo da mesma categoria ou profissdao ou,
inexistindo este, na conformidade do disposto no art. 591 desta Consolidagdo.” (NR).

Demissao sem justa causa

A CLT, em seu artigo 482, define os casos em que uma demissao pode ser considerada como justa
causa, como, por exemplo: mau procedimento no trabalho, negligéncia ou preguica; embriaguez
habitual ou em servico; violacdo de segredo da empresa etc. Quando ndo houver nenhuma
justificativa prevista na lei, a demissdo é sem justa causa, e o empregador deve indenizar o
empregado.

Esporadico
Diz-se de fatos que acontecem apenas de vez em quando, de maneira isolada.

llegal
Aquilo que ndo estd de acordo com a lei.

Sdcio-gerente
Sécio responsavel pela administracdo da sociedade. O sdcio-gerente deve ser definido no
Contrato Social.
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O

N RESUMINDO
. O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:
e Arelagdo de emprego.

e Remuneracdo dos sécios.

e O trabalho com carteira assinada.

e O contrato de autbnomos.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 11 — A formacao de pregos de servigos

Os servigos tém algumas caracteristicas que os diferenciam dos produtos tangiveis. Na formagéo
dos precos também hda diferengas, pois o custo principal, neste caso, é a remunera¢do dos
profissionais que executam esses servigos.

Nesta agenda vocé verd como formar precos de prestacdo de servigos.

Lucas, quando terminar
de estudar, venha me ajudar
a lavar o carro.

Eu ndo estou estudando,
pai. Estou calculando o valor
que eu vou cobrar pela minha
hora de servigo! 3
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POR QUE
APRENDER?

A seguir, vocé aprenderd a calcular todos os custos envolvidos numa prestagdo de servigos e

como chegar ao preco final de venda.

MOMENTO durante quatro horas seguidas, quanto deve

Se vocé fizer um servico para outra pessoa
@ DE REFLEXAO

ganhar por isso?

Serd que no final do més a soma das horas
trabalhadas vai resultar numa boa renda para vocé?

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Daniela é eletricista. Ndo tem problema em que ndo dé jeito: tem boa
experiéncia e é bastante qualificada. Por isso, ela pretende ter uma boa renda
mensal. Atualmente, gostaria de chegar a RS 3 mil, trabalhando seis dias na
semana.

Pensando na complexidade dos trabalhos que faz, Daniela estabeleceu um
padrdo de tempo para cada tipo de servico. Ela sabe que uma reparacao
normal leva de duas a trés horas, o que da a ela a possibilidade de, em média,

fazer dois trabalhos por dia util.

Ajude Daniela adescobrir quanto devecustar cadareparagdo do tipo
normal para ela consequir a renda que deseja.

Escreva sua resposta e so depois continue a leitura.

Agora compare sua resposta com a apresentada a seguir.

Se Daniela fizer dois reparos por dia, trabalhando 24 dias por més, fara um total de 48 reparos.
Se esses 48 reparos devem somar um total de RS 3 mil de renda mensal para ela, entdo cada
reparo tem que custar:

R$ 3.000,00

=R$ 62,50
48
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Certo? Ainda ndo! Sabe por qué? O preco ndo deve cobrir apenas os custos da mao de obra de
Daniela. E preciso acrescentar outros itens como:

e As despesas com materiais para
0S reparos.

Mudei de ideia.
Vou querer a limpada
do outro lado
da sala,

e As despesas de transporte e
alimentagdo durante o dia.

e Uma provisdo para consertar ou
comprar novas ferramentas e
equipamentos de seguranca.

Mudou de

e Uma provisdo para as despesas
fixas, como o telefone que
mantém para falar com os
clientes, os taldoes de recibo, os
pequenos folhetos que imprime e
distribui todos os meses.

e Uma margem de seguranga para
possiveis retrabalhos. Alguns de seus clientes sempre mudam de ideia quando o servico
ja estd avancgado. Outras vezes, o que ela faz simplesmente ndo da certo e tem que fazer
tudo de novo mesmo.

e Recolhimento do Simples Nacional: Daniela € uma microempresaria —ela recolhe 4,5% de
Simples Nacional sobre as notas fiscais que emite.

E fique atento: os calculos variam de empresa para empresa. Por exemplo, se a organizacgao tiver
treinamento para seus funciondrios, isso ja € mais um custo a embutir.

Se trabalhar com prestacdo de servigos, tente pensar em todos os
custos envolvidos em seus servicos e anote.

A lista acima pode ser util na hora de montar o pre¢o dos servicos da empresa que vocé esta
usando no seu plano de negécios.

Preco = remuneracao + + tributos

O preco de venda do servico deve cobrir tanto a remunerac¢do do prestador de servicos como
também as despesas que ele tem para realiza-lo e os tributos incidentes.

Como vocé vé, o prestador de servicos tem varios custos que devem ser avaliados e incluidos no
preco.
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NO TEMA... seus servicos por
hora (honordrios) e
também adicionam

O PREGCO DO SERVICO NO MERCADO as despesas extras:

. ) o _ fotocdpias,
Na prestacdo de servicos acontece uma coisa interessante: muita 4,50/t

gente associa prego alto a qualidade. Assim, se um médico cobrar RS autenticacdes em

@ MERGULHANDO Advogados cobram

300,00 a consulta e outro cobrar RS 30,00, muitos poderdo pensar que  cartdrio, entre
o primeiro médico tem um servico superior ou é mais competente. outras.

MOMENTO Vocé ja pensou que um profissional que ndo
DE REFLEXAO Vvaloriza seu proprio trabalho dificilmente

serd reconhecido pelos clientes?

Falo francés, inglés e
sou enfermeira formada.
Cobro apenas RS 30,00

por fim de semana para
cuidar do beb&.

Com tanta formagdo,
50 esse prego?

Esquisito...
Nio quero ndo. Quando
a esmola é demais, até
o santo desconfial

Quando o servigo estiver
concluido, o cliente tem
que sentir que valeu a
pena pagar o que foi
cobrado. Caso contrdrio,
ndo o contratard de novo!
E o que é pior: ndo

o recomendard a
ninguém.

O PRECO SUGERE A QUALIDADE

Muitos clientes veem o preco como um indicador da qualidade de um servico. Se o valor cobrado
estd acima da média, passa a impressao de que a qualidade é melhor. Ao contrario, se estiver
muito abaixo da média, é interpretado como sinal de baixa qualidade.

Isso se aplica principalmente a servicos cuja formacdo profissional é especializada (como
médicos, dentistas, advogados, engenheiros, entre outros).

Mas atengdo: embora em certos servicos o mercado reaja assim, essa ndo é uma regra geral e
ndo deve ser usada de forma exagerada. J& pensou um eletricista que, para parecer muito
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competente, pede uma fortuna por um conserto simples? Ai o efeito sera contrdrio, e ele nao
serd contratado.

Além do preco cobrado, vocé poderia indicar outros fatores que podem servir de indicadores de
gualidade para um prestador de servicos? Dependendo da area de atuacdo, a qualidade pode
estar associada a apresentacao da pessoa, a pontualidade na entrega do servico, a forma de tratar
o cliente, entre outros.

CALCULANDO O PRECO DE UM SERVICO

O primeiro passo é calcular quanto
custa o trabalho de cada funcionario
para a empresa.

Gata, que surpresa,
vocé cozinha muito
bem!

Gostou? Esqueci de
avisar que a minha hora
de trabalho na cozinha
custa RS 25,00.

Custo da hora de funcionarios

Imagine que vocé é dono de uma
empresa que foi contratada para
prestar um servico, e quem O
realizara sera José, o seu funcionario.
Este profissional:

e Ganha RS 1 mil por més.

e Recebe vale-transporte de RS
4,00 por dia, o que em 22 dias
Uteis representa RS 88,00.

e Recebe um vale-refeicdo de RS 8,00, o que em 22 dias Uteis totaliza RS 176,00.

Calcule quanto custa para a empresa o saldrio de José, mais os
beneficios. Depois, confira asequir.

Vocé acertou se calculou que o desembolso mensal com salario e beneficios do funcionario sera:

Salario nominal RS 1.000,00
Beneficios

Vale-transporte RS 88,00
Tiquete-refei¢do RS 176,00
Total do salario mais beneficios RS 1.264,00
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Quanto uma empresa terd que pagar de encargos sociais sobre o
saldrio de umempregadocomo José, queganha RS 1 mil comregistro
em carteira?

Pesquise e responda e depois continue a leitura.

Vocé fez os calculos certos se chegou a esta tabela:

Salario nominal RS 1.000,00
Encargos Percentual Valor

INSS 20% RS 200,00
FGTS 8% RS 80,00
SAT 2% RS 20,00
Terceiros 5,8% RS 58,00
Total encargos 35,8% RS 358,00

Existem outros encargos e obrigacdes com o funcionario, que sé acontecem uma vez por ano. A
empresa deve pagar a ele férias anuais e é provavel também que, enquanto ele estiver de férias,
tenha que pagar um funcionario substituto para continuar o servico junto ao cliente.

Também nos meses de novembro e dezembro deve pagar o décimo terceiro saldrio, sobre o qual,
assim como sobre as férias, incidem os encargos sociais.

Décimo terceiro saldrio e férias sdo custos anuais, mas é comum que seu valor seja dividido por
doze, de modo que ao longo do ano se faga uma reserva para pagar esse valor.

Porisso, no exemplo a seguir, divide-se seu valor por doze, para encontrar o custo mensal. Repare
gue esse valor ndo serd pago a ele mensalmente! Trata-se de uma provisao.

Calcule quantoaempresaterd que reservar mensalmenteparapagar
as férias e odécimoterceiro, incluindo todos os encargos sociais sobre
esses valores, para o funciondrio José, que ganha RS 1 mil de saldrio.
Resolva e depois continue a leitura.

Vocé pode conferir se acertou o cdlculo da provisao para as férias e o décimo terceiro salario de
José na tabela a seguir.

158



CF_)S COVERNG oo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

Salario nominal RS 1.000,00

Provisao mensal para encargos anuais Percentual Valor Origem dos Calculos
Férias (pagamento do substituto) 8,33% RS 83,33 R# 1.000,00/ 12
1/3 Férias 2,78% RS 27,78 RS 83,33X 1/3

INSS sobre férias 2,22% RS 22,22 20% (83,33 + 27,78)
FGTS sobre férias 0,89% RS 8,89 8% (83,33 +27,78)
SAT sobre férias 0,22% RS 2,22 2% (83,33+27,78)
Terceiros sobre férias 0,64% RS 6,44 5,8% (83,33+27,78)
132 saldrio 8,33% RS 83,33 RS 1.000,00 /12
INSS sobre 132 salario 1,67% RS 16,67 20% de 83,33

FGTS sobre 132 salario 0,67% RS 6,67 8% de 83,33

SAT sobre 132 saldrio 0,17% RS 1,67 2% de 83,33
Terceiros sobre 132 salario 0,48% RS 4,83 5,8% de 83,33
Total da provisao para encargos sociais 26,40% RS 264,05

Mas ainda ndo acabaram os custos mensais da empresa! Finalmente, veja quanto vocé teria que
pagar se precisasse demitir o José sem justa causa, ou se ele ficasse doente.

Vocé acha importante prever um acréscimo para o caso de
enfermidade de um funcionario? Se o funcionario ficar doente e
apresentar atestado médico, a empresa deve pagar seu saldrio durante
quinze dias. Depois desse tempo, se ele continuar doente, o INSS
assume o pagamento.

o E dificil fazer uma provisdo para todos esses custos, ndo acha? Afinal,

nao é possivel saber exatamente quando um funcionario devera ser
demitido ou quando ele ficara doente. Com base na experiéncia, os contadores ajudam a dizer
guanto acrescentar, em termos de porcentagem sobre o saldrio, de modo a ter uma reserva de
seguranga.

Veja as porcentagens fornecidas como sugestdao por um contador, especialmente para este
estudo. Mas lembre-se: isso pode variar em cada setor! Por isso, converse com o contador de sua
empresa quando for definir o pre¢co-hora da organizacao.
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Salario nominal RS 1.000,00
Provisao Percentual Valor

Provisdo para enfermidade 0,32% RS 3,24
Provisdao para demissao sem justa causa 2,56% RS 25,60
Total provisdo 2,88% RS 28,84

Os custos do exemplo podem ser considerados fixos, pois neste caso o profissional tem emprego
com registro em carteira. Portanto, o seu saldrio deverda ser pago de qualquer maneira,
independentemente de a empresa ter servicos encomendados ou nao.

Vocé ja pode calcular o total de custos mensais com um funciondrio
prestador de servi¢os. Partindo do saldrio nominal de José (RS 1 mil),
faca uma tabela e some todos os custos para achar o custo total por
meés. Registre.

Vocé venceu o desafio se chegou ao seguinte calculo:

Salario nominal RS 1.000,00
Beneficios Valor

e Vale-transporte RS 88,00
e Vale-refeicdo RS 176,00
Total do salario mais beneficios RS 1.264,00
Provisao Percentual Valor

e INSS 20% RS 200,00
e FGTS 8% RS 80,00
e SAT 2% RS 20,00
e Terceiros 5,8% RS 58,00
Total dos encargos sociais 35,8% RS 358,00
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Salario nominal RS 1.000,00

Provisao mensal para encargos anuais Percentual Valor Origem dos Calculos
Férias (pagamento do substituto) 8,33% RS 83,33 R#1.000,00/ 12
1/3 Férias 2,78% RS 27,78 RS 83,33X 1/3

INSS sobre férias 2,22% RS 22,22 20% (83,33 + 27,78)
FGTS sobre férias 0,89% RS 8,89 8% (83,33 +27,78)
SAT sobre férias 0,22% RS 2,22 2% (83,33+27,78)
Terceiros sobre férias 0,64% RS 6,44 5,8% (83,33+27,78)
132 saldrio 8,33% RS 83,33 RS 1.000,00 /12
INSS sobre 132 salario 1,67% RS 16,67 20% de 83,33

FGTS sobre 132 salario 0,67% RS 6,67 8% de 83,33

SAT sobre 132 salario 0,17% RS 1,67 2% de 83,33
Terceiros sobre 132 salario 0,48% RS 4,83 5,8% de 83,33

Total da provisao para encargos sociais 26,40% RS 264,05

Provisao para afastamentos Percentual Valor

Provisdao para enfermidade 0,32% RS 3,24

Provisdo para demissdo sem justa causa 2,56% RS 25,60

Total da provisdao para afastamento 2,88% RS 28,84

Custo total da empresa RS 1.914,89

Imagine agora que a empresa tenha, no total, trés funciondrios e que eles possuam as mesmas

fungdes e 0 mesmo salario de José.

Para saber o custo mensal dos trés funciondarios basta multiplicar por trés o custo calculado para

José, entdo:

TOTAL DE CUSTOS FIXOS MENSAIS DA EMPRESA

Uma empresa nao tem apenas custos com funcionarios, ela precisa ter toda uma estrutura para
essas pessoas trabalharem. Por isso, aos custos com saldrios e encargos, é preciso adicionar as

outras despesas mensais de uma empresa de servicos, como:
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e Aluguel do escritorio.
e Contas de telefone, energia e agua.

e Despesas com transporte dos empregados que prestam os servigos.

Imagine entao uma tabela como esta:

Custos fixos mensais (fora funciondarios) em RS

Despesas administrativas 800,00
Despesas de vendas 1.200,00
Despesas com transporte 200,00
Total dos custos fixos mensais (excluindo funcionarios) 2.200,00

N,
’l

No exemplo, o total dos custos fixos mensais da empresa (incluindo os
empregados) é:

R$ 5.744,67 + R$ 2.200 = RS 7.944,67

o

,
~

e e e

Neste caso, todos os custos foram considerados como fixos.

PRECO DA HORA DE UM SERVICO

A empresa na qual José trabalha deseja chegar a RS 4 mil como lucro
mensal minimo, depois de deduzidos todos os custos. Para isso, qual
deverdserareceita de servicos? Respondaedepoiscontinuealeitura.

Vocé tem razao se disse que a receita liquida de servigos devera ser igual a:

57 + R$ 4.000,00 =R$ 1

Com trés profissionais, é possivel vender 176 x 3 = 528 horas de servicos. Assim, vocé quase pode
chegar ao pre¢o de uma hora de servico da empresa, mas nao esqueca de antes calcular os
tributos!
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Ha diversos tributos que incidem sobre a venda de servigos. Os
gue incidem sobre a receita bruta de venda dos servicos sdo
considerados custos variaveis.

Eles estdo na tabela abaixo. Repare que, neste exemplo, foi usada
a tributacdo do Imposto de Renda pelo lucro presumido:

Tributos Percentual
ISS 5%
PIS 0,65%
COFINS 3%
IRPJ 4,8%
CSLL 2,88%
Total 16,33%

Quer saber qual deveria ser a receita bruta da empresa para chegar ao lucro mensal minimo
pretendido, ou seja, a receita liquida mais os impostos?

Entdo, divida o valor da receita liquida dividido por um (1) menos o valor dos impostos.

Receita liquida

Receita bruta = - - — -
(1 - impostos incidentes sobre a receita)

R$ 11.944,67
(1-0,1633)

Receita bruta = R$~(1)1é%%‘;’6 £ — mfséﬁfg‘ér“:l";frfcgaf? r?;fsr:és.

Como a empresa tem um total de 528 horas disponiveis por més para vender, cada hora tem
gue ser vendida a

Receita bruta =

R$ 14.275,93
528

=RS$ 27,04
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Preco da hora-homem R$ 27,04

Receita da venda de 528 horas R$ 27,04 x 528 = R$ 14.27712

Impostos incidentes sobre a receita R$ 14.27712 x 16,33% = R$ 2.331,45
Receita liquida R$ 11.945,67

Custos fixos R$ 7.944,67

Lucro disponivel R$ 11.945,67 — RS 7.944,67 6 4.001,00 |

A empresa esta chegando ao lucro
que pretende, ou seja, R$ 4 mil.

Assim, foi possivel chegar ao preco de venda de cada horal!

O valor da hora devera ser compativel com o mercado, sendo serd
necessario refazer os cdlculos, pensando outra estrutura para a
empresa, outra margem de lucro, ou outra maneira de trabalhar.

" i o

_________________________________________________________________________________________

Como vocé viu pelos calculos anteriores, ter profissionais com carteira
assinada é caro para uma empresa de servicos. Também pode ser
arriscado: se em certos meses nao houver trabalho, sera necessario pagar
os salarios e encargos sociais de qualquer maneira. Por isso, algumas
empresas comeg¢am contratando autdbnomos, e s6 contratam pessoas
assinando a carteira quando tém seguranca de que havera trabalho para
todos por um periodo razoavel.

CUSTO DA HORA COM O SOCIO TRABALHANDO

Suponha que vocé é sdcio de uma empresa e vocé mesmo € quem presta o servico. Vocé tera apenas
despesas com o proprio escritdrio e um contador. Imagine que seu contador cobre RS 300,00 por
més, e que o escritdrio, com todas as taxas e despesas somadas, custe RS 500,00 por més.

Se vocé quiser receber RS 4 mil por més com seu trabalho e estima trabalhar 176 horas por més,
como sera feito o cdlculo da hora de servigo?
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O total de “custos”, neste caso, é: O SAT (Seguro por
Acidente de Trabalho),
R$ 4.000,00 + R$ 300,00 + R$ 500,00 = RS 4.800,00 no caso das empresas
optantes pelo Simples
A esse valor é preciso incluir os impostos de 16,33%. A conta vocé ja Nacional, pode ou néo
conhece: ser devido em funcdo
do tipo de atividade que
Receita bruta = Feceita liquida presta e do
(1-0,1633) enquadramento nos
Anexos da Lei
Receita bruta = R$4.800 R$ 5.736,82 Complementar
0,8367 123/2006. Para maiores
esclarecimentos, deve-
Como vocé tem que gerar RS 5.738,00 por més para remunerar seu S€ procurar um
contador.

trabalho e pagar suas contas, terd que vender sua hora de trabalho a:

R$ 5.736,82 _
e =R$ 32,60

Preco-hora se a empresa optar pelo Simples Nacional

O INSS estd incluido na aliquota do Simples Nacional. A |
empresa também estd dispensada do recolhimento de ', ";
terceiros (SEBRAE, SENAI etc.). Assim, serd necessario pagar 1=4g
como encargo social apenas:

FGTS 8%

Muitos prestadores de

Além disso, os impostos incidentes sobre a receita bruta serao servigos trabalham em

reduzidos a aliquota do Simples Nacional. casa, evitando despesas
com escritdrio. Isso é
possivel quando o
negdcio ndio possui
funciondrios ou quando
ndo precisa receber
clientes que esperam

@ ATIVIDADE encontrar um escritorio

montado.

Responda:

1. Marilene e Wellington sdo marceneiros. Eles querem saber quanto devem cobrar por cada hora
de seu servico para ter uma renda mensal de RS 6 mil para o casal. Para isso, estdo dispostos a
trabalhar 176 horas por més, cada um. Eles puderam optar pelo Simples Nacional; assim, o
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imposto que pagam em sua pequena empresa de servicos de marcenaria é de apenas 5% sobre
a receita. As despesas mensais totalizam RS 500,00 com: transporte, telefone, energia e
manutenc¢ado das ferramentas. Calcule quanto eles devem cobrar por hora para alcancar a renda
que desejam.

2. Refaca os cdlculos do exercicio anterior, considerando que a empresa ndo estd enquadrada no

3.

1.

Simples Nacional, e que optou pela tributacdo de Imposto de Renda e CSLL pelo lucro
presumido.

Diga qual é a opgao de tributagdao mais conveniente para o casal de empreendedores.

\ VOCE NO
y COMANDO

Imagine que em seu plano de negdcios vocé esta estruturando uma empresa de servicos.
Facga o célculo do prego-hora do servigo que vocé presta, seguindo o roteiro abaixo:

a) Defina quanto quer que seja sua renda mensal.

b) Defina todas as despesas que pode ter com seu trabalho por més.
c) Chegue ao custo total mensal.

d) Calcule o valor dos tributos para chegar a receita bruta mensal.

e) Divida pelo nimero de horas que pretende trabalhar em um més.

2. O valor que encontrou é competitivo? Por qué? Se ndo é, faca os ajustes necessarios para

ficar competitivo no mercado.

166



Feli%uza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

VALE SABER

Alguns prestadores de servicos sao mal falados por sua falta de
profissionalismo. E comum ver pessoas reclamando: “Contratei um servico,
o profissional me pediu um adiantamento e depois simplesmente sumiu!”
Outras pessoas dizem: “Vocé nunca deve pagar o valor completodo servico,
sendoapessoaterminatudo de qualquermaneira ou demoraum tempao para
acabar!”

Esses prestadores de servicos esquecem que aquela ndo serd a ultima vez
que precisarao trabalhar. Quando uma pessoa ou empresa contrata alguém
paraumservico, provavelmente precisara solicita-lo outras vezes.

Além disso, um bom prestador de servicos consegue novos clientes
principalmente ao ser recomendado. E o que se chama de propagandaboca
a boca, que é a mais poderosa propaganda que existe para servicos.

Por isso, se vocé trabalha com servicos, quando for chamado para fazer um

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Infelizmente, hd
prestadores de
servigos que agem
assim: quando
conseguem receber
boa parte do
dinheiro, acham que
o problema estd
resolvido e ai se
descomprometem
com o resultado e
fazem o que
querem.

trabalho, lembre-se deque aquele cliente podera falar mal de vocé no mercado, ou falar bem e

abrir as portas para quevocé atenda outras pessoas.

Afinal, vocé precisard de trabalho no préximo més, no préximo ano, nos préximos dez anos... E a sua
imagem no mercado como prestador de servicos é o principal patriménio que vocé tem.

AMPLIANDO
Za%) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se

relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Site:

SEBRAE - http://www.sebraesp.com.br

No site do SEBRAE de S3do Paulo, na parte de orienta¢des sobre Contabilidade, vocé encontra
uma explicacdo detalhada sobre como calcular o custo com funciondrios nos diferentes

regimes tributarios.

> Filme:

Um dia a casa cai (The money pit), de Richard Benjamin, EUA, 1986

Um casal “enlouquece” quando decide fazer uma reforma numa casa grande e antiga. Eles
tém que lidar com todos os tipos de prestadores de servigos ligados a obras: pedreiros,

bombeiros etc. Interessante para refletir sobre custos de servigos.
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) GLOSSARIO

Honorario

Retribuicdo dada a alguém que exerce uma profissao liberal.

Margem de lucro

Valor que sobra como lucro para os sécios. Ela sera igual as receitas de vendas menos as despesas

ou custos totais.

Provisao

Em Contabilidade, é um valor de um gasto que ainda ndo aconteceu, mas que acontecera no

futuro e por isso precisa ser previsto.

v RESUMINDO
(=) O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:
e Formacao de precos na area de servicos.

e Como calcular o valor da hora de trabalho.

e Tributos que incidem sobre a venda de servigos.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 12 - Planejando a estrutura da organizacao

Para montar a estrutura de uma organiza¢do, a distribuicdo de tarefas e responsabilidades se dd
de acordo com cada cargo e perfil profissional. Neste contexto, podem ser montados
organogramas em que s@o definidas as relagées de hierarquia.

E a Administragdo vem evoluindo, conforme as organiza¢des descobrem novas formas de lidar
com seus profissionais e de estruturar a maneira como eles produzem.

0 gerente de RH vai
orientar sua formagao 0 gerente
de produgzo da dicas, e o gerente
do DP anuncia grahﬁcag&s

£ nosso primeiro
dia aquil D2 algumas
dicas,

Ah, o seu Firmino
acumula todas essas
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POR QUE
APRENDER?

A seguir, vocé vai estudar os principais conceitos envolvidos no planejamento da estrutura da
organizagao, e depois vera casos especificos que se aplicam as pequenas empresas.

Vocé ja percebeu que numa empresa
MOMENTO. pequena  existem  todas as
DE REFLEXAO .. G
responsabilidades e atribuicdes que
uma empresa grande tem?

E preciso produzir, vender, entregar os produtos, cobrar por
eles, recolher tributos etc. No entanto, hd muito menos
pessoas para cuidar de tudo. Como serd que as empresas
pequenas fazem para dar conta de todo o servigo?

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Pouco a pouco as coisas foram se
acertando no negécio. Parece que ele

Este pacote turistico
para Goids vai ser um
sucessol

estd encontrando o caminho das

pedras! Veja a seguir como ele esta Ja foi para Goias?

£ surpreendentel

fazendo isso.

Antonio desenvolveu alguns passeios
bem interessantes, e atualmente
recebe grupos de outras agéncias que
contratam seus passeios, bem como
clientes de hotéis da regido, e também
turistas que chegam até ele via
internet ou porque viram seus
anuncios em revistas especializadas.

E o melhor é que agora ele tem um

sdcio, lvan, que ja trabalhou muito com vendas na drea de Turismo. Além disso, Antonio e lvan
contrataram uma profi ssional que é 6tima com nimeros e também muito organizada: Maira. Ela
também é uma pessoa de muita confi anga, pois Antonio a conhece ha muitos anos.

170



CF_)S COVERNG mo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

Liste, de maneira resumida, as principais atividades desenvolvidas
dentro de uma agéncia de turismo. Como vocé acha que elas
poderiam ser divididas entre Antonio, Ivan e Maira? Dé uma olhada
na ilustragdo que aparece no inicio desta secdo, ela da algumas dicas.
Registre as respostas e depois compare com a proposta apresentada
a sequir.

A agéncia, nesse momento, tem trés grandes conjuntos de responsabilidades e tarefas, que sdo:

1. Fazer o servigo de guia de turismo, conduzindo os grupos. Para isso, é necessario contratar
um transporte especializado, buscar os turistas em seus hotéis ou locais de hospedagem,
conduzi-los nos passeios e trazé-los de volta. Essa fungdo também implica pesquisar novas
alternativas de passeios para oferecer aos clientes.

2. Fazer todo o trabalho comercial, que inclui o contato com hotéis e agéncias de turismo, o
atendimento das pessoas que entram em contato através do site ou do telefone e a
realizacdo das vendas. Essa funcdo também acumula a responsabilidade de cuidar do
Marketing da agéncia, tornando-a conhecida por cada vez mais clientes potenciais e em
diferentes localidades, e de manter o site sempre atualizado, com o objetivo de obter um
bom numero de visitas didrias.

3. Controlar as contas a pagar e a receber da empresa, cuidar do escritorio, fazer compras
de material, verificar se a empresa esta tendo lucro ou prejuizo, gerenciar o caixa, entre
outras tarefas de Administracdo financeira. Essa funcdo também inclui cuidar da
manutencdo dos computadores e de tudo o que diz respeito a tecnologia, o que, por
enguanto, é muito limitado na agéncia de turismo.

Os trés dividiram as funcdes da seguinte maneira:

Antonio ficou responsavel pelo atendimento aos turistas e pela realizacdo dos
passeios. Ele é o especialista em turismo, conhece os roteiros como ninguém, e
também tem um talento especial para lidar com pessoas.

Ivan, por sua experiéncia anterior na area comercial, ficou responsavel pelas
funcdes dessa area.

Maira, por ser muito organizada e lidar bem com numeros, foi convidada para
trabalhar na empresa, exercendo a funcdo de gerente administrativo-financeiro

da agéncia.
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Vocé acha que cada funcdo tem muitas atribuicdes? Pois é, como vocé vé, numa empresa de porte
menor, é natural que as pessoas acumulem responsabilidades e tarefas que, numa empresa

grande, seriam feitas por muitas pessoas.

Por outro lado, o volume de trabalho é menor: se numa grande agéncia de turismo seria

necessario coordenar a recep¢ao de mil turistas por semana, na agéncia de Antonio eles recebem
apenas uma média de 80 turistas por semana. E por isso que os préprios sécios podem se ocupar

de tudo.

Quando o numero de clientes comecar a crescer, serd necessario ampliar a equipe, as funcdes,
provavelmente, se tornardo mais especializadas e as tarefas serao divididas por um nimero maior

de pessoas.

_____________________________________________________________________________

e

de ninguém.

_____________________________________________________________________________

MERGULHANDO
NO TEMA...

PEQUENA EMPRESA

O trabalho pode ser dividido em
diferentes departamentos dentro da
organizacdo, e essa divisdo ¢é
chamada de departamentalizagdo.

N3do importa o numero de pessoas:é
muito importante que as responsabilidades estejam claramente
distribuidas para que nada seja negligenciado na empresa.

Repare que, apesar de serem apenas trés pessoas, as responsabilidades
e tarefas estao muito bem definidas, de modo que cada pessoa saiba
exatamente qual é o seu papel dentro da organizacdo e ndo haja
sobreposicdo de papéis nem responsabilidades que ndo estejam a cargo

____________

i

-

A DIVISAO DE RESPONSABILIDADES E TAREFAS NA

Departamentalizagédo
é a subdivisdo do
trabalho da
organizagéo em
unidades menores,
chamadas
departamentos.

Vocé ja reparou que, numa empresa de porte menor, uma Unica pessoa Pode representar um
departamento inteiro, e até acumular varios departamentos sob sua responsabilidade?

O ORGANOGRAMA

Organograma é um diagrama que apresenta as relagées de fun¢bes, departamentos e individuos

dentro de uma organizacao. Nele podemos ver:
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e Asrelacoes de hierarquia e subordinacdo na organizagdo.

e Adivisdo do trabalho dentro da organizacao.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Comopoderiaficar ahierarquia na agéncia de turismo de Antonio, na
qual existem apenastrés pessoas em cargos de importdncia?

Pararesponder aessapergunta, elabore oorganograma da agéncia..

Observe que, numa organiza¢cdo em que hd apenas trés pessoas, nao ha como ter uma hierarquia
rigida, com tantas subordinagGes e escaldes hierdrquicos como numa empresa grande. Assim,
numa agéncia de turismo como a de Antonio e lvan, as decisdes poderiam ser sempre
participativas, e Maira poderia ser chamada para participar das decisdes, uma vez que tem

informacdes sobre a parte de Administracdo e Financas que sao relevantes.

Entdo, podemos dizer que a estrutura, no dia a dia, ocorre do seguinte modo:

Area técnica

Antonio

E claro que os sécios sempre s30 os principais responsdveis por todas as decisdes da empresa. E,
havendo uma discordancia, deve prevalecer o parecer deles.

tomadas de decisao.

Area comercial
Ivan

Area administrativa
Maira

Nas pequenas empresas, os funciondrios tém uma visao mais global do
negoécio, mais proximidade com os socios e maior participacdo nas

S ——,

O FLUXOGRAMA E OS PROCESSOS DE TRABALHO DENTRO DA EMPRESA

O organograma é a estrutura bdsica. Através dessa estrutura, acontecerdo os processos de
trabalho, que percorrerao as diferentes areas da empresa.

Para isso, acompanhe o exemplo do processo de trabalho desde que lvan, da drea comercial,

vende um pacote para um grupo de turistas, até que estes realizem o passeio.
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Depta.

vendas

Depto.
adr.fin.

L i
Depto.
técnico -

Repare que cada processo tem dentro de si subprocessos. Por exemplo, a organizacao do passeio,
agendando data, contratando fornecedores, é um processo.

A contratacdo de uma van, é um pequeno processo contido dentro do subprocesso de organizar
0 passeio.

Vocé viu que, apds fazer a venda, o departamento comercial notifica
o departamento administrativo-financeiro para que este emita a
Nota Fiscal de venda. Desenhe o processo que deve acontecer apos
essa notificagcdo e depois confira com a resposta abaixo.
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ALGUNS EXEMPLOS DE ESTRUTURA DE PEQUENAS EMPRESAS

Cada organizacdo pode montar sua prépria estrutura, de acordo com as caracteristicas do negdcio. A
medida que a empresa cresce, também é necessdrio mexer na estrutura, criar mais departamentos.

A seguir, acompanhe mais dois exemplos de estrutura organizacional de pequenas empresas e veja
como podem existir diferentes estruturas de acordo com a realidade e o momento da empresa.

A empresa de servicos de design

Jurema e Ana Carolina sdo designers. Jurema é mais especializada em design para web (internet,
intranet, ambientes digitais), enquanto Ana Carolina é muito talentosa para design grafico
(editoracdo de livros, revistas, ilustracdo e arte de impressos em geral).

Elas dividem os trabalhos e os clientes dependendo do tipo de encomenda, se é especialidade de
uma ou de outra. No final do més, dividem os lucros de acordo com o volume de renda que cada
uma gerou.

Como o trabalho aumentou muito nos ultimos tempos, agora cada uma delas tem dois
estagidrios, e elas decidiram criar dois departamentos: departamento de Webdesign e
departamento de Design Grafico. Cada uma ficou responsavel pelo departamento que é sua
especialidade, e também pelo atendimento dos clientes daquele departamento.

No inicio, Ana Carolina cuidava também da Administracdo da organiza¢do. No entanto, agora ela
so supervisiona o trabalho de um assistente administrativo que cuida dessa parte.

Por sua vez, Jurema é responsavel por supervisionar o trabalho de um assistente de vendas, que
atualiza periodicamente o site da empresa e visita novos clientes. Recentemente, elas
contrataram também um consultor terceirizado, que vai organizar os processos da empresa e
implementar uma politica de qualidade.

Elas perceberam que ha mais espago para crescer no mercado, mas querem que esse crescimento
aconteca de maneira organizada.

Desenhe o organograma da empresa de Jurema e Ana Carolina.
Depois, analise a versdo incluida a seguir e compare com a sua
resposta.

Sbcia-diretora:

Sdécia-diretora: Jurema fna Caroling

Webdesigner | | Webdesigner | | Assistente da Designer Designer As_a‘.l_st&ntp
1 2 vendas grafico 1 grafico 2 BUMEEstTatvD,
financeiro
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O aumento da estrutura da empresa

No caso de Otavio, esse crescimento de mercado ja
chegou. Ele e a sécia, Miriam, comecaram de forma
timida. Os dois sdo 6timos cozinheiros, e vendiam
minis salgados por encomenda.

O sucesso foi grande, e eles ampliaram bastante a
linha de producdo: agora tém mini cachorros-
guentes, mini salgados, mini pizzas e mini
docinhos, e uma ampla carteira de clientes. Eles
também abriram uma loja prépria, que estd com
um étimo volume de vendas.

No inicio, os dois faziam tudo, e tinham parceria com uma empresa de motoboys que fazia as
entregas aos clientes.

Atualmente, dividem o trabalho da seguinte maneira: Otavio continua cuidando da cozinha. No
entanto, ele contratou um cozinheiro-chefe porque quer ficar apenas supervisionando a
gualidade e pesquisando novos produtos. Para isso, visita feiras especializadas, hotéis,
restaurantes, |é revistas e navega na internet, além de fazer experiéncias na cozinha.

Além do cozinheiro-chefe, ha mais dois cozinheiros e trés assistentes, que fazem trabalhos menos
gualificados e apoiam o trabalho dos cozinheiros. Esses assistentes sdo aprendizes que, no futuro,
poderdo assumir as fungdes de cozinheiro, se for necessario.

Ele também cuida pessoalmente, com a ajuda de um assistente, das compras de produtos e
ingredientes.

Miriam, por sua vez, teve que abandonar a cozinha, para dedicar-se Lembre-se sempre:

a administragdo. Ela coordena duas atendentes de telemarketing, a formagéo é
guerecebem os pedidos de clientes, trés entregadores, que agora importante para
sdo contratados da empresa, e também a nova loja, que tem um queas pessoas
gerente e quatro vendedores em dois turnos. A empresa também crescam

tem um gerente administrativo-financeiro, um  auxiliar intelectualmente e,

consequentemente
,conquistem cada
vez mais espa¢go
Finalmente, eles contrataram uma consultoria de Recursos profissional.

Humanos para desenvolver a gestdo de pessoas na empresa,
assunto que até o momento era desconhecido para eles, embora
reconhecessem ser muito relevante. Esse consultor é de uma
empresa terceirizada, pois eles aindando tém um orcamento que
permita contratar um gerente de Recursos Humanos fixo.

administrativo e um assistente de vendas e Marketing, todos
subordinados a Miriam.

Que tal desenhar o organograma da empresa de
Otdvio e Miriam?Faga o esquema e so depois prossiga a leitura,
comparando com oorganograma incluido a seguir.
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O organograma ficou assim:

Diretor de cozinha: Otavio Diretora de operactes: Miriam
Cozinheiro-chefe Gerente adm.-fin. Gerente da loja
Equipe de 2 :
cozinhairos & Assistante Equipe Auxiliar :: saﬁt;:;'; t&]Ea?:IaprT:adllz?ng
ASSISLENLES de compras da Ioja administrativo =
. Marketing e entregadores
ATIVIDADE

Marina, Antonia e Ricardo trabalham numa empresa que desenvolve eventos para outras
empresas. Ricardo e Antonia organizam os eventos e eles estdo reclamando com Marina, que
é gerente administrativo-financeiro, porque ela atrasa o pagamento dos fornecedores dos
eventos. Veja o que eles dizem.

Ricardo:

—Marina, nés dependemos muito de nossos fornecedores, precisamos ter um oétimo
relacionamento com eles. Vocé ndo pode demorar quinze dias para pagar um servico de bufé
para 100 pessoas!

Marina:

— Ricardo, eu ndo sou adivinha. Ninguém me avisou que tinha contratado um bufé. Como eu ia
saber?

Ricardo:

— Antonia, vocé deveria ter avisado a Marina. Afinal, eu cuido da realizacdo do evento, mas é
sua responsabilidade coordenar nossos fornecedores.

Antonia:

—Pois é, Ricardo, mas, como vocé sempre fala isso direto com a Marina, ndo quis me meter. A
partir de agora, eu sempre vou avisar a Marina assim que contratarmos qualquer fornecedor.
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Marina:

— Pois é, Ricardo. Vocé negocia tudo sozinho, e quer que nds adivinhemos tudo. Por que

atropela tanto o trabalho da Antonia?

Ricardo:

— Atropelar? Eu pecgo as coisas a Antonia. Por exemplo: “Antbnia, contrate um fornecedor de

bufé.” Como ela ndo me da nenhuma resposta, contrato eu mesmo. E o pior é que acabo
trabalhando por mim e por ela.

Elabore um processo de trabalho de modo que a empresa consiga trabalhar de maneira mais
coordenada e harmoniosa. Para isso, descreva como deveria ter acontecido o processo de
contratacao do bufé.

VOCE NO
COMANDO

Chegou a hora de dedicar-se ao seu plano de negdcios! Que tal escrever sobre a organizagao e
geréncia do negécio?

Para isso, siga 0os passos abaixo.

1.

Defina responsabilidades e tarefas e a estrutura de departamentalizacdao que vocé vai
utilizar. Lembre-se de que, além do organograma tradicional, existem outras formas de
trabalhar, mas vocé s deve recorrer a elas se tiver muita seguranca sobre o seu
funcionamento (por exemplo, se teve alguma experiéncia anterior com outra estrutura).

Defina como os sécios vao dividir as responsabilidades entre si.
Defina se hd necessidade de funcionarios, e quais sdo suas tarefas e responsabilidades.

Pense se ha tarefas tempordrias que poderdo ser desempenhadas por empresas parceiras
ou profissionais autbnomos contratados.

Desenhe o organograma da empresa.
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VALE SABER

Um defeito muito comum nos empreendedores
é o excesso de centralizacdo: isto significa
concentrar todas as decisdes em suas maos. Os

Hoje, quatro clientes
pediram um liquidificador.
Nao é melhor solicitar uma
nova remessa?

56 a dona Neide
para autorizar...
Ela esta viajandol

empreendedores estao acostumados a procurar

0 sucesso por si mesmos, com suas ideias, suas ’
iniciativas. A principio, isso € bom, mas muitos |
tendem a pensar que sé eles sabem resolver os |
problemas da empresa e sé eles sabem como

fazer as coisas.

Isso é muito ruim para a empresa, pois sua
capacidade de crescimento vai se limitar ao
tempo e a capacidade do dono de resolver os [
assuntos. ,

Além disso, essa postura certamente vai r—‘
provocar no dono crises de estresse e estafa,

deixando-o sem tempo para mais nada na vida. Causa também desanimo e desmotivagao nos
funcionarios, que se sentem meros cumpridores de tarefas e nunca podem ter mais
responsabilidade dentro da empresa ou oportunidade de mostrar tudo o que podem fazer como
profissionais.

Para fazer a empresa crescer e ter sucesso, é fundamental aprender a delegar, compartilhando
responsabilidades com as pessoas da equipe.

E claro que isso ndo funciona se esses profissionais ndo tiverem capacidade para tal, ndo tiverem
desenvolvido a autonomia e a visao global do seu trabalho.

Por isso, é necessario primeiro encontrar pessoas competentes, que se afinem com a forma de ser
do dono da empresa e da empresa em si, responsaveis e absolutamente confidveis, o que significa
estar envolvidas com a missdo e os valores da empresa.

Selecionadas essas pessoas, é preciso capacita-las para a forma de trabalhar da empresa, para que
tenham todas as qualificagOes necessdrias para tomar as decisdes certas.

Finalmente, e principalmente, é preciso confiar nelas, dando espaco para que deem o melhor de si
e produzam os proprios resultados.
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AMPLIANDO
Z4%) HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

» Filme:
O diabo veste Prada (The devil wears Prada), de David Frankel, EUA, 2006.

O filme é baseado no livro de Lauren Weisberger e conta sua histdria real (com nomes
ficticios). Ela foi assistente de uma das mulheres mais ricas e poderosas dos Estados Unidos,
a editora da revista “Vogue”, Anna Wintour. O filme mostra como o emprego dos sonhos,
bem remunerado e cobicado por milhares de pessoas do pais, pode se transformar num
pesadelo por conta do temperamento e da forma de ser da chefe.

Ratatoulle, de Brad Bird e Jan Pinkava, Pixar — 2007.

E uma aventura animada que passa quase todo tempo num restaurante, apresentando as
estruturas e organizagdo dessa pequena empresa.

» Livro:
COMERCIO TOTAL: uma trajetoria de sucesso. SEBRAE-Vitdria ES — 2014.

Um projeto que assessora as micro e pequenos empresarios. O livro apresenta varios “cases”.

» Musica:
“O cio da terra”, Milton Nascimento, de Milton Nascimento e Chico Buarque, Philips, 1977.

Esta musica fala do trabalho de todas as pessoas envolvidas com a producdo do pao. Mostra
o trabalho em equipe, cada uma com sua especialidade, qualificacdo e competéncia,
construindo juntas o alimento de muitos. Veja um trecho:

“Debulhar o trigo

Recolher cada bago do trigo
Forjar no trigo o milagre do pGo
E se fartar de pdo

Afagar a terra

Conhecer os desejos da terra
Cio da terra, a propicia estacdo

E fecundar o chdo”
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{4'2)) GLOSSARIO

Centralizar
Ato de concentrar as atividades numa Unica pessoa. Concentrar todo o trabalho e os problemas,
sem dividi-los com ninguém.

Delegar
Transmitir poderes, encarregar, incumbir.

Hierarquia
Distribuicdo organizada do poder de cada pessoa ou setor numa organizagao.

Negligenciar
Tratar com negligéncia, descuido, desleixo, deixar em segundo plano.

Numero de visitas
Dizemos que um site da internet é visitado quando algum internauta o acessa. Costuma-se medir
se um site é atrativo e tem sucesso pelo nimero de pessoas que navegam por ele diariamente.

Sobreposicao
Ato ou efeito de sobrepor, de colocar algo ou colocar-se sobre outro. No contexto em que é usado
neste texto, sobreposicdao de papéis é o que ocorre quando varias pessoas fazem a mesma coisa.

, RESUMINDO
(=) 0 ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Planejamento e estrutura de uma pequena empresa.
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Agenda 13 - As finangas de pequenas empresas

Antes de tomar decisOGes importantes, especialmente as que envolvem quantias considerdveis em
dinheiro, as pessoas mais prudentes avaliam todos os fatores envolvidos, de forma madura e
objetiva.

E importante fazer um bom planejamento financeiro, para evitar problemas de caixa e reduzir
custos, mantendo o controle sobre os recursos da empresa. A sequir, vocé aprenderd a aplicar
esses conhecimentos para fazer o planejamento financeiro de um pequeno negdcio.

Mas antes temos que
calcular o gasto inicial, rendas e
despesas anuais, além do impacto

Amor, vamos marcar
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POR QUE
APRENDER?

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

Vocé acha que o planejamento orcamentdrio e financeiro de uma pequena empresa utiliza as
mesmas ferramentas basicas das grandes empresas? Em linhas gerais, é claro que sim!

Que tal exercitar a utilizacdo dessas ferramentas na resolucdo de um caso pratico? Para isso,
vocé vera os novos desafios que Clécio estd enfrentando

S

Vocé ja viu empreendedores que
MOMENTO abrem um negdcio mais baseados
DE REFLEXAO na empolgagdo (emogdo) do que em
um planejamento objetivo (razdo)?

Vocé tem o hdbito de planejar e controlar seus gastos
mensais?

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Alberto, que tem uma empresa de turismo, tinha estruturado
sua pequena agéncia e vinha trabalhando bem, com uma
clientela fixa. O primo dele, que também trabalha com turismo,
apareceu com novas idéias.

como a deles. A idéia é dividir o investimento entre os dois e
colocar um gerente local para cuidar da agéncia de Minas,
sob a supervisao deles. Depois, é sé dividirem os lucros.

Investimento inicial
é o nome que se dd
ao investimento
necessdrio para um
novo negdcio, uma
nova unidade de
negdcios ou um
novo projeto dentro
da empresa

Se vocé estivesse no lugar de Alberto, vocé entraria na nova sociedade? Por
qué?

Talvez vocé julgue que ndo possui todas as informagdes necessarias para
tomar a decisdo. Eles também acharam isso. Assim, a primeira medida
de Alberto e Amadeu foi elaborar um plano de negdcios. Ele mostrou que
seria necessario fazer varios investimentos para montar a agencia em
Minas Gerais.
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Liste todos os investimentos necessdrios para montar a agéncia de
turismo em Minas Gerais. Tente pensar em tudo! Mdveis, instalacdes,
recrutamento de pessoal etc.

Registre a resposta e depois continue a leitura.

A seguir, veja os itens que Alberto e Amadeu incluiram em seu célculo do investimento inicial.

Necessidades de investimento inicial em RS

Viagem de um més para montagens dos possiveis roteiros turisticos 1.200,00
Reforma da sala alugada onde ficard a agéncia 4.000,00
Compra de méveis e equipamentos 12.000,00
Legalizacdo da nova agéncia 1.500,00
Contratacdo e capacitacdo do gerente da agéncia 3.000,00
Contratacdo e capacitacdo do assistente do gerente 2.000,00
Divulgacdo da nova agéncia na midia local 1.500,00
Producdo de material de divulgacdo (folhetos, cartazes, cartdes de visita, & 000.00
site na internet) ’

Despesas de manutenc¢do da agéncia nos trés primeiros meses 22.500,00

P
Total @0@

Segundo as contas dos dois primos, este
é o valor total necessario para abrir a
agéncia de turismo em Minas Gerais.

Agora, eles precisam saber se o retorno que terdo em termos de lucros vai valer a pena para fazer
o investimento.

A seguir, acompanhe os proximos passos dados pelos primos empreendedores.

MERGULHANDO
NO TEMA...

PROJECAO DE VENDAS

Depois que os primos calcularam o investimento inicial, eles sabiam que era necessario fazer a
projecdo de vendas. E foi isso que fizeram. Fixaram o preco médio dos pacotes turisticos em
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RS 300,00. Numa previsdo bem pessimista, Alberto e Amadeu esperam fechar o primeiro grupo
de turistas apds trés meses de funcionamento. Se for antes disso, ainda melhor! Por isso, como
vocé viu na tabela anterior, eles incluiram no investimento inicial as despesas com os trés
primeiros meses de operacdo da agéncia.

A partir do terceiro més, esperam fechar a seguinte quantidade de pacotes:

Previsdo de vendas de pacotes turisticos

Més 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

N2 de
pacotes

0 0 0 10 20 30 30 30 60 | 120 | 120 | 120

Para facilitar ainda mais a visualizacao dessa projecao, eles fizeram um grafico:

120 —

100

Faca uma andlise do grdfi co. Vocé reparou que, para os ultimos
meses do ano, os primos previram uma explosdo de vendas de
pacotes turisticos? Vocé imagina o porqué de tanto otimismo?

Refl ita e, se desejar, converse com amigos ou colegas que possam
entender do assunto. Depois, anote a resposta e continue a leitura.

Alberto e Clécio calculam que as suas vendas de pacotes turisticos crescerdo muito nos meses
gue correspondem ao periodo de alta temporada no Brasil (férias de verao).

Esse fendbmeno é chamado de sazonalidade: em certas épocas do ano, as necessidades e
costumes das pessoas mudam, assim como alguns de seus habitos de consumo. A venda de
passagens aéreas, por exemplo, € muito maior no verdo do que no inverno.
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CALCULO DA RECEITA ESPERADA

Um bom administrador do seu negécio esta sempre atento aos beneficios e novas demandas que
cada época do ano traz, de acordo com os seus produtos.

Agora que os primos ja possuem uma projecao de vendas, é possivel calcular a receita esperada
para a agéncia em Minas Gerais.

Calcule a projecéo de receitas. Para isso, monte uma tabela
multiplicando a projecdo de vendas pelo preco de venda. Depois,
compare sua resposta.

Vocé fez o calculo? Entdo confira a tabela a seguir

Proje¢do de receitas para o primeiro ano em RS

Més N2 de pacotes vendidos Preco do pacote Receita mensal
1 0 300,00 -

2 0 300,00 -

3 0 300,00 -

4 10 300,00 3.000,00
5 20 300,00 6.000,00
6 30 300,00 9.000,00
7 30 300,00 9.000,00
8 30 300,00 9.000,00
9 60 300,00 18.000,00
10 120 300,00 36.000,00
11 120 300,00 36.000,00
12 120 300,00 36.000,00

PROJEGAO DAS DESPESAS DO ANO

O que vocé acha que estd faltando calcular para que nossos empreendedores tenham uma visao
geral do negdcio que estdo avaliando?

Resta agora aos primos projetar as despesas do ano. Em cada passeio com um grupo de dez
pessoas, € preciso contratar um guia que cobra RS 300,00 por passeio. O guia tem sua prépria
empresa, e por isso cobra como pessoa juridica, dando nota fiscal (isso quer dizer que ndo é
preciso assinar a carteira de trabalho ou contratd-lo como auténomo).
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Além do guia, é preciso:
e Contratar uma van com motorista, que custa RS 100,00 por passeio.
e Comprar agua e lanches, que custam, em média, RS 60,00 no total.

e Dar aos turistas uma camiseta do passeio. Cada lote de dez camisetas custa RS 50,00.

Agora vocé ja sabe quais sdo os valores de todas as despesas varidveis que estdo associadas a
cada grupo de dez turistas. Observe a sua organizagao na tabela a seguir.

Despesas variaveis para cada pacote de dez turistas
Item RS
Guia de turismo 300,00
Aluguel de van 100,00
Agua e lanches 60,00
Camisetas 50,00
i Este é o valor total previsto
Total @0’00) —— para as despesas mensais
variaveis

A agéncia também tem despesas fixas, que foram calculadas por Alberto e Amadeu e incluidas
em outra tabela.

Despesas mensais fixas

Item RS

Alugue, e taxas 400,00

Saldrio do gerente + encargos 1.800,00

Saldrio do assistente + encargos 900,00

Despesas com promog¢ao 1.000,00

Despesas com vendas 500,00

Telefone, luz e agua 700,00

Material e manutencdo do escritério 150,00
— Este é o valor total previsto

Total 5.500,09 d i

T zz:. as despesas mensais

v

Despesas variaveis — variam de acordo com volume de negdcios.
Despesas fixas —independem do volume de negdcios.

Agora ja é possivel fazer a projecao do fluxo de caixa, como vocé vera a seguir.

187



CF_)S COVERNG mo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Viu, pagamos os
gastos do

Alberto e Clécio sabem que existem
casamentol

reinvestimentos que devem ser feitos, e serdo
incluidos na projecao do fluxo de caixa.

Falta projetar

E, embora eles estejam absolutamente organizados, cientes dos
os gastos com os

reinvestimentos, imprevistos acontecem e é bom estar atento
e ter reserva em caixa para eles. Nunca se esquega!

Mas vamos aos gastos ja projetados por eles:

e No més 5, serd necessario comprar mais um notebook, no
valor de RS 3.500,00, ja que a expectativa é que o trabalho
aumente e que seja necessario mais um computador.

e No més 7, a empresa participard de uma Feira de Turismo para favorecer suas vendas, e
gastard no evento RS 10 mil. Lembre-se de que, provavelmente, esse gasto, embora alto,
podera trazer grandes negdcios para a empresa.

e Finalmente, no més 12, a empresa comprara sua prépria van para transportar os turistas,
gastando RS 40 mil. Pense um pouco como esse gasto inicial serd bom para a empresa, pois
diminuira despesas com o aluguel do veiculo.

Além dos reinvestimentos, outro dado importante para fazer a projecdo do fluxo de caixa é a forma
de tributacdao a qual a nova agéncia estara sujeita. A empresa vai optar pela forma de tributagao
Simples a 5% (percentual hipotético).

Simples Nacional ndo é um imposto, mas, sim, uma forma de tributacdao onde 8 tributos dentre
impostos e contribui¢cdes sdo recolhidos numa Unica guia de forma simplificada.

Fonte: portal do simples nacional disponivel em
http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/ .

Para calcular o valor a ser recolhido, basta aplicar a porcentagem sobre a receita bruta.

Com base nos numeros ja apresentados, projete o fluxo de caixa para
o primeiro ano da empresa. Para isso, reproduza e preencha a tabela
a seguir.

Vocé vera que sdo muitos numeros, o que, a principio, assusta. Mas vera como facilita a
visualizacao geral quando tudo é organizado em uma tabela como essa.
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Projecdo do fluxo de caixa para o primeiro ano = Agéncia em MG (em R$)

Més 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ne de pacotes - - - 10 20 30 30 30 60 120 120 120
Prego do pacote 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 | 300,00 | 300,00 | 300,00 300,00

Preco do pacote

Receita mensal

Simples Nacional (5%) —
(percentual hipotético)

Receita liquida

Despesas variaveis

Margem de contribuigdo

Despesas fixas

Margem liquida

Fluxo de caixa liquido

Fluxo de caixa acumulado
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Projecdo do fluxo de caixa para o primeiro ano = Agéncia em MG (em R$) o
m
2
(=]

Més 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 2
o

Ne de pacotes - - - 10 20 30 30 30 60 120 120 120

Prego do pacote 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300

Prego do pacote - - - 3.000,00 6.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 18.000,00 | 36.000,00 | 36.000,00 | 36.000,00

Receita mensal - - - 150,00 300,00 450,00 450,00 450,00 900,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00

Simples Nacional

(5%) — (percentual - - - 2.850,00 5700,00 8.550,00 8.550,00 8.550,00 17;100,00 | 34;200,00 | 34.200,00 | 34.200,00

Receita liquida - - - 510,00 1.020,00 1.530,00 1.530,00 1.530,00 3.060,00 6.120,00 6.120,00 6.120,00

Despesas variaveis - - - 2.340,00 4.680,00 7.020,00 7.020,00 7.020,00 14.040,00 | 28.080,00 | 28.080,00 | 28.080,00

Margem de

contribuicgo 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00

Despesas fixas (5.500,00) | (5.500,00) | (5.500,00) | (3.160,00) (820,00) 1.520,00 1.520,00 1.520,00 8.540,00 | 22.580,00 | 22.580,00| 22.580,00

Margem liquida - - - - 3.500,00 10.000,00 40.000,00

Fluxo de caixa

liquido (5.500,00) | (5.500,00) | (5.500,00) | (3.160,00) (4.320,00) 1.520,00 (8.480,00) 1,520,00 8.540,00 | 22.580,00 | 22.580,00| (17.420,00)

Fluxo de caixa

acumulado (5.500,00) | (11.000,00)| (16.500,00)| (19.660,00) | (23.980,00)| (22.460,00) | (30.940,00)| (29,420,00)| (20.880,00)| 1.700,00 | 24.280,00 6.860,00
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Com todos esses calculos feitos, ficou um pouco mais facil dizer se o
negocio é atraente ou ndo. Os primos ja sabem quanto precisam investir e
qual é o possivel rendimento que terdo por més para compensar o
investimento que fizeram. Assim, podem comparar esse investimento com
outras alternativas, como, por exemplo:

e Quanto ganhariam se reinvestissem no préprio negdcio, em vez de
abrir uma unidade em outro estado.

e Quanto ganhariam se aplicassem o dinheiro num investimento
financeiro, no banco.

Atencao! A projecdo do fluxo de caixa é o teste final do plano de negdcios, o momento de verificar
se 0 negdcio é viavel e se rendera bons resultados para os empreendedores, considerando todos
os investimentos que eles terdo que fazer.

REGIME DE CAIXA VERSUS REGIME DE
COMPETENCIA

Pode ir
Em primeiro lugar é preciso entender que o Quinhentos,)ji dei
regime de caixa é um instrumento de
analise financeira: ele serve para o
empreendedor saber quanto dinheiro entra

e quanto dinheiro sai da empresa.

Lembra que a Contabilidade se baseia nos
documentos da empresa? Pois &, esse é o regime
de competéncia.

- ~.

Segundo os Principios de Contabilidade, o regime de competéncia controla
as despesas e as receitas da empresa atribuindo-as ao periodo que elas se
referem, independente de pagamento ou recebimento. Exemplo: saldrios
e encargos do més de janeiro. Essa despesa é apropriada no més de Janeiro
embora o seu pagamento se dé no quinto dia util do més de fevereiro.

O regime de caixa registra as receitas e despesas quando efetivamente
\ acontece a entrada ou saida do dinheiro. /

Para entender melhor essa diferenca, imagine que Clécio e Amadeu conseguiram um contrato para
realizar uma excursdo com 30 funcionarios de uma mesma empresa e emitiram uma nota fiscal pelo
total do pacote no mesmo dia do passeio. S6 que a empresa vai demorar 60 dias para pagar, o que é
um mecanismo bastante comum de pagamento, tanto de produtos quanto de servigos.
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Vocé sabe em que dia deve ser langcado o valor dessa receita no fluxo
de caixa? No dia em que foi emitida a nota fiscal ou no dia em que o
pagamento entrar?

Pense, pesquise, responda e depois confira a resposta.

Vocé acertou se disse que a receita s6 deve ser registrada no més em que o dinheiro
efetivamente entrar. Afinal, o fluxo de caixa visa controlar as entradas e saidas de dinheiro, e ndo
as notas fiscais emitidas, como faz a Contabilidade.

Pelo regime de competéncia, a receita seria contabilizada na data em que a nota fiscal foi emitida.

@ ATIVIDADE

Faca uma projecao do fluxo de caixa utilizando os dados do negdcio que aparecem listados abaixo.
Investimento inicial: RS 50.000,00.

e Unidades vendidas por més: 1.200.

e Preco unitério: RS 25,00.

e Custo de compra das mercadorias: RS 12,00.

e Comissdo do vendedor sobre cada unidade vendida: RS 0,50.

e Despesas fixas: RS 1.200,00.

Vocé acha que o negdcio vai trazer bons resultados para o empreendedor? Por qué?

' VOCE NO
COMANDO

1. Em cada um dos casos apontados a seguir, vocé acha que o registro do fato foi feito pelo
regime de caixa ou pelo regime de competéncia?

a) Uma venda no valor de RS 3 mil é realizada, e a nota fiscal entregue ao cliente. Seu Mério,
que é o gerente financeiro, contabiliza RS 3 mil de receitas no més, embora o valor sé va
ser pago em trés vezes, a partir do més seguinte.

b) Seu Mario registra como entradas de dinheiro os trés pagamentos de RS 1 mil que o
cliente vai fazer, nos meses correspondentes.
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c) A empresa compra RS 10 mil em estoques, que serdo pagos em cinco vezes. O gerente
financeiro, seu Mario, ndo mexe em sua conta porque nao houve no ato nenhuma saida
de dinheiro.

d) Seu Mario lanca despesas de RS 10 mil com compra de estoques nos seus registros
naquele més.

e) Seu Madrio pede ao contador que coloque uma provisdao para pagamento do décimo
terceiro dos funcionarios, embora ela sé va acontecer no penultimo e no ultimo més do
ano.

2. Que tal comecgar a pensar no investimento inicial do negdcio que esta desenvolvendo no seu
plano de negdcios? Pense em tudo, absolutamente tudo que vocé vai precisar para comegar
as operacoes. Em seguida, pesquise precos com fornecedores, e... complete a sua lista!

VALE SABER

Emogao também tem vez

Todos os conceitos e orientacbes técnicas apresentados neste médulo sdo fundamentais para a
sobrevivéncia de qualquer negdcio, qualquer empresa, seja ela grande ou pequena. S3o critérios
objetivos, bastante racionais, que podem ajudar vocé a dar passos mais seguros rumo ao sucesso.

Coloca-los em pratica é assegurar uma gestao responsavel e eficiente.

Mas ha fatores igualmente valiosos, que sao mais dificeis de ser ensinados, e ndo podem ser medidos
nem calculados: garra, dedicagao, esperanga, alegria, envolvimento e entusiasmo.

Mesmo tendo todo o conhecimento técnico, sem “colocar o coragdo” no que se faz, fica complicado
seguir em frente e superar todos os obstdculos que surgem na trajetéria de qualquer empreendedor.
O respeito as diferencas entre os povos traz, além de possibilidades de negdcios, o didlogo, a tolerancia
e a paz.

Se vocépesquisarsobre os grandes administradores da Histdria, vera que eles se dedicaram comafinco,
nao desistindo diante dos obstaculos e inventando novas “férmulas” para novos problemas.

Em resumo, é preciso amar o que se faz. Depois disso, todos os problemas podem ser solucionados.

Porisso, razdo e emocdo devem sempre andar juntas, como aliadas, em todo desafio.
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AMPLIANDO Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem
HORIZONTES algumas dicas que serelacionam com o conteudo estudado. Estas dicas
sdo muito importantes!

> Musica:

“Tente outra vez”, Novo Aeon, de Raul Seixas e Paulo Coelho, Philips/Phonogram, 1975.

Esta é uma cang¢do que diz muito ao empreendedor, que é aquele que ndo desiste e tenta
sempre de novo. Muitas vezes, a avaliacdo financeira de um negdécio mostra que a situacao
ndo é tao simples e parece que nao ha saida. Mas o empreendedor ndo pode desistir facil.
Agindo com responsabilidade, mas com coragem, tenta outra vez.

Veja um trecho:
Il[ ]
Tente
Levante sua mdo sedenta e recomece a andar
Ndo pense que a cabe¢a aguenta se vocé parar,
Vocé serd capaz de sacudir o mundo, vai
Tente
E ndo diga que a vitoria estd perdida
Se é de batalhas que se vive a vida

Tente outra vez”

> Livros:

Administra¢do para Empreendedores — Fundamentos da criacdo e da Gestdo de Novos
Negdcios, de Antonio César Amaru Maximiano, Pearson Education, 2007.

Este livro foi idealizado para orientar os empreendedores e estudantes de
Empreendedorismo. Um roteiro para a criagdo de novos negdcios, “Administracdao para
empreendedores” detalha as ferramentas gerenciais que podem ser utilizadas para
estruturar e langcar uma nova empresa. Por meio de varios recursos didaticos — como figuras,
tabelas e estudos de casos —, o livro mostra como planejar e estruturar cada uma das fungoes
da empresa. Além disso, oferece uma clara compreensao dos principais conceitos e técnicas
relacionados ao empreendedorismo, culminando com as diretrizes e os roteiros para a
elaboracdo de um plano de negdcios. Como ja dito ao longo dos estudos, tudo esta
interligado, e é importantissimo ter uma visao geral dos assuntos. Este livro vai ajuda-lo.
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Principios de Administracao Financeira, de Lawrence J. Gitman, Pearson Education, 2010,
122 edicao.

Escrito de maneira clara e didatica, enfatizando o tratamento objetivo dos tépicos abordados,
este livro expOe principios basicos da Administracdo Financeira, utilizando o sistema de
ensino/aprendizagem —marca registrada das obras do autor. Foi revisto e conta com recursos
novos, como um estudo de caso no inicio de cada capitulo e as se¢des “Na pratica”, que
abordam questdes éticas e o uso de novas tecnologias no mundo das finangas. Também foi
ampliado o nimero de exercicios, que estdo mais direcionados para o dia a dia nos negécios.
Tudo para que o leitor teste seus conhecimentos e pratique a teoria.

GLOSSARIO

Demanda
Procura por determinado produto ou servico.

Notebook
Computador portatil.

Projecdo de vendas
Estimativa do volume de vendas da empresa em periodos (dias, meses, anos) futuros.

Provisao
E a expectativa de obrigacdes ou de perdas de Ativos. Ela é resultante de um principio contabil
denominado Prudéncia.

Reinvestimentos
Investimentos que os sécios fazem na empresa depois que ela ja estd funcionando. E muito

comum, por exemplo, os sécios reinvestirem os lucros.

Van
Veiculo de transporte maior que um carro e menor que um 6nibus
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N RESUMINDO
. O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e O regime de caixa e o regime de competéncia.

* Planejando as necessidades de investimento inicial.

e Projetando o fluxo de caixa.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Agenda 14 - Projetando o fluxo de caixa

Vocé conhece pessoas que ficam apavoradas quando tém que lidar com numeros? Provavelmente jd
ouviu até alguém dizer que nGo nasceu com jeito para Matemdtica. A questéo é que, ao trabalhar
numa empresa, dificilmente vocé poderd ficar longe dos numeros por muito tempo.

A boa noticia é que lidar com numeros pode ser muito fdcil: basta fazer tudo aos pouquinhos, passo

a passo. E isso que vocé vai aprender neste estudo.

Primeiro vou registrar
todas as receitas, Depois vou
listar as despesas mensais que
tenho que pagar.

Beleza, socia. Assim,
com tudo organizado,
fica facil fazer as contas
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POR QUE
APRENDER?

Para analisar se um negdcio é viavel e rentavel, precisamos utilizar a proje¢do do fluxo de caixa.

” ~S
/ N
\

A projecao do fluxo de caixa prevé quais serao as entradas e saidas futuras
de dinheiro de um negdcio para ver se 0 mesmo sera rentdvel.

Projetar o fluxo de caixa é muito importante, e vocé precisa lidar com essa
ferramenta com seguranca. Siga todas as etapas deste estudo e vocé vai
entender que tudo é bem mais simples do que parece.

T —————

’
’

4

\
N

Vocé ja percebeu que, na sua vida
MOMENTO_ didria, vocé estd permanentemente

DE REFLEXAO .
calculando o fluxo de caixa pessoal?

Vocé lembra de situagdes em que fez
cdlculos que afetaram seu fluxo de caixa pessoal?

De uma maneira geral, as pessoas estdo sempre planejando como utilizar o préprio dinheiro com
as despesas do dia a dia e como fazer para que sobre algum valor para poupar ou para gastar em
alguma coisa extra.

Esse cdlculo das receitas e despesas nada mais é do que um fluxo de caixa pessoal que é feito
todos os meses. Os mais organizados até fazem esse controle diariamente.

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

Soénia e Jurandir querem comprar uma nova maquina para a padaria, que custa RS 12 mil. Eles
guerem fazer isso com recursos préprios e, portanto, terdo que economizar.

Atualmente, a receita mensal da padaria é R$42 mil, sobre a qual eles recolhem 9,5% de tributos
no Regime Simples.

Desse valor, tém que deduzir RS 12 mil de compra de mercadorias e RS 3 mil de comprade materiais
para cozinhar. Essas sdo as despesas variaveis da padaria.
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E claro que eles também tém despesas fixas, como vocé pode conferir a seguir:
e RS 3 mil com aluguel, taxas e manutenc3o do local.
e RS 1milcomenergia, gas e telefone.

e RS 3 milcomossalarios e os encargos dos vendedores e assistentes de cozinha.

Além do que estd comprometido com despesas fixas e varidveis, eles reinvestem mensalmente:
¢ RS 3 mil na melhoria da qualidade do negdcio e dos produtos e servicos.

e RS 3 milem promogdes e Marketing.

Finalmente, o casal retira RS4 mil como remuneragdo por seu trabalho. O resto que sobra do
negdcio é considerado lucro, e fica retido na empresa se eles estiverem planejando fazer algum
reinvestimento de peso. Caso contrario, é retirado e incorporado as economias pessoais do casal.

Vocé acha que tem dados suficientes para calcular quantos meses
Sénia e Jurandir vdo precisar economizar para poder comprar a
mdquina de RS 12 mil? Faga isso e responda. Depois compare com a
resposta apresentada adiante.

Veja o fluxo de caixa mensal da padaria de S6nia e Jurandir.

Padaria de Sonia e Jurandir

Fluxo de caixa mensal em RS

Lembre que
. valores entre
Receita w parénteses

— na planilha
o
Simples Nacional (9,5%) (3.990,00) \slﬁglr:sam

negativos, que
VOocé ndo soma,

Receita liquida 38.808,00 e sim diminui.

Despesas variaveis

Despesas com mercadorias (12.000,00)
Despesas com materiais (3.000,00)
Margem da contribuicao 23.010,00
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Despesas fixas

Aluguel mais taxas (3.000,00)
Teleforne, gds e energia (1.000,00)
Saldrios mais encargos (3.000,00)
Remuneracdo dos socios (4.000,00)
Lucro operacional 12.808,00
Reinvestimento em qualidade (3.000,00)
Reinvestimento em Marketing (3.000,00)
Fluxo de caixa liquido 6.808,00

Como vocé vé, o negdcio rende RS RS 6.808,00 liquidos por més. Assim, serdo necessarios dois
meses de economias para poder pagar a maquina de RS 12 mil.

Agora, acompanhe todas as etapas para calcular o fluxo de caixa mensal.

MERGULHANDO
NO TEMA...

PASSO A PASSO PARA FAZER A PROJEGCAO DO FLUXO DE CAIXA

Para vocé comecar a entender como se faz a projecdo do fluxo de caixa, analise o exemplo de
uma empresa ficticia, a Empresa Negdcios do Futuro Ltda. Vocé vai ver que ela contempla desde
o investimento inicial até as despesas fixas.

A projecao do fluxo de caixa deve ser uma tabela semelhante a que esta na proxima pdgina.
Observe-a atentamente.

Fazer uma tabela como esta certamente o ajudara a organizar todo o negdcio e a ter uma visao
clara e objetiva da situacdo financeira da empresa.

Compare os numeros e veja como um planejamento cuidadoso contribui para a visdo geral das
financas da empresa.
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Empresa Negdcios do Futuro Ltda

Fluxo de caixa mensal projetado em R$

Més 0 1 2 3 4 5 6
1. nvestimento inicial (100.000,00) - - - - - -
2. Receita - 122.000,00 128.000,00 140.000,00 140.000,00 140.000,00 140.000,00
3. Tributos incidentes sobre a receita - (24.400,00) (25.600,00) (28.000,00) (28.000,00) (28.000,00) (28.000,00)
4. Receita liquida - 97.600,00 102.400,00 112.000,00 112.000,00 112.000,00 112.000,00
5. Despesas variavei
Despesas com materiais - (12.000,00) (12.000,00) (12.000,00) (12.000,00) (12.000,00) (12.000,00)
Despesas com mao-de-obra direta - (23.000,00) 23.000,00) 23.000,00) 23.000,00) 23.000,00) 23.000,00)
6. Margem de contribuicéo - 62.600,00 67.400,00 77.000,00 77.000,00 77.000,00 77.000,00
7. Despesas fixas
Aluguel (4.000,00) (4.000,00) (4.000,00) (4.000,00) (4.000,00) (4.000,00)
Taxas (4.750,00) (4.750,00) (4.750,00) (4.750,00) (4.750,00) (4.750,00)
Salarios mais encargos (12.300,00) (12.300,00) (12.300,00) (12.300,00) (12.300,00) (12.300,00)
8. Lucro operacional 41.550,00 46.350,00 55.950,00 55.950,00 55.950,00 55.950,00
9. Tributos incidentes sobre o lucro - - - - - -
10. Lucro liquido 41.550,00 46.350,00 55.950,00 55.950,00 55.950,00 55.950,00
11. Remuneracéo dos socios (8.000,00) (8.000,00) (8.000,00) (8.000,00) (8.000,00) (8.000,00)
12. Reinvestimento em ativos fixos (45.000,00)) - - (12.000,00) (12.000,00) -
13. Reinvestimento em capital de giro - (30.000,00) - - - -
14. Fluxo de caixa liquido (100.000,00) (11.450,00) 8.350,00 47.950,00 35.950,00 35.950,00 47.950,00

Mo de obra direta ¢ aquela empregada diretamente no produto.

Exemplo: Mao de obra de uma costureira na confec¢do de uma roupa.
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Aqui vocé estd vendo apenas um exemplo e, por isso, foram incluidos so seis
meses. O melhor é fazer uma projecao de, pelo menos, um ano do fluxo de
caixa. No plano de negdcios, o ideal é fazer uma projecao para trés anos,
para ver qual serd a rentabilidade do negécio.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

A seguir, vocé estudara detalhes de cada um dos elementos que compdem a planilha.

E conveniente que a
estrutura de uma
nova empresa seja a
mais enxuta e barata
possivel.

Imagine que uma

empresa vai comegar

a funcionar em
janeiro.

Nesse caso, o
investimento inicial
deverd ser feito até
dezembro, ou

seja, dezembro serd o

més zero.

1. Investimento inicial

Para abrir uma empresa, ou iniciar um novo projeto numa empresa
existente, é preciso partir de uma base de dinheiro, conhecida como
investimento inicial.

A projegao do fluxo de caixa pode ser mensal, trimestral, semestral,
anual. Mas em geral o investimento inicial é considerado como se
acontecesse no momento zero.

Assim, ao projetar um fluxo de caixa anual, o investimento inicial
acontecerd no final do ano zero. Se o fluxo de caixa for mensal, o
investimento inicial acontecerd no més zero.

Muitas revistas de negdcios que vocé encontra nas bancas de jornal dao
dicas sobre franquias e outros tipos de negdcios, mostrando qualé o
investimento inicial necessario. Vocé também pode pesquisar sites da
internet que tratam de negdcios, empreendedorismo e franquias,por
exemplo.

2. Projecao de receitas

A receita total resultante das vendas é chamada de receita bruta, pois ela
ndo sofreu ainda nenhum desconto. A receita bruta é encontrada pela
féormula:

numero de produtos vendidos

: ou servicos prestados
Heceita total bruta = X

preco de venda

3. Tributos incidentes sobre a receita

Vocé sabe que existem alguns tributos que incidem sobre a receita da empresa ICMS, IPI, ISS, PIS,
COFINS e o IRPJ e CSLL que incidem sobre o resultado, calculados e recolhidos individualmente
sendo que é permitido o recolhimento de forma unificada de 8 destes dentro do regime de

tributacdo do Simples.

202



cps ' GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
Paula Souza GOVERNO DO ESTADO

DE SAO PAULO

4. Receita liquida

A receita liquida é dada pela seguinte formula:

ia =receita bruta - tributos incidentes sobre a receita

5. Despesas variaveis

Uma empresa pode ter despesas varidveis e fixas, e ambas devem ser listadas no fluxo de caixa.
Especificamente nesta linha, devem ser incluidas as despesas varidveis, aquelas que variam
conforme a quantidade produzida ou vendida.

6. Margem de contribuicao
A margem de contribuicdo pode ser encontrada através da férmula :

tribuicao = receita liquida — despesas

7. Despesas fixas

As despesas fixas sdo aquelas que acontecem de qualquer maneira,
independentemente da quantidade produzida ou vendida.

8. Lucro operacional

O lucro operacional é o resultado gerado pelo negécio através de
suas operacoes, e pode ser encontrado através da seguinte formula:

Lucro operacional = margem de contribuicao - desj

O que vocé acha que acontece quando ha prejuizo operacional? Ele tem que ser coberto pelos
sécios de alguma maneira. Por outro lado, o lucro operacional ndo necessariamente vai para o
bolso deles! Isso porque o negdcio pode precisar de algum tipo de reinvestimento.

9. Tributos incidentes sobre o lucro

O Imposto de Renda Pessoa Juridica e a Contribui¢cdo Social Sobre o Lucro podem incidir tanto
sobre a receita (no caso da modalidade de tributacdo pelo lucro presumido) como sobre o lucro
(no caso da modalidade de tributacdo pelo lucro real).

No exemplo que vocé viu a planilha, a empresa optou pela tributagao pelo lucro presumido. Por isso,
nao ha tributos incidentes sobre o lucro. Esse é o caso mais comum para empresas de menor porte.

10. Lucro liquido

O lucro liquido pode ser encontrado através da seguinte férmula:
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11. Remuneragao dos socios

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

E preciso também fazer a projecdo de quanto os sdcios querem receber por més. Esse valor ndo

foi incluido nas despesas fixas da planilha porque, no caso de a empresa ter prejuizos, os sécios

podem nao fazer retiradas ou diminuir o valor.

12. Reinvestimento em ativos fixos

empresa em que vocé estiver trabalhando ou que estiver montando.

13. Reinvestimento em capital de giro

O que vocé acha que seriam os ativos fixos aqui? S3o os
investimentos em ativos menos liquidos, ou seja, aqueles
gue ndo fazem parte do ativo circulante no balanco
patrimonial. Sdo, por exemplo, maquinas, equipamentos,
veiculos, terrenos etc. Vocé também pode incluir aqui
reformas, consertos ou melhorias desses ativos.

No entanto, como tudo depende do caso a ser avaliado,

é bom estudar com calma qual a melhor opc¢do para a

COMPANHIA ALFA

Exercicio encerrado em 31

/12/X1

PASSIVO

Capital de giro sdo os
recursos financeiros
utilizados para
financiar os ativos
circulantes

da empresa, como
estoques, crédito aos
clientes etc.

AM circulante 110.0&7&9 Passivo circulante 16.000,00
,faixa 10.000,00 \ Empréstimos 16.000,00

Contas a receber de 35.000,00 Este é o capital de giro
‘(Iientes /

E&qgues\ W Passivo nao

] circulante
Ativo nao circulante 30.000,00 Patrimonio Liquido 124.000,00
Equipamentos 30.000,00 Capital social 100.000,00
Lucros acumulados 24.000,00
Total do Ativo 140.000,00 Total do passivo + PL | 140.000,00

Vocé ja sabe que a empresa pode precisar investir para crescer. Mas ndo basta ter recursos para
prédios, maquinas, equipamentos. As vezes, é preciso investir em aumento de estoques, ou até
guardar mais dinheiro para aumentar o crédito aos clientes.

Esses sdo exemplos de aumento do ativo circulante, ou, em outras palavras, de reinvestimento

no capital de giro.
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14. Fluxo de caixa liquido disponivel para os sdcios

Finalmente, o fluxo de caixa liquido é o dinheiro disponivel para os sécios distribuirem entre si
apos terem sido descontados os reinvestimentos. A planilha que vocé viu mostra como fica a
tabela completa da projec¢ao do fluxo de caixa.

PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA PARA AVALIACAO DE INVESTIMENTOS EM EMPRESAS JA
EXISTENTES

Veja um caso em que a projecdo do fluxo de caixa é feita para analisar oportunidades ou
alternativas de investimentos para negdcios que ja existem, como a padaria de Sonia.

Apds comprar a maquina de RS 12 mil, o proximo passo que Sonia quer dar é comegar a vender
sorvetes em sua loja. Para isso, precisa comprar dois freezers, que custam:

e Um freezer vertical de duas portas com capacidade de 120 litros:
RS 2.200,00.

e Um freezer interno, para estoque: RS 1.100,00.

Ela ndo precisara gastar com a compra antecipada de produtos, pois os
fornecedores ddo os produtos em consignacdo. Gastard também RS
200,00 com a instalacdo dos freezers e outros RS 200,00 com promocao,
para que os clientes saibam que ela estd oferecendo esse novo produto.

Cada sorvete sera vendido em média a RS 1,75, e seu preco de compra varia de R$ 0,25 aRS$ 1,25,
dependendo do sabor. Portanto, o custo médio da mercadoria é RS 0,75.

Sbnia espera vender 400 unidades por més.

Existem também alguns custos fixos: RS 120,00 por més de energia e limpeza e manutenc¢do das
maquinas.

Calcule qual serd o investimento inicial e o resultado mensal do
negdcio.
Registre a resposta e depois compare com o que segue.

Calculo do investimento inicial

Freezer da loja RS 2.200,00

Freezer para estoques RS 1.100,00

Instalacdo RS 200,00

Promogéo RS 200,00 Sénia terd que investir
N R$ 3.700,00 para

Investimento inicial total 65 3.700,0®~ Sorﬁg;\;‘:i;i::;gzgria

Se vocé quiser saber quanto ela vai ganhar por mes, devera fazer o seguinte calculo:
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preco medio
X

I = R$ 1,75 x 400 (nime inid vendidas)

|=R$ 1,75 x 400 =

custo medio de compra

Sobram RS 400,00 como margem de contribuic3o.

Agora, vocé pode montar a projecdo do fluxo de caixa mensal. Veja so:

Receita mensal RS 690,00
Receita retida pelo fornecedor (70%) (RS 483,00)
Receita da padaria com sorvetes RS 207,00
Despesas fixas (energia) (RS 100,00)
Fluxo de caixa liquido RS 107,00

Como vocé vé, com base nas projecdes feitas por SOnia, a primeira alternativa é mais interessante
em termos de resultados, mas ela tem a desvantagem do investimento inicial, que representa um
risco maior.

A projecao do fluxo de caixa é um instrumento importantissimo, que ajuda a tomar decisGes na
empresa com base em numeros concretos. Portanto, quando vocé vir alguém tomando decisdes
apenas por intuicdo, ou porque ouviu falar que é melhor, recomende o uso do fluxo de caixa!
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@ ATIVIDADE

Chegou a hora de projetar o fluxo de caixa do seu plano de negécios!

Tome como exemplo as tabelas que aparecem a seguir e registre o fluxo.
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EMPRESA:

Fluxo de caixa mensal projetado em RS - ANO 1

Més 0 1 2

11

12

Investimento inicial

Receita

Tributos incidentes
sobre a receita

Receita liquida

Despesas varidveis:

Margem de contribuicdo

Despesas fixas:

Lucro operacional

Tributos incidentes
sobre o lucro

Lucro liquido

Remuneracgao dos socios

Reinvestimento
em ativos fixos

Reinvestimento
em capital de giro

Fluxo de caixa liquido
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EMPRESA:

Fluxo de caixa mensal projetado em RS - ANO 2

Més 0 1 2

11

12

Investimento inicial

Receita

Tributos incidentes
sobre a receita

Receita liquida

Despesas variaveis:

Margem de contribuicdo

Despesas fixas:

Lucro operacional

Tributos incidentes
sobre o lucro

Lucro liquido

Remuneracgao dos socios

Reinvestimento
em ativos fixos

Reinvestimento
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@ VALE SABER

Comunicag¢do nao-verbal

Talvez vocé tenha achado trabalhoso fazer a projecao do fluxo de caixa.
No entanto, esse exercicio pode trazer grandes beneficios para a sua
empresa.

Vocé sabia que muitos empreendedores que nao fazem projecdes de
fluxo de caixa acabam enfrentando problemas?

Por exemplo, se vocé nao verificar antecipadamente quanto espera ter de receitas e despesas de
um negocio, quando coloca-lo em pratica, pode perceber que esta perdendo dinheiro.

Muitos empreendedores as vezes trabalham horas e horas, dedicando muita energia a negdcios que
nem sequer conseguem remunerar satisfatoriamente o trabalho dos sdcios.

Porisso, antes de iniciar um novo negdcio com fins de lucro, ou mesmo reinvestir na ampliacdo de
um negdcio existente, é preciso verificar com cuidado se o investimento e o esforgo vao valer a pena
em termos financeiros.

ﬁ AMPLIANDO
2@ HORIZONTES

Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteldo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

> Livros:

Guia pratico de Administragao financeira de pequenas e médias empresas, de Roberto
Assef, Editora Campus, 2013.

Administragao financeira da pequena e média empresa, de Edno Oliveira dos Santos, Editora
Atlas, 2010.

Os dois livros sdo didaticos e importantes para aqueles que querem estudar mais sobre a
gestao financeira de empresas de pequeno porte, abordando inclusive a gestdo do caixa e a
elaboracdo do fluxo de caixa da empresa.
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_A_

(42)) GLOSSARIO

o

Consignacao

Venda em consignag¢ao é uma venda através da qual o proprietario transfere temporariamente
bens mdveis a um terceiro, para que este, ao final de determinado prazo, pague por eles (caso os
tenha vendido) ou os devolva.

Projecao
Estimativa das receitas, despesas ou qualquer outro nimero que vai acontecer num periodo (dia,
més, ano) futuro.

Recondicionar
Colocar novamente em condic¢des.

RESUMINDO
(=) o EsTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:

e Passo a passo para projetar o fluxo de caixa.

e Fluxo de caixa para analise de investimentos em empresas ja existentes.
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Agenda 15— Estratégia de vendas e distribuicao

Vocé, provavelmente, sabe a importéncia de definir os produtos da empresa e seu preco de venda.
Mas, afinal, o que fazer quando esse produto estd pronto?

Ao ler essa pergunta, vocé respondeu: “Vamos vendé-lo”? Se sim, entéo vocé estd certo! Quando
o produto estd finalizado ou o servico estruturado, é preciso vendé-lo. Afinal, é para isso que se
trabalhou, ndo é mesmo?

Que tal aprender como colocar o produto ou o servico de uma empresa disponivel para o
consumidor?

Nossa, Zenaide! Quantas
roupas vocé ja fezl Mas
quando serd que alguém vai
comprar?

13
S

Nao sei, Roberto,
e olha que eu ja
coloquei um andncio
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POR QUE
APRENDER?

Na ilustracdo do inicio desta agenda, vocé percebeu que Zenaide tem trabalhado bastante em sua
confecgdo. Apesar de toda a dedicacdo, ela ndo consegue bons resultados em seu negdcio porque
ndo vende aquilo que produz. Observando atentamente a cena, veja que Zenaide dedica grande
esforgo a produgdo, mas nao da a devida ateng¢do as vendas.

A placa na porta da confeccdo ndo parece ter tido o resultado esperado. Claro! Os produtos
precisam estar disponiveis onde os consumidores vao procura-los. Se vocé quisesse comprar
roupas, daria uma volta nas ruas do seu bairro para encontrar placas mostrando onde ha produtos
a venda? Provavelmente ndo.

O mais comum seria ir a centros comerciais ou shopping centers, ndo é?

Vocé Vocé ja pensou que, para
MOMENTO vender bem, um produto precisa
DE REFLEXAO

PARA COMEGAR
O ASSUNTO...

Zenaide estava curiosa com aquela situagao. Se ela
vende roupas ali no bairro, por que suas vizinhas vao
até o shopping center, tdo longe, para comprar
roupas? Ela resolveu, entdo, conversar com sua

estar disponivel no lugar certo?

vizinha para entender melhor.
Zenaide:

— Bom dia, Raquel! Que bela roupal!
Raquel:

— Bom dia, Zenaide! Acabei de comprar numa loja do
shopping. Tem tanta coisa linda I3!

Zenaide:

— E mesmo? E vocé ja pensou em comprar roupas aqui no bairro? Elas tém a mesma qualidade e
sdo mais baratas...

Raquel:

— Ah, n3o... Roupas eu sé compro no shopping. E muito melhor!
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Por que Raquel prefere comprar roupas no shopping,
mesmo sabendo que paga mais caro e pode ter
dificuldades para chegar até Ia?

Registre sua opiniéio e depois continue a leitura.

Raquel prefere ir ao shopping porque I3 ela tem mais opg¢des. Como ha
vdrias lojas que vendem roupas, pode escolher a marca que mais lhe
agrada. Além disso, ela aproveita para passear, ir ao cinema, fazer lanche
e até comprar outros produtos de que precisa. Tudo em um sé lugar!

Quando Zenaide ouviu Raquel dizer que s6 comprava no shopping, ela
comegou a entender que precisava colocar suas roupas em um lugar
acessivel para os clientes. Mas como faria para levar seus produtos as
lojas? Afinal, sdo tantos shoppings, centros comerciais, butiques...
Zenaide realmente tinha muita coisa para aprender.

MERGULHANDO
NO TEMA...
Distribuig¢do é como é

chamado o trabalho de

DESENVOLVENDO UMA ESTRATEGIA DE VENDAS colocar os produtos de

O trabalho de vendas ndo é simples, ele envolve algumas etapas como: um fabricante ou
fornecedor ao alcance
e Oferecer o produto ao cliente. de usudrios finais.

e Apresentar as vantagens e beneficios do produto.
e Deixar o produto disponivel para venda no local onde o cliente quer compra-lo.

Nas grandes empresas, que distribuem seus produtos em
todo o territério brasileiro, o processo de vendas pode ser
muito complexo e caro. As empresas fazem andnciosna TV,
revistas e jornais para oferecer seus produtos aos clientes e
falar de seus beneficios. Finalmente, tém uma grande rede
de distribuicdao, que entrega os produtos nos diferentes
armazéns, supermercados, hipermercados de cada cidade
do pais.
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Imagine a estrutura necessaria, por exemplo, para distribuir amaciante de roupas em todo o
Brasil. E preciso ter muitos caminhdes pelas estradas, muitos centros de distribuicdo com
estoques. Afinal, o amaciante é vendido em hipermercados, supermercados, pequenos
armazéns... E muito enderego para entregar!

No caso de pequenas empresas, tudo pode se dar de maneira mais simples. O préprio
empreendedor muitas vezes visita pessoalmente os clientes para oferecer seus produtos e
Servigos.

A seguir, vocé estudara os principais canais de vendas e as estratégias existentes para vender
produtos e servicos.

CANAIS DE VENDAS

Os produtos e servicos podem ser colocados a venda através de diferentes canais.

_______________________________________________________________________________________________

Canais de venda, também chamados de canais de distribuicdo, sdao os
diferentes caminhos que bens e servigos podem seguir desde o produtor até
o consumidor final.

(R —

,
’
\,
~

Para cada tipo de canal deve haver uma estratégia especifica de vendas. A seguir, vocé vera os
principais canais e estratégias de vendas.

Venda direta

Vocé ja ouviu falar em venda direta? E aquela na qual um vendedor vai de porta em porta visitando
os clientes e oferecendo os produtos ou servicos. Esse canal é muito interessante porque permite
um contato direto entre vendedor e cliente.

Imagine que vocé vai visitar alguém. Vocé consegue perceber os gostos, os habitos, o estilo de vida
e diversas outras informacdes, ndo é mesmo?

Por outro lado, esse tipo de vendas tem limitagOes:

e Quantidade de visitas por dia — O vendedor consegue visitar poucas pessoas num dia. Como
nem todas as visitas geram vendas, a empresa precisa investir em muitos contatos, reunides
e visitas.

e O perfil do profissional — A empresa deve preocupar-se bastante na hora de contratar o
vendedor, pois ele serd responsavel pela imagem da empresa frente ao cliente. Quando
vocé vai a uma loja, vocé repara no espaco fisico, no relacionamento entre os profi ssionais
e em diversos outros aspectos. Em venda direta, a referéncia principal é a fi gura do
vendedor
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e Dificuldade de controle — O dono da empresa ndo pode estar presente para verifi car a
atitude e o desempenho do vendedor. Por isso, o controle da qualidade do trabalho tem
que ser feito a distancia.

Algumas empresas estabelecem redes de venda direta, com vendedores credenciados que
vendem nas casas ou no local de trabalho das pessoas, ou em qualquer outro lugar. Exemplos:
Natura, Avon, Yakult.

Venda no varejo

A venda no varejo é feita para consumidores que compram pequenas quantidades, para uso ou
consumo proprio.

Lojas de roupas, sapatos, supermercados sao exemplos de estabelecimentos de vendas no varejo.

Venda no atacado

Vocé ja viu, por exemplo, um depdsito de bebidas?
Nesses depdsitos sdo estocadas grandes quantidades de
bebidas, que serdo revendidas para lojas, restaurantes,
bares ou até mesmo para os consumidores finais que
desejam uma quantidade maior de produtos.

Seu desafio é diferenciar varejo e atacado.

Dé um exemplo de venda no varejo e no atacado, registre e depois
compare com oexemplo dado a sequir.

Um distribuidor que vende dez caixas de resmas de papel para uma papelaria é um exemplo de
venda no atacado.

Ja uma papelaria, quando vende uma resma de papel para uma pessoa, fez uma venda no varejo.

Venda por correspondéncia

Vocé sabia que ndo precisa estar perto do seu comprador para que ele compre os produtos?
Existem diferentes tipos de venda a distancia.

Antes da internet, a venda por correspondéncia era o meio mais comum para vendas a distancia,
e ainda é utilizado por muitas empresas.

Venda no atacado é aquela que é feita em grandes
guantidades para empresas que vao revender os produtos.
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Elas enviam catdlogos a seus clientes, que escolhem o produto que querem e o recebem em casa.
Essa modalidade pode ser considerada precursora das vendas por telefone ou pela internet.

Venda por telefone — O telemarketing

Vocé costuma comprar por telefone? Hoje é raro encontrar
algum pequeno comércio que nao tenha entrega por telefone:
restaurantes, bares, farmacias, armazéns.

Nesses casos, no entanto, existe apenas a resposta a um
pedido de um cliente que entrou em contato.

Cada vez é mais comum as empresas fazerem o inverso: ligar
para os clientes para oferecer os produtos e servicos da

empresa pelo telefone.

A eficacia de uma venda por telefone é muito menor: é claro que se consegue vender muito mais em
encontros presenciais do que por telefone, a distancia. No entanto, enquanto um vendedor pode
visitar um numero limitado de pessoas, em uma drea geografica pequena, um vendedor, por
telefone, pode ligar para o pais inteiro, e fazer contato com

0 qué? Nao, eu ndo
quero comprar uma
panela de pressaol

centenas de clientes potenciais.

Para vender por telefone, é preciso ter alguns cuidados:

e A linguagem utilizada: é muito comum que os
vendedores por telefone recebam roteiros escritos
para seguir, e um treinamento muito intenso.

e Eimportante supervisionar cuidadosamente como
acontece o atendimento telefonico, para certificar-
se de que as pessoas que falam pela empresa estao
passando uma imagem adequada e deixando os
clientes satisfeitos.

A desvantagem mais comum do telemarketing é oincomodo “Tele” vem do grego e
gue causa ao cliente quando o contato acontece em umahora significa disténcia;

. . . ~ . . . . ~ “ . ” oz
inapropriada, criando uma sensacao de privacidade invadida.Se nao marketing” é uma

palavra inglesa que
significa mercado.
Portanto,
telemarketing quer
dizer mercado a
distdncia.

for bem planejado, o telemarketing pode causar antipatiado
consumidor com relagdo a empresa.

Venda por internet

Nos ultimos tempos, o uso da internet como canal de venda (e-
commerce ou comércio eletrénico) cresceu muito. Pela internet, a
empresa pode apresentar seuproduto em diversas localidades, usando imagem e som.
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Além disso, a internet ndo tem limites geograficos, e o produto O e-commerce brasileiro
pode ser visto por consumidores das mais distantes localidades. A ultrapassou a marca de

empresa que opta por esse canal deve planejar bem e verificar se: RS 60 bilhdes em
: - .. , faturamento e atingiu
e O seu cliente tem facil acesso a internet? 148 milhGes de pedidos

Se o0 seu publico-alvo ndo acessa a internet, esse canal ndo  ¢m 2020, sequndo dados
serd eficaz para alavancar suas vendas. da 419 edicédo
do Webshoppers, o mais

e A empresaterd condi¢des de entregar em todo o pais? o
amplo relatorio sobre e-

As vendas na internet normalmente geram vendas de varias ,

dades dif o g - itado & commerce do pais
cidades diferentes, em varios pontos do pais. O resultadoé .
que a empresa pode ter um grande volume depequenas ¢, mostralmente
entregas para fazer, e deve estruturar-se para isso, além de  pe/q Ebit | Nielsen — em
considerar os custos dessas entregas nopreco de venda. parceria com a Elo.

Vocé conheceu trés canais de venda a disténcia: correspondéncia,
telefone e internet. Pense e tente escolher quais produtos vocé
venderia utilizando esses canais.

Registre sua opinido.

CRITERIOS PARA DEFINIR A ESTRATEGIA DE VENDAS

Vocé ja estudou bastante a respeito dos diversos canais e estratégias de vendas. Mas sera que
sabe quais os critérios que deve escolher para elaborar uma estratégia de vendas? A seguir, vocé
encontrard alguns critérios importantes que devem ser levados em conta.

> Critérios econdmicos

A empresa deve avaliar os custos que tera com determinada estratégia de vendas e compara-
los aos lucros que a estratégia pode trazer.

Capacidade da empresa de atender determinado mercado. Existem muitos mercados que sao
grandes demais para empresas pequenas; é preciso saber qual a capacidade da empresa de
atender determinado canal.

» Critérios de adequacgdo

A empresa deve analisar se o canal escolhido tem capacidade de fazer vendas para o publico-
alvo ao qual pretende vender os seus produtos. O que adianta, por exemplo, vender roupas
dirigidas a mulheres adultas numa loja especializada em adolescentes? Além disso, é preciso
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gue quem trabalha no canal escolhido conhega bem os produtos da empresa para fornecer
informacao adequada ao consumidor final.

» Critérios de adaptacdo 0 dermatologita i

~ . . vai atendé-la, Mas gostaria
Todas as questdes contratuais devem ser avaliadas com =

de levar um queijinho coalho
cuidado. No caso de um pequeno negdcio, por exemplo, fazer para casa? Sio feitos por
contratos com prazos muito longos pode ser arriscado.
Imagine se, nesse intervalo de tempo, surge um canal de
venda mais eficiente, mas a empresa esta presa ao contrato

anterior?

@ ATIVIDADE

1. No inicio desta agenda, vocé viu que Zenaide investia bastante na producdo, mas dava
pouca importancia as estratégias de venda. Agora que ja conhece mais a respeito de
canais de venda e distribuicao, vocé pode ajuda-la a fazer escolhas para que o seu negécio
possa prosperar.

Vamos |a! Defina uma estratégia de canais de venda para a confec¢do de Zenaide.

Lembre-se de utilizar os critérios que estudou no momento de escolher o canal e de
justificar todas as suas respostas.

2. Pesquise e descubra qual ou quais dos seguintes itens sdo
vendidos hoje em dia pela internet:
a) Livros.
b) Ingressos para shows e cinema.
c¢) Computadores.
d) Pizzas.

e) Moveis.

<

3. Pense nestas linhas de produto: produtos de beleza, livros e revistas, equipamentos
eletronicos (TV, notebook etc.), frutas e verduras, servicos de manutencdo de
equipamentos de informdtica. Dos canais de vendas estudados, qual vocé utilizaria para
cada linha de produtos citados? Realize uma analise da viabilidade de cada produto,
levando em conta: custo de transporte, durabilidade do produto, problemas geograficos
e culturais etc. Registre seu estudo. Depois dessa atividade, faca uma pesquisa em sua

220



% COVERNG mo ESTADO GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

DE SAO PAULO

casa ou empresa para saber qual o canal de venda mais utilizado para a a aquisicao desses
produtos ou servigos.

VOCE NO
COMANDO

Chegou a hora de pensar no seu plano de negdécios. Responda as seguintes perguntas em relacao
a empresa que vocé esta planejando:

Quais os canais de venda que vocé pretende utilizar e qual a estratégia de vendas que pensa
adotar?

Justifique suas escolhas e diga quanto espera vender por cada canal de venda.

VALE SABER

Afinal, qual o papel da area de vendas de
uma empresa? Serd que ela deve ser
responsavel por “empurrar” seus
produtos ao consumidor? Ou omitir
informacdes para garantir as vendas? Se

E leva mais este
aqui... 0 produto
& otimol

Bem, eu ndo
sei, nio & bem
1s50... Eu... eu...

vocé acha que ndo, estd de parabéns!

A drea de vendas ndo deve criar
estratégias baseadas no “empurrar” ou
omitir informacdes de seus clientes. Sua
funcdo é entender quais consumidores
precisam de determinado produto e
trabalhar para atendé-los da melhor
forma.

Toda empresa quer conquistar o mercado e vender o maximo possivel. Mas, para fazer a diferenca,
é preciso estruturar-se com base na ética e no respeito aos consumidores.

E por isso que muitos especialistas em vendas dizem que a venda que realmente conta n3o é a
primeira, mas a segunda, quando o cliente retorna para comprar na mesma empresa.

As empresas que estdo no mercado ha mais tempo sdo aquelas que trabalham com ética e
seriedade. Portanto, ndo se deixe influenciar por maus profissionais. Mantenha seus valores e,
certamente, conseguira o sucesso!
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AMPLIANDO

A HORIZONTES
Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteudo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

» Livro:
Principios de Marketing, de Philip Kotler e Gary Armstrong, Prentice/Hall do Brasil, 2014.
O livro apresenta informagdes sobre canais de venda e distribuicao.

Marketing 4.0, de Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan e lvo Korytowski, 2017.
Ninguém mais qualificado que o pai do marketing para documentar as enormes mudancas
que estdo ocorrendo. O futuro do marketing é digital, e este é seu guia.” — Al Ries, coautor de
Marketing de guerra e Posicionamento “A internet e a tecnologia da informagao mudaram
radicalmente o marketing. Este livro revela o caminho do consumidor na nova era.

Logistica dos canais de distribui¢do, de Caroline Brasil, 2018.

Esta obra se dedica em guiar o leitor pelo processo de distribuicdao de produtos, revelando
aspectos fundamentais para o sucesso dessa atividade. Para isso, discute os modelos de
canais de distribuicdo, as operacgdes de distribuicdo, o ciclo do pedido e a avaliacdo dos
processos de distribuicao.

Canais de distribuicio e geomarketing, de Jose Meireles de Sousa e Marcos Donizete
Aparecido Rocha, 2018.

O livro trata dos principais conceitos de distribuicdo e da estratégia de integracdo no processo
de marketing da empresa, analisando os principais aspectos de gerenciamento dos canais, as
caracteristicas dos intermedidrios e as particularidades dos pontos de venda.

» Filme:
O naufrago (Cast away), de Robert Zemeckis, EUA, 2000.
No filme, Tom Hanks vive o papel de um inspetor da empresa Federal Express (FedEx),
multinacional encarregada de enviar cargas e correspondéncias. Sua fungdo é checar varios
escritdrios da empresa no mundo. Antes do acidente que o deixa isolado em uma ilha, hd um
trecho do filme bem interessante para ver como a empresa se preocupa com a agilidade e a
eficacia na distribuicdo das encomendas.

0O homem que mudou o jogo, de Bennet Miller, 2011.

Aponta com um plano bem estruturado, que é possivel fazer algo diferente e, com isso,
vencer a concorréncia, mesmo que ela tenha mais estrutura. No decorrer da histdria, eles
mostram que muitos dos problemas enfrentados pelas empresas podem ser resolvidos com
medidas simples.
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Chef, de Jon Favreu, 2014.
A histéria de um Chef que, depois de perder seu emprego no restaurante, resolve embarcar
no mundo dos food trucks. O longa discute se sobre o que faz um empreendedor ter sucesso.

» Musica:
“Feira de mangaio”, Esperanca, Clara Nunes, composicao de Sivuca e Glorinha Gadelha,
EMI/Odeon, 1978.
Esta musica, gravada pela cantora Clara Nunes, retrata muito bem toda a magia das feiras
brasileiras, onde se vende um pouco de tudo. Veja um trecho:
“Fumo de rolo, arreio e cangalha

Eu tenho pra vender, quem quer comprar

Bolo de milho, broa e cocada

Eu tenho pra vender, quem quer comprar

[..]

Cabresto de cavalo e rabichola

Eu tenho pra vender, quem quer comprar

Farinha, rapadura e graviola

Eu tenho pra vender, quem quer comprar

Pavio de cadeeiro, panela de barro

Menino, vou m’embora

Tenho que voltar

[..]”

o) )
GLOSSARIO

Atacado
Comércio em grandes volumes, realizado entre produtores, distribuidores e varejistas, em que
as compras sao feitas para revenda.

Resma
Uma resma de papel é um pacote de 500 folhas.

Varejo
Comércio no qual as mercadorias sdo vendidas em pequenas quantidades para consumo final.
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- RESUMINDO
(=) O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:
e O que é distribuicdo.
e Definicdes dos canais de venda.
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Agenda 16 — Divulgacao da imagem da empresa, de seus produtos e

servigos

“A propaganda é a alma do negdcio”: essa frase é muito conhecida e reflete a importdncia que as
acoes de divulgagdo tém para o sucesso dos empreendimentos.

Vocé pode constatar isso ndo sé na realidade empresarial, mas também no cotidiano das pessoas.

Jd percebeu como é importante construir e manter a imagem pessoal, por exemplo?

Menina, quanto
tempol

Pensei que se casaria
com o Marcos... Yocé era
louca por ele...

.

'J

\ : 27 I B i | ]
| " ‘ i
£ verdade. : ;
Mas o Tiilio mandou
um bilhete dizendo: “Compre
& o coragdo do Tilio e leve ,
um excelente cozinheiro,
companheiro e pai.” o '. l

ﬁor‘sisti“ ™ —m-‘$'
antinciol
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POR QUE

@APRENDE

Nesta agenda, vocé aprendera conceitos importantes sobre imagem empresarial e estratégias de

R?

promocao de vendas e divulgacao.

@

Vocé acha que é possivel iniciar um negécio lucrativo com
apenas RS 12,00 e, ainda por cima, emprestados?

A partir desse modesto investimento inicial, o carioca
David Portes conseguiu tornar-se famoso e bem sucedido.

Tudo comegou com a compra de uma pequena
guantidade de doces, que ele revendeu na rua, como
camel6. Com o dinheiro ganho, reinvestiu em mercadorias.

Até ai, a histdria se parece com a de milhares de brasileiros. Mas David se diferenciou pelas taticas
de promocao de vendas que aplicava: atraia a clientela com criatividade, simpatia e bom humor, e

Vocé jd pensou que existem

DE REFLEXAO

@ MOMENTO pessoas que, apesar de terem um

O0timo cardter e serem muito
inteligentese talentosas, quasenéo
sdo percebidas pelos outros, e sGo menos valorizadas que
outras pessoas que tém igual ou até menos talento?

Vocé conhece algum estabelecimento que tem produtos ou
servicos excelentes, mas é pouco conhecido devido a falta
de divulgagdo?

PARA COMECAR
O ASSUNTO...

buscava a fidelizagdao dos clientes

m——————————

\\

Fidelizagdo é o processo que busca tornar o cliente fiel, por meio de acbes
gue o estimulam a voltar a fazer a compra de produtos ou servicos da mesma

empresa.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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Veja algumas das a¢des que ele ja usou na banca de doces:

e Cai-cai: se um cliente deixa cair por descuido uma mercadoria no chao até dois metros da
banca, David faz a troca por um produto igual na hora.

e Genérico do David: se o cliente pede um produto que estd em falta, ganha 50% de desconto
na compra de um similar.

e Promogoes: ele sempre tem uma nova promogao para oferecer. Exemplo: “A banca do David
engorda, mas depois emagrece. Compre doces e concorra a uma bicicleta ergométrica.”

Em 2006, David possuia quase 5 mil clientes cadastrados no seu site

(sim, ele tem um). Cada um deles ganha uma caixa de bombons no

dia do aniversdrio. Vocé acha que esse tipo de agdo vale a pena?

David corre o risco de levar prejuizo ou isso é lucrativo para ele?

Responda. Depois, continue a leitura.

Em seu site, o cameld revela: “Cada pessoa cadastrada gasta uns RS
2.500,00 por ano na minha banca. E quanto custa a caixa de bombons
que eu dou no aniversario? RS 6,00? Pelas minhas contas, € um 6timo
negdcio.”

Com essas e outras agles, David conseguiu se diferenciar da
concorréncia, que vende os mesmos produtos que ele.

Tanta novidade chamou a atencdo da imprensa: David ja concedeu
varias entrevistas para programas de TV, sites e revistas. Com a fama,
comegaram a chover convites de palestras para executivos de grandes
empresas, como Coca-Cola, O Boticdrio, Sadia, Petrobras e Ford, entre
muitas outras.

A reputacdo de David cresceu tanto que, em 2006, ele recebeu o
prémio internacional Bizz Awards de melhor palestrante do mundo.

MERGULHANDO
NO TEMA...

Mas, antes, é preciso ter clareza sobre:

Nos meios de comunicagdo e nas ruas, vocé pode observar
0 quanto as empresas investem em divulgacdo. Porém,
assim como o camel6 David, mesmo com poucos recursos
financeiros, vocé pode promover um negdécio de forma
eficiente. Basta ter criatividade e o conhecimento basico de
algumas técnicas de comunicagao.

David Portes
atualmente, é um
palestrante conhecido
e tem uma agéncia
de comunicagdo,
http://www.agenciad
marketing.com.br

Sua palestra

“Uma ligéo de vida e
Marketing” estd na
lista das mais
solicitadas do pais.
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Mas antes é preciso ter clareza sobre:

Até a década de 90, os

anuncios das Havaianas
diziam que as sanddlias guanto vale a pena investir, pensando no quanto vocé espera ter de

“néo tém cheiro e ndo  retorno por meio daquela agdo (resultados).

e O orcamento disponivel — E o dinheiro que vocé tem para gastar e o

soltam as tiras”. Com a

reformulacéo da
imagem do produto, ele
passou a ser divulgado e O publico-alvo a ser atingido — Pense no tipo de pessoa que vocé

e A mensagem que se quer transmitir — Determine qual é a imagem que
vocé deseja que o consumidor tenha da empresa ou do produto.

comoum itemda  deseja sensibilizar. A seguir, vocé vera informacdes que vdo ajudar a

’ . /.
ultima moda, que “todo  yaliar o seu publico-alvo.
mundo usa”

PROPAGANDA

Ay
’

Propaganda é qualquer forma paga de apresentacao de ideias, produtos,
servigos e organizagoes.

e ——————
C

’
4
\,

~

Quando os anuncios de propaganda sao bem realizados, eles sao formas eficazes de mobilizar as
pessoas para a compra.

Os anuncios de propaganda podem ser veiculados em diversos meios de difusdo de mensagem,
tais como:

Leve vocé também

e (Cartazes. a Boneca Luz!

e Panfletos ou folhetos.

e Qutdoors.

e Jornais e revistas.

e Comerciais de radio ou TV.

e Anuncios em sites da internet.

No mercado, hda profissionais e agéncias
especializadas em propaganda. O ideal é contratar @
esse tipo de servico. Mas, caso o investimento )
necessario ndo caiba no seu orgamento, tente
exercitar a sua capacidade de comunicacdo e a criatividade.

Por exemplo: o camel6 David utilizava cartazes de baixo custo, feitos de cartolina, cujos slogans
bem-humorados chamavam a atencdo e agradavam aos passantes.
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O que é slogan?

E uma frase ou expressdo curta e marcante, que busca levar o publico a
entender instantaneamente e a memorizar o conteido do anuncio.

O slogan resume toda a intencdo da campanha.

Vocé conhece esses slogans?

e Bombril: 1001 utilidades.

e Globo: a gente se vé por aqui.

Mesmo sem perceber, vocé vai memorizando no seu dia a dia diferentes slogans que aparecem
na TV, no radio, em outdoors nas ruas e em outros meios de divulgacdo. Eles parecem tdo

naturais que a sensac¢do é que eles sempre existiram!

Antes de prossequir a leitura, pense e anote, slogans que vocé

conhece, de produtoscomo:

Os slogans dessas marcas estdo gravados na meméoria de milhdes de brasileiros: Doril, Caldo
Maggi e Mastercard. Falar com o publico consumidor é uma arte, e por isso publicitarios criativos

Remédio para dor de cabeca.
Caldo de galinha.

Cartdo de crédito.

Outros.

sdao muito valorizados no mercado.

MERCHANDISING

Ja reparou que, na maioria dos
MOMENTO supermercados, perto dos caixas,
DE REFLEXAO |, . .
hd prateleiras de doces, que ficam
estrategicamente posicionadas ao

alcance das crian¢as?

Alguma vez vocé foi ao mercado pensando em comprar o
produto de uma marca e se decidiu na hora por outra? Se
sim, o que o levou a isso?

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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E bem provavel que vocé alguma vez tenha ido as compras pensando: “Vou comprar o sabonete
X.” Mas, na hora H, foi atraido por uma promocao do tipo “leve o sabonete Y e concorra a uma
viagem”, mudou de ideia e levou o produto da marca concorrente.

Também é possivel que ja tenha visto esta cena na fila do caixa: um pai que nao resistiu ao pedido
do filho que queria uma guloseima numa prateleira bem ao alcance dos seus olhos.

E por isso que vocé precisa se preocupar com o Ultimo estgio da promocdo de seu produto: a
hora da compra. O conjunto de ag¢des voltadas para “pescar” o consumidor nesse momento
decisivo tem o nome de merchandising.

- ~

- N,

O que é merchandising?

E o conjunto de técnicas, acdes promocionais e materiais de impacto visual
utilizados no ponto de venda, com a finalidade de dar visibilidade ao
produto e influenciar a decisdo de compra dos consumidores.
Merchandising é uma palavra inglesa; em portugués, se pronuncia
“merchanddizing”.

___________________________________________

Confira algumas das principais acdes de merchandising:

* Brinde — Produto oferecido a precos relativamente baixos mediante a compra de um outro
produto, ou dado como incentivo para a compra.

e Cupom de desconto — D3 direito a desconto na hora da compra. Especialistas em Marketing
afirmam que, para serem eficazes, os cupons devem proporcionar um desconto de 15 a 20% do
preco.

e Concursos e sorteios — Permitem aos compradores concorrer a valores em dinheiro,
mercadorias gratis ou outros prémios.

o Display — Prateleira especial elaborada para expor exclusivamente o produto de uma
determinada marca. Favorece a visualizacdo e aumenta o impacto visual. (Pronuncia-se “displei”).

* Experimentagdes e amostras gratis — Oferecimento gratuito de uma quantidade de produto ou
servico. E especialmente eficaz para estimular o consumidor a aderir a um produto ou marca
nova.

¢ Pacote promocional — Na compra de um conjunto de produtos, o consumidor ganha uma
reducdo de preco. Exemplo: “Leve 2 e pague 1”.

* Promogao vinculada — Duas ou mais empresas se unem para se promover mutuamente.
Exemplo: o camel6 David formou uma parceria com o Banco Real, para sortear uma caderneta
de poupanca de RS 500,00 entre seus clientes. Em troca, o banco mandou um representante
comercial para a banca, para promover a instituicao financeira.
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Vocé ja pensou que é comum que
MOMENTO as roupas e objetos utilizados por
DE REFLEXAO personagens de novelas ditem a
moda?

Alguma vez vocé ja comprou algum produto influenciado

por um personagem de TV?

TIEIN

Em uma cena de novela, por exemplo, uma
personagem que é decoradora leva um cliente a
uma loja de tintas (a cAmera mostra o letreiro da
fachada). Chega e diz: “Que belos lancamentos!
Com essas tintas seu apartamento ficard
maravilhoso!”

Vocé acha que isso acontece por acaso? De jeito
nenhum! O aparecimento ou citagdao de marcas,
mesmo que de relance, em cenas de filmes,
seriados ou novelas faz parte de um recurso de
divulgacdo chamado tie in.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

You embora com
meu carro Super Dez.

Fique comigo,
Enxugue as lagrimas
com lengos Piaui.

S

O que é tie in?

pronuncia “tai in”.

o e e

E a exposicdo de produtos ou servicos em cenas de cinema ou de
teledramaturgia, visando divulgd-los. A palavra é de origem inglesa, e se

D g

N

As acdes de tie in costumam ter um preco elevado, principalmente se aparecem em um programa
ou em um horario de muita audiéncia. Mas ha outra forma de divulgacdo muito eficaz e de baixo
custo: as empresas e artesdaos cedem seus produtos gratuitamente para compor os cenarios e os
figurinos de novelas. As marcas dos produtos ndo sao mostradas nem citadas nas tramas, mas o

publico entra em contato com a emissora para se informar.

Segundo a Central de Atendimento ao Telespectador (CAT) da TV Globo, milhares de pessoas
telefonam ou enviam e-mails mensalmente querendo saber qual é a marca e onde comprar os

mais diversos produtos vistos em cenas de novelas da emissora.
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RELACOES PUBLICAS

Sim! 0 saldo da
outra esquina compra
materiais escolares

para criangas de
baixa renda,

Como vocé viu, as técnicas de
publicidade e promoc¢dao de
vendas sdao muito importantes
para o0 sucesso de um
empreendimento. Mas de nada
adianta aplicar esses recursosse

Espelho meu,
existe um saldo de beleza
com melhor imagem
do que o meu?

a sua empresa nao cultiva um
bom relacionamento com todos
os publicos e n3o possui uma

boa imagem. , //¢ /

S
’/

Quais sao os publicos de uma empresa?

Sdo todos os grupos que se interessam pelos produtos, servigos ou assuntos
ligados a empresa ou que sofrem impactos reais devido as suas atividades.

o e e e
N i

’
~

Em novembro de 2005, os principais jornais da Europa noticiaram a contaminacao de alguns lotes
de leite em embalagem de caixinha da Nestlé. A substancia era chamada ITX, proveniente da tinta
de impressao nas embalagens.

A empresa tomou medidas rapidas: no dia em que o caso foi divulgado, emitiu uma nota
comunicando que a substancia ndo oferecia nenhum risco a saude. Mas, por precaucao, todos os
lotes com a referida substancia seriam retirados do mercado. Também disponibilizou uma central
para o atendimento de chamadas telefénicas, respondendo a todas as questdes sobre o assunto.

Duas semanas depois, a Agéncia Europeia para a Seguranga Alimentar concluiu que a presenca
da substancia ITX em alimentos “ndao constitui preocupacdo em relacdo a saude, nos niveis
reportados”.

Esse parecer, somado a atitude transparente da empresa, fez com que ndo se abalasse a
confianca na Nestlé e no produto.

Esse é um caso exemplar em que as técnicas de Relagdes Publicas (RP) foram bem aplicadas.

S
’/

O que sao Relagoes Publicas?

S3o estratégias que envolvem uma variedade de a¢cGes de comunicacao
destinadas a resguardar ou promover aimagem de uma instituicdo e de seus
produtos ou servigos

P ]
N o o
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As acOes de Rela¢Oes Publicas sdo voltadas para favorecer o bom relacionamento entre a
empresa e seus diversos publicos. Veja algumas de suas principais atividades:

e Aconselhamento: orienta a Administracdo e o Marketing da empresa sobre qual é a
posicdo perante a sociedade e a atitude que a empresa deve adotar para alcancar ou
manter a imagem adequada.

e Assessoria de imprensa: faz a mediacao das relagdes com os drgaos de imprensa (como
jornais e revistas, por exemplo) e encaminha informacgées favoraveis sobre a empresa. As
noticias sdo um meio de divulgagao eficaz e de baixo custo. O camel6 David, por exemplo,
deve grande parte de seu sucesso as diversas aparicdes na

Muitas empresas

produzem jornais

e Comunicag¢do corporativa: promove a empresa por meio de internos, que sdo
instrumentos de comunicacdo voltados para seus publicos  distribuidos para

internos  (funciondrios, acionistas) e externos (midia, Jfunciondriose
clientes, em formato

impresso (por correio)
ou digital (via e-mail).

midia.

comunidade em geral etc.). Busca a opinido dos diversos
publicos sobre a instituicdo e seus produtos por meio de
conversas e pesquisas de opinido.

e Divulgacdo em eventos: realiza eventos como um meio de
chamar a atencdo para o lancamento de novos produtos ou
atividades da empresa. Os eventos podem ser:

e Feiras de negdcios.

¢ Entrevistas coletivas com a imprensa.
e Festas inaugurais.

e Palestras e semindrios.

e Shows etc.

Ha também a opc¢do de patrocinar ou apoiar eventos de outras instituicdes, em troca da
visibilidade da marca da empresa.

As técnicas de comunicagdo apresentadas até agora buscam atrair
novosconsumidores. Mas, alémdessafinalidade, elasdevemcumprir
um objetivo igualmente importante. Pense no caso do camel6 David
e responda: que outro objetivo é esse? Depois de anotar a resposta,
continue a leitura.

MARKETING DE RELACIONAMENTO

O que sera que tem um custo financeiro maior: atrair novos consumidores ou manté-los
satisfeitos? O que vocé acha?
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Especialistas estimam que o custo de conquistar novos clientes é cinco
vezes maior do que o de reter os que ja se possui.

Por isso, além de atrair, a estratégia de promoc¢do da sua empresa deve
buscar fidelizar os clientes que vocé ja tem. Quanto mais o cliente estiver

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS

I Atrair novos
consumidores

M Fidelizar
clientes

o = M oW & o

Custo

satisfeito, menos estard disposto a mudar para a concorréncia.

As acgdes que buscam criar uma forte lealdade por parte dos consumidores sdo chamadas de

Marketing de relacionamento.

Disso o camelo David entende bem: oferece vantagens para os clientes mais assiduos e

presenteia os aniversariantes cadastrados.

Imagine que vocé é dono de uma loja de calgados. Certo modelo de

sanddlia, muito vendido, apresentou problemas: algumas clientes

retornaram a loja dizendo que o salto quebrou com poucos dias de

uso. E agora, o que vocé vai fazer, sabendo que tanta gente comprou

asanddlia? Anote a resposta. Depois, continue a leitura.

Veja algumas comparacgdes entre as acdes que podem afetar os relacionamentos de compra e

venda.

Agoes positivas

Agoes negativas

aos problemas.

e Sinceridade na linguagem. e “Papo” para acomodar situagdes.
e Linguagem simples e objetiva. e Comunicag0Oes longas e vazias.
e Mostrar aprego, antecipando-se e Esperar o cliente perceber o

e Aceitar a responsabilidade. e Transferir a culpa.
e Estimular o cliente a dar sugestdes. | ® Esperar que o cliente dé sugestées

problema e reclamar.

Quando precisar se
comunicar com o cliente,
sempre que possivel, dé
preferéncia as
comunicagbes via
telefone, numa ligagdo
pessoal. E mais caloroso
e simpdtico do que uma
carta ou e-mail.

Portanto, no caso da loja de calcados, a melhor atitude que vocé
poderia tomar como proprietdrio ou gerente de atendimento seria
buscar contatar as clientes cadastradas que compraram o sapato
defeituoso, antes mesmo que elas percebessem ou reclamassem
do problema.

Afinal, muitas podem nem se dar ao trabalho de reclamar,
pensando: “Que produto ruim! Nunca mais volto naquela loja!” E
o pior: podem espalhar isso para os amigos.

Transparéncia, cordialidade e objetividade sao fatores muito admirados pelas pessoas em
geral,e sdo fundamentais no Marketing de relacionamento.
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1. Imagine que vocé trabalha com aluguel de cadeiras de praia, pranchas de surfe e caiaques
numa movimentada praia do Brasil. A apenas 100 metros de seu ponto de trabalho, ha um
concorrente que aluga os mesmos equipamentos que vocé. Inspire-se no camel6 David, e
descreva o que vocé faria para superar o seu concorrente. Utilize os conceitos que aprendeu
neste estudo para embasar sua resposta.

2. Vocé é dono de uma lanchonete especializada em sanduiches e criou recentemente uma
opc¢ao exdtica: sanduiche de morango com picles, champignon e peito de peru. Apesar de
muito saborosa, a receita ndo atrai os clientes: eles ndo ousam fazer o pedido e experimentar
a novidade.

Que tipo de tatica de promoc¢ao de vendas vocé pode adotar para estimular os clientes a
aderir ao novo item?

3. Os objetivos de um anuncio podem ser classificados do seguinte modo: informar, persuadir e
lembrar o publico-alvo sobre um produto ou servigo. Pense em pelo menos duas situagdes
para cada caso e registre:

a) Informar: a empresa deseja informar sobre o lancamento de um novo produto.
b) Persuadir: a empresa deseja influenciar o consumidor para mudar de marca.

c) Lembrar: a empresa deseja recordar ao consumidor que ele precisa do produto.

\ VOCE NO
y COMANDO

Agora é hora de pensar na sua empresa e no seu plano de negdcios. Tente responder as seguintes
questdes:

1. Qual é o orcamento de que vocé dispde para investir em divulgacdo?

2. Qual é aimagem que vocé quer passar do seu negocio?

3. Quais as caracteristicas das pessoas que vocé deseja sensibilizar? Quais os fatores que
influenciam seus habitos de consumo?

4. Qual seria o tom ideal da mensagem para atingir esse publico (bem-humorada,
sofisticada, espiritualizada, racionalizada etc.)?

5. Quais sdao os meios e estratégias de comunicagdao mais eficientes para atingir seus
objetivos de divulgacdo e de vendas?
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Vocé ja esta pensando (e sonhando) com a sua empresa e, provavelmente,
sabe que para seguir adiante, é necessario fazer o seu plano de negdcios.
Entdo, aproveite o que vocé desenvolveu até agora e utilize a estrutura
abaixo para terminar de escrevé-lo:

o e e e
(T

’
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PLANO DE NEGOCIOS

Empresa:
Empreendedores:

1. SUMARIO EXECUTIVO. Neste topico, vocé deve resumir todo o plano,
no maximo em trés paginas.

2. DESCRIGAQ DAS LINHAS GERAIS DO NEGOCIO. Vocé deve incluir a
oportunidade de mercado detectada, missao, visdo, valores e objetivos
estratégicos.

3. RESUMO DA EMPRESA. Vocé deve incluir o nome dos sécios, um resumo
(um paragrafo) sobre a qualificagao de cada um e a forma juridica da
sociedade.

4. ANALISE DO MERCADO. Descreva todas as informagdes sobre o ambiente
externo que afetam o negacio.

5. PLANO DE MARKETING. Liste informagdes sobre produto, pre¢o, promogao
e ponto.

6. ORGANIZACAO E GERENCIA DO NEGOCIO. Aqui entram as informagdes
sobre a equipe da empresa.

7. PLANO FINANCEIRO. Neste tépico vocé deve incluir o fluxo de caixa projetado
para um a trés anos do negocio.
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PROPAGANDA ENGANOSA E CRIME! R$200 por excesso de velocidade
e R$500 por propaganda
enganosa

Alguma vez vocé descobriu que foi enganado
depois de ter adquirido um produto?
Infelizmente, algumas empresas usam o0s
recursos de promocdo de vendas para ludibriar.

Conforme previsto no artigo 37 do Cddigo de
Defesa do Consumidor, é proibida toda
publicidade enganosa ou abusiva.

O desrespeito a essa lei pode até, em certos

f e Fonte: http://4.bp.blogspot.com/-
Casos, levar osresponsavels a prisao.

nsVHk7mLgm4/U26iwFDjIXI/AAAAAAAALQU/xcIHhztj0SQ/
s1600/publicidade+enganosa.jpg

AMPLIANDO
Z%) HORIZONTES
Para aprofundamento dos temas discutidos nesta agenda, seguem abaixo algumas dicas que se
relacionam com o conteudo estudado. Estas dicas sdo muito importantes!

» Filme:
Crazy people — Muito loucos, (Crazy people), de Tony Bill, EUA, 1990.

Durante uma crise de estresse, o publicitario Emory Leeson (Dudley Moore) tem um “surto
de honestidade” e cria uma campanha que diz sé a verdade sobre o produto. Seu chefe acha
a ideia absurda e o interna em um sanatério. Por engano, a campanha é veiculada e se torna
um sucesso. No manicomio, Emory forma com os pacientes uma equipe de criacdo. Com
muita sinceridade, ousadia e criatividade, eles produzem anuncios como, por exemplo, “A
maioria de nossos passageiros chega viva” (para uma companhia aérea). O filme pode ajudar
a refletir sobre a importancia da transparéncia na comunicagao, e como isso se reflete no
processo de vendas.

Art & Copy, de Doug Pray, 2009.

Este documentdrio, segundo o professor Nery, apresenta a visdao de publicitdrios norte-
americanos sobre a criatividade e as formas de atuar em um sistema que exige “o novo” em
meio a padronizagdo. Para o professor Nakamura, o interessante é que ele enfatiza o lado
“glamuroso” da profissdo, mas ndo esquece os detalhes menores.
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Obrigado por Fumar (Thank you for Smoking), de Jason Reitman — 2005

O filme mostra um profissional de comunicagdao em situagdes desafiadoras e suas estratégias
para defender o que parece ser "indefensavel". Para Nery, “é um excelente exemplo de pro-
atividade e criatividade”. Como o bom publicitdrio atualmente é um especialista em
comunicagdo publicitdria e ndo apenas em propaganda, ele precisa conhecer as outras
ferramentas disponiveis de marketing e esse filme, segundo Caim, é um bom exemplo sobre
Relagdes Publicas.

> Musica:

“Virou areia”, In Cité, de Lenine, composi¢cdo de Lenine e Braulio Tavares, Sony & BMG, 2005.

A letra fala de imagens de areia encantadoras, que se desmancham quando a onda do mar
vem. Muitas acOes de divulgacdo sdo assim: constroem belas imagens e atraem as pessoas,
mas depois acabam decepcionando, pois vendem falsas promessas. Por isso, ndo prometa
nada que nao possa cumprir. Afinal, ndo ha estratégia de divulgacdo que impec¢a que os
“castelos de areia” sejam demolidos pelas ondas do mercado...

“Cadé a esfinge de pedra que ficava ali?
Virou areia
[...]
Cadé a mulher que esperava o pescador?
Virou areia
[...]
Areia fazendo com a mao castelo no mar
E a onda que cerquei e que passou
Virou areia
[...] Cadé a voz que encantava multiddo, cadé?
[...]

Virou areia“

GLOSSARIO

~—
Apoiar
No sentido de “apoiar eventos”, significa a oferta gratuita por parte de uma empresa de recursos

materiais produzidos por ela.
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Ludibriar
Enganar.

Patrocinar

Oferecer recursos financeiros para a realizacdo de eventos de outra instituicdo.

Veicular
Difundir, propagar.

-' RESUMINDO
{=)) O ESTUDO

Nesta Agenda, vocé estudou:
e Publicidade.

e Merchandising.

e Tiein.

e Relagdes Publicas (RP).

e Marketing de relacionamento.

GESTAO DE PEQUENAS EMPRESAS
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COORDENADORIA GERAL DE ----

ENSINO MEDIO E TECNICO
(CGETEC)
SUPERINTENDENCIA DE - -
ENSINO E PESQUISA NAS
MODALIDADES EAD E ABERTA -- --




