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RESUMO

Empreender sem planejamento € um risco que pode ser evitado. Este trabalho
apresenta como objetivo geral avaliar a relevancia da consultoria Plano de Negocios
do SEBRAE como assessoria para o empreendedor da microempresa Studio Gisa na
cidade de Sao Mateus — ES. A parte metodologica aplicada neste trabalho é baseada
em pesquisa bibliografica e descritiva, para que o leitor tenha uma melhor
compreensao a respeito do tema abordado. As técnicas para a coleta de dados foram
a entrevista com o gestor, observacao direta e questionario aplicado a clientes. Ao
analisar os resultados foi possivel observar que o gestor do Studio Gisa obteve
resultados positivos na empresa com planejamento e direcionamento adequados
vindos do Plano de Negdcios, alcancando metas e conquistando uma boa cartela de
clientes na regido norte do estado. Portanto, concluimos que a consultoria Plano de
Negdécios do SEBRAE é uma 6tima ferramenta de auxilio para os empreendedores.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. Empreendedorismo. Microempresa.

ABSTRACT

Undertaking without planning is a risk that can be avoided. This work presents as
general objective to evaluate the relevance of consulting SEBRAE Business Plan as
an advisory to the entrepreneur of the micro company Studio Gisa in the city of Sao
Mateus - ES. The methodological part applied in this work is based on bibliographic
and descriptive research, so that the reader has a better understanding about the
theme. The techniques for data collection were interview with the manager, direct
observation and questionnaire applied to clients. By analyzing the results it was
observed that the Studio Gisa manager obtained positive results in the company with
proper planning and direction from the Business Plan, reaching goals and winning a
good customer base in the northern region of the state. Therefore, we conclude that
SEBRAE Business Plan consulting is a great help tool for entrepreneurs.

Keywords: Business Plan, Entrepreneurship, Micro company.

1. INTRODUCAO
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Empreender tornou-se uma necessidade, principalmente com a acirrada
competitividade tanto no mercado de bens e servicos como no mercado de trabalho.
“Praticamente quatro em cada dez brasileiros adultos ja possuem um negdcio ou
estdo envolvidos com a criagdo de uma empresa” (GLOBAL ENTREPRENEURSHIP
MONITOR, 2015).

Para manter-se no mercado, muitos gestores buscam ajuda de profissionais
qualificados para dar-lhes apoio necesséario em relacdo a gestdo de suas empresas.
Dessa forma, quem deseja empreender buscando inovagdo, pode adquirir uma
consultoria muito importante, o Plano de Negdcio.

Um Plano de Negdcio € aplicado tanto na abertura de uma empresa quanto no

planejamento de empresas ja situadas no mercado.

Segundo Drucker (1997, p. 47) “quando a empresa traga objetivos e metas, e busca
alcanca-los, ela tem claramente definido do porque ela existe, o que, como faz, e onde

quer chegar”.

Sendo assim, cabe ao empresario ter atividades definidas de acordo com suas
aptidées, possuir um planejamento bem elaborado criando estratégias a serem
seguidas, e assim, ser consciente dos seus direitos e deveres para manter o seu

empreendimento organizado.

Desta forma, o presente estudo se justifica na importancia de conhecer e aplicar o
Plano de Negdcios para viabilizar um empreendimento, diminuindo assim 0s riscos e

obtendo maior probabilidade de sucesso.

Para melhor compreensao da tematica, o estudo de caso proposto foi delimitado
visando analisar a utilizacao da consultoria do Plano de Nego6cios como um auxilio ao
empreendedor para expansao, crescimento e consolidacdo da microempresa Studio
Gisa localizada na cidade de Sao Mateus-ES. Tendo em vista que o gestor Sr.

Leandro de Assis Martins aderiu a essa consultoria em busca de apoio para inaugurar
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0 seu empreendimento, com 0 objetivo de se diferenciar mercado, optando por um

planejamento detalhado e adequado mediante o cenério econémico atual.

No dia 01 de outubro de 2018 o gestor Sr. Leandro realizou a contratacdo da

consultoria de Plano de Negodcios oferecida pelo SEBRAE.

O Plano de Negdcio, apesar de ndo ser a garantia de sucesso, ira auxilia-lo a tomar
decisGes mais acertadas, assim como a ndo se desviar dos seus objetivos. Ao iniciar
um novo negdécio ou expandir um ja existente, o empreendedor deve levar em conta

0s consideraveis riscos em relacdo a criagdo de algo novo.

De acordo com o Sebrae (2013, p. 112) “empreender é sempre um risco, mas
empreender sem planejamento € um risco que pode ser evitado”. Portanto, o
desenvolvimento dessa pesquisa se prop0s a responder a seguinte problematizagéo:
a utilizacdo do Plano de Negécio do SEBRAE auxiliou o gestor do Studio Gisa a
organizar o seu negocio e inaugurar um novo empreendimento na cidade de Séo

Mateus?

Este estudo tem como objetivo geral analisar a relevancia do Plano de Negécio do
Sebrae para a tomada de decisdes na microempresa Studio Gisa da cidade de Séo
Mateus — ES.
Para proporcionar um melhor entendimento, o presente estudo tem como objetivos
especificos:

e Compreender a valoracao do Plano de Negdcios para a organizacao;

¢ |dentificar se o Plano de Negécio do Sebrae auxiliou o gestor do Studio Gisa a

tomar decisdes efetivas;
e Verificar junto a empresa o perfil dos clientes, o grau de satisfacdo de ambas

as partes em relagédo ao empreendimento.

Tem-se como hipotese do problema que a contratacéo do Plano de Negdcio contribuiu

de forma significativa para ampliacao e inauguracao da microempresa Studio Gisa.
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Proporcionando um planejamento adequado, estabelecimento de metas, maior cartela
de clientes, satisfacdo de seus consumidores, maior lucratividade e aumento de

visibilidade do empreendimento na cidade de S&o Mateus/ES.

2. METODOLOGIA
O presente estudo é classificado quanto ao seu objetivo como uma pesquisa

exploratdria, com uma maior compreensao e entendimento.

Este tipo de pesquisa tem como objetivo proporcionar maior familiaridade
com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipéteses.
A grande maioria dessas pesquisas envolve: (a) levantamento bibliografico;
(b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado; e (c) andlise de exemplos que estimulem a
compreensao (GIL, 2007, p. 40).

A pesquisa exploratdria € um tipo de pesquisa cientifica e o seu objetivo é fazer com
que o pesquisador tenha ciéncia e familiaridade com o que seré investigado.

Para a realizacdo desse trabalho foi aplicada a pesquisa bibliografica como uma
técnica para coletar dados com o objetivo de buscar na literatura o suporte tedrico de

informacao por meio de periddicos, artigos cientificos, livros, publicacdes eletrénicas.

Segundo Fonseca (2002, p. 32):

A pesquisa bibliografica é feita a partir do levantamento de referéncias
tedricas j& analisadas, e publicadas por meios escritos e eletrbnicos, como
livros, artigos cientificos, paginas de web sites. Qualquer trabalho cientifico
inicia-se com uma pesquisa bibliografica, que permite ao pesquisador
conhecer o que ja se estudou sobre o assunto.

Assim, utilizando esse tipo de pesquisa pdde-se desenvolver o trabalho baseando-se

em informacdes colhidas de estudos cientificos e estipulando os objetivos propostos.

Foi empregada a pesquisa descritiva, esse tipo de classificacdo realiza um estudo
mais detalhado, com levantamento, anélise e interpretacdo de dados.
Segundo Silva e Menezes (2000, p. 21), “a pesquisa descritiva visa descrever as

caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou o estabelecimento de
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relagdes entre variaveis. Envolve o uso de técnicas padronizadas de coleta de dados:
questionario e observagao sistematica. Assume, em geral, a forma de levantamento”.
Ja para Gil (2010, p. 44-46) “a pesquisa descritiva € desenvolvida no sentido de
proporcionar uma descricdo geral de determinada populacdo ou fenbmeno ou o

estabelecimento de relacdes entre variaveis”.

Foi empregado o estudo de caso que visa compreender diferentes situacdes.

O estudo de caso € uma investigacdo empirica de um fenémeno
contemporéneo dentro de um contexto da vida real, sendo que os limites
entre o fendmeno e o contexto n&o estdo claramente definidos. E a estratégia
mais escolhida quando é preciso responder a questdes do tipo “como” e “por
qué” e quando o pesquisador possui pouco controle sobre os eventos
pesquisados (YIN, 2001, p.32).

Segundo Fonseca (2002, p. 33), “a pesquisa descritiva exige do investigador uma
série de informagdes sobre 0 que deseja pesquisar’. Sendo assim, com o estudo de
caso foi realizado a coleta das informagdes essenciais para todo desenvolvimento do
estudo, apresentando fatos que condizem com a realidade da microempresa Studio

Gisa.

As fontes para coletar dos dados séo do tipo primarias e secundarias. As fontes
primarias foram aplicadas através de um banco de informag6es coletadas no estudo
de caso.

Constituem fonte primaria os documentos adquiridos pelo préprio autor da
pesquisa. Esses documentos podem ser encontrados em arquivos publicos,
particulares, anuarios estatisticos. Sdo ainda consideradas fontes primarias:
fotografias, gravacbes de entrevistas, de programas radiofdnicos ou
provenientes de televisdo, desenhos, pinturas, musicas, objetos de arte
(MEDEIROS, 2000, p. 41).

Os dados foram obtidos através de entrevista com gestor, questionario aplicado a
clientes e observacdo direta ao Studio Gisa, sendo que essas informacfes nao
passaram por nenhum estudo anterior. O trabalho foi escrito por sua maioria
utilizando-se fontes secundarias, que traz informacfes e conceitos de estudos

cientificos que fortaleceu a pesquisa.

Segundo Pinheiro (1999, p. 3), fazem parte das fontes secundarias “as bibliografias,
os dicionarios e enciclopédias, os manuais, as publicacbes ou periodicos de

indexacao e resumos, artigos de revisao, catalogos etc”.
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De acordo com a caracteriza¢do da pesquisa ela é qualitativa.

A pesquisa qualitativa ndo se preocupa com representatividade numérica,
mas, sim, com o aprofundamento da compreensao de um grupo social, de
uma organizacdo. Os pesquisadores que utilizam os métodos qualitativos
buscam explicar o porqué das coisas, exprimindo o que convém ser feito, mas
nao quantificam os valores e as trocas simbodlicas nem se submetem a prova
de fatos, pois os dados analisados sdo ndo métricos (suscitados e de
interacdo) e se valem de diferentes abordagens (GERHARDT, SILVEIRA
2009, p. 31).

A pesquisa qualitativa no Studio Gisa visou coletar dados iniciais do empreendimento
apos a obtencdo do plano de negdcio, observando o aumento da quantidade de

clientes e assim tabular e interpretar os dados obtidos.

Os instrumentos que foram utilizados para as coletas de dados compdem-se através
de entrevistas com o gestor através de um roteiro, questionario com clientes e
observacédo direta do Studio Gisa, possibilitando conhecer melhor sobre a realidade

do empreendimento e de seus respectivos clientes.

Entrevista constitui uma técnica alternativa para se coletarem dados néo
documentados sobre determinado tema. E uma técnica de interag&o social,
uma forma de didlogo assimétrico, em que uma das partes busca obter
dados, e a outra se apresenta como fonte de informacdo GERHARDT;
(SILVEIRA, 2009, p. 72).

A entrevista realizada com o gestor facilitou a comunicacdo e o entendimento a
respeito do Studio Gisa. Durante a entrevista utilizou-se um roteiro que foi elaborado

pelas académicas.

Os clientes do Studio Gisa foram estudados através da aplicacdo de um questionario
simples e objetivo com oito questdes fechadas e uma semiaberta, que possibilitou

conhecer o perfil e a opinido daqueles que frequentam o espaco.

O questionario é um instrumento de coleta de dados constituido por uma série
ordenada de perguntas que devem ser respondidas por escrito pelo
informante, sem a presenca do pesquisador. Objetiva levantar opinides,
crencas, sentimentos, interesses, expectativas, situacbes vivenciadas. A
linguagem utilizada no questionario deve ser simples e direta, para que quem
va responder compreenda com clareza o que esta sendo perguntado
(GERHARDT; SILVEIRA 2009 p. 69).
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Segundo Gerhardt e Silveira (2009 p. 74) “observacgéo direta é uma técnica que faz
uso dos sentidos para a apreensdo de determinados aspectos da realidade. Ela
consiste em ver, ouvir e examinar os fatos, os fendmenos que se pretende investigar”.
Dessa forma, foram realizadas visitas a microempresa Studio Gisa, sendo possivel
observar todo o layout do local, rotina, servicos prestados, equipamentos,
colaboradores, além de observar atentamente os atendimentos prestados aos

respectivos clientes.

3. REFERENCIAL TEORICO

3.1 EMPREENDEDORISMO: CONCEITO E CARACTERISTICAS

Segundo o diciondrio de Lingua Portuguesa Houaiss (2009), a palavra
Empreendedorismo é formada pelo adjetivo “Empreendedor” mais o sufixo “ismo” e
significa: disposicdo ou capacidade de idealizar, coordenar e realizar projetos,

servigos, negocios.

Ja para Dornelas (2005, p. 29) “a palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem
francesa e significa aquele que assume riscos e comeca algo novo”. Empreender é
uma iniciativa de implementar novos negocios ou mudancas em empresas ja
existentes no mercado, com alteracdes que envolvem inovagdo e possivelmente

riscos.

Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor, dedicando o
tempo e o esfor¢o necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e
sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da
satisfacdo e independéncia econdmica e pessoal (SEBRAE, 2007, p. 15).

Ainda de acordo com Dornelas (2005, p. 39) “empreendedorismo € o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacdo de ideias em
oportunidades”. Pode-se dizer que o empreendedorismo é a criagdo de valor por
pessoas e organizagles, buscando um trabalho em equipe para implementar uma
ideia aplicando criatividade, transformando um desejo em si e ndo tendo medo de

arriscar.
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Duarte (2013) define o empreendedor como um agente de mudanca que s&o
essenciais para o progresso de seus negocios, pois ele desenvolve ou incorpora em
seus empreendimentos novas tecnologias que substituem as antigas, elevando a

eficiéncia e a produtividade.

Pessoas se tornam empreendedoras por alguma raz&o, seja por possuir ideias
inovadoras de determinados produtos/servi¢os ou pela necessidade de ter um negocio
que a possibilite ter uma renda mediante o cenario econémico atual e mediante o

mercado de trabalho concorrido.

“Atualmente os empreendedores séo reconhecidos como componentes essenciais
para mobilizar capital, agregar valor aos recursos naturais, produzir bens e administrar

0S meios para administrar o comércio” (SEBRAE, 2007, p. 2).

Geralmente, sdo pessoas que buscam novas oportunidades, consequentemente
querem colocar suas ideias em pratica, porém ndo entendem que antes de se iniciar
qualguer empreendimento, de fato, é fundamental um planejamento detalhado e um

bom estudo de viabilidade do negdcio.

Para Dornelas (2001, p. 91)

Empreendedores precisam saber planejar suas acdes e delinear as
estratégias da empresa a ser criada ou em crescimento. A principal utilizacao
do plano de negdcios é a de prover uma ferramenta de gestdo para o
planejamento e desenvolvimento inicial de uma start-up.

Na definicdo de Maximiano (2006) o empreendedor, em esséncia, € a pessoa que tem
a capacidade de idealizar e realizar coisas novas. Um bom empreendedor sabe que
se algo ndo aconteceu conforme planejado, néo é sinal de fracasso, mas sim é uma

oportunidade de aprender com os erros e buscar melhorias para seu empreendimento.

Vale ressaltar que os empreendedores possuem diversas caracteristicas.

Em conformidade com SEBRAE (2007), observando o modo como agem, as
caracteristicas dos empreendedores sao as seguintes: a) Iniciativa: agir
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espontaneamente antes de ser forcado pelas circunstancias; b) Busca de
oportunidades: reconhecer e saber aproveitar oportunidades novas e pouco
comuns, precisa estar atento e capaz de perceber, no momento certo, as
oportunidades de nego6cio que o mercado oferece; c) Persisténcia: nao
desistir diante das dificuldades encontradas, nunca deixar de ter esperanca e
lutar para ver seus projetos realizados; d) Busca de informacéo: valorizar a
informacdo e buscéa-la pessoalmente para elaborar um plano ou tomar
decis@es, buscar conhecimentos em livros, cursos ou até mesmo com
pessoas que tenham experiéncia no setor; e) Preocupacdo com a alta
qualidade do trabalho: interesse em manter um alto nivel de qualidade nos
produtos ou servicos prestados; f) Eficiéncia: preocupagdo em reduzir o
custo, 0OS recursos necessarios e o tempo para realizar as tarefas; Q)
Autoconfianga: Acreditar na prépria habilidade e capacidade; h) Persuasao:
habilidade de convencimento diante dos demais; i) Uso de estratégias de
influéncia: tendéncia a pensar e definir formas para influenciar os demais; j)
Reconhecimento das proprias limitagdes: admitir suas limitacdes aprendendo
com os proprios erros; k) Comprometimento com os contratos de trabalho:
comprometimento pessoal para cumprir contratos firmados; |) Assertividade:
apresentar os problemas aos outros de forma direta e tomar decisGes fortes
no papel de oposig&o; m) Monitoramento: acompanhamento do trabalho dos
outros para assegurar que o trabalho satisfaz as expectativas relativas a
procedimento, planejamento e qualidade; n) Pericia: experiéncia ou
capacitacao prévia em areas relacionadas ao préprio negocio, pois quanto
mais dominar o ramo em que atua, maiores serdo as chances de éxito; o)
Planejamento Sistematico: uso de analise l6gica para desenvolver planos
especificos para a tomada de decisbes; p) Resolucdo de problemas:
habilidade para mudar de estratégia quando se torna necessario identificar
novas solucdes para os problemas.

Empreendedores podem possuir caracteristicas Unicas, que os fazem se destacar

perante seus concorrentes. Luecke (2007) define o empreendedor como:

Aquele gue combina recursos, trabalho, materiais e outros ativos para tornar seu valor
maior do que antes. Também é aquele que introduz mudancas, inovacées e uma nova
ordem (LUECKE, 2007, p. 29).

Cabe aos empresarios se dedicarem pessoalmente em busca dos seus objetivos, pois
com o mercado extremamente competitivo atualmente é preciso inovar e se dedicar
para que o empreendimento ganhe destaque de alguma forma pelo produto/servigco
ofertado.

3.2 PLANO DE NEGOCIOS: A SUA RELEVANCIA PARA O EMPREENDEDOR
O Plano de Negodcios auxilia o empreendedor a se preparar, planejar o futuro de sua

empresa, fazendo com que erros sejam evitados. Pode-se dizer que essa ferramenta

é fundamental antes mesmo de sua organizagdo comecar a funcionar.
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Um plano de negécio € um documento que descreve (por escrito) quais os
objetivos de um negécio e quais passos devem ser dados para que estes
objetivos sejam alcanc¢ados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de
negocio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-
los no mercado (ROSA, 2004, p.10).

Para Maximiano (2008) “o plano de negdcio € uma descricao detalhada da empresa,
de seu funcionamento e do que € necessario para sua instalagao”. Com a utilizacao
desta consultoria empresarial € possivel verificar a viabilidade e a probabilidade de

sucesso do empreendimento no mercado.

Essa consultoria pode ser adquirida e aplicada também em empresas ja situadas no
mercado. Alguns empresarios estdo sempre em busca de inovarem em seus
empreendimentos, logo o Plano de Negocios os auxilia a viabilizar ideias e as
implementarem mediante a um estudo e planejamento.
O plano de negécios € um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negécios que sustenta a empresa. Sua
elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e

ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negécios
(DORNELAS, 2001, p. 97).

Chiavenato (2003, p. 167) descreve que “o planejamento é a fungdo administrativa
gue determina antecipadamente quais sao 0s objetivos a serem atingidos e como se
deve fazer para alcanca-los”. Dessa forma o Plano de Negdcios proporciona um
roteiro a ser seguido, transformando ideias em oportunidades com de obijetivo

aumentar as chances de sucesso e diminuir problemas de gestéo.

O Plano de Negécios ajuda o empreendedor a concluir se sua ideia € viavel, fazendo
com gue seja feita uma andlise criteriosa do ambiente de negdécios. Para se obter
sucesso em um plano de negdcio é imprescindivel um estudo sobre a necessidade de

mercado para um produto ou servigo.

De acordo com Bernardi (2008, p. 8) “embora néo garanta o sucesso da empresa, 0
processo de planejar é indispensavel, através dele o empreendimento tera um rumo,
objetivos definidos, recursos e esfor¢cos direcionados, o que possibilitara que ela

alcance todos os seus objetivos.” Isto quer dizer que os empreendedores devem tracar
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um roteiro que incorpore analise, planejamento estratégico, capacidade de

implementacgé&o e controle para o seu negocio.

Pode-se compreender que para uma elaboracdo adequada de um negdcio é
necessario que se tenha um bom planejamento estratégico, evitando assim resultados
indesejaveis. “Planejamento é a funcdo gerencial basica, aquela que precede as
demais e constitui a base para as funcbes dos gerentes de organizar, influenciar e
controlar’ (TOFOLI, 2013, p. 39). Ou seja, definir etapas a serem estudadas é o
principio de um plano negécio, analisar a viabilidade de um empreendimento, definir
um publico alvo, escolher uma localizacdo estratégica, decidir quantidade de
funcionarios, explorar custos fixos e variaveis, estabelecer meios de marketing, séo

itens imprescindiveis que devem ser explorados com cuidado.
Nesse sentido, Duarte (2013) define 10 passos e acdes para a construcdo de um
Plano de Negdcios bem definidos e passivel de sucesso para o empreendimento,

como mostrado abaixo (Quadro 1).

Quadro 1: Os 10 passos e acdes para a constru¢cao de um Plano de Negécios.

PASSOS ACOES
1 | Estabelecer metas | Ser bem definidas e mensuraveis e seja possivel e
satisfatorio
2 | Informacgdes A busca de informacdes de clientes e fornecedores, além
de seus concorrentes a fim de que seja realizado um
estudo eficaz na busca pelo atendimento adequado ao

mercado
3 | Planejamento Divisdo das tarefas e os prazos bem definidos, realizando
revisbes periddicas e levantamento dos resultados
alcancados
4 | Oportunidades e | Iniciativas que promova a expansdo de seus negocios de
iniciativa modo a aproveitar as oportunidades que aparecerem
5 | Qualidade e | Satisfacdo nos padrbes de exceléncia, assegurando que
eficacia ao término do trabalho atendeu as exigéncias da qualidade
6 | Saber calcular os | Avaliagéo das alternativas e dos riscos, procurando reduzir
riscos 0s riscos, melhorando os resultados
7 | Persisténcia Repetir ou mudar de estratégia sempre que for necessario,

assim podera superar o0s obstaculos assumindo as
responsabilidades pessoais, atingindo as metas e
objetivos da organizagao
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8 | Comprometimento | Ser responsavel com as obrigacdes e a busca por alcancar
as metas e objetivos tracados, mantendo os clientes

satisfeitos

9 | Rede de contatos | Saber manter uma rede de contatos, bem como saber
influencia-los.

10 | Autoconfianca Busca pela autonomia mantendo o proprio ponto de vista

frente aos resultados, mesmo que estes sejam
desanimadores
Fonte: Adaptado de Duarte (2013, p. 22).

Duarte (2013, p. 22) destaca ainda que aquele que visa abrir um micronegocio precisa
apresentar um comportamento proativo, mas, além disso, € fundamental que ele
queira aprender a pensar e agir por conta propria (iniciativa e autoconfianca). Esta
atuacao necessita ser acompanhada por lideranca, criatividade e visao de futuro, de

modo a criar, inovar e ocupar um espaco de lideranca no mercado.

Criar a prépria empresa, transformar-se em empresario e, com isto, ser seu
proprio empregador € desafio que leva a realizagdo pessoal e profissional,
além de, frequentemente, conduzir a atividade lucrativa (SANTOS; PEREIRA,
1995, p. 11).

Vale salientar que a primeira etapa na criacdo de um empreendimento, deve ser a
elaboracao do plano de negdcios, pois este permite ao empreendedor ter uma visdo
abrangente dos fatores envolvidos. Desta forma, “para elaborar o plano de negdcio, &€
preciso um bom planejamento do trabalho, foco no produto final, adequacdo as

orientagdes externas e busca por apoio” (DUARTE, 2013, p. 31).

Adquirindo esse planejamento € possivel estabelecer metas e planejar
detalhadamente o futuro da empresa, garantindo um direcionamento adequado ao
gestor, seguindo atividades e cronogramas propostos para que as metas

estabelecidas sejam alcancadas.
3.3 GESTAO DA MICRO E PEQUENA EMPRESA
Em conformidade com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas

(Sebrae), as micro e pequenas empresas Sao muito importantes para a economia do

pais, geram milhdes de empregos e estdo em ascensdo no cenario econémico atual.
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O papel das MPMEs [Micro Pequenas e Médias Empresas] tem sido discutido
e muitos paises tém intensificado o0s investimentos para esses
empreendimentos, que sdo responsaveis na maioria dos paises desenvolvidos
pela maioria da producéo industrial e também do oferecimento de novos postos
de trabalho (SILVA, 2004, p. 30)

Fazem parte do perfil das micro e pequenas empresas assim como o Studio Gisa,
empresas de servicos como: restaurantes, padarias, mercearias, saloes de beleza,
floriculturas, pousadas, escritorios de advocacia, escritorios de contabilidade,

pizzarias, consultérios odontologicos entre outros.

Com as mudancas tecnoldgicas e nos processos de trabalho que ocorrem
nas grandes empresas, 0S micros e pequenos empreendimentos assumem
papel significativo na geracdo de postos de trabalho. Além disso, por se
concentrarem nos setores do comércio e servicos, tendem a apresentar
indicadores positivos imediatos com mudancas progressivas no padrao de
distribuicao de renda do pais (DIEESE, 2011).

De acordo com o Sebrae, para ser considerada uma Microempresa, a empresa devera
ter um faturamento de no maximo, R$ 360.000,00 por ano. Para se enquadrar como
uma Pequena Empresa, a empresa devera ter um faturamento anual entre R$
360.000,00 a R$ 4,8 milhdes.

Quanto a classificacdo econbémica da empresa, pode ser considerada uma
Microempresa de acordo com o numero de funcionarios e setor de atuacdo no
mercado (SEBRAE, 2018).

Conforme o Estatuto da micro e pequena empresa (2018) as empresas Sao
classificadas com base na receita bruta anual, conforme valores determinados pelo
Decreto n® 5.028/2004, de 31 de marco de 2004. Para ser considerada uma
microempresa a receita bruta anual deve ser igual ou inferior a R$ 433.755,14. J4 para
se enquadrar como uma pequena empresa a receita bruta anual deve ser superior a
R$ 433.755,14 e igual ou inferior a R$ 2.133.222,00.

As micro e pequenas empresas sao destaque na economia brasileira, porém com
tantas pessoas abrindo novos negocios nesse porte, € necessario que se tenha um
planejamento adequado, para que esses empreendimentos nao fechem suas portas

precocemente.
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De cada 10 empresas formalizadas, 7 sobrevivem no Brasil ap6s 2 anos da abertura.
E o que indica a pesquisa elaborada pelo Sebrae a partir do estudo da base de dados
da Receita Federal entre os anos 2005 e 2009 (SEBRAE, 2013, p. 9).

Pode-se dizer que o maior problema das empresas hoje em dia é ndo realizarem uma
gestdo prévia, o0 que enseja na perda de colocagdo, competitividade e forca no

mercado, chegando até mesmo a faléncia.

Segundo Certo e Peter (2010, p. 181), “a sobrevivéncia de muitas organizagbes
depende do éxito no desenvolvimento e na comercializacdo dos novos produtos ou

servicos, bem como na capacidade de gerencia-los durante seu ciclo de vida”.

Isso significa que em meio a dificuldades, as organizacbes precisam lidar com
desafios, precisam de assisténcia de pessoas capacitadas para as auxiliarem,
possibilitando assim melhorias nos seus produtos e servi¢os, estabelecendo metas a

serem alcancadas com sucesso.

Sabe-se que o cenario econbmico atual vem sofrendo limitacdes, deixando o0s

empresarios com receio de ampliar seus investimentos ou abrir um novo negécio:

Os proprietarios de pequenas empresas precisam ser versateis, precisam
dominar os elementos basicos de gerenciamento, pois além de ser capazes de
resolver problemas precisam tomar decisdes rapidamente. As decisfes em
uma empresa além de envolverem uma andlise cuidadosa, tempo, envolvem
também custos e consequéncias, portanto é importante que as microempresas
em geral busquem as melhores alternativas para cada momento (SEBRAE,
2007).

Inclusive os micro e pequenos empresarios podem obter o apoio do SEBRAE, érgéo
gue oferece consultorias empresariais subsidiadas pelo governo que favorecem a boa
administracdo dos negdcios, nas mais diversas especialidades. Oportunizando a
contratacao de servigos prestados por bons consultores com um valor bem abaixo do
valor ofertado no mercado, como foi 0 caso da microempresa Studio Gisa ao contratar

a consultoria de Plano de Negdcios Participativo do SEBRAE.

4. APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS
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4.1 HISTORICO DO STUDIO GISA

O Studio Gisa foi inaugurado em 08 de junho/2019. Localizado na Avenida Esbertalina
Barbosa Damiani, n® 398, Guriri Norte, cidade Sado Mateus — ES. O proprietario desse
empreendimento é o Sr. Leandro de Assis Martins, que idealizou esse negocio
acompanhando o trabalho por anos da sua esposa Giseli Faoili, como cabeleireira.
Vendo a oportunidade de expandir o antigo saldo, se prop6és a abrir um Studio

moderno voltado para o ramo da beleza e estética na cidade.

A microempresa Studio Gisa tem uma grande estrutura para atender varios clientes,
oferece amplo portfélio de produtos e servicos: dia de noiva, estética, depilacéo,
manicure, pedicure, nanocristalizacdo, mechas, hidratagdo, cortes, escovas,

penteados, sobrancelha, maquiagem, Spa para os pés e etc.

Possui diversas colaboradoras, dentre cabeleireiras, manicures, esteticistas,
poddlogas, maquiadoras, recepcionistas e conta também com servicos de uma
farmacéutica e uma nutricionista. Dentre vinte funcionarias, dezoito s&o
Microempreendedoras Individuais e prestam servico sob contrato para o Studio,
apenas duas recepcionistas sdo funcionarias com carteira assinada e existe uma

escala de trabalho semanal.

4.2 ANALISE DE DADOS
Analisar dados significa trabalhar com todo o material obtido durante o processo de
investigacdo, ou seja, com os relatos de observacéo, as transcricdes de entrevistas,

as informac6es dos documentos e outros dados disponiveis (BEUREN, 2008).

4.2.1 Entrevista com o Gestor
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A entrevista com o Sr. Leandro de Assis Martins ocorreu no dia 28 de setembro de
2019, no proprio Studio Gisa na cidade de S&o Mateus/ES.

Diante do tema proposto perguntou-se como surgiu a ideia de montar o
empreendimento, através do didlogo, o Sr. Leandro respondeu que o projeto do Studio
Gisa comecou a tomar forma porque a sua esposa Giseli Faioli ja tinha um saldo de
beleza em sua proépria residéncia, que atendia um numero consideravel de clientes,
porém a estrutura era pequena, ndo haviam outros funcionarios, e as despesas eram

pequenas.

Com a ideia do negdcio formada, o gestor realizou o estudo financeiro, de viabilidade
do negadcio e de localizagéo. O terreno onde se localiza o Studio Gisa atualmente tem
como proprietario um amigo da familia, onde o mesmo alugou por 20 anos, sendo
assim com o local e o negécio em mente ele contratou o Plano de Negdcios do

SEBRAE como base para erguer o empreendimento que tem porte (ME).

Ele ainda afirmou que o Studio Gisa possui uma estrutura inédita na cidade, com um
local estratégico, pois a sua fachada fica voltada para a avenida principal de acesso
ao Balneario Guriri e uma das decisbes tomadas através do Plano de Negdcios foi
inaugurar o empreendimento antes do verdo, pois é nessa temporada que muitos
turistas visitam a cidade. Além disso, a estrutura € composta por placas de energia

solar para reduzir as despesas em longo prazo.

Buscando entender como funciona os servi¢os do Studio Gisa o Sr. Leandro destacou
gue seu direcionamento esta focado em atender diversos publicos, principalmente o
publico classe C, pois o publico classe A e B séo clientes frequentes no Studio, jao C

requer certa prioridade.

Para Bosi, (1978, p.175) as classes A, B e C correspondem a classe alta, média e
baixa de acordo com critérios econémicos. O publico C fica com receio de utilizar os
servicos oferecidos, pela estrutura ser moderna, acreditam que os precos podem ser
inacessiveis. Porém 0s precos sao acessiveis em relacéo a outros salbes da cidade,
pois seu foco é prestar atendimento de qualidade aos seus clientes e ndo competir

por pre¢cos com concorrentes.
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Para Chiavenato (2007, p. 216): “o cliente é imprescindivel para a empresa se manter
no mercado e o atendimento ao cliente € um dos aspectos de maior importancia do

negocio”.

Ao ser questionado se o Plano de Negdcios o auxiliou a implantar diferenciais, o Sr.
Leandro respondeu que sim. O Studio funciona de segunda a sabado com horario
estipulado de 08h00 as 20h00, sendo que outros saldes ndo abrem em dias de
segunda-feira. Outro diferencial implementado é que a empresa organiza VAarios
eventos no saldo, como exemplo o “Spa Day”, que conta com a presenga de
profissionais renomados, promovendo servicos e marcas de cosméticos vendidas no

saldo, atraindo assim novos consumidores.

Para Kotler e Armstrong (2003, p. 475) “atrair e reter clientes pode ser uma tarefa
dificil. Hoje, os clientes tém a sua disposicdo uma grande variedade de escolha de

produtos e marcas, precos e fornecedores”.

Ainda atribuiu que o Studio Gisa desenvolveu um aplicativo para agendamentos, onde
seus clientes podem realizar agendamentos pelo préprio celular. O Studio possui um
sistema de software para controlar os agendamentos e sua movimentacao financeira.
Quando perguntamos sobre metas, o Sr. Leandro disse que com a contratacdo do
Plano de Negdcios suas metas de faturamento foram alcancadas em 28% no primeiro
més, 20% no segundo més e no terceiro més de funcionamento do Studio Gisa houve
um aumento de 11%. Com o alcance das metas nos trés primeiros meses o gestor
demonstrou muita satisfacdo, pois o que estava proposto no Plano de Negdcios do

Sebrae foi alcangado.

Para finalizar a entrevista, o Sr. Leandro foi questionado se ele indicaria a contratagao
do Plano de Negdcios para outras pessoas, 0 mesmo afirmou que sim, pois essa
ferramenta contribuiu para que suas ideias fossem aprimoradas e apdés um
planejamento adequado o empreendimento pode ser inaugurado visando atender

muitos clientes de toda a regiéo.
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4.2.2 Observagéo Direta

Nesse estudo também foi aplicada a observacao direta através das académicas e
pesquisadoras, que ocorreu nos dias 19 e 26 de outubro e no dia 02 de novembro de
2019, com o intuito de verificar como o Studio Gisa funciona em dias da semana e em
dias de muito movimento, como funcionarios se comportam e analisar se 0 que 0

Gestor disse em entrevista realmente € praticado.

Observou-se atentamente a rotina e o funcionamento do local e pdde-se constatar que
o Studio Gisa prioriza realmente a qualidade dos atendimentos aos seus clientes. Com
boa receptividade, oferece um ambiente agradavel, comercializa alimentos e bebidas

visando proporcionar comodidade e satisfacdo dos seus consumidores.

A valorizacéo e reconhecimento dos colaboradores ficou evidente, pois sdo realizadas
reunides quinzenais para apresentacdo e exposicado de resultados a fim de alinhar

estratégias, motivar e bonificar a equipe.

Vale destacar que o Gestor Sr. Leandro pode ser considerado como um bom
empreendedor.

Dornelas (2005, p.32):

O empreendedor de sucesso possui caracteristicas extras, além dos atributos
do administrador, e alguns atributos pessoais que, somados a caracteristicas
socioldgicas e ambientais, permitem o nascimento de uma nova empresa. De
uma idéia, surge uma inovacao, e desta, surge uma empresa.

O gestor da microempresa Studio Gisa opta sempre por inovacao, se baseia em um
bom planejamento, soluciona problemas com cautela e se dedica pessoalmente para

o bom andamento do negd6cio em questao.

4.2.3 Questionario Aplicado a Clientes

A fim de avaliar o perfil e o nivel de satisfacdo dos clientes da Micro Empresa Studio

Gisa, foi aplicado um guestionario a 80 clientes, no periodo de 18 de outubro a 02 de
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novembro de 2019. O questionario foi formado por nove questdes, sendo que oito
delas foram fechadas e apenas uma semi aberta.

A principio, o questionario buscou identificar o perfil das clientes, por meio das

informacdes sobre idade, local que residem e h& quanto tempo séo clientes. Sobre o
perfil dos entrevistados do Studio Gisa.

Género dos entrevistados

0%

100% ==

= Sexo feminino = Sexo masculino

Grafico 1: género dos entrevistados.

Conforme o gréfico 1 € importante destacar que todas as clientes entrevistadas no
Studio Gisa sao do sexo feminino totalizando 100%.

Faixa etaria das clientes
15% -

18% / I

= Acima de 45 anos
= 26 a 35 anos
= 36 a 45 anos

Grafico 2: faixa etéaria das clientes
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No gréfico 2 constata-se que 39% das clientes tem a idade acima de 45 anos, as
clientes entre 26 e 35 anos somam 28%, em seguida estao clientes com 36 a 45 anos

com 18% e apenas 15% das entrevistadas estdo entre 18 a 25 anos.

Com essa pesquisa fica evidente que as mulheres estdo cada vez mais se
preocupando com aparéncia e bem-estar, inclusive as clientes de meia idade, acima

de 45 anos sdo em maior ndmero.

Local que reside

10%

29%

= Bairro Guriri = S8o0 Mateus = Outra cidade

Gréfico 3: local que reside.

Como demonstrado no grafico 3, observa-se que 61% das clientes sdo moradoras do
bairro Guriri, 29% residem em Sao Mateus e 10% sé&o clientes que moram em outros
lugares. Esse fato pode ser explicado pois o Studio Gisa esté localizado em Guriri, um

local turistico.

Dentre as cidades mencionadas pelas entrevistadas que moram fora estéo:

Governador Valadares, Tedfilo Otoni, Pedro Canério, Sooretama e Jaguaré.

Bezerra (2013, p. 12) descreve que:

Satisfazer um consumidor nado é facil. Acredite! O que é satisfatério para uma
pessoa pode ser insatisfatorio para outra. Clientes sdo individuos que possuem
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caracteristicas, opinides e gostos diversos (...). Nunca vamos conseguir
satisfazer 100% dos clientes, mas é necessario fazermos o maximo de esforgo
para conseguimos alcancar o minimo de satisfacdo esperada por eles.

H& quanto tempo séo clientes

8%
38%
36%
18%
1° atendimento 5 meses
1 ano 2 a4 anos

Gréfico 4: ha quanto tempo séo clientes.

Em relacdo ha quanto tempo as entrevistadas séo clientes do local, verifica-se que
existem entrevistadas que frequentavam o antigo Saldo, 39% séo clientes de 2 a 4
anos, destacando a preferéncia por parte das consumidoras. Além disso, nota-se que
36% das pessoas que responderam o questionario séo clientes ha 5 meses, ou seja
desde a inauguracéao do novo empreendimento, confirmando a qualidade dos servi¢os

prestados.

Kotler e Keller (2006), relatam quatro fatores que influenciam os clientes: a) fatores
culturais — a medida que um individuo cresce, absorve certos valores, preferéncias e
comportamentos de sua familia. b) fatores sociais — 0s grupos sociais sdo formados
por pessoas que tém o mesmo nivel social ou parecidos. c) fatores pessoais —
condicao econbmica, estilo de vida, idade e valores. d) fatores psicolégicos —
motivagao, percepcéo, aprendizagem e memaria. As pessoas ao escolher um produto
ou servico, sao guiadas por impulsos e necessidades que se diferenciam de pessoa

a pessoa.
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Com o objetivo de analisar dados de frequéncia ao Studio Gisa, preferéncias de
servigos, verificar se os clientes indicam o empreendimento para outras pessoas e

qual o grau de satisfacéo, estdo os proximos graficos e as analises logo abaixo.

O que faz as clientes frequentarem o
Studio Gisa

11%

20%

= Qualidade = Preco acessivel

Estrutura Localizagéo

Gréfico 5: o que faz as clientes frequentarem o Studio Gisa

No gréfico 5 destaca-se com 47% que a qualidade é o fator primordial para utilizarem
0S servigos, em seguida esté o quesito preco acessivel com 22%, nao podendo deixar
de citar estrutura e localizagéo, totalizando 31% e sendo itens que também fazem

cada entrevistada escolher o local para aumentar sua autoestima.
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Grau de frequéncia das clientes ao
Studio Gisa

41% 32%

21% 6%

1 vez na semana

2 vezes na semana

1 vez no més

2 vezes ou mais no més

Gréfico 6: grau de frequéncia das clientes ao Studio Gisa

Segundo Kotler e Armstrong (2003, p. 45):

Para ser bem-sucedidas no atual mercado competitivo, as
empresas devem estar voltadas para o cliente — conquistando-o
dos concorrentes e mantendo-o por lhe entregar valor superior.
Mas, para poder satisfazer os consumidores, a empresa deve

antes entender suas necessidades e desejos.

Questionadas quanto a frequéncia ao Studio como demonstrado no grafico 6, 41%
das clientes frequentam o saldo duas vezes ou mais no més e 21% pelo menos uma
vez ao més, 32% frequentam o Studio uma vez na semana e 6% das entrevistadas

frequentam duas vezes na semana.

Logo observa-se que as clientes investem uma parte consideravel de suas rendas

mensais frequentando o Studio pelo menos uma vez no més.



Servi¢co mais utilizado pelas clientes

4%
- 10%

51%

= Estética corporal e/ou facial
= Depilacéo
= Maquiagem
Cabelo
= Manicure/Pedicure
= Sobrancelha

Gréfico 7: servico mais utilizado pelas clientes
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Dentre os servicos oferecidos pelo Studio Gisa pode-se observar no grafico 7
que o servico envolvendo cabelo, é o mais utilizado pelas clientes com 51%. Em
seguida esta o servico de manicure e pedicure com 21%. Porém os servi¢os de
depilacéo, sobrancelha, maquiagem e estética também sdo bem procurados

totalizando 28% de preferéncia das entrevistadas.

Possibilidade das clientes, em uma
escalade 0 a 10, indicarem o Studio
Gisa a familia e amigos

7% 0%

93%

=10 =9 Outros

Grafico 8: possibilidade das clientes, em uma escala de 0 a 10, indicarem o Studio Gisa a

familia e amigos.

Ja em relacédo a pergunta se indicariam o Studio para amigos e familiares, no
gréfico 8 constata-se que consideravelmente 93% delas afirmaram que em uma
escala de 0 a 10, a possibilidade de indicar o Studio Gisa é 10, destacando o

contentamento das clientes com o empreendimento.

Um cliente altamente satisfeito: permanece fiel mais tempo; compra
mais a medida que a organizagéo langa novos produtos ou aperfeicoa
produtos existentes; fala favoravelmente da organizacdo e de seus
produtos; d4 menos atencdo a marcas e propaganda concorrentes e é
menos sensivel a preco; oferece ideias sobre produtos ou servicos a
organizacgdo; custa menos para ser atendido do que novos clientes,
uma vez que as transagdes séo rotinizadas (KOTLER, 2000, p. 70).

A satisfacao dos clientes é muito importante para qualquer empresa e deve ser
levada em conta para que se possa verificar se o empreendimento estd no

caminho certo.
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Grau de satisfacdo das clientes em
relacdo ao atendimento e servicos
prestados

8%__ 0%

= Muito satisfeito
= Até certo ponto satisfeito
Outros

Grafico 9: grau de satisfacao das clientes em relagdo ao atendimento e servigos prestados.

No grafico 9, verifica-se que 92% das entrevistadas afirmam que estdo muito
satisfeitas com o Studio Gisa e apenas 8% afirmaram que estédo até certo ponto
satisfeitas, ou seja existem ainda alguns pontos que o gestor Sr. Leandro deve
dar prioridade, para que suas clientes totalizem 100% de satisfacdo, pontos

esses que nao foram o intuito desse estudo.

Com esses dados pode-se dizer que a maioria da cartela atual de clientes se
agrada consideravelmente em relacdo a atendimento e servicos prestados pela

empresa.

Segundo Kotler, Hayes e Bloom (2002, p. 58): “Todo mundo gosta de ser tratado
como alguém importante. A capacidade de fazer cada cliente se sentir especial
e importante constitui o ponto crucial para estabelecer empatia”.

Dessa forma um cliente satisfeito € muito importante, pois se torna possivel
construir uma relacédo sadia entre empreendimento e consumidores.Com um
grau de satisfacao positivo das suas consumidoras, o Studio Gisa deve continuar
se dedicando e buscando inovacao para oferecer um servigo de qualidade, pois

dessa forma encanta as suas clientes, potencializa a fidelizagdo das mesmas e
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conquista um novo publico a cada atendimento, se consolidando no mercado de
beleza e estética na cidade de Sado Mateus/ES.
5. CONSIDERACOES FINAIS

No presente trabalho, foi possivel evidenciar como a ferramenta Plano de
Negocios do Sebrae auxiliou significativamente o gestor da microempresa Studio
Gisa. Levando em consideracdo que esse planejamento apoiou o crescimento

da organizacéo.

No sentido de melhor explicar o objetivo geral deste estudo, o tema exposto foi
subdividido em objetivos especificos, para uma maior clareza a respeito do

assunto abordado.

No primeiro objetivo especifico proposto foi sobre o Plano de Negdcios do
Sebrae, e verificou-se como esta ferramenta € de grande importancia na gestao
da microempresa estudada, onde a mesma buscou minimizar riscos e obter
maior probabilidade de sucesso. Também foi proposto que o Plano de Negdcios
orientou o gestor do Studio Gisa em suas tomadas de decisbes, evidenciando
que a consultoria o apoiou a decidir estratégias de funcionamento, quantidade
de funcionarios, eventos para atrair o publico, assim como a planejar as suas

metas de faturamento.

Por intermédio da entrevista, realizada no Studio Gisa, foi possivel entender e
conhecer o empreendimento mediante um planejamento utilizado através do
Plano de Negdcios. ldentificou-se ainda que, a ferramenta deu total apoio ao
gestor, apresentando etapas que foram imprescindiveis para inaugurar o
empreendimento. J& através do questionario aplicados aos clientes foi possivel
identificar o perfil das pessoas que frequentam o empreendimento, tendo em
vista um grau de satisfacdo positivo das mesmas, mediante produtos/servigos

prestados.

Pdde-se observar que a contratacéo e elaboracédo do Plano de Negocios auxiliou
o empreendedor a ter uma visdo a longo prazo, levando-o ao crescimento

continuo. Sendo assim, esta ferramenta de auxilio € de grande importancia para
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sobrevivéncia e consolidacdo das micro e pequenas empresas no mercado,

onde as mesmas podem explorar préaticas de gestao eficazes.

Diante disso, conclui-se junto a pesquisa bibliografica e dados obtidos que os
objetivos foram atingidos mediante o tema proposto, pois a empresa obteve bons

resultados ao contratar a consultoria de Plano de Negocios do Sebrae.
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