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E bom comemorar o sucesso, mas é mais importante prestar atengdo as li¢oes do
fracasso.
Bill Gates



Prefacio

Fernando Dolabela, Ago19

Héa quem diga que é o talento de contar histdérias que nos faz humanos. Empreendedores
contam a histéria do futuro. Como histérias geram emocao e sdao mais facilmente retidas na
memoria, elas constituem um excelente veiculo para o aprendizado e incitam a criatividade uma
vez que a imaginacao do leitor o transforma em co-autor das narrativas.

O ensino formal extirpa a emocdo das aulas e dos textos como excesso descartavel.
Empreendedores aprendem nas redes de pessoas, nos corredores de aprendizagem, que eu
defino como conexbes entre pessoas que acontecem nas brechas do mundo estruturado e
constituem espacos de exercicio da liberdade ndo sujeitos a controles. Nos corredores fluem
emocdbes, conhecimentos, sonhos e contetidos que ndo fazem parte dos curriculos escolares e
familiares. Livres de regras e hierarquias, nos corredores uma pessoa estd mais préoxima de um
encontro livre com o diferente, com o ndo alinhado e com o préprio eu. Neles aprende quem
quiser, o que quiser, na fonte que escolher, sem restricoes ou avaliagao de terceiros. Quem
busca e filtra o conhecimento é o proprio individuo. A maior parte das nossas vidas se passa
fora dos contextos formais. No entanto somos pouco preparados para aprender nos corredores
onde riscos e ambigliidades exigem sagacidade, ousadia, flexibilidade. Pois bem, os corredores
foram durante séculos a unica escola de empreendedorismo. Mas que elementos constituem o
saber empreendedor? Sao paixdes, atitudes, aspiracoes, formas de ser e de se ver o mundo.
Nao podem ser traduzidos em padroes, muitas vezes se distanciam da ldégica e sempre sdo
impregnados pelos desejos, preferéncias e particularidades individuais. O saber empreendedor
inclui a liberdade de se dizer: eu acho, eu quero, eu sigo os meus desejos, eu insisto. Ele se
metamorfoseia ao passar pelo filtro da idiossincrasia, da diversidade personalissima e da paixdo
de cada pessoa. Por isso ndo é replicavel e ndo pode ser ensinado. Estamos comecando a
entender que o empreendedor que cria uma empresa, principalmente a de alta tecnologia, tem
muito a aprender com outros grandes empreendedores, os artistas de todas as artes, cujo
sucesso também depende da sua capacidade de inovar. Ao se deixar mover pela paixdo, o
empreendedor reunifica o ser humano fracionado pelo industrialismo em dois, um ser que
trabalha e outro que se emociona. Para instigar pessoas a lhes ajudar a realizar seus sonhos
empreendedores exercem a sua lideranca contando a histéria do futuro que desejam. Essas
histérias ndo sdo caracterizadas pela certeza, mas pela inabalavel vontade de transforma-las em
realidade. Nelas ha algo diferente das estérias de mocinhos e vilées. O empreendedor ndo acha
que o inferno sao os outros, pelo contrario, ele sabe que tras dentro de si o germe do fracasso,

o vildao poderoso que tenta vencer a todo custo. Mas sabe também que do topo do fracasso se
vé o caminho para o sucesso. A aventura humana é mais fascinante quando fazemos uso das
capacidades de assumir riscos, ousar, transformar inovando. Uma das grandes virtudes do livro
Provocagées Empreendedoras é convidar o leitor a aprender nos corredores.

Vérios exemplos realcam a importancia do erro no aprendizado empreendedor. A FailCon,
uma espécie de Congresso do Fracasso, criado em San Francisco, Califorinia, reine centenas de
empreendedores que sobem ao palco para narrar os seus fracassos aos pares. Erros de outros
tém custo zero. Em um hipotético discurso durante a cerimonia de graduacdo de alunos de
engenharia e medicina, o venerando reitor aconselha: assim que iniciarem a sua vida
profissional cometam a maior quantidade possivel de erros. Quanto mais cedo errarem, e
quanto maior for a freqiiéncia dos erros, melhor. Claro, seria um discurso inverossimil,
inadequado. No entanto essa é a recomendacdo real feita aos alunos do curso de



empreendedorismo da Universidade Stanford que, por sua objetividade, é reproduzida mundo
afora: “fail fast and frequently”. O sistema tradicional de ensino forma especialistas como
médicos, advogados, professores, engenheiros, habilitando-os a usar conhecimentos cientificos
e praticas testadas. Eles recebem diplomas que garantem a sua proficiéncia. Apesar de
especialistas e empreendedores terem como objetivo resolver problemas eles o fazem de forma
diferente. Enquanto o especialista utiliza conhecimentos dominados o empreendedor resolve
problemas inovando, tarefa que o obriga a trafegar por caminhos desconhecidos, em que os
erros sdo inevitaveis e o recomego é constante. O sucesso do empreendedor depende de sua
capacidade de aprender com erros. Cirurgioes e engenheiros nao podem errar. Por ter como
objetivo a criacao do futuro, poder-se-ia dizer que o empreendedor é um especialista naquilo
que ndo existe. Como ndo ha ciéncia sobre o futuro, ndo se pode definir com exatidao o saber
necessario ao empreendedor, o que torna dificil a tarefa de se ensinar empreendedorismo.
Empreendedores jamais receberao diplomas. Sim, os fracassos sao uma fonte preciosa de
aprendizagem dos empreendedores. Especialistas usam o curriculum vitae para demonstrar a
sua competéncia no desempenho de uma atividade. Tal tipo de curriculo tem pouca serventia
aos empreendedores porque descreve o passado e empreendedores se alimentam do futuro.
Além disso nao se pode confiar no curriculum vitae convencional que relata sucessos e esconde
os fracassos. Em algumas culturas o sucesso nao precedido pelo fracasso recende a logro. Eu
tenho o habito de sugerir a empreendedores que facam dois outros tipos de curriculos. O
curriculo do fracasso, essencial, fonte incomparavel de ensinamentos. E o curriculo do futuro,
que mostra a natureza do sonho e revela a alma do autor. Ao receber o convite para prefaciar o
livro “Provocacdoes Empreendedoras”, escrito por estudantes do curso de extensao da UFOP,
coordenados pelo professor André Luis Silva eu ndo poderia imaginar que estaria diante de um
dos mais valiosos livros didaticos sobre empreendedorismo que ja li, um presente valioso para
quem deseja se preparar para abrir uma empresa ou que ja possui o préprio negécio. Atencao
professores de empreendedorismo, esse livro lhes é imprescindivel. A sua leitura nos revela
progressivamente o que o seu titulo anuncia: a provocacdo ousada e irreverente gerada pela
juncdo de simplicidade e sabedoria. Esse pequeno livro de histdrias convida o leitor a vivenciar
as emocoes e decisdes dos personagens, exercitando a sua criatividade e protagonismo. Uma
brilho em meio a tantas publicacoes perfunctérias. O segredo do livro é singelo: “Provocagoes
empreendedoras” nao pretende ensinar, mas faz com que os leitores aprendam. Esse livro adota
a mesma estratégia que os empreendedores utilizam através dos séculos para lidar com a
incerteza: aprender com erros e fracassos. O ensino de empreendedorismo existe timidamente
no planeta hd quatro décadas. O empreendedor age ha milénios. O titulo se refere a
provocagbes que tém origem nas atitudes, decisdes e particularidades dos empreendedores
descritos. Mas o proprio livro é, em si mesmo, uma ousada provocacao empreendedora. Senao
vejamos. O livro traz a tona a saga de empreendedores ouropretanos, garimpada habilmente do
intimo de pessoas comuns pelos alunos do curso de extensdao da UFOP, uma universidade
publica. Ora, a escolha do tema é provocativa porque grande parte da sociedade brasileira,
universidades publicas a frente, considera o empreendedorismo um tema marginal (em pelo
menos dois dos sentidos da palavra). A “provocagdo empreendedora” continua. O livro
apresenta vinte histdrias de pessoas que despertam o interesse académico somente como item
estatistico. Nenhum Zuckerberg, nenhum Bardao de Maud, nenhum Claudio Manoel da Costa.
Sob olhares embacgados, além de abordar vidas consideradas desinteressantes as narrativas se
concentram em momentos desairosos: fracassos e erros. E mais, sdo histdrias sem tratamento
metodolégico de pesquisa. Adiantaria dizer que empreender e viver se superpdem, sao agoes
inseparaveis? Seria oportuno repetir que empreendedorismo nao € e nunca sera um tema
académico? Temo que nao. A provocagao continua: quem sao os autores? O livro passa ao largo
da hierarquia meritocratica da universidade uma vez que, apesar de ter sido coordenado por um
Doutor, foi escrito por estudantes de extensao, discentes transitorios. Por fim o livro, insaciavel



no seu impulso de romper paradigmas como fazem os empreendedores, pde-se também a
magnificar as emocoes, hd séculos barradas na escola e na producdo de parafusos, mas
essencial a inovagdo. Tema acessorio, abordagem nao académica, autores nedfitos, atores
desimportantes, conteudos decepcionantes, emocao definidora do sucesso: sob a otica
convencional estdo presentes os ingredientes que decretam um fiasco académico-literario. No
entanto as mentes abertas encontrarao no livro o método que os proéprios empreendedores
utilizam hé séculos para aprender: as histérias e experiéncias dos pares.
Boa leitura
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Apresentacao

Saber fazer as coisas é assunto de muitos livros, mas ndo deste.

Em Provocagées Empreendedoras pretendeu-se dar foco as acgdes que, por vezes, podem
ser evitadas ou mesmo feitas de forma diferente.

Aprender com erros e tropecos foi o tema de cada um dos 20 capitulos. Ou seja, sdo
histérias e narrativas no contexto de empreendedorismo onde a decisdao tomada poderia ter sido
outra.

Abordou-se, no primeiro capitulo, a cadencia em se planejar e executar uma empresa. Esta
acdo demanda tempo. Porém, o tempo necessario para abordar todas as variaveis envolvidas é
menor do que aquele que se dispoe.

O capitulo dois tratou do quanto o apego a uma ideia fixa ndo ajuda em empreendimentos
novos. Aliais, até atrapalha. Por vezes, é necessario fazer mudancas para atender novas
praticas.

No capitulo seguinte, abordou-se o enquadramento tributdrio das empresas e o quanto isso
representa mais (ou menos) impostos a serem pagos.

A divisdo de responsabilidades entre sécios em empresas foi tratada nos capitulos quarto e
cinco, bem como o quando esta divisdo impacta nos negdcios.

A gestdao em novas empresas feitas por grupos familiares (juntamente com seus
desentendimentos) foi tema do capitulo seis.

O capitulo sete abordou o quesito “local” e suas regras de locacdo do espaco, bem como o
quanto isso interfere em um restaurante.

“Pesquisas de Mercado” e o desenrolar delas em empresa foi tradado em dois capitulos
(oito e nove). Nele, o custo de (nao) realizar uma pesquisa foi descrito e detalhado.

A prospeccao de novos clientes em uma agencia de publicidade foi abordada no capitulo
dez. Detalhou-se o quanto esta busca interfere em novos negdcios.

J& no capitulo onze o tema foi a sazonalidade no consumo de uma cafeteria universitaria.

Gerir pessoas dentro da empresa é uma atividade que nao ha como evitar. Além disso,
quando esta nao é feita de forma a atender os envolvidos, no geral tende a gerar resultados
dificeis de serem geridos. Este item foi trabalhado nos capitulos doze e treze.

No capitulo quatorze foi discutido sobre concorrentes. A cautela em se estabelecer a
relacdo correta com estas figuras é muito necessaria. Isto é colocado, pois concorréncia existe
sim no contexto do empreendedorismo.

A forma como um produto é colocado nas propagandas diz do sucesso (ou fracasso) deste.
A mudanca na forma de comunicar deve ser resultado de um conhecimento real do publico a
que se destina o referido produto. O capitulo quinze tratou deste tema.

Aumentar e diminuir pregos em produtos/servicos é uma questdo muito relevante em
negoécios. A decisdo mal feita gera resultados nem sempre tdo comemorados. Este tema esteve
presente no capitulo dezesseis.

No capitulo dezessete questionou-se sobre os fornecedores. A historia escrita tratou da
decisdo de se ter um ou varios fornecedores e o impacto que ela tem na empresa.

A gestdo de capacidade de atendido foi tratada no capitulo dezoito. Debateu-se o quanto
deve-se preocupar (ou nao) com este poder de atendimento das demandas dos clientes.

Por fim, no capitulo dezenove, avaliou-se, avaliou-se o quanto a gestdo financeira
determina a sobrevivéncia (ou nao) de uma empresa.

Por fim, no ultimo capitulo, tratou-se de custo de depreciacdao de instrumentos de trabalho



e 0 quanto isso ajuda (ou atrapalha) nas decis6es da empresa.
No mais... Boa leitura!!!



Imagens projetadas para o futuro

Autor: Rondon Marques Rosa

N P

scorado no balcdo, Gregério olhou fixamente para o papel e depois para o horizonte

que, naquela janela ampla, formava uma imagem de plena alegria. Sim, o futuro tinha

aquele formato tridimensional da alegria. Assinou o documento de matricula no curso
de graduacdo em Artes Plasticas, sorriu aliviado e, de tdo emocionado, pediu um abraco aquela
senhora que o tinha atendido. Ao sair do prédio, parou mais uma vez, tirou um cristal do bolso,
o colocou a frente dos olhos, fixou no infinito e se lembrou daquela tarde com seu amigo
Robénio, quando foram investigar uma gruta a beira do rio na sua cidade natal.

Naquele dia, Gregoério queria experimentar a lanterna nova que tinha recebido como
presente de aniversario de seu pai. As trés intensidades da luz produziam imagens
diferenciadas e provocavam muita curiosidade nele. De repente, ao apontar para a lateral da
gruta, Gregoério percebeu uma imagem geométrica suspensa no ar. Os amigos ficaram
intrigados com aquele objeto estranho e translicido. Chegaram mais perto e perceberam que a
incidéncia da luz da lanterna em um cristal é que provocada aquele efeito de hologréfico.

Aquela experiéncia foi marcante para Gregoério que passou a ter aquela rocha como
companheira inseparavel. O efeito daquela imagem era a materializagdo de seu futuro e, por
isso, decidiu dedicar seus estudos na busca de como fazer daquele cristal um empreendimento
lucrativo. Aos 17 anos comecou a faculdade de Fisica. Queria muito entender como os
fenomenos funcionavam e como ele poderia controlar as condigées adequadas para que a
projecao da imagem fosse possivel. Aprendeu sobre a propriedade ondulatéria da luz, sobre os
efeitos do raio laser, sobre as faixas e os anéis concéntricos, e outros tantos conceitos. A
reproducao daquela experiéncia de projecao de imagem se tornava cada vez mais real.

Quando estava terminando o curso de fisica, Gregoério visitou novamente a sua cidade.
Voltou naquela gruta e viu na entrada da fazenda uma placa de venda do local. Certo de que
aquele era um sinal positivo, usou suas economias e, com o apoio de seus pais, comprou a
propriedade. O lugar estava totalmente abandonado, o que fez com que ele tivesse muita



dificuldade para chegar até 14. A entrada havia desmoronado e a exploracgao exigiria o trabalho
de um profissional experiente nessa area. Mesmo assim, ficou muito satisfeito com a situacao, ja
que sua descoberta estava guardada e seria sua garantia de futuro.

Gregorio ndo mostrava seu cristal da sorte para outras pessoas com temor de que a sua
descoberta fosse roubada. Ao terminar o curso de Fisica, resolveu fazer também uma graduacéo
em Geologia, para aprender mais sobre aquele tipo de rocha e como faria para explorar da
melhor forma aquele recurso. Estudou sobre as sucessdes sedimentares; sobre os aspectos
estratigraficos, facioldgicos, deposicionais e petroldgicos; sobre os fdsseis e as estruturas
biogénicas; sobre a modelagem de processos geoldgicos e muito mais. Dedicou-se tanto que
conseguiu terminar o curso em apenas quatro anos.

Agora, Gregério estava comecando a ultima etapa de seu tdo planejado processo de
formacao. A formacao em Artes Plastica possibilitaria a ele o melhor dominio sobre a estética
dos objetos formados pelo holograma. Imaginava diversas aplicacbes para o seu holograma:
medicina, engenharia, arte, educacao etc. As atividades de exploracao ja tinham comecado e o
protétipo do produto funcionava com grande qualidade. Até a marca do produto ja tinha sido
criada, Greg-Hologram, e era essa imagem que iluminava seu quarto a noite na lumindria em
forma de holograma.

Depois de algum tempo, os estudos no curso de Artes Plasticas seguiam tranquilos e, antes
mesmo de terminar o curso, Gregério decidiu lancgar seu produto. Organizou um grande evento
para mostrar seu invento e convidou empresarios, possiveis investidores e a imprensa. Saiu de
casa naquela manha com a confianca de efetivar a dedicagdao da maior parte de sua vida. Estava
com trinta anos e tinha investido tudo que conseguiu economizar em seu projeto de projecao
holografica. Decidiu ir de tdxi para checar os detalhes da apresentacdo e evitar qualquer
inconveniente que lhe tirasse a tranquilidade.

Quando o carro parou em um semaforo, Gregoério olhou para o lado e viu um outdoor com a
propaganda de um novo produto holografico chamado Rob-Hologram. Em segundos viu todos
seus sonhos desmoronarem. Viu que tinha dezenas de mensagens no celular e, logo na primeira,
leu que estava sendo acusado de plagio na criacdo de seu produto. Chegou ao local do evento
angustiado pelas informacgoes que leu e ja percebeu que o langamento seria um fracasso. Nem
os investidores, nem os demais convidados compareceram.

Trés meses depois, Gregoério ainda tentava se recuperar do impacto do fracasso de seus
projetos. Nao foi possivel criar o produto, pois seu concorrente ja tinha ocupado grande parte
do mercado e apresentava um crescimento de grandes proporgcoes a cada més. Para se
sustentar e buscar uma nova oportunidade, se cadastrou em uma empresa de headhunter. Com
a formacdo em trés areas diferentes imaginou que ndo seria dificil de conseguir um emprego.
Confirmando a expectativa, recebeu logo no dia seguinte uma mensagem com a oportunidade
perfeita para sua qualificagdo. O aviso indicava os documentos necessarios para a vaga e o e-
mail para enviar o formulério preenchido: presidente-robénio@rob-hologram.com.

Quando e quais ac¢oes poderiam ter sido feitas por Gregério para que sua empresa fosse
criada?

Plano de Negocios



Empreender exige também uma dose de paixao pelo que se escolheu fazer, no entanto, o
interesse pessoal ndo pode se sobrepor as etapas do planejamento necessarias para se montar
um negécio.

O plano de negdcios é um instrumento importante do planejamento que auxilia na
identificacao do mercado, na definicao do produto/servico e na organizacao das atitudes do
empreendedor.

O passo a passo precisa ser descrito de forma cuidadosa e planejada, buscando
informacgdes detalhadas sobre o mercado, os produtos/servigos oferecidos, os possiveis clientes,
os concorrentes e os fornecedores. Devem ser identificados os pontos fortes e fracos do negdcio
com a identificacdo da viabilidade da ideia e o formato para a gestdo da empresa.

Porém, como o planejamento toma muito tempo, é necessario verificar qual o momento
certo para implementar a ideia, assim como identificar possiveis parceiros e/ou recursos
disponiveis que possam dar agilidade ao processo.



O software de confeitaria

Autor: Conrado Carneiro Bicalho

atrick, desde pequeno sempre esteve em volta de nimeros e projetos ligados a criacao

de objetos. Quando adolescente, sempre se deu muito bem nas matérias de matematica,

fisica e quimica... Sabia que iria trabalhar com a parte de exatas. Além disso, sempre
esteve na confeitaria de sua mde (Joana). L4 aprendia sempre como lidar com os nimeros da
empresa da mae.

Passados alguns anos, Patrick entrou na universidade. Passou para o curso de Ciéncia da
Computacao. O curso tinha exatamente a formacgao que ele ja gostava de fazer na adolescéncia.
Iria estudar, matematica avancada, 16gica matemaética, programacao de computadores... Além
disso havia matérias que despertava a curiosidade de Patrick (engenharia de software,
inteligéncia artificial, dentre outras).

Ao longo do tempo que esteve na universidade, Patrick também estudou outros conteudos.
Comecou fazendo a disciplina de empreendedorismo, onde estudou sobre plano de negdcios,
marketing, financas, gestdo... Depois da disciplina decidiu entrar para a empresa jr do curso.
L4, teve a oportunidade de negociar produtos, precos... Em sua gestdo mudaram o
planejamento de marketing da empresa jr.

Passado o tempo de universidade, e ja formado Patrick se viu diante do seu primeiro
desafio, agora ja formado... Ele havia decidido criar sua propria empresa. Iria aliar o que havia
aprendido na universidade (software, empreendedorismo, etc...), junto com o que havia
aprendido na adolescéncia na confeitaria de sua mae. Decidiu, entdo, criar uma empresa que
desenvolveria softwares de gestao para confeitarias e padarias.

No papel, estava tudo definido: modelo de negdcios, plano de marketing, especificagdo de
todo o operacional. Ele havia estudado bastante e a ideia estava muito clara e definida. Para
Patrick nao havia mais duvidas: a sua ideia era a receita para uma grande empresa de sucesso.

Em diversos momentos, em rodas de amigas de sua mae (que eram também confeiteiras), a
ideia era duramente atacada. Mas ele a defendia com unhas e dentes. Nao havia espaco para
opinides, estava certo de que o “publico alvo” iria acolhé-la e adota-la. Patrick achava as amigas
de sua mae eram pouco profissionais e nao tinha conhecimentos para entender todas as
possibilidades do novo software.

Certa vez, um amigo disse a ele uma frase de Steve Jobs: “as pessoas ndo sabem o que
querem até que vocé mostre a elas...”

Essa frase caiu como uma luva! Reforcava ainda mais a ideia do rapaz. As pessoas estavam



criticando por nao entenderem que precisam do software de gestdo de confeitaria e padarias.
Porém, na cabecga de Patrick isso ja estava previsto no plano de marketing. Iria tudo dar certo,
pensava ele.

Apdés mais planejamento e com o dinheiro que sua mae havia lhe arrumado, Patrick
finalmente abriu a empresa de software destinada a confeitarias e padarias.

As primeiras semanas de lancamento foi um tormento. Patrick ndao conseguia transmitir a
esséncia da sua funcionalidade. Além da confeitaria méae, ndo havia mais nenhum outro
estabelecimento que aceitava o novo software. Os comerciantes e donos de padarias nao viam
utilidade e nao reconhecia a importancia da software.

Patrick comecgou a se questionar, onde é que estava errando. Alguma coisa havia passado
batido no momento da definicdo do modelo de negdcios e plano de marketing.

Nesse momento uma luz surgiu e as ideias comecaram a ficar mais claras para Patrick. Ele
havia falhado no plano de marketing!!! Era preciso rever toda a identidade visual e todo os
meios de divulgacao. Essa era a solugao e precisava ser feita o quanto antes para garantir o
sucesso da empresa.

Uma vez revisto todo o plano de marketing, ele precisou aumentar os investimentos em
publicidade paga. Os custos estavam cada vez maiores e a empresa ainda nao havia faturado 1
centavo se quer.

Somado a este cendrio, sua mae ja nao colocava mais dinheiro no projeto. Para fazer frente
aos custos, Patrick se valeu de dinheiro emprestado de banco, cujo juros ndao eram pequenos.
Mas, por haver a nova estratégia de comunicacao, Patrick estava confiante. Ele se deu o prazo
de 2 meses com essa nova estratégia, ela parecia perfeita e ndo havia mais espago nem dinheiro
para falhar.

Os dois meses se passaram...

Infelizmente as coisas nao davam sinal que iria mudar. Sem nenhuma venda realizada,
Patrick percebeu que talvez o problema nao fosse somente no marketing. Mas... o tempo havia
passado e ja ndo tinha mais como continuar com a empresa.

O que Patrick poderia ter feito para que sua empresa nao fosse fechada?

Mudar planos

Empreender requer persisténcia e muita forca de vontade. Porém, é prudente (e
necessario) avaliar o quanto o publico a que se destina o produto realmente ird adotar a solugdo
proposta.

Ha diferentes formas de avaliar o quanto uma ideia é (in)viavel de ser tocada para frente.
Mas, seja qual for a forma adotada, ha de se fazer esta avaliacao.

No caso de Patrick, os amigos e sua mae deram sinais do quanto o software de gestao para
confeitarias e padarias nao daria certo. Mas estas informagdes nao foram levadas em
consideracao.



Administrando planos profissionais

Autor: Alysson da Silva Roice Souza Oliveira

ono de um excelente poder de persuasao e eximio vendedor, Athos Albuquerque era um

rapaz de 25 anos que trabalhava como corretor de seguros em uma grande corretora.

Athos tinha uma extensa carta de clientes e batia todas as metas propostas pela
empresa. Apesar de ser bem-sucedido, era submetido a muita pressao, o que fazia com que
ficasse insatisfeito no trabalho pelos horarios rigidos e pela rotina desgastante no escritério.
Recebia R$8.000,00 de salario, mas sabia que merecia muito mais do que isso pela sua
dedicacao e producgao. O proprietario da corretora ficava com a maior parte do lucro. Decidiu
entdo, por ter uma clientela cativa, pedir demissdo da empresa e trabalhar por conta prépria.

Dessa forma, comecou a trabalhar como profissional auténomo pessoa fisica. De antemao,
ndo quis abrir uma empresa para ndo perder tempo e poder, dessa forma, dedicar-se mais a
captacgdo de clientes. Ficou muito animado, pois, j4 no primeiro més, conseguiu uma comissao
de R$15.000,00, dobrando quase o seu ganho do antigo emprego.

Como os negocios estavam indo muito bem, decidiu comprar um carro de luxo de
R$150.000,00 para causar maior impacto quando fosse visitar seus clientes. Usou o acerto
recebido na rescisdao contratual para a entrada e financiou o restante em parcelas. Com a
comissdao mensal de R$15.000,00, ele conseguiria pagar tranquilamente as parcelas no valor de
R$4.000,00 mensais.

Com o passar do tempo, Athos se viu também na necessidade de ter um escritorio para
atendimento a alguns clientes que preferiam ir ao seu local de trabalho. Isso acarretou gasto a
mais com aluguel, além da despesa que assumira com o carro.

Contudo, ao verificar seus recebimentos, veio a decepgao, pois havia sido descontado da
comissdo o valor de R$3.298,85 a titulo de imposto de renda retido na fonte. Isso porque a
aliquota para aqueles que recebem mais de R$4.463,81 mensais, de acordo com a tabela do
Imposto de Renda, é de 27,5%. Portanto, recebeu somente o valor liquido de R$11.701,15.
Desse valor, teria de subtrair a parcela de R$4.000,00 mil, mais os gastos com seguro,
manutencao e combustivel. Somado a essas despesas, havia também o custo com o aluguel do
escritorio. Seus ganhos entdo ficaram bem menores do que quando trabalhava na corretora.

No més seguinte, suas comissoes ficaram em R$12.000,00, e a situagao piorou. No terceiro
més faturou R$16.000,00 brutos, mas ainda faltava pagar os impostos e as despesas. Ao longo
de um ano, seu faturamento bruto ficou na média de R$15.000,00 mensais, enquanto que suas
despesas (parcela do carro, manutencao, seguro, combustivel e aluguel) ficavam em média
R$13.000,00 mensais. Temendo o futuro, Athos decidiu vender o carro, fechar o escritorio e
pedir emprego na corretora onde trabalhava anteriormente.



Que caminho poderia ter mudado a jornada de Athos?

Forma juridica e enquadramento tributario

A forma juridica da empresa e o enquadramento tributdrio sdo muito importantes, pois,
dentre vérios itens que eles afetam, estabelecem o quanto a empresa ird pagar de impostos.

H4 diferentes formas juridicas e diferentes tipos de enquadramentos tributarios para a
constituicito de uma empresa. Os profissionais mais adequados para auxiliar nessa
escolha/decisdo sdao os contadores. Esse aconselhamento, nos primeiros momentos de vida da
empresa, permite ao empreendedor contornar dificuldades futuras.

No caso da histéria, Athos optou por uma forma juridica pouco aplicavel no mercado de
corretagem de seguros. Com o faturamento médio que tinha, Athos poderia ter aberto uma
empresa no formato juridico de Microempresario Individual, com a sistematica do Simples
Nacional, cuja aliquota é de 6%, bem menor do que aquela que ele havia escolhido.



Os tres estudantes

Autor: André Luis Robine de Souza
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abriel, Joao e Otavio eram amigos desde a faculdade. Estavam se formando na mesma

época nos cursos de direito, engenharia civil e economia, respectivamente. O “pos-

formatura” deprimia os trés, pois o mercado de trabalho era incerto e nenhum deles
possuia emprego em vista.

Gabriel estagiou em um escritério de advocacia. A vida era estressante e a perspectiva de
crescimento era baixa. Era desestimulante pensar que em vinte anos ele seria a figura do seu
chefe: um homem ranzinza e frustrado profissionalmente.

Jodo era um jovem sonhador que cursou engenharia para agradar sua familia. A crise no
mercado da construgdo civil o desestimulava ainda mais a ingressar na area. Desde pequeno
gostava muito de desenhar, e na adolescéncia fez curso na area de artes graficas.

Otavio sempre amou a bolsa de valores e o livre mercado. Todavia, ao se matricular em
uma universidade publica, encarou um curso com professores cujas ideologias iam ao revés das
suas. Logo o jovem deixou a graduacao de lado e procurou fazer especializagdes paralelas.

Os jovens tinham algo em comum. Amavam a noite. Toda quinta-feira se encontravam no
mesmo bar para conversar e socializar com os demais alunos da faculdade. Em uma dessas
noites, os universitarios perceberam que os frequentadores do local usavam roupas parecidas.
Inclusive havia dois colegas com camisetas iguais.

Nessa mesma noite, os rapazes tiveram o insight de criar uma empresa de camisetas com
estampas personalizadas, que seriam vendidas em uma e-store. Eles estavam acostumados a
criar e vender produtos para as associacdes esportivas das quais faziam parte e conheciam
fornecedores com 6timos materiais e precos que viabilizavam o negdcio.

Gabriel ficou responsavel por fazer a pesquisa de mercado, além de procurar investidores
para alavancar a empresa. Joao responsabilizou-se pelo marketing, que incluia a identidade
visual, parcerias com empresas e a ativagdo em redes sociais. Ja Otavio fora incumbido de
cuidar de toda a questdo juridica (razdo social e burocracias necessarias a abertura de um
negacio).

Gabriel e Otavio tiveram dificuldades em executar suas tarefas inicialmente. Para atenuar



suas dificuldades, Gabriel usou o plano de negodcios da empresa como tema do seu trabalho de
conclusdo de curso (TCC). Otavio precisou pesquisar mais profundamente em alguns livros para
executar seus afazeres, uma vez que eram exigidos trabalhos contabilisticos. Jodo, por estar
acostumado a fazer artes por hobby e ja ter habilidade com o uso de redes sociais, concluiu sua
parte mais ligeiramente do que seus colegas.

O Unico desafio encontrado por Jodo foi a escolha do nome da empresa. Ele acabou
chegando no nome “Volca”, inspirado no nome do bar em que tiveram a ideia de criar a
empresa, que era “Taberna Volcano”. Os amigos gostaram e decidiram que a logo da empresa
seria uma montanha.

Apébs dois meses, os trés colegas estavam com a empresa estabelecida. A venda estava
caminhando devagar e apenas os amigos proximos eram clientes. Acontece que um amigo de
um deles era primo de um jogador da selecdo brasileira de futebol. O atleta viu uma camiseta
produzida pelos rapazes, gostou e postou uma foto com ela em uma rede social.

Em poucos dias, as vendas aumentaram 800%. Era o empurrao que a empresa necessitava
para fazer sucesso. Como o processo era todo on-line e terceirizado, Otavio e Gabriel
precisavam, naquele instante, apenas verificar se as mercadorias estavam sendo produzidas de
acordo com a demanda do site. Trabalhavam cerca de 3 horas diarias e conseguiam dar conta
dos afazeres.

Com o aumento da demanda pelas camisetas, veio a necessidade de novas estampas e a
busca por publicos diferentes. A pressdo sobre Joao cresceu, pois o design havia ficado a cargo
dele.

Jodo disse aos amigos que precisava terceirizar parte das artes graficas para cobrir a
demanda de servigco. Porém, os designers contratados sempre erravam as artes e nunca
cumpriam os prazos. Para minimizar os problemas, Joao sempre corrigia os erros dos
terceirizados e passava doze horas diarias na frente do computador.

Os socios entendiam que era “obrigacdo” de Jodao mostrar mais servigo, uma vez que, no
inicio da empresa, eles haviam dedicado mais tempo ao negdcio. Jodo concordava com a
situacao e sempre trabalhou sob essas condigoes.

Apds alguns meses, a explosdo de vendas da empresa diminuiu. E Jodo ficou ainda mais
pressionado. Hora trabalhava no design de novas estampas, hora nas redes sociais, para captar
mais clientes. Porém, Gabriel e Otavio achavam que faltava mais propaganda para a empresa.

Em meio a todas as demandas e pressoes, Joao pediu para sair da sociedade.

Mas o coracao do negocio eram as artes produzidas por Jodao. Ninguém conseguiu assumir
seu posto e, em pouco tempo, a empresa ja ndo se sustentava. Entdo, os sécios decidiram fecha-
la.

O que poderia ter sido feito para evitar que a empresa fosse fechada?

Sdcios e definicao de responsabilidades

A organizacdo de empresas em sociedade é uma realidade de muitas organizagoes
(inddstria, comércio, prestagdo de servigos e outras). Neste contexto, a definicdo das
responsabilidades e atribuigdes é uma atividade que deve ser bem feita desde o inicio.

O primeiro passo ¢ definir/mapear as responsabilidades e atribuicbes que a empresa



nascente irda demandar. Ou seja, ha de se elencar as funcdes a serem realizadas. Feita a
primeira etapa, deve-se indicar quem ficara responsavel por cada uma das fungoes listadas.

Algumas caracteristicas dos sdcios devem ser levadas em consideracao neste momento:
formacgdo e escolaridade, habilidades, network, disponibilidade e perfil. No que diz respeito a
funcao em si, devem ser considerados: grau de dificuldade, recursos necesséarios, tempo de
execugao e numero de vezes que sera executada.

No caso desta histéria, a mensuracado do tempo demandado e da frequéncia de execugdo
de algumas funcgdes nao foi feita adequadamente.



O escritodrio de arquitetura

Autora: Julia D’Avila Alevato Sabino

atalia e Marina se conheceram ainda criangas. Seus pais, amigos de longa data,

faziam tudo juntos e, com isso, a amizade das duas cresceu com o passar dos anos.

Cresceram no mesmo bairro, estudaram no mesmo colégio e, por mais incrivel que
pareca, ingressaram juntas na universidade. Literalmente juntas. Faziam o mesmo curso. Eram
da mesma sala. Compartilhavam o mesmo sonho: ser arquiteta.

Mudaram-se juntas para Uberlandia e passaram os cinco anos da faculdade vivendo juntas.
Sempre se deram muito bem e a convivéncia era bastante tranquila.

No sexto periodo da faculdade resolveram participar de um projeto relacionado a formacao
e ao desenvolvimento de uma cultura empreendedora dentro da universidade. Elas fizeram
parte do projeto, pois, na visdao das duas, auxiliaria na criagdo de uma empresa ou negdécio na
area em que atuam.

Dentro do projeto aprenderam muito sobre business e sobre o processo de gestao de
grandes e pequenas empresas.

As duas tinham muito interesse nessa area de negdcios e empreendedorismo, mas Natdlia
sempre se destacou mais na drea das exatas e teve certeza de sua paixdo pelos nimeros quando
se tornou gestora financeira da Empresa Junior de seu curso. Ja Marina, tinha como paixdo as
artes e a cenografia, sempre se destacando pela sua enorme criatividade e facilidade na
elaboracao de solucoes para os projetos realizados na faculdade.

Os anos foram passando, a formatura se aproximando e elas decidiram que abririam juntas
um escritorio de arquitetura quando formassem. Acreditavam que o projeto de que participaram
na faculdade foi de grande importancia para o entendimento do processo de criagao de uma
empresa e, com isso, estariam a frente de seus concorrentes quando entrassem no mercado de



trabalho.

O tdo esperado diploma estava muito proximo e as duas estavam muito felizes com a
realizacao desse sonho. O dia da formatura foi muito especial, as familias estavam reunidas e as
duas amigas mais proximas do que nunca. A cerimoénia foi linda e a festa completamente acima
de tudo que elas imaginaram. Representou um grande marco na vida e no inicio da carreira das
duas amigas.

Nem dois meses se passaram desde a formatura e elas ja estavam muito ansiosas - como a
maioria dos recém-formados - para a abertura do préprio negdcio.

Com toda euforia e animagao acabaram abrindo o escritério sem muito planejamento. Isso,
apesar de todo aprendizado em empreendedorismo e sobre o jeito correto de comecar o
processo de abertura de uma empresa. Elas acreditaram que, pelo fato de serem muito amigas
e terem muita intimidade uma com a outra, o negocio daria certo e cresceria muito com o
passar do tempo.

Na verdade, nao foi bem isso que aconteceu. Natdlia se dedicava exclusivamente a parte
financeira, de relacionamento com os clientes e administrativa do escritério, uma vez que tinha
mais aptiddo para estes setores. J& a Marina, pensava, criava e executava todos os projetos
sozinha.

Todo este cendario, somado a grande demanda de projetos que o escritério recebeu logo no
inicio, acabaram por deixar Marina sobrecarregada.

Os clientes ndo ficaram satisfeitos com a demora e nem com os resultados apresentados.
Mesmo assim, novos clientes chegavam, mas poucos eram bem atendidos.

Com esta jornada, e menos de seis meses de funcionamento, os clientes desapareceram. As
contas nao (aluguel do espaco onde trabalhavam, luz, despesas pessoais e outras).

Assim, com muitas dividas, o escritdrio teve de ser fechado. O que era um sonho, se tornou
um pesadelo, e aquela amizade tdo grande parecia nao estar mais tao forte.

O que deveria ter sido feito para que as duas amigas nao tivessem de fechar o recém-
aberto escritério de arquitetura?

Divisao de tarefas, delimitacao de experiéncias dos empreendedores

Como o escritério foi aberto sem um correto plano de negdcios, as amigas ndo tinham
nocdo das reais demandas do servigo oferecido, se precisariam de funcionarios e como seria
realizada a divisdo das tarefas e dos lucros, de forma a ndo sobrecarregar nenhuma das sécias.
Como essa divisdao de tarefas nao foi feita, a Marina acabou sobrecarregada de tarefas e o
escritorio fechado.

Ao se criar uma empresa, é prudente realizar um plano de negdcios contemplando diversos
tépicos para garantir seu sucesso e crescimento. Um deles é a divisao de tarefas e delimitacdo
das experiéncias/aptidées de cada empreendedor. Esta acdo ajuda na harmonia entre as funcdes
e assegura que nem um deles seja sobrecarregado.

Outro papel do plano de negécios € ajudar nas agoes sobre a capacidade de atendimento.
Ou seja, fazer previsdes e levantamentos sobre o quanto deve-se atender e também quanto nao
atender.



O bufeet Felicita

Autor: Luiz Felipe Campelo Nonato
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ernando era um jovem recém-formado em Engenharia Mecanica e estava a procura de

seu primeiro emprego. Porém, ele sempre quis empreender, e apds meses na busca por
um emprego, sem sucesso, decidiu investir nesse desejo antigo.

Para realizar essa tarefa, contou com a ajuda de Claudia, sua namorada desde os tempos
da graduacgdo. Ela tinha se formado na mesma faculdade, no curso de Arquitetura, e também
nao conseguia encontrar um emprego.

A ideia surgiu quando os dois foram juntos a festa de casamento de um amigo dos tempos
de escola do Fernando, em sua cidade natal, Curvelo (MG). Nessa festa, o buffet contratado nao
fez um bom servigo: a comida estava fria, o refrigerante estava quente e sem gas e, para
completar, ndo serviram direito a mesa onde o casal estava sentado. Conversando com amigos
dos recém-casados, Fernando e Claudia descobriram que o buffet havia sido contratado por um
altissimo precgo e vinha de uma cidade vizinha, pois em Curvelo ndao havia nenhum buffet que
oferecesse comida mais sofisticada.

Na manhd seguinte ao casamento, Fernando e Claudia decidiram pegar todas as suas
economias e abrir um buffet para atender casamentos, formaturas e eventos na cidade. Assim
nasceu a Felicita, uma empresa voltada para a realizacao de eventos de luxo. Os dois donos se
complementavam, Cldudia era boa nas negociacdoes e logo conseguiu o contato de varias
pessoas para trabalhar como freelancer assim que surgisse o primeiro evento. Fernando ficou
encarregado de montar o cardapio e fazer o plano de negdcios da empresa.

Ambos trabalharam com maestria, e cerca de um més depois ja estavam fazendo seu



primeiro evento, uma comemoracao dos 40 anos de casamento dos pais de um amigo de
Fernando. Durante essa primeira festa, alguns problemas surgiram, um garcom faltou e a
comida preparada parecia que nao seria suficiente para o grande nimero de pessoas presentes.
Mas o casal soube contornar o problema: Fernando saiu para comprar um pouco mais de
ingredientes para que a cozinheira fizesse mais comida, enquanto Claudia cuidou para que
nenhuma pessoa ficasse sem ser servida adequadamente. Ao final, o evento foi um sucesso,
bastante elogiado por todos.

Com o passar do tempo, o casal foi se aprimorando no assunto e o servigo oferecido foi
ficando cada vez melhor. Cerca de um ano apds o seu surgimento, a Felicita ja era conhecida em
toda a cidade e era sempre procurada para a realizacao de eventos, ao ponto de o casal nao
conseguir realizar todos os servicos que apareciam, tendo que escolher aqueles em que os
clientes ofereciam um maior valor. Alguns funcionarios foram contratados em definitivo,
deixando de ser freelancer e ajudando o casal a realizar mais eventos. E foi assim que
rapidamente Fernando e Claudia se consolidaram no mercado.

Nos momentos em que o casal tinha um tempo livre, procurava realizar cursos para
aprender melhores técnicas de gestao, aprimorar os servigos oferecidos e até mesmo para
ajudar na elaboracao de novidades no cardapio.

Apés trés anos de sucesso, a Felicita ja realizava eventos em toda a regido, levando alguns
concorrentes a fechar as portas devido ao sucesso crescente da empresa.

Durante mais uma festa de casamento em que o buffet estava servindo, as cozinheiras
contratadas simplesmente nao apareceram e nenhuma outra contatada pelo casal estava
disponivel para realizar o servigo. No calor do momento, Fernando e Cladudia acabaram
discutindo, Claudia foi para casa e Fernando, apesar do esforgo, ndo foi capaz de realizar o
evento conforme o esperado.

No dia seguinte, na realizacao de uma festa de formatura, a sintonia entre o casal nao
estava boa e alguns erros que antes ndao aconteciam acabaram acontecendo. A partir desse
momento, o clima comecgou a ficar ruim entre eles. Os dois passaram a brigar constantemente
com o passar dos dias e dos eventos. Isso comecou a refletir diretamente no servigco, e as
reclamacoes foram aumentando a cada novo trabalho realizado — assim como as brigas do
casal.

Foi entao que, em uma festa de casamento em que estavam servindo o buffet, um fato
inesperado aconteceu: Cldudia viu Fernando nos fundos do saldao de festas beijando uma
convidada... Ela fez o maior escandalo que aquele lugar ja presenciou, mandou seus
funciondrios para casa e praticamente encerrou ali a festa de casamento. Os noivos, que ndo
tinham culpa de nada, ficaram extremamente desapontados com a empresa e ameacaram levar
0 caso para a justica, ja que o servico nao havia sido realizado conforme o combinado.

Em meio a toda essa confusao, Claudia pediu o divércio. Nem ela nem Fernando haviam se
programado e pensado sobre o que aconteceria com a Felicita no caso da separacéo.

Essa questdo nao foi facil de ser solucionada pelo casal, visto que, ao mesmo tempo em que
gostavam da empresa, nao queriam um ao o outro por perto mais. E, como os dois fundaram a
empresa juntos, vivendo uma relacao de amor, nao conseguiram pensar, na época, que isso
poderia acabar acontecendo. Nao existia nada nos contratos feitos pelo casal que protegesse a
empresa em uma situacao como essa.

Apés alguns dias e alguns eventos perdidos, o casal se reuniu e tomou a decisdo de fechar
a empresa, optando por dividir igualmente todos os ganhos e despesas gerados pelo seu fim.

O que poderia ter sido feito nessa situacao para que a empresa nao fosse fechada?



Gestao em empresas familiares

Abrir uma empresa familiar requer a capacidade de administrar um negdécio e também
prever possiveis quebras e problemas.

Como lidar com o empreendimento e possiveis reconfiguragoes familiares? A resposta a
esta pergunta é fundamental para garantir a sobrevivéncia da empresa. Logo, é interessante
criar regras entre as partes para que os negocios continuem mesmo com a nova configuragao
dos grupos familiares.



O Restaurante da Ana

Autor: Daniel Tropia Pinheiro

na, uma jovem de 23 anos, recém-formada no curso de gastronomia em Ouro Preto,
decidiu dar um passo importante na sua vida profissional que estava (apenas)
comecando. Apesar de muito jovem, ela resolveu abrir um restaurante naquela cidade.

Ouro Preto, além de linda, aconchegante e importante na histéria do Brasil, € uma cidade
muito visitada por turistas durante todo o ano.

Ana ja tinha uma experiéncia em restaurante. Trabalhara como caixa em um conhecido e
bem frequentado estabelecimento no centro histérico de Ouro Preto. Esse trabalho foi a grande
inspiracao para a escolha do novo empreendimento: seu restaurante serviria comida
tipicamente mineira, pois era o que a grande maioria dos clientes procurava.

A jovem empreendedora buscou consolidar um plano de negocios e, determinada, partiu
para escolha do ponto comercial. Depois de visitar alguns imoveis, decidira-se por um local em
especial. Estava escolhido, s6 poderia ser ali. Um belo casarao, numa das ruas mais charmosas
e visitadas da cidade. Nesse casarao ja funcionara um restaurante e o dono estava passando o
ponto. Ana comegou a negociar e, enfim, chegaram a um acordo.

Ana, juntando tudo o que tinha de suas economias, contando com a ajuda de familiares e
futuros fornecedores que acreditaram em sua ideia, fechou o negdcio. O restaurante da Ana ja
tinha saido da imaginacao, agora ele tinha endereco!

O restaurante comecou a ser estruturado com foco em oferecer ao cliente a melhor
experiéncia gastronémica possivel. Para tanto, Ana buscou profissionais qualificados que
pudessem auxilid-la na sua nova jornada. Organizou a cozinha para que o servigo fluisse bem e
sem atrasos. Treinou sua equipe, escolheu pessoalmente o mobiliario para que seus clientes se
sentissem confortdveis. Ela se preocupou com a iluminacdo e com as musicas, com o design do
cardapio e, principalmente, com a definicdo do que seria servido. Ela buscou sempre a melhor
qualidade nos insumos e produtos utilizados.

Tudo correu muito bem e o restaurante logo se tornou uma referéncia na cidade. Todos
queriam vivenciar a experiéncia prazerosa que o ambiente e os sabores daquele lugar
proporcionavam. Ana era uma boa gestora e buscava ndo s6 acompanhar o mercado como
também inovar.

Apoés alguns anos de funcionamento, algo que Ana jamais imaginava acontecer a
surpreendeu!

Como em qualquer outro negdécio que funcione em um ponto comercial alugado, Ana se viu



diante do pior momento apés 5 anos de funcionamento do seu negécio. O ponto onde o seu
restaurante funcionava fora colocado a venda e ela ndo tinha capital suficiente para compra-lo.
Talvez por inexperiéncia, Ana néo foi favorecida pelo contrato de locagao do imével e teve que
encontrar um outro local para dar continuidade ao seu negdcio, até entdao, de sucesso.

E agora? Como ou onde estaria esse outro ponto comercial? Ana procurou, mas nenhum
lugar atendia suas expectativas. Ela acabou por alugar um novo espaco, e percebeu o quao
determinante é a localizacdo para o negdcio. Ainda que com uma excelente reputacdo da marca,
satisfagdo de cliente e consideravel fatia do mercado, o ponto comercial atual nao oferecia a
mesma disponibilidade para estacionamento, o mesmo valor percebido de seguranca e
principalmente o fluxo de pessoas era muito distinto daquele ponto antigo, tanto para o turno
do almoco quanto do jantar.

O impacto do novo local de funcionamento do restaurante da Ana foi da reducdo do
numero de clientes, reducao dos eventos, perda de valor da marca, porém nao houve redugdo
do custo fixo. Tudo isso resultou nao apenas em diminuicao dos lucros para Ana, mas também
em um grande aprendizado. Ana concluiu que a escolha do ponto comercial deve ser baseada
em muita andlise, mas também hé que se ter um pouco de sorte.

O que Ana poderia ter feito de diferente?

Escola do local de funcionamento

A escolha do local de funcionamento é muito importante. Esta escolha determinara o perfil
de cliente, e também a quantidade destes no estabelecimento. Porém, feita a escolha do local,
para abrir as portas do novo negdécio, ha de se definir muito bem regras de aluguel ou comprar
para se ocupar o espaco. Na historia narrada, a forma como se deu o contrato de aluguel fez
com que o negocio fosse retirado do ponto inicial. Além disso, o outro espaco escolhido n&o
ajudou o modelo de negdcio escolhido.



Sacolao FruitOn

Autor: Lucca Bahia Ribeiro
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arcelo e Thiago sdo dois amigos e vizinhos de Londrina, Parand, cidade com cerca de
500 mil habitantes. O primeiro, casado e pai de dois filhos, trabalha em um escritorio
de advocacia; o segundo, mais novo, havia saido da faculdade recentemente e estava

cheio de inspiragdo para comecgar o seu proprio negdcio.
Em pleno feriado de Santo Antonio, Marcelo e Thiago reencontraram-se numa festa junina
do bairro e, papo vem, papo vai, discutiram sonhos e dinheiro. Os dois estavam cansados da
atual situacdao do mercado de trabalho; o desemprego e os baixos saldrios desanimavam

qualquer um.
Marcelo relatou que trabalhava o dia todo, chegava cansado a casa e nao tinha tempo de

curtir a familia. O relacionamento com seus filhos e esposa estava abalado, o estresse pelo qual
passava diariamente fazia-o descontar em seus familiares. Ja Thiago ndo conseguia um emprego
Ou mesmo uma vaga em um programa trainee. A falta de experiéncia e a alta concorréncia do
mercado o impediam de conseguir um emprego. O desespero era presente em seu dia a dia.
Apoés varias horas de desabafo, concluiram que a solugdo para os seus problemas estaria em
serem donos de algo. Logo, marcaram uma reuniao na casa de Marcelo para buscar alternativas
e ideias para o iminente negdcio.

Na data marcada, estavam os dois e Julia, esposa de Marcelo, sentados na sala tomando
cerveja e comendo petiscos, enquanto as criancas dormiam. Varias foram as ideias e os modelos
de negdcios possiveis. Entretanto, nada agradava-lhes por inteiro até que Julia, ao ir preparar
uma carne na cozinha, resmungou “Como eu odeio ir ao sacolao, sempre erro na escolha dos
pimentoes”.

Aquela palavra-chave foi a chama de que precisavam ter. Os dois, num impeto, comegaram
a estruturar um sacolao, cuja compra fosse rapida, eficiente e tivesse produtos de boa
qualidade. Pensando na atual infraestrutura tecnoldgica e o poder da internet, chegaram a ideia
de um sacolao on-line.

Essa ideia ndo poderia ser mais perfeita e fantastica. As pessoas nao precisariam sair de
casa para compras de hortalicas, frutas e legumes, estava tudo ali na palma da mao pelo



aplicativo no celular, abasteceriam a casa sem gastar muito tempo, e isso causaria também
menos estresse.

Precisariam agora estruturar um modelo de sacolao on-line e nomed-lo. O nome veio-lhes a
mente como um passe de magica: FruitOn. Agora ja estava batizado.

Thiago estava a todo vapor, era o que mais se dedicava, pois ndo precisava conciliar o
tempo com outra atividade, tinha dedicagcdo exclusiva para esse negocio. Marcelo tentava
conciliar o tempo no escritério com o novo empreendimento, mas isso acarretou mais estresse e
reduziu ainda o tempo com a familia, com quem passava a conviver somente nos domingos,
durante algumas horas. Decidiu entao abandonar a carreira de advogado, que nao lhe fazia
muito bem, e dedicar-se mais ao FruitOn.

Primeiramente, definiram que ndo investiriam em uma loja fisica que chamasse a atencao
do publico, optaram entao por alugar um galpao afastado do centro, relativamente barato. Em
segundo lugar, contratariam uma empresa de comunicacdo e marketing para a construcao do
site. O preco, inicialmente, assustou os dois amigos, mas julgaram essencial um e-commerce
bem estruturado e chamativo. Além disso, mapearam uma grande lista de fornecedores e
definiram uma otima logistica de entrega. Por tultimo, construiram um excelente plano de
negocios.

Com base em parametros conservadores, esperavam uma taxa de dez entregas por dia, e a
previsao de retorno do valor investido seria de quatro meses. A partir de entdo, a empresa
comecaria a se concretizar, e seus objetivos poderiam ser alcancados. Os dois amigos estavam
convictos de que seria necessario manter os pés no chéo, a euforia poderia frustrar os dois.

Dois meses se passaram, o site acabava de ser concluido e o marketing nas redes sociais
estava ja sendo executado. Nao era possivel contar com um estoque de grande volume por
conta da validade dos produtos, entretanto a quantidade necessaria para um comecgo estava
garantida.

Nas primeiras semanas, as vendas foram além do esperado. A novidade na cidade havia
ganhado bastante forca, e todos julgavam o6tima a ideia de ndo precisarem ir ao sacoldo, isso
demandaria economia de tempo.

Entretanto, a partir do segundo més, as vendas comecaram a cair. O telefone ja nao tocava
como antes, e 0s acessos nho site ndo se convertiam em compras.

A principio, acharam os inexperientes comerciantes ser normal essa situacdo. A ideia
ganharia popularidade no comeco, posteriormente as vendas cairiam e depois voltaria a se
estabilizar. Infelizmente, Marcelo e Thiago pensaram equivocadamente, e os pedidos diminuiam
cada vez mais.

O negoécio havia se tornado insustentdvel. Era necessdaria alguma ajuda externa. Dessa
maneira, recorreram a uma empresa de consultoria que lhes aconselhou pesquisarem o motivo
de os clientes nao retornarem as compras no FruitOn.

Com o apoio da empresa, os dois amigos organizaram uma rapida e informal pesquisa para
entender melhor os seus clientes. Logo, chegaram a conclusdo de que eles ndo estavam
acertando na compra dos legumes, hortalicas e frutas e, entao, preferiam ter o poder de
escolhé-los in loco, assim assumiriam o préoprio erro e evitariam apontar um culpado pelas mas
escolhas do produto.

Mesmo os amigos considerarem a sua mercadoria de boa qualidade, a populacao néao
respondeu satisfatoriamente a pesquisa para avaliar os produtos oferecidos. Alegava estar
sendo prejudicada pela mé escolha dos produtos pelos funcionarios do sacolao.

Como eles nao haviam investidos na parte fisica do estabelecimento, o lugar ndo era
propicio para ponto de venda e nao estava preparado para receber os clientes, tornando-se
invidvel a transformacgdo em um sacoléo fisico.

Sendo assim, os amigos fecharam o sacoldo on-line e doaram toda a mercadoria para ndo
se endividar cada vez mais.



Qual foi o erro dos dois amigos?

Pesquisa de mercado

Pesquisa de mercado é a coleta de informagdes dos seus clientes, concorrentes e
fornecedores, proporcionando dados consistentes em termos qualitativos ou quantitativos. Por
meio dela, hd como obter informagées sobre os habitos, as opiniées e o comportamento do
publico-alvo.

A pesquisa viabiliza mais eficiéncia quando se tragcam planos e metas. Além disso, é usada
como teste para novos empreendimentos, verificando a sua validade e viabilidade.

No caso da histéria narrada, a pesquisa de mercado iria validar a ideia do sacolao on-line.



Seguranca em primeiro lugar

Autora: Raquel Machado Carneiro

elena Tropia se formou em economia na mesma faculdade em que conheceu o amor de

sua vida: Anna. Ao concluir seu curso em 2003, aos 24 anos, sentiu-se perdida,

percebeu que sua area de formacdo nao a agradava, tampouco era o que queria fazer
pelo resto da vida. Entao se viu obrigada a buscar alternativas. Foi desgastante e angustiante,
mas resolveu trabalhar com o que tinha mais afinidade: motos.

A memoéria mais forte de sua infancia era a do pai e sua relacdo de apego com sua Harley-
Davidson Shovelhead. Ele lavava, polia e cuidava tanto que Helena achava que a moto era tdo
filha quanto ela. Foi a porta de entrada para se dar bem com seu pai, que sempre foi um homem
mais fechado para as pessoas. Comecgou a perguntar, a aprender e a acompanhar seu pai nas
horas passadas na garagem. Até que ganhou uma miniatura da mesma moto. A partir dai,
comecou uma colecao que levaria consigo ao longo da vida.

Muitas coisas lhe vieram a cabeca, mas s6 isso parecia certo. A conversa com Anna foi
facil, e decidiram investir em um novo negécio de venda para Helena. E como o investimento
nao poderia ser muito alto, ela optou por trabalhar com equipamentos para motos. Como? A
partir de um empréstimo feito em nome do casal. Onde? Grande Sao Paulo.

Com o empréstimo feito e o local escolhido, Helena trabalhou em um plano de negécios. O
carro-chefe do empreendimento seriam os capacetes, devido ao seu valor e procura.

Um capital inicial de 80 mil reais daria sustentagdo ao negdcio por trés meses, incluindo: o
aluguel no centro de S&o Paulo, no valor de 3 mil; dois funcionarios com saldrio de 1,5 mil; a
reforma da loja por 3 mil; 40 mil em produtos e impostos; um gasto estimado em mil reais em
contas mensais; um salario préprio estimado em 2 mil — o suficiente para pagar suas contas e
se manter confortavelmente durante o més; e 5 mil a serem investidos em marketing.



Todos esses gastos totalizavam 75 mil, tendo em vista que saldrios, contas e aluguel seriam
multiplicados pelo nimero de meses. O dinheiro restante seria guardado para imprevistos e
gastos nao contabilizados.

O empreendimento foi um sucesso. Em alguns meses, foi possivel pagar o empréstimo e
manter uma margem confortavel de vendas. O saldrio dos funcionérios foi aumentado e eles
receberam planos de satde. Helena mantinha o negdcio com prazer e prosperava.

Isso durou cinco anos. Até que Anna, que era engenheira, foi transferida para o interior do
Alagoas. Helena se viu na posicao de recomecar, mas estava confiante: se conseguiu uma vez,
com certeza faria de novo.

Ao longo dos anos, havia investido parte do seu dinheiro, que agora seria usado para
iniciar o processo de reabertura da empresa. Manteve entdao seu fornecedor e comegou 0s
arranjos para a mudanca de sede. Fez tudo a distancia, pois queria chegar na nova cidade e ja
iniciar seu trabalho. Fez acordos, contratou empresas de reforma e marketing, entrou em
contato com futuros funciondrios e marcou a inauguracéao da loja.

Chegado o dia da mudanca, tanto de casa quanto de sede, Helena estava animada. Gostava
de desafios e, ao organizar e finalizar os ultimos detalhes da loja, sentia-se pronta para a nova
fase de sua vida.

Estava distraida no téaxi, indo para o novo trabalho, vendo a paisagem da nova cidade,
quando, de relance, viu um motociclista ultrapassar o carro sem capacete. Achou estranho, mas
supos que fosse um caso isolado. Descobriria depois que estava errada.

Trabalhou na loja durante dias sem grandes vendas. Alguns acessorios, adesivos, jaquetas,
mas nenhum exemplar de seu carro-chefe. Comecou a reparar nas ruas e entao percebeu: nao
havia capacetes. Nenhum. Isso lhe tirou o sono, e fez com que desenvolvesse ansiedade.

Em uma de suas muitas noites sem sono, comecou uma pesquisa que deveria ter sido feita
antes. Nao demorou para descobrir que naquela cidade era proibido o uso de capacetes por
motociclistas. Tratava-se de uma medida judicial por motivo de seguranca publica, j& que a
maioria dos criminosos usava o capacete para impedir a identificagao.

Nao conseguiu acreditar, seu empreendimento estava fadado ao fracasso, assim como todo
o seu dinheiro que estava investido nele.

O que Helena fez de errado?

Pesquisa de mercado

Muitos empreendedores assumem uma visao geral de comércio, isso €, nao consideram as
individualidades de cada local ou de sua populagdo. Quando isso acontece, o investimento se
torna muito mais arriscado. Mas esse problema, apesar de comum, pode ser evitado com uma
pesquisa de mercado. Isto é, deve-se buscar conhecer as demandas do publico-alvo, assim como
as limitagdes de um produto oferecido para um grupo especifico de pessoas.

No caso de Helena, a pesquisa teria evitado a oferta de produtos que nao eram procurados,
o carro-chefe da loja seria outro e seu funcionamento poderia prosseguir com a mesma
dinamica que tinha em S&o Paulo.



Vende-se

Autor: Diego Melo
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inalmente os cartdoes estavam prontos. O formato era triangular, o destaque nao parava

por ai. O acabamento bem feito, o papel escolhido a dedo. Tudo para garantir que o

cartdo refletiria o nivel e a qualidade de design que Rodrigues e Felipe queriam oferecer
em seu studio, que finalmente vinha saindo do papel.

Dois jovens designers com carreiras brilhantes, portfélios reconhecidos, muita experiéncia
e vontade de fazer algo diferente do que ja existia. Amigos que se formaram na mesma
faculdade, que dividiam um sonho em comum de criar um novo studio de design, que tivesse
como principal diferencial a qualidade e o nivel de suas entregas.

O studio estava pronto. As mesas pretas compradas combinavam com a decoragdo
industrial preta e amarela que foi meticulosamente escolhida. Os iMacs ja estavam devidamente
posicionados. Parecia que, finalmente, tudo daria certo, e o grande sonho dos designers iria
decolar.

O comeco foi incrivel! Os primeiros clientes, que eram alguns amigos e conhecidos,
ficaram todos muito felizes com o resultado de seu trabalho. As indicagOes apareciam.
Solicitacbes de orcamento chegavam nos e-mails e pelo site. Isso reconfortava o coracao dos
novos empreendedores! Era a confirmacdo de uma certeza que eles ja tinham. Tudo iria dar
certo.

Alguns meses se passaram e os or¢camentos, que antes chegavam de forma automadtica,
agora ja nao eram tdo rotineiros. A maioria ndo se tornava cliente. Com o tempo, as certezas se
transformavam em duvidas e questionamentos. Era cada vez mais dificil entender o que estava
acontecendo. Na cabeca dos dois, parecia que nada poderia dar errado.

No entanto, mesmo com a criacdo de um portfélio e com divulgacgées rotineiras na internet,
os clientes nao chegavam. Os projetos foram acabando e nao surgiram outros novos. Os dois
imaginavam que as pessoas nao reconheciam o valor do trabalho deles. Tecnicamente, os dois
formavam um time muito bom. Porém, nao tinham alguém que fizesse o trabalho de prospeccao
de novos clientes.

Trés meses se passaram e ndo conseguiram nenhum novo cliente. Resultado: os dois
designers fecharam as portas.



O que os dois amigos poderiam ter feito para nao terem que fechar as portas?

Prospeccao de novos clientes

A busca por clientes inclui, primeiramente, conhecer bem seus produtos e servigcos. Um
exemplo desta agdo é verificar quais modificagbes podem ser feitas e incorporadas! Na historia,
os designers poderiam ter pensado em adaptacées de portfélio para diferentes midias e
clientes, por exemplo.

Além deste “olhar interno”, deve-se ter um ou varios perfis de clientes que demandem tais
servigos. E, como dito, esta busca deve ocorrer, preferencialmente, de forma ativa. Os dois
designers nao fizeram esse dever de casa.



A cafeteria de Darlan

Autor: André Luis Silva

arlan tinha 24 anos e terminara o curso de Administracao de Empresas, em Mariana.

Durante a graduacdo fizera a disciplina de empreendedorismo e participado da

empresa jr do curso. Inclusive, chegou a ocupar o cargo de presidente. Além disso, foi
representante dos estudantes em diferentes 6rgdaos dentro da universidade (centro académico,
colegiado do curso, projeto de extensao etc.).

O seu estdgio foi em uma incubadora de empresas, onde viu varias empresas sendo
abertas. Quando terminou o curso, ndo tinha duvidas: iria abrir uma empresa.

Darlan estruturou a ideia de uma cafeteria 24h, localizada proxima ao campus da
universidade, em Mariana. A cafeteria teria web-free e os principais livros do curso para
empréstimo/estudos.

Apoés realizar uma pesquisa de mercado, Darlan néo teve daividas de que o negdcio seria
um sucesso. Darlan escolheu um espaco perto de uma das entradas da universidade, organizou
as mesas para formar um ambiente de estudos e também de lanches, planejou o cardéapio,
contratou um funcionéario e o treinou bem. Em um més e meio a cafeteria foi aberta com web-
free e tudo.

Comegou com poucos clientes, mas Darlan investiu em redes sociais e também na
promocdo de pequenos eventos. Os cafés eram baratos, mas os lanches nao. Mesmo assim, o
empreendimento comecava bem.

O café cresceu e ganhou fama em menos de 2 meses. Na véspera de provas finais do
semestre (inicio de dezembro), o bar ficou lotados todos os dias.

Porém, as férias chegaram e a maioria dos estudantes voltou para suas casas. Darlan ficou
quase sem clientes durante esse periodo. Vendeu apenas trés cafés, em janeiro. Para piorar, em
fevereiro, além da baixa nas vendas, seu estabelecimento fora roubado durante o carnaval.

Darlan nao conseguiu dinheiro para comprar novos instrumentos. E, sem clientes, nao
consegui manter o café.

Quando as aulas na universidade voltaram, Darlan ja nao tinha mais o café.



O que Darlan poderia ter feito de diferente?

Estudo de sazonalidades

As pesquisas de mercado devem incluir estudos de sazonalidade e quanto é consumido de
produtos e servigos ao longo do tempo de funcionamento do novo empreendimento. Na historia
narrada, a pesquisa de mercado de Darlan nao foi capaz de detectar tal sazonalidade, o que
levou a cafeteria a faléncia.



O delivery de marmitex

Autora: Gabrielle de Carvalho Maciel

DONA MARIA

ona Maria, uma senhora risonha e cheia de vida, sempre gostou de cozinhar. Aprendeu

a arte de lidar com as panelas com a sua méae por volta dos 8 anos de idade. Casou-se

nova, com 18 anos, suas prendas domésticas resumiam em cozinhar, cuidar dos filhos e
da casa. Isso fez com que ela, ao longo dos anos, aperfeicoasse ainda mais a habilidade de
cozinhar.

Com o passar do tempo, a saide de seu marido apresentava sinais de enfermidade e, aos
poucos, vinha se definhando. Além das preocupacdes com o estado de seu José, ela tinha de
arranjar um jeito de pagar as contas da casa que ndo paravam de chegar e das despesas geridas
pela faculdade de seus filhos que dependiam do dinheiro de seu marido.

José trabalhou por anos como pedreiro, prestando servigos autdénomos, e, infelizmente,
nunca tinha contribuido com o INSS.

Apoés dias de muita dor e sofrimento, José veio a falecer. O coracao dele néo resistiu a um
procedimento cirirgico pelo qual teve de passar. Dona Maria demonstrou ser forte todo o
tempo, consolou os filhos e toda a familia do marido e ainda tinha de pensar como iria sustentar
a casa e os seus dois filhos até que se formassem na faculdade.

Apds o enterro de seu marido, veio-lhe uma lembranca de seu pai. Ele tinha sido um dos
principais comerciantes da cidade onde ela havia nascido e crescido. Por meio de uma pequena
venda, conseguiu criar seus dez filhos. Dona Maria admirava o trabalho de seu pai, e todos
daquela pequena cidade elogiavam ndo s6 o atendimento que recebiam naquela pequena
vendinha, como também o bate-papo animado e despretensioso do sadbio proprietario. Talvez
seja esse o motivo de pessoas de outras cidades comprarem 14, para ter a oportunidade de



passar o tempo proseando com aquele senhor.

Detendo a sua atencdo para as panelas que estavam em cima do fogdo, Dona Maria teve
uma brilhante ideia. Como todos a conheciam pela habilidade de cozinhar, ela pensou na
possibilidade de vender marmitex na cidade onde vivia. Ligou para o filho mais novo para
providenciar uma plaquinha com indicagdes de venda de marmitex e contato telefonico.

Ela correu até o primeiro supermercado e comprou as embalagens para esse
empreendimento. Assim que chegou a casa, Dona Maria estava recebendo o telefonema de seu
primeiro cliente. No entanto, precisava que fosse entregue em um bairro que ficava muito longe
de sua casa e, como ainda ndo tinha entregadores, teve de recusar esse pedido. A noticia do
fornecimento das quentinhas logo se alastrou... Curiosos com a novidade e também desejosos
em ajudar a Dona Maria, os vizinhos do bairro fizeram fila para comprar os seus marmitex.

No fim do dia, Dona Maria contabilizou os ganhos com a venda das marmitas e pediu a
ajuda de seus filhos para juntos estruturarem o novo negoécio. Assim, os filhos se juntaram para
fazer a divulgacdo em suas redes sociais, pagaram propagandas nas radios locais e no jornal da
cidade e contrataram um motoboy para ajudar Dona Maria nas entregas longinquas.

S6 que a licenca de afastamento da faculdade de seus filhos para o sepultamento do pai
terminou, e eles precisavam voltar para a capital para finalizar os estudos e nao podiam
continuar auxiliando a mae na venda das quentinhas. Como tudo estava indo muito bem, eles se
dispuseram a ajudar a mae com as divulgacoes do delivery de marmitex nas suas redes sociais
e, assim, puderam viajar mais tranquilos e assegurados do pagamento da faculdade.

Esse empreendimento estava fazendo muito sucesso, tudo parecia um sonho, assim dizia
Dona Maria. Em poucos meses, tinha levantado um excelente capital e conseguia produzir cada
vez mais marmitex. Ela ja havia, até mesmo, contratado uma ajudante de cozinha e estava
planejando comprar um fogao industrial.

Com as possibilidades de ampliagdo do negoécio, Dona Maria estava sempre muito ocupada
e nao tinha tempo nem para conversar com o entregador e a sua ajudante de cozinha. Assim
que atendia a todos os pedidos diarios de marmitex, ela saia as pressas para o mercado e
comprava os produtos que iria precisar para o almogo seguinte. Também era de sua
responsabilidade deixar as vasilhas limpas, as verduras lavadas e alguns alimentos ja
adiantados para o proximo dia.

Dona Maria nao teve oportunidade de estudar e por isso nao compreendia quando seus
filhos falavam em se capacitar na area de gestao de pessoas. Dona Maria sempre achava que
esses cursos eram em vao e tinham o intuito somente de tirar dinheiro das pessoas e que os
negocios poderiam ser facilmente gerenciados por pessoas que tém amor pelo que fazem. E isso
jé deu para perceber que ela tinha de sobra.

Como as entregas sé cresciam, o entregador ja ndo estava conseguindo realiza-las em
tempo habil. Diante disso, os clientes insatisfeitos comegaram a ligar com muita constancia
para reclamar de sua demora. Dessa forma, Dona Maria perdeu alguns clientes ja fidelizados.

Alguns dias depois, o entregador apresentou-lhe o pedido de demissdo. Ele alegava que
estava sofrendo de estresse no trabalho e, devido ao nimero de marmitex que colocava na moto
para evitar muitas viagens, ela ficava muito pesada e, por isso, havia desenvolvido graves
problemas na coluna. Dona Maria ndo acreditava que essa simples atividade de entregar um
determinado nimero de marmitex poderia estar causando mal ao motoqueiro. Para ela, era
preferivel crer que ele havia inventado desculpa para pedir demissdo e poder receber o acerto
de contas. Imediatamente, contratou outro entregador. E, para a sua surpresa, dois dias de
contratado, o entregador pediu também demissdo do cargo.

Ignorando o motivo das demissoes, ela divulgou a vaga de entregador nas redes sociais, na
radio e no jornal da cidade sem éxito algum. Em conversa com as amigas, Dona Maria ficou
sabendo que havia pessoas falando mal de seu empreendimento, dizendo que nao era uma boa
gestora, que seus colaboradores estavam muito sobrecarregados e, em momento algum, ela



teve sensibilidade para perceber isso. Isso a fez refletir e perceber o alto indice de rotatividade
e recusa em aceitar o cargo de entregador. Era anormal esse tipo de comportamento num
momento de crise em que o pais se encontrava. A sua empresa ficou mal vista por todos da
cidade. Sera esse o fim do delivery de Dona Maria?

O que Dona Maria poderia ter feito para reduzir a rotatividade em seu delivery?

Gestao de Pessoas

A Gestao de Pessoas tem como objetivo trabalhar os aspectos relacionados aos
procedimentos que devem ser executados para que se tenha uma equipe de trabalho sinérgica,
alinhada, comprometida com os objetivos do negdcio, ou seja, que esta equipe seja capaz de
realizar as suas atribuigdes com exceléncia e com qualidade de vida.

Logo, as empresas (em especial aquelas que estdao sendo criadas) devem possuir o escopo
das atividades e fungdes que sao de responsabilidade de cada cargo. Deve elaborar um processo
de recrutamento e selegao que atendam as demandas de cada fungdo mapeada.

Outro ponto no contexto de Gestao de Pessoas refere-se aos treinamentos. Devem-se
fornecer treinamentos e capacitagoes para os colaboradores, bem como coordenar os
mecanismos de bonificacdo e reconhecimento.

Néo distante dessa realidade, ha o processo de remuneracao aos colaboradores. E ha de se
mencionar que existem diferentes formas para isso.

Por fim, esses procedimentos, quando aplicados de maneira assertiva em qualquer negdcio,
geram satisfacdo no trabalho do colaborador, aumentos considerdveis na producao, diminuigdo
do indice de rotatividade e, consequentemente, dos custos com recrutamento e selegdo.



Ricardo e a fabrica de chocolate

Autor: Silas Henrique

==e

icardo se formou em Direito e, logo que concluiu o curso, conseguiu um emprego na
sua area de atuacdo. Inicialmente, ele ia feliz todos os dias para o trabalho, satisfeito
com sua primeira conquista profissional assertiva.

Porém, com o passar do tempo, Ricardo ja nao sentia-se tdo bem com seu trabalho. Toda
sua percepcao sobre o seu labor mudou. Passou a, todos os dias, acordar sem vontade de ir
trabalhar. Quando chegava ao servico, percebia que o ambiente estava “pesado” e que nao
suportava mais a situacao.

Mas precisava ajudar sua familia e pagar as contas, entdo mantinha-se no emprego. Dessa
forma, acabava sempre se sentindo esgotado e sem coragem de procurar outro lugar, outras
atividades, outra funcao. A cada dia sentia sua autoestima indo por “dgua abaixo”.

Certo dia, conversando com seu amigo de infancia Julio, Ricardo expds todas as suas
dificuldades referentes a sua situacdo no trabalho. Foi uma longa conversa. Julio, apds escutar
tudo, indicou uma nova possibilidade: fazer um curso de empreendedorismo. Ricardo assim o
fez!!!

No curso aprendeu inimeras técnicas, planos, metodologias e estruturacoes voltadas para
novos empreendimentos.

Feito o curso, Ricardo se empenhou na atividade de criar sua empresa. Seria uma fabrica
de chocolates. Estudou o mercado, os clientes, os fornecedores e o maquinario. Desta forma,
Ricardo abre a segunda fabrica de chocolates da sua regidao. Porém, com um grande diferencial:



o aparato tecnoldgico, que faz sua escala de producao superar a antiga fabrica que existia na
sua cidade.

Além disto, contava com uma superestrutura e localizagao estratégica para atender
clientes de diversas cidades ao seu arredor e até mesmo para outros estados.

No primeiro més, sua equipe de colaboradores atuou muito bem, recebendo treinamentos
para trabalhar com mdaquinas modernas e atingindo as metas de producdo estimadas. Afinal,
Ricardo possuia equipamentos que ajudavam bastante.

Mas nem tudo eram flores. Para que o plano desse certo, Ricardo precisou contrair dividas.

Nos meses seguintes, ele dobrou as exigéncias e a intensidade do trabalho dos
colaboradores para tentar dar fim as tais dividas.

Com o passar do tempo, as fortes cobrancas comecaram a causar cada vez mais
rotatividade de trabalhadores. Os novos funciondrios ndo tinham treinamento para lidar com as
novas tecnologias empregas em sua fabrica. Para minimizar a situagdo, Ricardo contratava ex-
funciondrios da fabrica concorrente, acreditando que encontraria funciondrio ja qualificados.
Porém, seu maquindrio de ultima geracao era diferente e os trabalhadores continuam
necessitando de treinamento.

Com aproximadamente um ano de funcionamento, Ricardo se via perdido neste mundo
novo que se abrira a sua frente. Sem saber o que fazer e onde poupar, optou em investir no
marketing para aumentar o potencial de venda. Deu certo! Ricardo conseguiu abrir novos
mercados e ter mais clientes. Contudo, ele ainda tinha um problema: mesmo com o aumento da
procura e com tanta tecnologia, a fabrica ndo dava conta de atender aos pedidos. A rotatividade
de funcionarios continuava.

Apébs trés meses de muita procura pelo produto e jd quase sem empregados, Ricardo
decide pagar saldrios maiores e tentar reverter o problema com sua equipe. Mesmo assim, isto
ndo mudou o cendrio e a motivagao dos funcionarios continuava baixa, bem como o nimero de
colaboradores.

Ricardo se viu com muitos pedidos, muitas dividas (mais dividas do que pedidos) e sem
equipe. Assim, nosso novo empreendedor decidiu declarar faléncia, pois acreditou ter tentado
todos os recursos a mao.

Ricardo se sentiu muito frustrado, pois tinha um grande arsenal industrial, 6tima
infraestrutura e localizacdo. Mas a producdo caiu, sua estratégia de aumentar saldrios nao
funcionou e o numero de colaboradores nao dava conta de todo o trabalho.

O que Ricardo poderia ter feito para manter a sua empresa?

Treinamento e desenvolvimento de pessoas.

O capital mais importante em uma empresa sdao as pessoas. Investir em treinamento
continuo faz com que a corporacgdo tenha uma cultura organizacional de exceléncia, além de
revelar talentos. No caso que vimos, mesmo tendo funcionarios que trabalharam na fabrica
antiga, muitos deles ndo conseguiam lidar com a nova tecnologia que esta empresa tinha. E
como entregar para uma secretaria, que sempre trabalhou com maquinas datilograficas, um
computador de ultima geracdo e nado treina-la/capacita-la.

Além disto, é importante entender quais sdo os “sentidos do trabalho para os



colaboradores”. A motivacao dentro das organizacdes pode estar em diferentes esferas:
financeira, dos relacionamentos, organizacional, hierdrquica, dentre outros.



O carregador magico

Autor: Hiago Miranda Branquinho

ustavo era um brilhante estudante de Engenharia Elétrica. Além de suas notas serem

invejaveis, se envolvia em projetos que ofereciam uma grande oportunidade de

aprendizado. Um deles era relacionado ao desenvolvimento e manutencao de
equipamentos eletronicos. A empresa junior da qual fazia parte prestava servigos a empresas
maiores que precisavam de manutencao nos seus equipamentos, e, inicialmente, Gustavo era o
responsavel por executar essa parte técnica. Ele trabalhava duro. Era uma figura extremamente
dedicada e carismatica, e exatamente por isso obteve otimos resultados: deixava os clientes
muito satisfeitos e, por onde passava, inspirava as pessoas a fazer recomendacdes do seu
trabalho.

Todos os dias ia até a empresa, pegava algumas das demandas definidas para execucgdo e
as encaixava em meio a suas obrigacées na universidade. No entanto, essa rotina ndao o deixava
satisfeito mais, pois ele tinha fome de aprender e de ser melhor a cada dia. Nesse momento, ja
sabia executar sua funcdo com maestria. Queria um projeto que o desafiasse, algo que nao fosse
mecanico.

Certa vez, em uma de suas visitas a uma empresa parceira, aconteceu algo corriqueiro,
mas que daquela vez lhe chamou a atencdao. Como Gustavo era “o cara da manutencdo
eletronica”, os funcionarios sempre lhe pediam que consertasse os carregadores que estavam
com problema. O jovem, carismatico e solicito, sempre parava sua funcao para ajudar essas
pessoas. Mas, daquela vez, ele ficou com isso na cabeca...

Num belo dia ensolarado, inspirado pelos raios de luz que entravam no seu quarto pela
janela entreaberta, acordou motivado a trabalhar em um novo projeto. Decidiu que iria
desenvolver um novo carregador usando pecas de qualidade, que garantiriam sua durabilidade.
Além disso, queria produzir um produto que carregasse os aparelhos duas vezes mais rapido
que os ja disponiveis no mercado.

Para comecar, precisava definir muitas coisas a serem feitas, dentre elas montar a equipe
que iria colocar tudo em pratica. Entao, foi atras de dois amigos para ajuda-lo: Marcelo, que era
6timo vendedor (capaz de vender telescopio para cego) e possuia um o6timo networking na
regiao, iria auxiliar no mapeamento dos clientes e fornecedores e Lucas, que era especialista
em marketing digital, tornaria o produto conhecido e aumentaria as vendas.

A partir dai, iniciou o desenvolvimento do seu produto e, apds alguns meses, finalmente



conseguiu produzir seu Carregador M4dgico. Era realmente muito eficiente! Produzido com
materiais de alta durabilidade, o carregador precisava de apenas um ter¢co do tempo que os
outros levavam para deixar os celulares com a maxima carga. A velocidade era muito acima da
planejada. Ao mesmo tempo, Marcelo realizou um o6timo trabalho: fez uma parceria com um
fornecedor que permitiria produzir o produto com um preco competitivo no mercado. Lucas
também cumpriu muito bem sua parte, elaborou um planejamento impecavel para o marketing
do Carregador MAgico, tinha muito bem definido seu publico-alvo e conseguiria fazer um
trabalho eficaz por um valor abaixo da média.

Como era muito dedicado, Gustavo queria tudo perfeito. O préximo passo agora era fazer
um planejamento financeiro e operacional da empresa. Nesse momento, trancou o curso, visto
que precisaria de muito tempo livre para se envolver com seu projeto. Depois de muito trabalho,
chegou ao valor de investimento inicial necessario para comecar a produzir e vender seu
produto. O capital veio de sua familia, que possuia boa condigdo financeira. Apds explicar tudo
sobre seu plano de negoécios, seu pai, extremamente orgulhoso do filho, que se tornaria um
empresario como ele, rapidamente cuidou de providenciar o que precisava.

Finalmente chegou o grande dia. Gustavo e seus parceiros abriram as portas da empresa.
Foi um sucesso! Todos queriam os carregadores que eles forneciam. Novos clientes surgiam
todos os dias.

Foi entdao que ele decidiu que precisava ampliar a sua capacidade de producao. Contratou
novos técnicos, comprou novos equipamentos, ampliou seus canais de venda e de logistica de
entrega dos produtos. Os negécios iam muito bem! Muito melhor do que Gustavo poderia
imaginar.

Com o tempo, a empresa dos jovens empresarios comecou a ganhar visibilidade. Revistas
de negédcios queriam saber quem eram os ousados empreendedores que colocaram em pratica
uma ideia tdo simples e rentavel. Eles adoravam a atencao recebida, pois, além de ser um
reconhecimento pelo trabalho duro colocado no projeto, era uma forma de marketing para a
empresa. Como consequéncia, marcavam inimeras entrevistas com jornalistas e investidores do
ramo. Em casa, eram os herdis da familia. Gustavo ja havia devolvido o investimento de seu pai,
com juros, enchendo o velho empresario de orgulho do filho, que, com apenas trinta anos, tinha
aberto uma empresa de tanto sucesso.

Nao tardou para que o produto comecgasse a despertar o interesse das empresas
vendedoras de celular. Queriam descobrir quem eram os pequenos empresarios que mordiam
uma pequena fatia dos seus lucros na venda de carregadores. O lucro perdido era irrisério,
considerando o tamanho das maiores empresas do mercado. No entanto, o conselho
administrativo dessas companhias via que isso poderia vir a se tornar um problema. Bastava
que Gustavo conseguisse fazer uma grande expansdo dos seus negdcios e tudo estaria perdido.
E, de fato, a expansdo era possivel. Os amigos ja estavam conseguindo a visibilidade necessaria
de investidores para tornar isso uma realidade.

Entao, eis que o conselho das grandes empresas decidiu alterar a entrada dos
carregadores dos seus dispositivos a cada langcamento da marca, além de fornecer uma boa
garantia para os carregadores fornecidos e melhorar a velocidade de carga. Tudo isso como
forma de parar a pequena empresa e, de quebra, diminuir o lucro dos seus concorrentes
diretos.

Gustavo e seus parceiros adequaram sua producao a cada um dos celulares langados, mas,
mesmo assim, os clientes ndo queriam comprar um carregador novo que nao fornecia grandes
vantagens em relacdao aos que ja vinham com o dispositivo comprado. Os pequenos empresarios
viram o seu empreendimento ir de um grande sucesso a um investimento morto, sem
perspectiva. Seus funciondrios comegcaram a ir trabalhar nas grandes empresas, que
precisavam de pessoal para melhorar a qualidade dos seus produtos.

Foi entdo que Gustavo tomou uma decisao dificil: vender seus equipamentos para diminuir



o prejuizo causado nos ultimos meses. Ao final, fechar as portas foi necessario, ja que ele se via
sem dinheiro e sem poder para enfrentar os concorrentes.

Quais acoes Gustavo e seus parceiros poderiam ter feito para evitar o fechamento da
empresa?

Analise de concorretes

Quando se faz um plano de negdcios, deve-se entender que nao é prudente abrir uma
empresa sem antes analisar os concorrentes. Saber se é capaz de trabalhar sob a pressdo de
uma concorréncia agressiva é necessario.

Fazer um bom plano financeiro, um bom plano operacional, um marketing impecavel e
criar um 6timo networking é fundamental! No entanto, empreendimentos devem analisar seus
concorrentes.

E necessario definir estratégias e prever agdes para ndo ser rendido pelas grandes
empresas. Deve-se até mesmo pensar em possiveis parcerias, abrindo-se para a possibilidade de
trabalhar em conjunto com as mesmas empresas que podem quebrar o empreendimento. Dessa
forma, pode-se evitar um grande prejuizo em dinheiro, tempo de capacitacdo e trabalho.



Menos é mais

Autora: Anna Clara Martins do Val



ernanda, formada em Ortodontia, sempre teve paixdo pela moda, tal como sua avd, que foi
modelo na adolescéncia.



Um dia ela conheceu Miguel, cartunista e fotégrafo, que trabalhava com fotografia
profissional para grandes marcas. Os dois se casaram e resolveram abrir um negdcio
proprio: uma loja de roupas, que usaria como marketing as imagens de Miguel.

Fundaram a loja no centro da cidade, no interior de Sao Paulo. Vendiam roupas variadas,
focadas no publico feminino e adulto. No comeco, fizeram varias promocgodes e praticaram
valores menores que o mercado concorrente para conseguir clientes, ja que estavam em uma
localizagdao com vérias lojas de departamento e de grandes marcas. Além disso, usavam as
imagens de Miguel para mostrar os lancamentos e as roupas que estavam disponiveis para
venda.

A loja foi ganhando clientes e, pela alta qualidade nos produtos, conseguiu se equiparar em
vendas com as grandes lojas que a circundavam. Ou seja, ganhavam das concorrentes mesmo
que estas fossem muito maiores e tivessem suas propagandas sendo transmitidas em meios
como televisao aberta, internet, rddio e muito mais.

Miguel buscou especializar-se em marketing digital, enquanto Fernanda foi estudar moda.
Eram novos, no auge dos seus 25 anos. Os dois se especializavam em outros assuntos enquanto
eram donos de uma loja de sucesso na cidade.

De tanto sucesso, expandiram a loja para outros pontos da cidade, criando filiais. Abriram
até mesmo em cidades vizinhas. Como continuavam usando as fotos de Miguel, que eram muito
bem vistas, e sendo Fernanda a modelo, ndo tinham tantos gastos para sua proposta de
marketing.

Quando se formaram, ficou dificil conciliar a loja, a producdo das roupas, que Fernanda
mesmo comandava, e as outras propostas de emprego que Miguel havia recebido.

Resolveram entdao que era melhor Fernanda parar de modelar, enquanto Miguel
continuaria tirando as fotos, com a vantagem de que poderia melhora-las por meio de
programas e incluir outras firulas na propaganda.

E assim foi feito: contrataram uma modelo famosa. Miguel fez a sessao, editou as fotos e
aplicou outros recursos a partir de programas de computador.

A propaganda estava linda! Fabulosa! Tudo para ser um sucesso. Mas nao foi.

As clientes mais antigas da loja continuaram a comprar, pois ja a conheciam. Porém, eles
nao conseguiram atingir novas clientes nas filiais das cidades vizinhas. Isso, porque as pessoas
que tinham acesso a propaganda achavam que se tratava de uma loja de grife, e que seus
produtos seriam muito mais caros do que os das grandes marcas.

Além disso, as clientes que ainda compravam na loja reclamaram que ndo viam mais
alguém comum, como a Fernanda, nas propagandas. Elas nao se identificavam mais! E disseram
que a nova modelo dava ideia de que os precos seriam mais altos.

Fernanda e Miguel se decepcionaram, pois tiveram que fechar as filiais das outras cidades
e nao entendiam o que tinha acontecido.

O que poderiam ter feito Fernanda e Miguel para que as filiais nao fossem fechadas?

Propagandas

Quando se pensa a propaganda e sua forma de divulgacao, é preciso ter em mente qual
tipo de produto estd sendo ofertado e a quem se destina.



Assim, analisar e definir o foco e o tipo de propaganda, bem como o meio, os
horarios/datas e a forma de veicula-la, é essencial para atingir o objetivo da empresa.



A pizza da Mia Nonna

Autor: André Luis Robine de Souza
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arcela Samparolli, como muitos brasileiros, era neta de imigrantes italianos. Em sua

casa era comum ter massas das mais diversas qualidades. Todas eram feitas com o

segredo de sua nonna, Dona Rosalina. O melhor dia da semana era quando todos se
reuniam em volta do fogao a lenha e faziam muitas pizzas. A massa sempre ficava fina e
crocante!

As pizzas aliviavam as tensdes de Marcela, recém-formada em engenharia de producao,
que estava com dificuldade para encontrar um emprego. O pais se encontrava em recessao e as
oportunidades de trainee praticamente nao existiam mais. Apés ir a Sao Paulo diversas vezes e
ser recusada em todos os processos seletivos, Marcela decidiu procurar algo novo. Como ela
morava no interior de Minas Gerais, a logistica era complicada, as passagens eram caras e ela
perdia muito tempo.

Das netas da nonna Rosalina, Marcela era a que mais se entusiasmava com a cozinha.
Passava horas vendo a v6 cozinhar. Inclusive seu temperamento ajudava: a nonna era explosiva



e Marcela era muito paciente. Dona Rosalina tinha 89 anos, era licida, e sempre contava sobre
a viagem da Itdlia para o Brasil. Seu corpo, entretanto, ja ndo respondia tdo bem. Ela tinha
dificuldades para abrir e misturar as massas, entdo Marcela passou a ser as suas maos.

As pizzas viraram elo entre neta e avé. O barulho da massa crocante sendo mordida era
ouvido por toda a casa — barulho que era sin6nimo de felicidade! Marcela percebeu que, por
mais que o dia estivesse ruim, uma pizza sempre poderia melhora-lo.

D. Rosalina se foi, depois de tanto alegrar os familiares, e Marcela queria uma forma de
homenagea-la. Em seu luto, teve a ideia de eternizar a matriarca. Apesar da tristeza, a jovem
queria que todas as pessoas tivessem a felicidade de experimentar a massa da sua nonna. Logo
comecgou a tracar os planos de uma empresa: a Mia Nonna.

As primeiras caracteristicas foram definidas. Marcela queria uma pizza acessivel e de
rapida producdo. Para tanto, inspirou-se em grandes redes de fast food e passou alguns dias
trabalhando gratuitamente numa franquia de sanduiches.

Para baratear o processo, a moca utilizou todo o conhecimento adquirido na faculdade e
criou uma metodologia de producao. Nessa metodologia, a pizza era o mais fiel possivel a da
sua nonna, pois eram utilizados maquindrio industrial e linha de producéo.

O passo seguinte foi definir um plano de marketing. Marcela contratou uma agéncia de
publicidade para fazer a divulgacdo da empresa. Todas as artes eram supervisionadas pela
moga.

Na parte das finangas, Marcela contou com a familia. Dois tios foram os investidores do
negocio. Sempre muito dedicada, ela tracou as metas de venda e o tempo que necessitaria para
o retorno do investimento.

Passados alguns meses, com local estabelecido, Marcela abriu seu empreendimento.
Inicialmente, o foco era apenas em delivery, pois os custos de operacao eram reduzidos
drasticamente. No primeiro dia de operacgéao, o telefone ndo parou de tocar. Foram mais de 300
entregas. No primeiro més, o empreendimento ja deu sinal de sucesso. Nas suas planilhas,
Marcela percebeu que conseguiria reaver o investimento em um tempo menor que o previsto.

Contudo, os primeiros empecilhos vieram quando os funcionarios, frustrados por falta de
perspectiva de crescimento na empresa, pediram demissdo. E era caro treinar o pessoal novo,
como também pagar os encargos trabalhistas dos demitidos.

Passados quatro meses, a jovem Samparolli foi surpreendida. Seu modelo de negécio havia
sido copiado por outras pessoas. Ja eram trés as empresas que funcionavam de forma
semelhante a seu negoécio. Em pouco tempo, a clientela se dividiu e os lucros diminuiram. Foi
frustrante ter seu negécio copiado. Inclusive a principal concorrente era uma empresa de um
antigo funcionario da Mia Nonna.

Marcela, desesperada com a concorréncia, resolveu tomar medidas drasticas. Baixou em
20% o valor do seu produto para reconquistar sua clientela. A meta era diminuir os lucros dos
concorrentes até que eles falissem e, em seguida, retornar ao preco normal.

Um més apds a diminuigdo do valor, Marcela percebeu que o nimero de clientes havia
aumentado, porém menos do que ela esperava, de forma que o lucro total havia sido menor do
que no més anterior, mesmo tendo vendido mais. Assim, a jovem resolveu tomar mais uma
medida: diminuiu a qualidade da pizza, reduzindo o recheio em dez por cento, para melhorar os
lucros.

De imediato, os lucros melhoraram. Entretanto, os clientes logo perceberam que as pizzas
j& nao eram tdo recheadas como antes. A empresa passava pouca confianca, devido a tantas
mudancas, e o negoécio decaiu nos meses seguintes, até que Marcela precisou fechar o
empreendimento.

Marcela voltou a tentar processos trainee. A famosa pizza da Mia Nonna agora sé pode ser
degustada quando a jovem retine amigos e familiares em volta do fogao.



O que Marcela poderia ter feito para que a Mia Nonna nao fosse fechada?

Quanto vale seu produto?

Conhecer os custos e despesas de um produto é essencial. O risco ao adotar uma politica
de baixo preco é ter prejuizo mesmo com boas vendas. Isso ocorre quando o faturamento se
torna insuficiente para cobrir todos os custos e despesas. Neste caso, o gestor é enganado pelo
volume de clientes, porque sua margem de lucro estd tdo achatada que a empresa desanda e,
como consequéncia, acumula dividas e ndo sai do vermelho.

Definir uma margem de lucro liquido com a venda de um produto é uma questdo
importante. Isto porque o valor obtido nao pode ser suficiente apenas para cobrir seu custeio,
mas também deve garantir que o negécio sobreviva.



O caso do amigo palheiro

Autor: Lucas Fagundes
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0sé, 54 anos, tinha o habito de, depois do almogo, descansar em sua cadeira preferida que
ficava na varanda de sua casa, curtindo a aposentadoria. O engenheiro gostava de acender um



rro de palha, “palheiro” era o nome a que ele se referia. Tinha esse costume desde novo,
habito nem um pouco saudavel, mas que lhe proporcionava momento prazeroso enquanto
fazia digestao.

Num certo dia, José, cansado dos dias mondtonos ofertados pela aposentadoria, pensou em
abrir um negdcio. Tinha de ser algo para passar o tempo e complementar a sua renda. José nao
tinha ideia do que faria, que produto seria ou em que ramo atuaria. Tinha de empreender em
algo que ele conhecia bem, algo que pudesse transformar sua vida.

José entao estudou o mercado e decidiu abrir uma empresa de cigarros de palha artesanal.
Queria criar uma marca que deixasse forte impressao, com alta qualidade e a preco acessivel.

Pensou em comprar de fornecedores o fumo, a palha e as embalagens. A empresa, entao,
cuidaria do processo de enrolamento dos cigarros, empacotamento, marketing e vendas. José
comecou a elaborar o seu plano de negdcio empolgado, ja imaginava a sua marca sendo vendida
nas padarias e nos bares da cidade.

Enquanto realizava o estudo de fornecedores, José se lembrou de Adalberto, um amigo de
infancia, que possuia uma fazenda e plantava alguns pés de tabaco em sua propriedade. Ele
plantava para consumo préprio e conhecia muito bem todo o processo de plantio, secagem e
cura do fumo. “Um fumo de excelente qualidade”, deduzia José. Entdo teve a iniciativa de ligar
para o seu amigo e agendar uma reuniao.

Adalberto gostou da ideia e ambos entraram em um acordo. José investiria na producao de
tabaco do amigo, enquanto Adalberto cuidaria do plantio. Para José, nao poderia existir
fornecedor melhor que seu amigo, afinal a relagao vinha de décadas, e ele tinha a matéria-prima
a custo baixissimo para fabricar o seu produto.

Quando a sua empresa iniciou as vendas, a aceitacdo foi a melhor possivel no mercado.
Depois de trés meses, sua marca ja era conhecida em toda a regido, e era necessario trabalhar
cada vez mais para suprir as demandas. Nos meses seguintes, ndo havia concorréncia para o
seu produto, afinal o seu cigarro tinha qualidade de fumo que nenhum outro tinha, e seu preco
era o mais acessivel para o cliente.

Tudo ia de vento em popa até o momento em que José recebe uma ligagdo de um ntmero
desconhecido. Era Marilene, esposa de Adalberto, que, com voz de choro, relata o sério
problema de sadde por que passava 0 seu esposo. José rapidamente vai ao encontro de seu
amigo. Chegando 14, Adalberto, deitado em uma cama de hospital, pediu-lhe desculpas por nédo
poder mais continuar a parceria. Fazia dias que havia se submetido a um exame que constatou
cancer de pulmdo. Adalberto tinha sé alguns dias de vida. Na manhd seguinte, veio a falecer
com o amigo segurando-lhe a mao.

A morte do melhor amigo parceiro abalou muito José. A empresa ja nao lhe dava muito
prazer, pois Adalberto era seu Unico e exclusivo fornecedor. Ndo conhecia nenhum outro e
também ndo confiava em outro sécio com a mesma experiéncia de Adalberto. Contudo, o
empreendedor tentou procurar por outros fornecedores sem éxito, nenhum poderia lhe fornecer
custo tao baixo e com a qualidade do fumo que estava habituado a receber.

Parecia um beco sem saida, tinha custeado a producédo de meses, achava impossivel ter o
retorno imediato. Decidiu entao fazer nova tentativa, contratando alguém para substituir a mao
de obra do amigo. O novo funcionario conhecia muito sobre plantacées, mas nunca tinha
trabalhado com tabaco. José achou que isso ndo apresentaria problemas futuros, mas, nos
meses seguintes, as vendas comecaram a cair drasticamente. Decidiu ir pessoalmente ao
mercado para descobrir o motivo da repulsa de seu produto. Alegavam que a qualidade do
produto tinha piorado muito e que a marca possuia versées falsificadas.

O produto comegou a encalhar no estoque, José buscou outras tentativas, tudo em vao, era
tarde demais, os custos de producao estavam altissimos, e ele ndo tinha mais condicédo de pagar
novos carregamentos de fornecedores caros. A empresa entao veio a faléncia.

José se viu desanimado, pois, além de perder seu amigo e parceiro nos negocios, a empresa



ja ndo lhe dava mais sustentacdo financeira.

Que acgao poderia ter sido feita para evitar o fechamento da empresa de José?

Estudo e analise dos fornecedores

Fazer um estudo detalhado dos fornecedores é imprescindivel para o éxito nesse ramo de
negocio. Fornecedores sdo todos os que irdo fornecer matérias-primas e equipamentos para a
producao ou venda de bens e servicos.

Primeiramente, para quem pretende abrir um negdcio, tem de fazer um levantamento de
fornecedores de equipamentos, modveis, matéria-prima, servigos e tudo o que é considerado
insumo para o produto ou servigo.

Apébs esse primeiro passo, deve-se manter um catalogo atualizado das informacdées dos
possiveis fornecedores, tais como contato, preco, qualidade, formas de pagamento e prazo de
entrega.

Essas informacbes sdo uteis para determinar as despesas iniciais do negdcio e dar uma
visdao melhor de como os fornecedores atuam. Um bom estudo de fornecedores é indispensavel
para o éxito e continuidade do negocio.



A propaganda de Allison

Autor: Felipe Diamantino Ferreira
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as ultimas décadas, o mercado de marketing tem sofrido inimeras e enormes

transformacoes. Novas tendéncias, planos e estratégias surgem a cada momento. Com

isso, hd uma crescente necessidade de atualizagdo por parte de estudantes,
profissionais, agéncias e empresas. O trabalho e o estudo nesse meio ganham, entdo,
fundamental importancia para potencializar o aproveitamento de oportunidades e os impactos
de uma inovag¢ao no mercado.

Vindo de uma familia de classe média do interior de Minas Gerais, Allison Amorim era um
jovem de vinte e poucos anos que via no marketing uma forma de se divertir através de artes
criativas. Durante a infancia, passava parte do seu tempo desenhando, colorindo e modificando
desenhos originais, em busca de criar imagens que realmente representassem suas ideias. De
personalidade forte, Allison era bastante criativo e aberto a mudancas. Era também
comunicativo e sempre motivado a grandes desafios.

Pouco antes de atingir a maioridade, Allison se mudou para Belo Horizonte para cursar
Engenharia Elétrica, um antigo sonho de seu pai. Tinha uma 6tima capacidade comunicativa e
excelente relacao de amizade com diversos alunos, professores e funcionarios da universidade.
No inicio da graduagdo, o jovem conciliava os estudos com uma vida social que lhe dava a
oportunidade de conversar com os colegas sobre seus demais interesses. Um desses colegas,
Carlos, havia criado uma pequena festa com o objetivo de trazer diversdo, musica boa e, claro,
ganhar um dinheiro extra para custear parte de suas despesas. A festa precisava de uma
propaganda, uma arte que transmitisse a todos a sua proposta. Allison gostou muito da ideia e
propos fazer o trabalho de imagem e marketing para Carlos. Foi divertido e os resultados foram
otimos. Carlos vendeu muitos ingressos e atribuiu parte de seu sucesso ao trabalho original de



seu amigo.

Percebendo que também poderia ganhar algum dinheiro com algo que gostava muito de
fazer, Allison, com seu conhecimento e criatividade, decidiu investir nessa oportunidade. Passou
a trocar horas de estudos na area de engenharia para aperfeicoar suas habilidades. Estudava
técnicas, assistia a videos e aulas, fazia cursos e aprendia a usar novos softwares para
desenvolvimento de artes. Nos primeiros trés meses, estudou com a maior dedicacao possivel e
fez pequenos trabalhos. Iniciou, por conta prépria, um projeto de inovagao e crescimento da
marca da festa de seu amigo.

O resultado foi fantastico. A marca de Carlos ganhava muitos seguidores nas redes sociais,
as vendas alavancaram e Allison ganhou enorme reconhecimento. Com seis meses, ele era a
pessoa procurada para fazer a arte de 90% das festas organizadas em sua faculdade, e sua
visibilidade crescia também em outros pontos da cidade. Sua marca era conhecida e estava lhe
proporcionando estabilidade financeira e crescimento pessoal.

Com o passar do tempo, Allison foi aperfeicoando as técnicas que utilizava. Fez um curso
de especializacdo de um software que utilizava para garantir maior detalhamento e alta
qualidade as suas artes. Também investiu em producdo de pequenos videos e artes em 3D.
Aprendeu conceitos e técnicas de fotografia para ampliar sua percepgao artistica. Com isso,
encontrava inspiracées diarias para seus projetos.

Em contrapartida ao crescimento de seu microempreendimento, seu tempo de dedicacao
as disciplinas na faculdade diminuiram drasticamente e seu atraso para a conclusdo do curso ja
era uma realidade. Seu tempo livre também era todo revertido em trabalho, o que lhe trazia
certa satisfacdo e realizacao pessoal, afinal, em seu primeiro ano e atividade, havia ganhado
muito mais dinheiro do que poderia prever. Os pedidos por servicos de mudanca de imagem nao
paravam de chegar. Entdo, o jovem investiu no marketing digital de sua prépria marca e abriu
seu leque de atendimento para restaurantes, bares e pequenos comércios.

Passados 18 meses desde o inicio de sua atividade, Allison tinha o tempo completamente
tomado pelos servigos. Passou a ter que ficar mais tempo acordado trabalhando, inclusive em
finais de semana e feriados, para que pudesse atender as expectativas e os prazos combinados
na contratacdo dos servigos. Mesmo trabalhando sozinho e ja sobrecarregado, o jovem nao
parava de aceitar pedidos. Motivado a vencer grandes desafios, acreditava que o trabalho
excessivo lhe traria maior sucesso e retorno financeiro.

Apods dois anos de trabalho, Allison ja assumia ter deixado o curso de Engenharia Elétrica
praticamente de lado, ainda que nao tivesse de fato desistido. Havia contribuido para o aumento
da procura e das vendas de diversas pequenas empresas, porém, o tempo escasso passou a
afetar mais do que seu curso de engenharia: ele ja ndo conseguia atender seus clientes com a
mesma eficiéncia de antes. Como havia muita demanda e pouco tempo, ndo podia mais se
dedicar tanto a originalidade e distincdo entre os produtos de diferentes marcas. Os materiais
passaram a ficar repetitivos, desagradando os clientes por dois motivos principais: falta de
criatividade para diferenciagao e descumprimento do prazo.

Vendo que estava decaindo com o tempo em um mercado competitivo, o jovem
empreendedor recorreu a mais um projeto com seu mais fiel cliente, o amigo Carlos, que foi seu
maior incentivador a investir no ramo. A essa altura, a relacdo de amizade e de servigos entre
eles também ja estava impactada, pois Allison nao havia cumprido o prazo de entrega dos dois
ultimos trabalhos para o amigo. Assim mesmo, acreditou que aceitar novos projetos e desafios
poderia ser a solucao para reerguer sua marca e pediu uma nova oportunidade a antigos
clientes.

A sobrecarga foi inevitavel. O projeto com seu amigo produtor de festas, em conjunto com
os demais, fez com que Allison conseguisse cumprir apenas 15% dos servicos dentro do prazo
naquele més, o trigésimo desde o inicio de sua carreira. A essa altura, sua marca estava muito
exposta e o crescimento e desenvolvimento dos empreendimentos de clientes que confiaram no



rapaz haviam sido afetados por esse resultado negativo. Foi a gota d’agua para muitos de seus
parceiros.

Depois de trés meses, trinta desde o inicio de seu empolgante projeto, os pedidos
chegaram a quase zero. Varios de seus clientes passaram a trabalhar com outros profissionais
da &rea que, apesar de nao garantirem a criatividade diferenciada que o rapaz trazia,
conseguiam atender a demanda dentro dos prazos pré-estabelecidos. A crescente falta de
projetos e trabalhos, juntamente com o curto prazo para conclusao de sua graduacao e a
pressao familiar fizeram com que Allison Amorim desistisse de dar continuidade ao seu negdcio
e interrompesse o sonho de trabalhar com aquilo que mais lhe trazia empolgacao e paixao
profissionalmente.

Quais atitudes Allison poderia ter tomado para evitar o fechamento de seu
microempreendimento e a desisténcia de seus sonhos?

Gestao da capacidade produtiva

Empresas (em especial aquelas que estdao iniciando suas atividades) possuem uma
capacidade de atendimento, seja esse atendimento de servicos ou produtos. A mensuragdo
dessa capacidade serve para determinar quantos e quais pedidos dos clientes podem ser
atendidos. Essa mensuracao serve também para verificar quando e quanto aumentar ou
diminuir sua capacidade de atendimento. No caso descrito na histéria de Allison, nao foi medida
(e muito menos gerida) a sua capacidade de atendimento. Esse fato resultou em uma clientela
insatisfeita com o seu trabalho.



O caso do restaurante de Elisa

Autora: Julia Oliveira Silva

lisa era uma mulher no auge dos seus 30 anos, formada havia cinco em Jornalismo.

Mudou-se muito nova para Sdo Paulo a fim de estudar, porém, sempre sonhou em

retornar a suas origens em Ouro Preto, Minas Gerais. Era recém-casada com Pablo, que
conheceu ainda no inicio da faculdade. Ele era estudante do curso de Musica e a encantou com
suas cangoes.

Elisa sempre soube que sua maior paixdo era a culindria. Amava cozinhar desde a infancia
— teve seu primeiro contato com a cozinha através de sua bisavo, que era uma confeiteira de
mao cheia —, mas nunca pensou que seu hobby poderia se tornar fonte de renda.

Ela possuia emprego fixo em um jornal de Sao Paulo. Entretanto, sentia-se infeliz e
percebia que nao seria possivel haver maior crescimento pessoal no que fazia. Via-se em uma
rotina estressante de pegar transito todos os dias para chegar ao trabalho e voltar para casa.

Essa realidade ja era insustentavel, e ela sabia que o motivo era o fato de morar em uma
capital. Ela também sabia que isso estava afetando sua relacdo com o marido, pois passava
pouco tempo em casa. Foi assim que chegou o momento em que ela decidiu que aquilo nado fazia
mais sentido em sua vida e decidiu pedir demissao. Na época, seu marido estava desempregado
e ambos sabiam que o dinheiro que possuiam guardado nao seria suficiente por muito tempo.

Devido ao aperto, Elisa teve uma ideia: investir nas habilidades culindrias e abrir um
restaurante. Por ter o desejo de retornar a Minas Gerais, pensou que a melhor maneira de fazer
isso naquele momento seria abrindo um restaurante de culindria mineira em S&o Paulo. Entdo,



apos fazer uma pesquisa de mercado, o casal entendeu que havia mercado para o restaurante
com aquele tipo de culindria na cidade.

Elisa e seu marido, como ja dito, tinham um dinheiro guardado para investir. Além disso,
haviam encontrado um ponto ideal para abrir o restaurante perto da casa onde moravam. Ela
contratou pessoal para auxiliar na cozinha, dois gargons e um responsavel pelo caixa, elaborou
estratégias de promocdo e vendas e seus conhecimentos em imprensa a ajudaram a divulgar o
local. O restaurante foi aberto com sucesso.

Passou-se um ano e o negdcio estava indo muito bem. Os lucros eram razoaveis e, com isso,
Elisa p6de trocar o antigo carro por um modelo mais novo e moderno. Ela e o marido também
puderam fazer uma viagem internacional para comemorar as conquistas e aperfeicoar seu
talento culindrio. Eles passaram um més na Europa fazendo um tour culindrio, provando
diversos pratos e desenvolvendo habilidades novas. Estavam mantendo um bom padréo de vida.

Apés retornarem de viagem, no entanto, as coisas comecaram a apertar. Ela percebeu que,
com o crescimento do restaurante, precisaria fazer algumas reformas no local e investir em
novos equipamentos, além de contratar mais pessoal para atender a crescente demanda.

Porém, surgiram alguns imprevistos no caminho: seu marido ficou doente e precisou ser
internado as pressas. As despesas ficaram altissimas. Além disso, ela ainda nem tinha
terminado de pagar as parcelas do carro novo, muito menos as da viagem internacional. Fora
que alguns equipamentos da cozinha precisavam de manutencao urgente. Os gastos haviam
sido altos.

Como se nao bastasse tantos problemas, o principal ajudante de Elisa na cozinha havia
pedido um aumento para se manter trabalhando no restaurante. Ela percebeu que nao teria
dinheiro suficiente para pagar suas dividas, para dar aumento para o funcionario e muito menos
para a expansao do negdcio.

Nesse ponto, ela se questionou se sua empresa estava de fato crescendo ou apenas se
endividando... Entdo, decidiu pedir um empréstimo ao banco a fim de tentar quitar suas dividas
e conseguir manter seu negdcio.

Passaram-se seis meses e o empréstimo de nada adiantou, Elisa s6 se afundava ainda mais
em suas dividas. Ela acabou indo a faléncia e sua Unica opgao foi passar o ponto do restaurante
e vender os equipamentos que lhe restavam...

O que Elisa deveria ter feito para evitar a faléncia e o fechamento do restaurante?

Gestao financeira

Muitos empreendimentos tendem ao insucesso, pois 0 empresario pensa que, por ser o
dono, todo o dinheiro envolvido no negécio é seu e, dessa forma, acaba perdendo o controle
sobre as financgas.

Ao abrir um novo negdécio, uma agdo de grande responsabilidade é a Gestdo Financeira.
Nela, deve-se observar as receitas e despesas da empresa e separa-las das contas pessoais. E
muito arriscado misturar financas pessoais e empresariais. Isso torna praticamente impossivel
realizar analises e fazer a gestdo do dinheiro.

Para evitar dificuldades financeiras é necessario separar as contas que a empresa deve
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honrar das contas pessoais. Além disso, é importante definir um salario fixo para o dono da



empresa, o chamado pré-labore. Isso evita os problemas do cenario descrito na histéria de Elisa.



Os custos que ninguém vé

Autora: Julia Castro Mendes

4 poucos anos, um certo engenheiro civil se cansou de trabalhar de cidade em cidade,

“no trecho”, e abriu uma pequena empresa de construcdo de residéncias padrao

médio/alto na regido metropolitana de Belo Horizonte. Focava principalmente em
condominios fechados, que normalmente ficam longe da area de comércio da cidade.

Comecgou pequeno com 3 funciondrios fixos. No final do 22 ano ele ja tinha 12
regularizados. Normalmente eles entregavam uma casa por ano e a procura pelo servico deles
estava estavel.

O engenheiro tirava o seu proé-labore, e a construtora normalmente tinha lucros liquidos da
ordem de 5-10% do valor da edificacao, o que é comum para o setor.

Residéncias unifamiliares de padrao médio a alto normalmente custam cerca de R$ 2500 -
3000 por m? (desprezando-se o custo do terreno), com um tamanho médio de 150 a 250 m?2.
Com os lucros, o engenheiro buscava aos poucos comprar equipamentos de construcdo que
antes ele alugaria (como betoneira, mangote vibratério, guincho, andaimes, etc.).

No 29 ano da empresa, o engenheiro consumiu todo o lucro comprando uma picape Saveiro
1.6 Okm 2014 para poder ir buscar materiais de construcao nos fornecedores. O cronograma
das construgoes nunca estava atualizado, dificilmente as solicitacoes de compras eram feitas em
tempo hébil e, como resultado, era comum faltar material na obra bem no dia do servigo. Dessa
forma, com a picape, o estagiario ou o encarregado poderiam ir buscar imediatamente o
material faltante na cidade. Nunca ninguém da construtora pensou em melhorar o planejamento
ou a logistica da obra para que faltasse menos coisas. Afinal, todos “faziam desse jeito ha 20
anos”. O engenheiro colou um adesivo com a logo da empresa na lateral da picape e ficou cheio
de orgulho.

Em uma certa segunda-feira apos jogo do Brasileirdo, o estagiario bateu a Saveiro. O
mestre de obras também, em outra ocasido. Sem contar que a picape vivia carregando material
acima da sua capacidade, porque faltava muita coisa na obra.

Passaram-se 4 anos e a picape ja ndo atendia a demanda. Demorava para ligar, quando
ligava. As vezes parava na estrada com o motor fervendo. As vezes parava sem motivo algum.



“Ndo ha problema”, pensou o engenheiro. “Essa picape custou R$ 50.200 e sé rodou
dentro da cidade. Podemos dar essa de entrada e comprar outra mais nova”. Ao chegar nas lojas
de usados, dois sustos. Primeiro com o valor da tabela FIPE da Saveiro em 2019, R$ 33.562, que
o engenheiro havia esquecido de acompanhar. Em segundo lugar com o valor maximo oferecido
pelos revendedores, R$ 23.500, devido ao mau estado do automoével.

Para piorar a situacdo, naquele ano esgotou-se a vida util da betoneira (R$ 4.000) e dos
mangotes de vibrar concreto (2 x R$ 2.200). Além disso, devido a um problema nas instalagées
elétricas provisdrias do canteiro, a serra da carpintaria também precisou ser substituida (R$
2.500).

Como resultado, o engenheiro nao conseguiu renovar a picape. A picape velha de guerra o
deixou na mao varias vezes, atrapalhando a entrega de materiais e atrasando a chegada de seu
encarregado na obra. A qualidade da edificacdo que ele construia ficou prejudicada e o
engenheiro foi legalmente forcado a realizar varios retrabalhos dentro do prazo de garantia da
residéncia.

Os custos ndo-considerados estrangularam o fluxo de caixa do engenheiro. A relativa
juventude e “imaturidade financeira” da empresa pesaram nesse momento, pois ndao havia um
grande montante reservado para substituicdo de equipamentos ou periodos de crise.
Infelizmente, apds fazer as contas, o engenheiro teve que dispensar seus funcionarios, vender
as maquinas e fechar as portas. Hoje ele voltou a trabalhar em grandes empresas de
construgao, no trecho.

Que consideracoes e medidas o engenheiro deveria ter feito para que nao fosse
surpreendido pelos custos acumulados naquele ano?

Custo da depreciacao

Um ativo imobilizado é um bem de uma empresa que tem como fungao a manutencdo das
suas atividades, sendo utilizado por mais de um exercicio. Sdo exemplos de ativos imobilizados:
maquinas, veiculos, moéveis e imdveis. A depreciacdao é o custo da obsolescéncia dos ativos
imobilizados, proveniente da obsolescéncia natural (esgotamento da vida 1til), obsolescéncia
técnica (envelhecimento da tecnologia) ou desgaste com uso na producgao.

O empreendedor precisa compreender a perda de valor dos seus ativos imobilizados e
registrar essa depreciagéo na contabilidade da empresa. E imprescindivel aprender a calcular a
depreciagdo dos bens e ter uma reserva financeira destinada a sua substituigao.

Por fim, nosso engenheiro poderia pesquisar de modo aprofundado as vantagens de alugar
equipamentos ou comprar de segunda mao. Essas estratégias reduziriam o impacto financeiro
do grande volume de compras nadquele ano e o consequente sufocamento do caixa da
construtora.
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