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Caro Empreendedor,

Seja bem-vindo ao curso Empreendimentos em Informática!

Iniciamos agora a sua jornada rumo ao planejamento e à consolidação da sua idéia negócio. Nosso grande objetivo é prover exercícios, técnicas e ferramentas que possam fazer desta jornada um sucesso.

Este semestre fizemos pequenas modificações no Manual do Aluno, originalmente editado pelo Prof. Fernando Dolabella, Coordenador do Projeto SoftStart. Agradecemos a José Airton de Oliveira (airton@elogica.com.br) do CIN (Centro de Inovações e Negócios), autor das duas seções sobre análise financeira e plano de vendas, por ter disponibilizado o material para o curso.

Apesar das melhorias no Manual do Aluno, temos certeza que muito ainda pode ser feito. Sendo assim, agradecemos antecipadamente críticas e sugestões que visem aperfeiçoá-lo.

Durante o presente semestre, estaremos disponibilizando dados sobre todos os projetos na home page da disciplina (http://www.di.ufpe.br/~empresas) para o curso. Nela você encontrará várias informações atualizadas que podem ajudar na criação de sua empresa.

Além da home page, poderemos desenvolver discussões no grupo de discussão (newsgroup) específico para a disciplina: depto.cursos.grad.if460.

Neste semestre introduziremos alguns exercícios de simulação empresarial, utilizando um software da Bernard Sistemas. Esta atividade permitirá que você obtenha alguma experiência na análise das inúmeras variáveis que influenciam no desempenho de um negócio e no processo de tomada de decisão.

Finalmente, gostaria de salientar que o curso Empreendimentos em Informática vai exigir de você muito trabalho e dedicação. Acima de tudo, o curso requer uma posição de pró-atividade onde você terá que aliar vontade, energia e inteligência para alcançar os objetivos traçados.

Sucesso!

		Hermano Perrelli de Moura

		Coordenador de Empreendimentos em Informática







Universidade Federal de Pernambuco

Departamento de Informática

Fone: 081 2718430 r 3314

E-mail: hermano@di.ufpe.br

Home page: www.di.ufpe.br/~hermano
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�Introdução

Caro aluno,

Receba as nossas boas vindas ao curso “Empreendimento em informática”. Este é o material didático que apoia o curso e que se constitui, na verdade, numa ferramenta de trabalho absolutamente indispensável. Como tal, deverá estar sempre junto a você, em todas as aulas e trabalhos, uma vez que nele estão contidas as instruções básicas, orientações, os exercícios que serão exigidos durante o curso, incluindo o Plano de Negócios que é um roteiro de planejamento e criação da sua empresa.

Vão aqui algumas dicas para o melhor aproveitamento do curso:

Este não é um curso usual, uma vez que através dele não se pretende transmitir exclusivamente informações e tecnologia aos alunos. Trata-se essencialmente de um processo de auto aprendizado, forma que o empreendedor de sucesso utiliza para conhecer o ambiente em que atua e apreender o que é indispensável à sua atividade;

O resultado do curso não pretende ser somente uma “nota” ou um conceito, mas algo mais importante que isto: o estímulo e suporte para a criação de um empreendimento que certamente poderá transformar a sua vida;

A ênfase do curso é mais no “ser” do que no “saber”. Iremos lidar com mudanças compartimentais, criatividade, autodeterminação;

Durante o curso “viva” intensamente a idéia da sua empresa;

Reserve horários extra-classe para trabalhar com pessoas: em grupo, pesquisas, testes de mercado, aconselhamentos. Não poupe energias para formar a sua rede de relações que é fundamental na vida do empreendedor. Não esqueça de sempre consultar o seu “padrinho”, (alguém que você irá escolher como conselheiro).

Quanto à sua presença em sala de aula: não há como “recuperar” uma falta. O conceito da aula tradicional é aqui alterado, bem como a relação professor-aluno. Estaremos desenvolvendo uma ação em conjunto, em que o principal ator será o futuro empresário.

Recomenda-se que este Manual seja uma referência para você alunos após o curso. Para isto, a sua integridade deve ser mantida. Como sugestão, transforme-o em uma pasta, (fichário, colecionador) à qual poderão ser agregados os exercícios realizados. 

É fundamental que este manual imediatamente seja lido por você, com atenção, do começo ao fim. Trate-o com carinho, pois o sucesso do seu empreendimento também depende dele.

Boa sorte, projeto de sucesso!

Fernando Dolabella

Coordenador do Projeto SoftStart

�Motivação

O

 programa SOFTEX 2000, do Ministério de Ciência e Tecnologia, que visa estimular a capacidade nacional de criação e exportação de softwares, pressupõe uma base empresarial que possa aliar à sua capacidade empreendedora a capacitação técnica que garanta a qualidade indispensável à competitividade internacional.

Como premissa, o bacharel de ciência da computação formado pelas nossas universidades, domina a tecnologia básica necessária ao desenvolvimento de softwares de padrão internacional. Faltam-lhe o estímulo à vocação empreendedora e os demais elementos que definem o seu sucesso: capacidade de organização, qualidade, agressividade mercadológica.

Este curso visa proporcionar aos alunos a oportunidade de se colocarem diante do mercado de trabalho com a preparação requerida pelo mundo moderno, em que a força maior do desenvolvimento econômico encontra-se fundamentalmente na pequena empresa.

Objetivo

A

 presente disciplina é destinada a desenvolver a capacidade empreendedora dos alunos dos cursos de computação e correlatos, estimulando e dando ferramentas àqueles cuja vocação e/ou vontade profissional estiver direcionada à criação de uma empresa na área de software.

Ementa

D

esenvolvimento da capacidade empreendedora na área de informática, com ênfase no estudo do perfil do empreendedor, nas técnicas de identificação e aproveitamento de oportunidades, na aquisição e gerenciamento dos recursos necessários ao negócio, fazendo uso de metodologias que priorizam técnicas de criatividade e da aprendizagem pró-ativa.

Pré-Requisito para o Curso

C

omo pré-requisito para o curso o aluno deverá preparar a sua idéia do negócio um relato, com suas próprias palavras, da concepção que tem do negócio que pretende criar. A idéia do negócio será examinada pela coordenação do curso, que avaliará se o candidato está em condições de desenvolver um projeto da própria empresa. O relato da idéia do negócio pode ser vista como um Plano de Negócios Preliminar.

�O Plano de Negócios

O que é o Plano de Negócios?

O "Plano de Negócios" (PN) é o trabalho do curso. É um exercício de planejamento da criação de um empreendimento. Para ter validade, deve ser desenvolvido em bases realísticas: um PN bem feito deverá estar em condições de ser implantado, de se transformar em uma "empresa incubada", de sensibilizar parceiros e investidores.

No final deste Manual você encontrará um exemplo de um planos de negócios, concebido para orientá-lo na confecção do plano de negócios da sua empresa.

Na elaboração do seu projeto, o empreendedor poderá descobrir que o empreendimento é irreal, que existem obstáculos jurídicos ou legais intransponíveis, que os riscos são incontroláveis ou que a rentabilidade é aleatória ou insuficiente para garantir a sobrevivência da empresa ou do novo negócio.

Existe mais de um caminho para se chegar ao mesmo objetivo e mais de uma solução para os diferentes problemas. É melhor fazer uma escolha que garanta sucesso a longo prazo que escolher a solução mais imediatista de sucesso aparente. O Plano de Negócios pode também conduzir à conclusão que o empreendimento deva ser adiado ou suspenso por apresentar alta probabilidade de fracasso.

O Plano de Negócios contém os principais pontos de cunho gerencial a serem considerados na criação de um empreendimento.

Uma das expectativas da coordenação deste curso é que projetos aqui desenvolvidos possam ser apresentados a sócios em potencial, financiadores e investidores. Além das formas tradicionais de apoio a novos empreendimentos, novos canais institucionais, fruto da parceria com órgãos governamentais e iniciativa privada, estão sendo abertos para esta finalidade.

Por que fazer o Plano de Negócios?

O exercício de planejamento tem um componente didático de imbatível alcance, uma vez que obriga a reflexão sobre os pontos vitais do empreendimento: são requeridos conhecimentos sobre o negócio e o contexto mercadológico, percepção gerencial e habilidade em lidar com assuntos técnicos e legais em diversas áreas, e de vencer barreiras no relacionamento interpessoal. A iniciativa, criatividade e capacidade de vencer obstáculos são requisitos fundamentais.

A taxa de mortalidade de novas empresas é bastante elevada nos três anos seguintes à sua criação, cerca de 90% no Brasil. As causas deste desaparecimento precoce podem ser atribuídas, em grande parte, ao lançamento prematuro do novo produto ou serviço, colocando seus idealizadores em situações financeiras indesejáveis, acompanhadas do sentimento do fracasso pessoal enquanto empreendedores.

Alguns empreendedores são, sem dúvida, bons técnicos, bons comerciantes mas, dentre eles, alguns ignoram tudo sobre o mercado, sobre gestão financeira ou administrativa, sobre o ambiente sócio-econômico ou sobre os aspectos legais e fiscais. Outros não estudaram seriamente a viabilidade econômica de seus projetos e outros, ainda, não consolidaram condições prévias ao sucesso do empreendimento.

Você quer ser um desses empreendedores temporários? Ou você quer empreender para permanecer e expandir seu negócio? Se é esta a sua escolha, você está consciente de que o tempo utilizado antes de lançar o seu empreendimento representa tempo economizado, riscos e problemas evitados depois da criação do seu negócio.

A experiência no ensino de administração de empresas tem-nos demonstrado que a apresentação abstrata dos conteúdos básicos da área oferece sérios obstáculos à sua absorção pelos estudantes. Nesse ramo é fundamental o vínculo com a realidade para a assimilação dos conceitos e ferramentas. Em outras palavras, para o ensino ter resultados deve existir um "problema concreto". O "Plano de Negócios" pretende ser o vínculo com a realidade, a experiência como base para aquisição de conhecimentos, "o problema concreto".

O "Plano de Negócios" é o leitmotiv do curso. Ao mesmo tempo em que irá representar uma experiência real, será o repositório das aquisições conceituais dos alunos. Ele é o cerne e a referência da disciplina.

Recursos didáticos não tradicionais, de eficácia inigualável, alguns criados e testados na nossa vivência no ensino da administração, estão embutidos na técnica que envolve a elaboração do Plano de Negócios, na forma proposta na presente disciplina:

O aprendizado com empreendedores da área, através de depoimentos. A técnica utilizada inclui a estruturação total deste processo: o empreendedor depoente seguirá um roteiro preestabelecido; os alunos recolherão as informações dentro de uma metodologia que permita a comparação de várias experiências de diferentes empreendedores e a sua classificação e catalogação dentro dos parâmetros da teoria adotada.

O aprendizado através de uma entrevista com um empreendedor na sua área de negócios.

O planejamento como recurso didático.

Aprender a aprender nos moldes de um empreendedor, isto é, desenvolver um sistema próprio de aprendizagem.

A abordagem do desconhecido, sem a proteção do "déjà-vu" na academia. Em vários momentos os alunos estarão diante de assuntos não cobertos pelo curso: as capacidades de conviver e aceitar incertezas e ambigüidades, de iniciativa, de criatividade, de objetividade e de persistência terão que vir à tona para viabilizar o sucesso.

Auto-exposição. Os alunos são chamados a "vender" uma idéia, a ver o mundo sob outro prisma. Na frente da classe, na posição do professor, devem vender uma idéia, convencer alguém, negociar um projeto com um público especial e com poder de julgamento, formado pelos colegas, que farão uma avaliação escrita. Depois, o avaliado será chamado a comentar diante da classe a avaliação feita pelos pares.

Haverá, na apresentação final do Plano de Negócios, um JÚRI composto por empreendedores da área. Entre estes poderá estar um parceiro para o futuro negócio, na forma de cliente financiador, sócio, etc.

Na elaboração do Plano de Negócios são utilizados conhecimentos de "disciplinas" da área de administração de empresas, principalmente os pontos de cunho gerencial, porque trata da criação de um empreendimento real. Mas, indo além do tradicional, o presente PLANO incorpora o que de mais recente existe na área de entrepreneurship, ou seja, o desenvolvimento do conceito de "visão" e da auto-análise do pré-empreendedor, em que ele trabalha com indicadores sobre a sua "maturidade" para iniciar um negócio. Ambiciona-se que planos de negócios desenvolvidos neste curso possam ser apresentados formalmente a incubadoras, financiadores e investidores. 

Quem deve fazer o Plano de Negócios?

O “Plano de Negócios” definitivo deve ser feito individualmente. Como exercício preparatório será desenvolvido o Plano de Negócios Simulado, feito em grupos.

Apresentação do Plano de Negócios

O “Plano de Negócios” deve ser apresentado por escrito como trabalho final do curso e eventualmente será "defendido" oralmente pelos grupos.

Defesa Oral

Feita nas últimas aulas do curso. A critério da coordenação do curso poderão ser pré-selecionados os projetos que serão defendidos oralmente. Um plano da apresentação deve ser distribuído para o professor e alunos uma aula antes da apresentação oral. A duração de cada "defesa" será fixada pelo professor, em função do número de projetos.

Plano de Negócios por Escrito

A ser entregue ao professor e aos demais alunos até o dia da apresentação, à qual servirá de suporte.

Quando deve ser feito o Plano de Negócios?

Comece a partir de agora, desde o primeiro dia de aula. Subsídios devem ser colhidos no decorrer do curso. Consultas livres a bibliografias, documentos, revistas, etc., bem como visitas e contatos com empresários, associações de classe, pessoas e organismos envolvidos, serão provavelmente indispensáveis à realização do planejamento.

Como deve ser feito o Plano de Negócios?

Mais de um aluno poderá fazer o PN dentro da mesma área de negócios. Como preparação para a elaboração do seu “Plano de Negócios” definitivo, você deve preencher o Teste a sua Idéia de Empresa. Nenhuma questão deve deixar de ser analisada e respondida, a não ser quando não tiver relação com a sua empresa.

Quanto ao Plano de Negócios é importante lembrar que:

Deve ser completo, bastante claro, linguagem simples, (evite, sempre que possível, termos técnicos, siglas, etc).

Será um guia durante a implantação da sua empresa. Além de você, pessoas de diferentes especialidades e com objetivos diversos poderão tê-lo como referência.

Poderá ser um meio de obtenção de financiamentos.

Deverá ser um instrumento hábil para a atração de parceiros para o negócio.

Será o instrumento de “negociação” interna e externa visando a implantação do seu negócio.

Os subsídios para a realização do PN, devem ser buscados no curso e também fora dele. É o momento de recorrer a conhecimentos teóricos e práticos acumulados anteriormente. Mais importante, é indispensável capturar e utilizar da vivência de terceiros, representada pelo contexto geral dos negócios na área. Além disto, conteúdos puramente técnicos como manipulação de dados financeiros, atendimento às exigências fiscais e trabalhistas, etc., devem ser tratados de forma autônoma pelos alunos.

Lembre-se que o modelo do projeto de negócios encontra-se no final deste manual.

�Depoimentos de Empreendedores

E

mpreendedores serão chamados a comparecer à sala de aula para falarem sobre sua experiência na área de negócios, abordando, principalmente, os aspectos pessoais do seu envolvimento.

Grande importância é dada ao depoimento de empreendedores. A experiência dos empresários vai fornecer a essência do curso. É indispensável ao empreendedor que se inicia conhecer os caminhos percorridos por aqueles que alcançaram sucessos e também por aqueles que amargaram fracassos. O depoimento é imprescindível à formação e/ou enriquecimento da visão do aluno no que diz respeito ao perfil do empreendedor e àquilo que se entende como empreendimento.

Deve-se escolher um empreendedor que tenha criado o próprio negócio, uma vez que a essência a ser transmitida é justamente a formação da visão, a idéia da empresa, do primeiro produto, do primeiro cliente, da abordagem do mercado, da passagem de um estado de não empreendimento para a criação do próprio negócio. É muito importante o relato da transformação na vida pessoal: as novas relações pessoais, a reação do núcleo familiar, os rendimentos incertos. Devem ser destacadas as relações de interdependência com o ambiente interno e externo: colaboradores, empregados, clientes, fornecedores, concorrência, sócios.

Para possibilitar que os depoimentos sejam capturados e percebidos de forma estruturada, no sentido de que uma estrutura comum permite a análise e comparação, criou-se uma metodologia específica para esta disciplina.

Tal metodologia utiliza duas ferramentas:

Um ROTEIRO para o depoente, que sugere um curso de informações voltadas para o conteúdo do curso. São privilegiados os dados sobre a pessoa e o que ela faz, em contraposição à abordagem tradicional do ensino da administração, que visa o que é feito e como é feito.

Guia para modelagem para o aluno extrair estruturadamente dos depoimentos dos empresários aquilo que for essencial. Ele coloca-se na posição de empreendedor e tenta obter, tanto quanto possível, dentro da ética e da abertura oferecidas pelo depoente, informações vitais para o seu negócio.

Tanto o Roteiro como o Guia não podem limitar, engessar ou tirar a liberdade dos envolvidos, sob pena de empobrecimento do processo de comunicação e conseqüente prejuízo nos resultados esperados. Não se pode perder de vista o fato de que o empresário depoente vem prestar a sua colaboração: ao expor o seu perfil e o de seu empreendimento, elementos vitais podem estar em jogo. Todo este processo deve proteger o que for confidencial e jamais desviar-se de princípios éticos.

Sempre que possível, será utilizada a técnica de entrevistas ao vivo, com a participação dos alunos, para obtenção dos depoimentos dos empresários.

O Roteiro e o Guia são apresentados neste manual.

�Entrevista com um Empresário

Será solicitada aos alunos a realização de uma entrevista com um empresário de sua escolha, fora da sala de aula. Guardando coerência com os critérios que regem o curso, em que o processo de aprendizado apoia-se também na vivência de empreendedores estabelecidos, a entrevista surge como outra forma de preparação para a ação real. Mais rica do que o depoimento em sala de aula, a entrevista permitirá o contato individualizado com o empresário, no seu ambiente natural. A entrevista tem importância central no curso e deve ser feita sob condições e cuidados especiais. Também neste caso, deve-se escolher um empreendedor que tenha participado desde o início da criação do seu negócio 

Sugere-se, nesse curso, o formato utilizado por Filion em suas pesquisas e descrito no seu livro: FILION, L.J., VISiON et RELATIONS: Clefs du succès de l'entrepreneur - Les Éditions de l'Entrepreneur, Montreal, Canada, 1991. Modelo para a entrevista encontra-se neste manual, à página 65.

�Os Alunos se Auto-Avaliando

É

 importante que os alunos pré-empreendedores acostumem-se a serem avaliados em suas ações. A platéia formada pelos colegas pode eventualmente transformar-se em "clientes a quem se quer vender algo", "na diretoria que vai aprovar um novo investimento", nos "usuários que vão avaliar a nova aplicação", na "assembléia de acionistas que vai julgar os resultados", no "banqueiro" visto como um sócio em potencial. Os alunos devem habituar-se a flexibilizar o seu ângulo de percepção do mundo. Devem submeter-se à pressão do julgamento pelos seus pares: pessoas do mesmo nível de conhecimentos e perspectiva de análise. A avaliação pelo professor pode ser enriquecida pelo julgamento dos pares: ganha-se o comprometimento e motivação dos ouvintes e com isto um novo elemento, formado pelo conjunto do aluno-expositor e colegas, surge como parâmetro adicional à análise do processo de aprendizagem pelo professor. Sem dúvida, também a capacidade de julgar requer habilidades e atitudes específicas.

Para a avaliação é sugerido o modelo abaixo. Nele resguarda-se o anonimato. A prática demonstrou-nos que a identificação do avaliador não favorece a isenção necessária. O aluno-expositor deve compilar os resultados e, na aula seguinte, comentar diante da turma as notas que recebeu. Este passo representa o fechamento do ciclo de realimentação. A auto-imagem é confrontada com a aparência, escoimada esta de boa parte de subjetivismo, já que foi formada pelo conjunto das opiniões. Este pode ser um momento raro e precioso: na nossa sociedade não é comum vivenciarmos situações de exposição a críticas, a não ser em momentos decisivos, em que um erro pode custar muito ou tudo.

As situações de sala de aula devem simular tanto como possível situações da vida real, onde o profissional está sempre sendo chamado a "vender" algo: uma idéia, um produto, uma entrevista de emprego, um novo sistema, uma proposta etc. Todas estas situações têm algo em comum: estamos sempre sendo julgados. Por isto a capacidade de comunicação é fundamental, e deve ser motivo de avaliação pelos pares, no caso, os colegas de curso.

�Julgamento dos Planos de Negócios: O Júri

A

o final do curso será criado um Júri, integrado por pessoas representativas da área empresarial, para avaliar as melhores "empresas". A criação de um Júri para apreciação do Plano de Negócios é um fator de estímulo e integração do aluno-pré-empreendedor com a comunidade de negócios. O julgamento deverá, de preferência, priorizar os projetos que apresentem maiores condições de viabilização imediata. Outras categorias de avaliação poderão ser criadas.

Características do Júri

Premiação

É importante que o professor da disciplina e a instituição a que pertencem busquem formas de premiar os melhores trabalhos. Experiências nesse sentido têm demonstrado que:

Os prêmios devem ter a característica de contribuir diretamente para a criação da empresa.

Um exemplo de premiação quem tem dado excelentes resultados é a participação da FENASOFT e na INFORUSO (feira de Minas Gerais), oferecido aos alunos da Universidade Federal de Minas Gerais pelo SEBRAE-MINAS E SUCESU-MG, respectivamente. Os quatro primeiro colocados recebem um estande nas feiras e são motivados a acelerar o desenvolvimento dos produtos. O calendário, no caso da UFMG é o seguinte: o Júri é realizado uma vez por ano, em dezembro. A participação em feiras oferecida como prêmio tem a seguinte programação: INFORUSO é realizada em maio e a FENASOFT em julho do ano seguinte. Outro premiação importante é a do Banco de Desenvolvimento do Estado de Minas Gerais, BDMG, ;que oferece recursos financeiros para o start up da empresa melhor classificada no Júri.

O ambiente em que está inserida esta disciplina é altamente favorável à conquista de prêmios e apoios. A conjunção informática e ensino universitário, por sua importância e poder de multiplicação, ter forte poder atrativo junto a produtores de hardware e software, associações de classe, SEBRAE, etc..

Deve-se observar que os prêmios sejam dados às empresas legalmente constituídas e não a pessoas físicas.

É interessante envolver os alunos na busca de prêmios. Em algumas oportunidades eles próprios demonstram bom potencial de captação de recursos

A experiência demonstra que é interessante premiar também os alunos cujas empresas não foram selecionadas para participar do Júri. Um prêmio poderá ser sorteado entre representantes desta categoria que estiverem presentes na sessão do Júri. Um exemplo deste caso na UFMG foi o prêmio de um micro-computador, oferecido por um fabricante, e sorteado ao término da sessão do Júri entre os presentes.

Participação das forças representativas dos sistemas de suporte (político-econômicos)

Devem ser convidados a participar do corpo de jurados expressivos representantes da comunidade de informática e universitária, bem como autoridades governamentais dos três níveis e formadores de opinião. A finalidade desta convocação é obter-se envolvimento dos sistemas de suporte na criação das novas empresas e comprometimento em ações que garantam a sua consolidação e crescimento. A solenidade do Júri é um momento de reflexão e propostas sobre incentivos ao crescimento do setor de software de serviços.





Exemplo de composição do Júri:



Órgãos e entidades representados no Júri por seus altos dirigentes:

Coordenação do SOFTEX 2000

Presidente da Núcleo SOFTEX

Presidente da ASSESPRO

Presidente da SUCESU

Chefe do Departamento de Informática

Secretaria Municipal de Indústria e Comércio

Secretaria Estadual de Ciência e Tecnologia

Diretor do SEBRAE local

Representante do Banco de Desenvolvimento do Estado

Representante de incubadoras locais de base tecnológica

Representantes de órgãos da grande mídia

Empresários da área de informática

Fornecedores

A Divulgação

É fundamental que a grande mídia e órgãos especializados da área de informática façam a divulgação do evento, buscando:

Sinalizar para as forças da comunidade o surgimento de existem novos empreendedores no mercado, com o objetivo de buscar comprometimentos e apoios;

Informar para a comunidade que é possível preparar empreendedores e estimular a criação de empresas através do ensino universitário;

Demonstrar que são desenvolvidos esforços no sentido de integração universidade-empresas-órgãos governamentais, com ações comuns voltadas para o crescimento econômico.

Propiciar uma divulgação das empresas emergentes

A Organização



Objetivos

Apresentação e julgamento do trabalho final da disciplina "Empreendimentos em Informática" que consiste na formulação do “PLANO DE NEGÓCIOS” para a criação de uma empresa.





Critérios

As regras para a apresentação e julgamento sugeridas:

Número de “empresas” que se apresentarão: sugere-se que a quantidade não seja superior a 4 empresas, em virtude da duração do evento e da premiação. O professor da disciplina, havendo maior número de empresas “acadêmicas”, deverá pré-selecionar, em sala de aula, aquelas que comparecerão ao Júri.

A duração da sessão completa do Júri não deve ultrapassar duas horas.

Tempo: cada empresa terá 15 minutos para apresentação do seu projeto e 10 minutos para responder a perguntas do Júri.

Ordem: a ordem de apresentação é determinada através de sorteio.

Os jurados, avaliarão os seguintes itens, de mesma ponderação:

viabilidade técnica, financeira e mercadológica;

relevância do produto;

engenharia: definição do produto, grau de acabamento.

Forma de apresentação dos resultado: cada jurado apresentará os resultados indicando as empresas em ordem de classificação através de uma cédula com os itens de avaliação

É importante que todas as empresas que se apresentarem no Júri sejam premiadas.

Os Resultados

A apuração dos votos dos jurados deve ser feita imediatamente após a apresentação da última empresa, seguido da entrega dos prêmios diretamente pelos seus respectivos patrocinadores.

O Coquetel

Após o Júri deve-se oferecer a todos os participantes um pequeno coquetel de congraçamento. Todos os alunos da turma devem ser chamados a contribuir com as despesas e/ou a buscarem patrocínio. Esta ação deve ser disparada durante o curso, antes da apresentação dos trabalhos em sala de aula, de forma a que todos os alunos da turma sejam envolvidos no processo. Devem ser chamados a participar, a título de sensibilização e preparação, também alunos de outros períodos.

�O “Padrinho”

É

 importante que a rede de relações do novo empreendedor o auxilie desde o momento em que planeja a sua empresa. Um passo nesse sentido é a escolha de um “padrinho”, um empresário experiente, de quem possa extrair conselhos e orientações. 

Não é necessário que seja do mesmo ramo, o que importa é a vivência no campo da criação de novos negócios.

O “padrinho” atuará como um conselheiro durante todo o processo de concepção e elaboração do “Plano de Negócios”. Ele deve analisar o modelo de Plano de Negócios junto com o aluno, acompanhar o seu preenchimento e ser a primeira pessoa a examiná-lo depois de pronto. O aluno, antes de apresentar o PN em sala, deverá faze-lo para o padrinho. A escolha do padrinho será também o primeiro passo efetivo do pré-empreendedor na formação de sua rede de relações.

O “padrinho” deverá auxiliar o aluno no seu processo de aprendizagem pró-ativa, indicando fontes e caminhos para que ele busque as respostas às suas dúvidas em todos os níveis, principalmente nos conteúdos relativos ao planejamento financeiro e mercadológico do novo negócio. Não deve funcionar como uma instância “solucionadora de problemas” mas como alguém que possa auxiliar na formulação das perguntas corretas.



�Avaliação do Curso pelos Alunos

Avaliação do aprendizado



EXTREMO INFERIOR                                          5 - EXTREMO SUPERIOR��Conteúdo�O que eu sabia antes�O que aprendi ��Teoria sobre o perfil do empreendedor����Minhas tendências para a área. Autoavaliação����Como nasce um empreendimento����Conhecimento sobre o mercado����Finanças de pequenas empresas����Definição de produto����Plano de negócio, planejamento de uma empresa����Como funciona uma empresa����A importância da escolha dos sócios����

Neste curso foi utilizado o método do auto-aprendizado e enfatizado que o importante é aprender a aprender, através de uma atitude pró-ativa. A experiência adquirida:

Será útil somente na vida profissional

Pode ser útil fora da vida profissional também

Não foi produtiva



Neste curso, empresários foram chamados a fazer depoimentos sobre sua vivência, "ensinando" sobre empreendedorismo. Os alunos, através de um processo de "modelagem", foram estimulados a extrair dos depoimentos conhecimentos aplicáveis aos seus planos individuais. A contribuição dos depoimentos foi:

Alta

Média 

Baixa



Quanto ao processo de aprendizado através dos depoimentos ("modelagem"), a sua efetividade é:

Alta

Média 

Baixa



Como preparação para atividades empreendedoras no mercado de trabalho, o conteúdo do curso foi:

Fundamental

Importante

Irrelevante



Importância do curso para a vida profissional. Na sua opinião, o curso é importante:

Só para futuros empresários

Para qualquer carreira

Não é importante



Quanto à motivação para se abrir um empreendimento, o estímulo dado pelo curso foi:

Alto

Médio

Baixo



Você recomendaria este curso para outras pessoas que desejam abrir uma empresa?

sim 

não



Cite as características/eventos/métodos mais positivos  do curso

Palestras�Prêmios��Entrevistas�Júri��Elaboração PN�Chance de entrar no mercado��Auto-aprendizado�Motivação criada pelo curso��Dinâmica e estilo do curso�Contéudo assimilado��Liberdade e criatividade�Auto-avaliação��Prêmios�Outros: ��

Cite os problemas do curso

Programa 

Parte teórica

Parte prática

Instrutor

Quantidade de exercícios

Quantidade de alunos

Outros:



O que você incluiria neste curso?

Maior número de aulas

Visitas a empresas

Conteúdo de:

Nada

Outros:



O que você eliminaria?

Aulas teóricas

Exercícios

Nada

Outros



De 0 a 10, qual a nota que você dá para a disciplina, considerando o seu conjunto?

Nota ____



Comentários livres e sugestões sobre a disciplina:











�O Plano de Negócios Simplificado

NOME DA EMPRESA



DEFINIÇÃO DO NEGÓCIO



Qual é o negócio da empresa (o motivo da sua criação)?









Qual o ramo do negócio?









Quais são os clientes? Perfil









Quais são as necessidades dos clientes?









Qual será a forma de atender às necessidades dos clientes?









PLANO DE MARKETING



Descrição do Produto









Qual o diferencial, a vantagem competitiva?









Definição do preço









Propaganda









Escolha do ponto. Distribuição do produto









Previsão de vendas (unidades)







CONCORRÊNCIA

Fazer uma análise da concorrência.



INVESTIMENTOS



Item�Valor (US$)��Móveis e equipamentos���Veículos���Reformas (quando não for manutenção preventiva)���Despesas pré-operacionais���Outros���TOTAL���ANÁLISE FINANCEIRA (US $)

Custos dos Produtos



Custo do produto (material)	|_______________|

Salários e encargos pessoal (da produção)	|_______________|

Depreciação de máquinas de produção	|_______________|

Manutenção de máquinas de produção	|_______________|



Despesas Operacionais



Salários e encargos pessoal (administrativo)	|_______________|

Prestação de serviços (contador)	|_______________|

Aluguel	|_______________|

Manutenção ( máquinas da administração)	|_______________|

Comissões de vendedores/representantes	|_______________|

Outros	|_______________|



TOTAL DOS CUSTOS	|_______________|



Receita



Preço de venda	|_______________|

Quantidade vendida	|_______________|



RECEITA TOTAL 	|_______________|



Demonstrativo dos Resultados



DISCRIMINAÇÃO�VALOR��1 Receita bruta de vendas���2 Deduções da receita bruta (impostos 21 %)�-��3 Receita líquida de vendas�=��4 Custos dos produtos vendidos (item 5.1)�-��5 Margem de contribuição bruta�=��6 Despesas operacionais�-��7 Lucro operacional�=��8 Imposto de renda (Lucro presumido calculado sobre a receita bruta: 1,2 %)�-��Lucro líquido�=��Análise Financeira



Conceitos



Ciclo Financeiro





�
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�Fluxo de Caixa

O conceito de fluxo de caixa está baseado nas atividades de negócio que resultam em entradas e saídas do seu caixa. A projeção dessas variações sobre o caixa, para o futuro, gera o fluxo de caixa ou o ciclo financeiro do negócio.
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A aplicação desse conceito à um novo negócio apresenta algumas dificuldades:

Algumas entradas e saídas são de difícil projeção;

Existe dificuldade em quantificar o impacto sobre as entradas e saídas associadas ao risco do novo negócio.



Para superar as dificuldades comentadas acima, sugerimos as seguintes técnicas:

manter a contabilidade de caixa;

estimar o fluxo de caixa histórico de negócio semelhante;

fazer a análise da sensibilidade do fluxo de caixa.

Análise da sensibilidade do fluxo de caixa

Este processo consiste da avaliação do impacto no resultado do negócio devido à  simulação da  variação das vendas e custos da atividades do negócio. Variações de até 20% devem ser suportadas pelo  negócio, caso contrário pode ser uma indicação de que o negócio é inviável.

Ponto de equilíbrio operacional

E o nível em que as entradas operacionais geradas pelas vendas igualam-se às saídas operacionais, decorrentes dos custos operacionais necessários para produzir essas vendas no período específico.



Matematicamente falando , o P.E.O. é definido como:



PEO =	         CF			CF = Custos fixos

		-----------------		VU = Preço unitário

		   VU - CVU		CVU = Custo variável unitário

Fases do Fluxo de Caixa





��

































�

��

�





�



�����





�



PO - Período Pré-Operacional ou de Investimento

IO - Período de Início de Operação

PEO - Ponto de equilíbrio operacional

OAP - Período de Operação Acima do Ponto de  equilíbrio operacional

OPL- Período de Operação Plena

NMR - Necessidade máxima de recursos

Alavancagem Operacional

É o crescimento do excedente de caixa. É o saldo operacional de caixa em função do crescimento das vendas ter ultrapassado o ponto de equilíbrio operacional.

Portanto, o  negócio com a maior alavancagem operacional tem a capacidade de gerar mais caixa do que o de  menor alavancagem, sendo o “pay-back”  mais rápido.

Alavancagem Financeira

É a diferença entre a taxa de retorno interna do fluxo de caixa e os custos financeiros dos empréstimos para viabilizar o negócio. Quanto maior a alavancagem financeira, maior é o lucro do negócio.

Liquidez

É a rapidez com que o empreendedor consegue transformar uma parte dos seus ativos em dinheiro, para fazer frente a uma necessidade não prevista de caixa. Também pode ser a facilidade de vender o negócio.

Análise do Fluxo de Caixa

A análise do fluxo de caixa é um importante instrumento para o empreendedor realizar todas as análises necessárias para determinar a sua viabilidade e rentabilidade.

Alguns desses critérios de análise são :

Ponto de equilíbrio operacional (PEO)

PEO ==> entradas operacionais = saídas operacionais

Ponto de equilíbrio financeiro (PEF)

PEF ==> saldo operacional = custo financeiro (entradas > saídas operacionais)

Margem operacional

É o percentual de vendas em relação às vendas do ponto de equilíbrio operacional (PEO)

Máxima necessidade de recursos

É o ponto mais negativo do saldo operacional acumulado do caixa.

Pay-back

É o período de recuperação do investimento. Isto ocorre quando o saldo operacional acumulado igualar-se à zero.



Rentabilidade do Investimento

É medido a partir do valor presente líquido do fluxo de caixa e da taxa interna de retorno. A análise deve ser baseada numa avaliação realista, considerando-se os seguintes pontos:

Taxas de aplicação e de captação de recursos financeiros vigentes no mercado;

Qualidade das projeções do fluxo de caixa.



Naturalmente, quanto mais longo for o “pay-back” do investimento, mais incertezas serão estimadas nas taxas de aplicação e captação e as projeções do fluxo de caixa, e menos precisas serão os cálculos do valor presente líquido e a taxa de retorno interna.

Para calcular os valores os valores da taxa interna de retorno e do valor presente líquido, sugerimos a utilização de calculadoras financeiras ou planilhas eletrônicas. Todavia, listamos a seguir as fórmulas de cálculo.



Valor Presente Líquido

VPL = - SCO +    SC1   +     SC2   + ... + SCn

                         ---------     ----------          ------------

                         1+ TR        (1+TR)          (1+TR)



TR = Taxa mínima de retorno

SCO =  Investimento inicial do negócio

SCn  = Saldo operacional de caixa no período n







Análise



Seja TIR a Taxa Interna de Retorno:

Se VPL = 0, então TR = TIR

Se VPL > 0, então TIR > TR

Se VPL < 0, então TIR < TR



Taxa Interna de Retorno (TIR)

0 =     - SCO +    SC1   +     SC2   + ........       SCN

                         ---------     ----------               ------------

                         1+ TIR        (1+TIR)                 (1+TIR)





Análise



A taxa interna de retorno  deve ser comparada diretamente com a taxa de retorno mínima definida pelo empreendedor, bem como com a taxa de aplicação e captação à sua disposição. Também na comparação entre alternativas, a escolha deve recair sempre sobre a maior.

Custos e Receitas Operacionais

Receitas Operacionais

Ano 1



�mês 1�mês 2�mês 3�mês 4�mês 5�mês 6��Vendas (US$)��������

�mês 7�mês 8�mês 9�mês 10�mês 11�mês 12��Vendas (US$)��������



Custos Operacionais



Fixos

Ano 1



US$�mês 1�mês 2�mês 3�mês 4�mês 5�mês 6��Salários e encargos��������Pró-labore��������Seguros��������Aluguel��������Depesas Adm.��������Outros��������

US$�mês 7�mês 8�mês 9�mês 10�mês 11�mês 12��Salários e encargos��������Pró-labore��������Seguros��������Aluguel��������Depesas Adm.��������Outros���������Variáveis

Ano 1



US$�mês 1�mês 2�mês 3�mês 4�mês 5� mês 6��Matéria-prima��������Propaganda��������Despesas de vendas��������Impostos��������Outros��������

US$�mês 7�mês 8�mês 9�mês 10�mês 11� mês 12��Matéria-prima��������Propaganda��������Despesas de 

vendas��������Impostos��������Outros��������

Análise do Ponto de Equilíbrio

Utilizando a fórmula da página, analise o ponto de equilíbrio.

Necessidades Financeiras e seus Custos



�VALOR (US$)�PERÍODO��Aporte de capital dos sócios����Empréstimos����Custos financeiros����

Investimentos Necessários em Ativos e Pré-operacional

Ativos

�VALOR (US$)�PERÍODO��Equipamentos����Instalações físicas����Pré-Operacional



Custos Pré-operacionais



US$�mês 1�mês 2�mês 3�mês 4�mês 5�mês 6��Salários e encargos��������Pró-labore��������Seguros��������Aluguel��������Despesas administrativas��������Pesquisa��������Insumos��������Outros��������

Fluxo de Caixa, Pay-back e Taxa Interna de Retorno

Montar o fluxo de caixa de acordo com o modelo apresentado em anexo e baseado nas informações já levantadas.

Montar o gráfico do saldo operacional atual para determinar o “pay-back”.

Calcular a taxa interna de retorno do fluxo de caixa para dois anos, como também o valor presente líquido para o mesmo período.

Análise de sensibilidade ao nível de vendas e custos financeiros 

Simular a pior situação onde as vendas caem 20% do valor projetado e os custos sobem na mesma proporção. Verificar se a taxa interna de retorno ainda viabiliza o negócio.





ANEXO - MODELO FLUXO DE CAIXA

ITENS�MÊS 1�ATÉ O MÊS�MÊS 12�������ENTRADAS OPERACIONAIS�����vendas�����SAÍDAS OPERACIONAIS�����Custos fixos�����Custos variáveis�����Total das saídas operacionais�����FLUXO DE CAIXA�����Saldo operacional�����Investimento�����Saldo c/ investimento�����Aporte de Capital �����Entradas e saídas de empréstimos �����Custo e receita financeira�����Pagamento de lucro aos sócios�����Saldo total anterior�����Saldo total atual�����ANÁLISE DO FLUXO DE CAIXA�����Saldo Operacional Acumulado�����

O Plano de Vendas

Definição do Mercado



Quem são meus clientes? Quem utilizará os nossos serviços/produtos ?

Quais as necessidades eles possuem?

Como está segmentado?

Quais as tendências (crescimento, mudanças)?

Qual o ciclo de vida deste mercado?suportar 

Quais as forças atuantes que determinam a concorrência? 

Quantas empresas atuam neste mercado? Qual a participação delas em percentuais ? Como eles evoluem?

Quais as vendas realizadas nos últimos anos? Quais as previsões futuras ?

Qual a capacidade de produção do setor?

Qual a rentabilidade do setor?

Qual atratividade deste mercado?

Quais os possíveis novos concorrentes? 



Ciclo de Vida

A evolução do mercado altera continuamente as características de oferta e demanda dos produtos ou serviços. Essa evolução é decorrente das tendências do ambiente  empreendedor e da influência mais sistemática do ciclo de vida.

O ciclo devida do produto é descrito em termos das vendas de um produto ou serviço através de cinco fases:



Ciclo de vida dos negócios�Ciclo biológico��Introdução�Nascimento��Expansão�Crescimento��Turbulência�Adolescência��Saturação�Maturidade��Declínio�Velhice��

As características dessas fases são listadas abaixo:



FASES DO CICLO DE VIDA����EFEITOS�INTRODUÇÃO�EXPANSÃO�TURBULÊNCIA�SATURAÇÃO�DECLÍNIO��CONCORRÊNCIA�sem importância�novos concorrentes





atraídos pelo crescimento e lucro�depuração do mercado





concorrentes fracos têm dificuldades�poucos concorrentes fortes



mercado depurado�poucos sobrevivem





concorrentes saem do mercado��OFERTA E DEMANDA�pequena oferta e demanda







alguns consumidores testam�pequena oferta e grande demanda



muitos novos consumidores�oferta igual à demanda







diminui o no. de novos consumidores�prevalece a lei da oferta e da demanda





crescimento de compras repetidas�oferta maior que a demanda





substituição��ESTRATÉGIA DE POSICIONAMENTO�fixação no mercado



persuadir o consumidor a testar�penetração no mercado



conquistar a maior fatia possível�diferenciação





assegurar a preferência do consumidor�defender a posição



promover os pontos fortes�retirada





recuperar o máximo��PREÇO�mais alto





custos elevados e recuperação do investimento�alto





demanda maior que a oferta�começa a cair ligeiramente



alguns excessos de ofertas�o que o mercado

evitar guerra de preços através da diferenciação�liquidação





acabar com os estoques��LUCRO�baixo



custos elevados devido à baixa eficiência�muito alto



recuperação do investimento�alto



beneficiados pela eficiência operacional�estabiliza



varia com a posição competitiva�desaparece



com a liquidação de estoques��

Análise das forças que determinam à concorrência

O domínio do futuro empreendedor sobre os fatores de sucesso do negócio determina a competitividade dos eu negócio em relação aos concorrentes, aumentando as suas chances de sucesso.

As principais forças que determinam a concorrência são :



Rivalidade entre concorrentes



A rivalidade entre os concorrentes é determinada de acordo com os fatores citados na tabela abaixo :



FATOR�RIVALIDADE ELEVADA�RIVALIDADE BAIXA��Ciclo de vida do negócio �maturação�infância��Valor agregado do produto ou serviço �alto�baixo��Capacidade ociosa dos concorrentes�alta�inexiste��Diferenciação dos produtos concorrentes�baixa�alta��Identidade entre as marcas dos concorrentes�inexiste�alta��Sinergia com os outros negócios�elevada�inexiste��Oligopolização dos concorrentes�inexiste�existe��Diversificação dos concorrentes�baixa�elevada��Barreiras à saída�elevada�inexiste��Valor de aposta para entrada�alta�baixa��



Poder de barganha dos clientes



O poder de barganha dos clientes depende dos fatores relacionados na tabela abaixo:



FATOR�PODER ELEVADO�PODER  BAIXO��Concentração de clientes �elevada�baixa��Volume de compra por cliente�elevado�baixo��Conhecimento do mercado pelo cliente�alto�baixo��Custo de mudança de fornecedor para o cliente�elevado�baixo��Diferenciação do produto / serviço em relação à concorrência�inexiste�alta��Peso da marca�existe�inexiste��Possibilidade de integração vertical do cliente�elevada�inexiste��Disponibilidade de substitutivo�elevado�inexiste��Dependência do cliente em relação à quantidade ou ao desempenho do produto / serviço�elevada�inexiste��



Poder de barganha dos fornecedores



O poder de barganha dos fornecedores depende, essencialmente, dos fatores relacionados na tabela abaixo:



FATOR�PODER ELEVADO�PODER  BAIXO��Concentração de fornecedores �elevada�baixa��Volume de compra por cliente�baixo�elevado��Conhecimento do mercado pelo fornecedor�alto�baixo��Custo de mudança do cliente para o fornecedor �baixo�elevado��Diferenciação do produto / serviço em relação à concorrência�elevado�baixo��Peso da marca�existe�inexiste��Possibilidade de integração vertical do fornecedor�elevada�inexiste��Disponibilidade de substitutivo�inexiste�elevado��Dependência do cliente em relação à qualidade ou ao desempenho do produto / serviço do fornecedor�elevada�inexiste��



Ameaça de novos concorrentes



A ameaça de novos concorrente em um novo negócio é função inversa das barreiras à entrada para os concorrentes. As barreiras à entrada, por sua vez, dependem dos seguintes fatores :

 

FATOR�BARREIRA ELEVADA�BARREIRA BAIXA��Ciclo de vida do produto�maturação�infância��Efeito escala / experiência�elevado�baixo��Evolução tecnológica�elevada�baixa��Proteção legal�existe�inexiste��Reconhecimento da marca pelo cliente�existe�inexiste��Dificuldade ao acesso aos canais de distribuição�elevado�baixo��Necessidade de investimento�elevada�baixa��Dificuldade de acesso à matéria-prima �elevado�baixo��Políticas governamentais de proteção�existe�inexiste��Sinergia com outros negócios�elevado�inexiste��Poder de retaliação dos concorrentes�elevado�baixo��

Ameaça de substituição



A  ameaça de substituição, ou seja, a troca de um tipo de produto ou serviço por outro, depende dos seguintes fatores :



FATOR�AMEAÇA ELEVADA�AMEAÇA BAIXA��Disponibilidade dos produtos / serviços substitutos�elevada�baixa��Preço dos substitutos�inferior�superior��Desempenho dos  substitutos�superior�inferior��Custo de substituição para o cliente�baixo�elevado��Produtos e suas Características



PRODUTO OU SERVIÇO����DESCRIÇÃO  :

Descreva cada produto ou serviço de forma simples e objetiva

Quais as vantagens competitivas? Que benefícios gera ?

����SITUAÇÃO :

Assinale o estado atual de desenvolvimento

����APLICAÇÕES :

Como é utilizado  cada  produto ou serviço ?

��



COMPARATIVO COM A CONCORRÊNCIA��

FATOR� PRODUTO



�CONCORRENTE��EMPRESA



����CARACTERÍSTICAS



����VANTAGENS



����DESVANTAGENS



����

Análise da Concorrência



Quais são as principais empresas no  segmento de mercado que você atuará?



ORDEM DE IMPORTÂNCIA�NOME�VENDAS NO ÚLTIMO ANO

US$�PARTICIPAÇÃO NO MERCADO

( % )�CRESCIMENTO OU DECLÍNIO��������1������2������3������4������5������

Existem novas empresas importantes que pretender ingressar no seu segmento de mercado?



Se sim, considere essa empresa entre seus concorrentes.



Qual o número de empresas que ingressaram no seu segmento de mercado no ano passado ?



Quantas empresas abandonaram o seu segmento de mercado no ano passado ?



De que maneira você se compara ao seu concorrente ?



�EMPRESA

A�EMPRESA

B�EMPRESA

C�SUA

EMPRESA��Qualidade dos produtos ou serviços (alta, média, medíocre)������Preços (baixo, médio, elevado)

������Investimento c/ promoção (importante, médio, baixo)������Método de venda (direta, catálogo, varejo, atacado)������Pontos fortes

������Pontos fracos

������Taxa de crescimento  %

������Mercado de atuação (intern., nacional, reg., local)������

O Plano de Vendas

Objetivos

Projeção para cinco anos (mensal no primeiro ano)

Premissas em que estão baseadas

Quais as estratégias para atingir os resultados ?

Por que os clientes preferirão adquirir seus produtos / serviços ?

Qual a política de preços ? Quais as margens de contribuição dos produtos e serviços ? Como estamos em relação à concorrência ?

Como os produtos / serviços serão distribuídos? (venda direta, telemarketing, equipe própria de vendas, dealers) Como estamos em relação à concorrência ?

Como será o atendimento ao cliente?

Qual será a abordagem de prospecção ?

Quais os segmentos prioritários ?

Qual será a atuação geográfica da empresa ? ( regional, nacional ou internacional )

Qual será o processo de venda?

Qual será o perfil do vendedor?   

Quais os investimentos em promoção e publicidade ? ( feiras, eventos, assessoria de imprensa, propaganda )

�Exercícios sobre Processo Visionário e Relações�

A

 seguir são apresentados cinco exercícios. Os três primeiros dizem respeito a projeções sobre o futuro: da sociedade, da sua vida pessoal, das suas atividades pessoais. O quarto é um avaliação de suas relações voltadas para o seu empreendimento e o último é sobre planejamento. São exercícios que conduzem a uma reflexão profunda; por isto, exigem alguma dedicação. Mas não deixe de faze-los! Eles serão importantes para a sua vida pessoal e o seu futuro, qualquer que seja a sua atividade.

Exercício 1 - SOCIEDADE DO FUTURO

Como diz o velho provérbio chinês: "Se não  pensamos no futuro, se não se fazemos planos, se não mudamos  a direção, temos boas chances de chegarmos  no lugar onde estamos agora".

O primeiro exercício visionário sugerido consiste em identificar agora aquilo que nos cremos que será a sociedade de amanhã, definido como os próximo 10 anos. Teremos melhor proveito em descer a detalhes nos assuntos que conhecemos melhor ou que nos interessam mais de perto.

Será a sociedade do ser ou a sociedade do ter? O que as pessoas possuirão? Qual será o papel das religiões, das idéias, do pensamento social?

Como o trabalho será organizado : vamos seguir a tendência dos países mais desenvolvidos onde existem cada vez mais pequenas empresas e trabalhadores autônomos?

Qual será o papel do lazer? O que as pessoas farão como lazer?

Qual será a natureza da mídias: televisão, rádio, cinema, jornal, livros, redes de computador?

Quais serão os conteúdos veiculados pelas mídias? Quais os tipos de filmes, de programas de televisão?

A rapidez do ritmo de mudanças vai continuar, diminuir ou acelerar-se? Quais são as mudanças às quais deverá adaptar-se uma pessoa habituada nos tempos atuais? 

Qual será a situação política do planeta? Viverá em paz total ou ainda haverá guerras?

Qual será o papel da informática, dos computadores e dos robôs na vida das pessoas?

Haverá ainda conflitos raciais ou as raças estarão em via de integração?

Exercício 2 - VIDA PESSOAL

Depois de haver descrito a sociedade na qual viveremos, um segundo exercício sobre VISÃO é sugerido: ele consiste em identificar agora, um ou vários cenários quanto à nossa evolução pessoal nessa futura sociedade. Este exercício poderá exigir um esforço considerável que será maior para aqueles que não têm o hábito de refletir sobre o futuro. 



Qual será minha maneira de ser? Qual tipo de vida que terei em 10 anos?

Como será minha vida espiritual? Quais serão as idéias dominantes que guiarão minhas opções de vida?

Como será minha vida social? Como será minha vida familiar, minha vida com os meus próximos? Como será minha vida com meus amigos? Que tipo de amigos freqüentarei?

Que tipo de trabalho farei? 

Qual lugar ocupará meu trabalho em relação às minhas outras atividades?

Quais serão minhas atividades de lazer? Que lugar ocuparão na minha vida?

Qual será o meu envolvimento social e político? Serei passivo ou darei contribuições a uma sociedade que me permite realizar, fazer o que faço?



Qual será a minha maneira de ter? 

De que maneira a minha forma de ter me permitirá alcançar a minha realização pessoal?

Qual será meu nível de vida?

Qual será meu status social?



Quais serão minhas maneiras de fazer?

O que farei como atividade profissional para me realizar?

O que farei como atividade secundária:  social, esportiva, de lazer ou outras, para me realizar?



Exercício 3 - ATIVIDADES PROFISSIONAIS

Depois de descrever a sociedade na qual iremos viver (exercício 1), e a maneira segundo a qual decidimos viver nessa sociedade (exercício 2), podemos desenvolver um terceiro exercício que consiste em identificar um ou alguns cenários quanto à maneira de conduzir a vida profissional, à forma de trabalhar, de ganhar a vida naquela sociedade. Quanto mais detalhada for a visão, mais completo poderá ser o planejamento relativo a essa visão e, como conseqüência, termos chances de controlar o cenário onde vamos chegar. 

Quais foram as minhas realizações no passado? Quais contribuíram mais para o meu crescimento pessoal?

Quais oportunidades de trabalho existirão no setor onde atuei no passado? 

Existem setores de atividade, diferentes ou relacionados àquilo que eu faço atualmente, em que me sentirei mais realizado ou que produzirei melhor?

Quais oportunidades existirão em outro setor onde nunca atuei? 

Quais são as idéias de produtos e serviços decorrentes da minha projeção sobre o futuro (exercício 2) e das oportunidades destacadas (perguntas 2 e 4 anteriores)?

Qual destas idéias de produtos e serviços podem levar-me à criação de uma empresa ou a trabalhar por conta própria? Por quê? Explique claramente a lógica de sua resposta.

Qual será o mercado do produto ou serviço: clientes, onde estarão, como será a concorrência.

Como será a empresa que irá criar para explorar o produto ou serviço: quantas pessoas, qual a necessidade de instalações e equipamentos, qual a necessidade de capital de giro, etc.

Quais é o meu modelo de empreendedor (uma pessoa)?



Revisão: Avaliar as respostas, procurando atentamente tudo que pode ter sido esquecido, sempre examinando outras possibilidades.

Exercício 4 - AVALIAÇÃO DO SISTEMA ATUAL DE RELAÇÕES

Imagens e relações :

Como é o meu jeito de ser, de ver o mundo? (valores, comportamento, sonhos: a importância do dinheiro, a ética, o que valorizo em uma pessoa, quais as atitudes que valorizo, etc.)?

Como o meu jeito de ser influenciou as minhas relações e amizades?

Relações e imagens: 

Que tipo de relações (profissionais, amizades, etc) eu desenvolvi e mantenho?

Essas relações mudaram a minha forma de ver o mundo? Quais imagens adquiri?

Energia e relações: 

Qual o tempo e energia dedico a cada um dos níveis de relação (primário, secundário, terciário)?

Esta divisão é equilibrada? É adequada ao meu projeto de vida?

Relações e energia:

As minhas relações contribuem para a formação da minha energia?

Liderança e relações:

Quais são as relações que desenvolvi em função da minha liderança?

Relações e liderança:

Quais são as relações que me ajudaram no desenvolvimento da minha capacidade de liderança?

Relações e visões:

Quais são as relações que contribuíram para a identificação da minha idéia de empresa (visão)?

De que maneira?  Em qual etapa? 

A quais categorias (primária, secundária, terciária) estas relações são associadas?

Visões e relações:

Quais são as relações que as minhas idéias de empresa (visões) atuais me levaram a desenvolver?

Relações e ação:

Quais são as relações que me levaram a passar à ação?

Quais são as relações com as quais eu gosto de passar à ação, com as quais eu tenho um funcionamento sinérgico durante a ação?

Ações e relações:

Quais são as relações que eu fui levado a identificar e a desenvolver para me ajudar durante a ação?

Avaliação global do sistema de relações:

Avaliação dos níveis de relação primário, secundário e terciário.

Como cada um dos níveis do meu sistema de relações me ajudam no progresso da minha visão, no meu crescimento pessoal, na realização dos meus objetivos de vida.

Exercício 5 - IDENTIFICAÇÃO DO SISTEMA DE RELAÇÕES

Elaborar um planejamento para a realização das visões desejadas em cada uma das esferas de vida: profissional, familiar e social.

Identificar e descrever as necessidades de: informação, aprendizado, e meios necessários para a realização de cada uma das etapas desta planificação de visões.

Elaborar um sistema de auto-aprendizagem empreendedora: o que pode aprender por conta própria para evoluir em direção aos objetivos visados.

Quais são as relações nos três níveis (primário, secundário e terciário) que deverão ser utilizadas para suprir as necessidades de:

informação,

aprendizagem (trabalho),

formação (conhecimentos gerais, contábeis e administrativos),

auto-aprendizado,

outros (necessidades financeiras)

Quais são as relações nos três níveis (primário, secundário e terciário) que deverão ser utilizadas para ajudar o desenvolvimento da minha empresa, em cada uma de suas fases: 

idéia inicial,

criação,

gerenciamento? (visões emergentes, central e secundárias)

Quais são os valores que eu terei necessidade de desenvolver para realizar as visões desejadas e quais são as relações que poderão me ajudar a alcançá-las?

O que eu estou disposto a investir em energia?

Quando, como e de que maneira eu deverei passar à ação e quais são as relações que poderão me ajudar nesta tentativa?

Qual será a vantagem comparativa do meu produto/serviço em relação aos concorrentes (benefícios adicionais que obterá o eventual consumidor do produto ou serviço)? De qual relação terei necessidade para sustentar isso?

Revisão: Avaliar a coerência e o realismo da planificação do novo sistema relacional exigido para sustentar o processo visionário elaborado.

�Teste de Auto Avaliação

O EMPREENDEDOR QUE EXISTE EM VOCÊ�

Quem são os empreendedores? São eles mais audaciosos, sagazes, famintos do que os demais? Gênios malucos? Apostadores? O que faz com que eles coloquem seus talentos à prova o tempo todo? E são eles realmente diferentes dos tipos de pessoas que se tornam bons administradores? Você pode não encontrar todas as respostas no teste que se segue. Mas este teste estimulará sua reflexão - e dará uma idéia se você possui a chama empreendedora.

O teste foi desenvolvido pelo "Center for Entrepreneurial Management", localizado em New York, depois de analisar questionários entregues a 2.500 membros dessa associação sem fins lucrativos, os quais iniciaram seus próprios negócios.  Circule suas respostas para cada uma das 26 perguntas, some seus pontos de acordo com o item "pontuação" e, em seguida, leia o texto " O que impulsiona o empreendedor?" para ver em que posição você se encontra em relação a empreendedores estabelecidos e para ler uma análise das respostas dadas por eles, feita por Joseph Mancuso, presidente do Centro.

Como era o emprego de seus pais?



Ambos trabalhavam e foram autônomos a maior parte de suas vidas.

Ambos trabalhavam e foram autônomos durante algum tempo de suas vidas.

Um deles foi autônomo durante a maior parte de sua vida.

Um deles foi autônomo durante certo momento de sua vida.

Nenhum deles já foi autônomo.



Você já foi despedido alguma vez de um emprego?

Sim, mais de uma vez.

Sim, uma vez.

Não



Você é imigrante, ou seus pais ou avós eram imigrantes?

Eu não nasci no país.

Um dos meus pais ou ambos não nasceram no país.

Pelo menos um dos meus avós não nasceu no país.

Não se aplica.



Sua carreira foi:

Primeiramente em uma pequena empresa (menos de 100 empregados).

Primeiramente em uma média empresa (entre 100 e 500  empregados)

Primeiramente em uma grande empresa (mais de 500 empregados).



Você dirigiu algum negócio antes dos 20 anos?

Muitos

Poucos

Nenhum



Quantos anos você tem no momento?

21- 30

31- 40

41- 50

51 ou mais



Você é o filho ________ na família.



Mais velho.

Do meio.

Mais novo.

Outro.



Você é:



Casado.

Divorciado.

Solteiro.



Seu mais alto nível de educação formal é:



Segundo grau incompleto.

Segundo grau completo.

Superior.

Mestrado.

Doutorado.



O que motiva você, em primeiro lugar, a começar um negócio?



Ganhar dinheiro.

Eu não gosto de trabalhar para outra pessoa.

Ser famoso.

Como uma saída para o excesso de energia.



Seu relacionamento com o responsável pela maior parte da renda familiar, seu pai ou mãe:



Tenso.

Satisfatório.

De rivalidade.

Inexistente.



Se você pudesse escolher entre trabalhar duro e trabalhar astuciosamente, você:



Trabalharia duro.

Trabalharia astuciosamente.

Ambos.



Em quem você confia para obter conselho crítico de gerenciamento?



Equipes internas de gerenciamento.

Profissionais externos de gerenciamento.

Profissionais financeiros externos.

Ninguém, exceto eu mesmo.



Se você estivesse numa pista de corridas, em qual destes você colocaria seu dinheiro?



Na dupla do dia - uma chance de enriquecer de repente.

Numa aposta com probabilidade de 10 por 1.

Numa aposta com probabilidade de 3 por 1.

No favorito com probabilidade de 2 por 1.



O único ingrediente que é tanto necessário quanto suficiente para começar um negócio é:



Dinheiro.

Clientes.

Uma idéia ou produtos.

Motivação e rigoroso trabalho.



Se você fosse um jogador de tênis profissional e tivesse uma chance de jogar contra um profissional superior, como Jimmy Connors, você:



Recusaria, porque ele poderia facilmente vencê-lo.

Aceitaria o desafio, mas não apostaria nenhum dinheiro.

Apostaria seu pagamento de uma semana que você ganharia.

Aceitaria uma vantagem, apostaria uma fortuna e jogaria por uma resultado inesperado.



Você tende a se apaixonar rapidamente por:



Novas idéias de produtos.

Novos funcionários.

Novos planos financeiros.

Todos acima.



Qual dos seguintes tipos de personalidade é o mais apropriado para ser seu braço direito?



Brilhante e energético.

Brilhante e preguiçoso.

Estúpido e energético.



Você executa melhor os trabalhos porque:



Você é sempre pontual.

Você é super-organizado.

Você tem bom desempenho.



Você detesta discutir:



Problemas envolvendo funcionários.

Assinatura de contas de despesas.

Novas práticas de gerenciamento.

O futuro da firma.



Dada uma escolha, você preferiria:



Jogar o dado com uma chance em 3 de ganhar.

Trabalhar sobre um problema com uma chance em 3 de resolvê-lo no prazo fixado.





Se você pudesse escolher entre as seguintes profissões competitivas, seria:



Golfe profissional.

Vendas.

Advocacia de aconselhamento pessoal.

Magistério.



Se você tivesse de escolher entre trabalhar com um sócio que é um amigo íntimo e trabalhar com um estranho que é um especialista na sua área, você escolheria:



O amigo íntimo.

O especialista.



Você gosta de estar com pessoas:



Quando você tem algo significativo para fazer.

Quando você pode fazer algo de novo e diferente.

Mesmo quando você não tem nada planejado.



Em situações de negócio que exigem ação, esclarecer quem está no comando ajudará a produzir resultados.



Concordo.

Concordo, com ressalvas.

Discordo.



Ao planejar um jogo competitivo, você se preocupa com:



O quanto você joga bem.

Ganhar ou perder.

Tanto “a” quanto “b”.

Nem “a” nem “b”.



Pontuação

A pontuação é balanceada para determinar seu Perfil Empreendedor. Some os pontos de acordo com os itens que você circulou em cada uma das perguntas e leia o texto a seguir “O que impulsiona o Empreendedor?”, para verificar sua pontuação em comparação com uma amostra de empreendedores.



1�2�3�4�5�6�7�8�9�10�11�12�13��a = 10�a = 10�a = 5�a = 10�a = 10�a = 8�a = 15�a = 10�a = 2�a = 0�a = 10�a = 0�a = 0��b = 5�b = 7�b = 4�b = 5�b = 7�b = 10�b = 2�b = 2�b = 3�b =15�b = 5�b = 5�b = 10��c = 5�c = 0�c = 3�c = 0�c = 0�c = 5�c = 0�c = 2�c = 10�c = 0�c = 10�c = 10�c = 0��d = 2��d = 0���d = 2�d = 0��d = 8�d = 0�d = 5��d = 5��e = 0��������e = 4������

14�15�16�17�18�19�20�21�22�23�24�25�26��a = 0�a = 0�a = 0�a = 5�a = 2�a = 5�a = 8�a.= 0�a= 3�a = 0�a = 3�a= 10�a = 8��b = 2�b= 10�b=10�b = 5�b= 10�b= 15�b= 10�b =15�b=10�b= 10�b = 3�b = 2�b=10��c= 10�c = 0�c = 3�c = 5�c = 0�c = 5�c = 0��c = 0��c= 10�c = 0�c =15��d = 3�d = 0�d = 0�d = 5���d = 0��d= 0����d = 0��

A Análise do Teste



Como era o emprego de seus pais?



Ambos trabalhavam e foram autônomos a maior parte de suas vidas.	4%

Ambos trabalhavam e foram autônomos durante algum tempo de suas vidas. 	10%

Um deles foi autônomo durante a maior parte de sua vida.	36%

Um deles foi autônomo durante certo momento de sua vida.	16%

Nenhum deles já foi autônomo.	34%



O modo de vida independente não é tão genético como se aprende, e a primeira escola para o empreendedor é a sua família. Mais de um terço dos empreendedores vieram de famílias onde o pai ou a mãe tinham sido autônomos durante a maior parte de sua vida e dois terços vieram de famílias onde o pai ou a mãe tinham tentado levar pelo menos uma vez um negócio à frente sozinho.



Você já foi despedido alguma vez de um emprego?



Sim, mais de uma vez.	17%

Sim, uma vez.	34%

Não.	49%



Essa pergunta é astuciosa, porque o empreendedor que pensa independentemente abandonará muito freqüentemente um emprego ao invés de esperar para ser despedido. Contudo, as dinâmicas da situação são as mesmas; o impasse resulta do ímpeto do empreendedor e da sua necessidade quase compulsiva de estar certo. Steven Jobs e Stephen Wozniak foram em frente com a “Apple Computer” quando o projeto deles foi rejeitado por seus respectivos patrões, Atari e Hewlett Packard. E quando Thomas Watson foi despedido pela “National Cash Register” em 1913, ele se uniu à “Computer-Tabulating-Recording Company” e a administrou até um mês antes de sua morte em 1956. Ele também mudou o nome da companhia para IBM. A necessidade de estar certo muitas vezes transforma rejeição em coragem e coragem em autoridade.



Você é imigrante, ou seus pais ou avós eram imigrantes?



Eu não nasci no país.	7%

Um dos meus pais ou ambos não nasceram no país.	10%

Pelo menos um dos meus avós não nasceu no país.	36%

Não se aplica.	47%



A América ainda é a terra da oportunidade e um lugar de rápido crescimento para o empreendimento. As pessoas que chegam deslocadas em nosso litoral (e em nossos aeroportos) todos os dias, sejam elas cubanas, coreanas ou vietnamitas, ainda podem transformar trabalho duro e entusiasmo em empresas de sucesso. Nossos estudos mostraram que, embora esteja longe de ser um ingrediente necessário para o investimento, a necessidade de obter sucesso é muitas vezes maior entre aqueles cujas formações contêm um esforço extra para se ajustar à sociedade.



Sua carreira foi:



Primeiramente em uma pequena empresa (menos de 100 empregados).	62%

Primeiramente em uma média empresa (entre 100 e 500 empregados).	15%

Primeiramente em uma grande empresa (mais de 500 empregados).	23%



Gerenciamento de pequenas empresas não é simplesmente uma versão em menor escala de gerenciamento de grandes empresas. As habilidades necessárias para administrar uma grande empresa são bem diferentes das necessárias para dirigir um risco empreendedor. Enquanto o administrador profissional está habilitado para proteger recursos, o administrador empreendedor está habilitado para criá-los. Um empreendedor está em sua melhor fase quando ele ainda pode controlar todos os aspectos de sua companhia. É por isso que tantos empreendedores de sucesso foram demitidos de cargos de destaque quando suas companhias se tornaram pequenas para seus talentos. É claro que isso não é sempre uma tragédia. Para muitos, oferece a oportunidade (e o capital para começar tudo novamente).



Você dirigiu algum negócio antes dos 20 anos?



Muitos.	24%

Poucos.	49%

Nenhum.	27%



O adulto arrojado se apresenta primeiramente como criança arrojada.Colecionar moedas e selos, cortar a grama, remover neve com a pá, promover bailes e concertos de rock são exemplos comuns de empreendimentos financeiros precoces. A clientela fictícia de hoje poderia ser o “Federal Express” de amanhã.



Quantos anos você tem no momento?



21 - 30	18%

31 - 40	38%

41 - 50	26%

51 ou mais	18%



A idade média de empreendedores está mudando constantemente para menos desde o final dos anos 50 e início dos anos 60, quando estava entre 40 e 45. Nossos dados apresentaram a mais alta concentração de empreendedores na faixa dos 30 anos, mas pessoas como Steven Jobs e Stephen Wozniak da “Apple Computer”, Ed DeCastro e Herb Richman da “Data General” e Fred Smith da “Federal Express” iniciaram seus próprios negócios quando eles tinham por volta de 20 anos de idade. Nós buscamos a idade média, que se estabilizou em torno dos 30 anos.



Você é o filho ______________ na família.



Mais velho.	59%

Do meio.	19%

Mais novo.	19%

Outro.	3%



Não há nenhuma dúvida em relação a essa pergunta. Todos os estudos concordam que os empreendedores são mais comumente os filhos mais velhos em suas famílias. As chances de ser um primeiro filho são em torno de 40 por cento. Contudo, empreendedores tendem a ser filhos mais velhos quase 60% do tempo.



Você é:



Casado.	76%

Divorciado.	14%

Solteiro.	10%



Nossa pesquisa concluiu que a vasta maioria de empreendedores são casados. Mas, ao mesmo tempo, a maior parte dos homens na faixa etária de 30 anos são casados, então esse dado isolado não é uma descoberta significativa. Contudo, estudos subseqüentes mostraram que a maior parte dos empreendedores de sucesso somente em casos raros possuem esposas que os apoiam. (Enquanto nossos dados não fornecem resultados conclusivos em relação a mulheres empreendedoras, nós suspeitamos de que seus maridos teriam de dar apoio em dobro). Um companheiro que dá apoio fornece o amor e a estabilidade necessários para balancear a insegurança e o stress do trabalho. Um casamento tenso, as pressões de um divórcio, ou uma vida amorosa tensa simplesmente acrescentariam pressão demais a uma vida de negócios já tensa.



Seu mais alto nível de educação formal é:



Segundo grau incompleto.	1%

Segundo grau completo.	17%

Superior.	43%

Mestrado.	30%

Doutorado.	9%



A questão da educação formal entre empreendedores sempre foi controversa. Estudos nos anos 50 e 60 mostraram que muitos empreendedores não conseguiram terminar o segundo grau, muito menos a faculdade. W. Clemente Stone é o exemplo clássico. E o fundador da “Polaroid”, Edwin Land, representou durante muito tempo o “empreendedor com pressa” que abandonou a faculdade para iniciar seu próprio negócio. Contudo, nossos dados mostram que o nível de educação mais comum alcançado por empreendedores é a universidade, e a tendência parece ser em direção ao mestrado. Do mesmo modo, poucos empreendedores têm o tempo ou a paciência para obter o doutorado. Exceções dignas de menção incluem Robert Noyce e Gordon Moore da “Intel”, An Wang da “Wang Laboratories” e Robert Collings da “Data Terminal Systems’.



O que motiva você, em primeiro lugar, a começar um negócio?



Ganhar dinheiro.	34%

Eu não gosto de trabalhar para outra pessoa.	56%

Ser famoso.	4%

Como uma saída para o excesso de energia.	6%



A resposta aqui é bastante conclusiva. Empreendedores não gostam de trabalhar para ninguém a não ser para eles próprios. Embora o dinheiro seja sempre levado em consideração, há modos mais fáceis de ganhar dinheiro do que por conta própria. Geralmente, o dinheiro é mais um subproduto (ainda que bem vindo) da motivação de um empreendedor do que a própria motivação.



Seu relacionamento com o responsável pela maior parte da renda familiar, seu pai ou mãe:



Tenso.	29%

Satisfatório.	53%

De rivalidade.	9%

Inexistente.	9%



Esses resultados nos surpreenderam, porque estudos anteriores, incluindo nosso próprio estudo, sempre enfatizaram a relação tensa ou competitiva entre o empreendedor e o pai ou mãe que sustentava a família (geralmente o pai). O empreendedor tradicionalmente sai de casa para “juntar os pedaços” para mostrar à família ou para “mostrar o velho”, enquanto que, ao mesmo tempo, ele sempre busca seu rancoroso elogio. Contudo, nossos últimos resultados mostram que a metade dos empreendedores que nós entrevistamos tiveram o que eles consideraram relações satisfatórias com o pai ou a mãe que sustentava a família. Como nós explicamos essa mudança? Em grande parte, nós pensamos que ela esteja diretamente relacionada com as mudanças nas idades e na formação educacional dos novos empreendedores. Os novos empreendedores são filhos das décadas de 50 e 60, não filhos da época da depressão. Na maioria dos casos, eles puderam ter o luxo de estudar na faculdade e não foram forçados a abandonar o segundo grau para ajudar a sustentar a família. Achamos que a independência inata do empreendedor não provém de tal conflito dramático com o pai como poderia se pensar no passado. Mesmo assim, ainda temos a sensação de que um relacionamento tenso ou competitivo se ajusta melhor ao perfil do empreendedor, embora a natureza desta relação não seja mais tão simples de se explicar.



Se você pudesse escolher entre trabalhar duro e trabalhar astuciosamente, você:



Trabalharia duro.	0%

Trabalharia astuciosamente.	47%

Ambos.	53%



A diferença entre quem trabalha duro e quem trabalha astuciosamente é a mesma diferença existente entre o empregado e o patrão. Além disso, o empreendedor geralmente gosta tanto do que está fazendo que raramente percebe o quanto ele realmente está trabalhando duro.



Em quem você confia para obter conselho crítico de gerenciamento?



Equipes internas de gerenciamento.	13%

Profissionais externos de gerenciamento.	43%

Profissionais financeiros externos.	15%

Ninguém, exceto eu mesmo.	29%



Empreendedores raramente confiam em pessoal interno para importantes decisões políticas, porque empregados muitas vezes têm projetos favoritos para proteger ou eixos pessoais para defender. Além disso, o pessoal interno da área de gerenciamento raramente oferece opiniões conflitantes em grandes decisões e, no final, o empreendedor toma a decisão sozinho.

As fontes financeiras externas são também pouco usadas quando se trata de grandes decisões, porque elas simplesmente não possuem a imaginação que caracteriza a maioria dos empreendedores. A mais notável ambição da maioria dos contadores e banqueiros é manter o status quo. Quando se trata de decisões críticas, empreendedores muitas vezes confiam em consultores externos da área de gerenciamento e em outros empreendedores. De fato, nosso trabalho subsequente mostrou que profissionais externos da área de gerenciamento desempenharam um papel em cada negócio de sucesso que nós estudamos, o que não foi o caso quando se tratou de empreendimentos que não deram certo.



Se você estivesse numa pista de corridas, em qual destes você colocaria seu dinheiro?



Na dupla do dia - uma chance de enriquecer de repente.	22%

Numa aposta com probabilidade 10 por 1.	23%

Numa aposta com probabilidade 3 por 1.	40%

No favorito com probabilidade 2 por 1.	15%



Contrariamente à crença popular, empreendedores não são atraídos pelo alto risco. Eles tendem a estabelecer objetivos reais e alcançáveis. Embora eles corram risco, estes são geralmente riscos calculados. Eles conhecem seus limites, mas querem apostar em suas habilidades. Por exemplo, eles raramente comprarão bilhetes de loteria ou apostarão em esportes em que ele seja um simples espectador, mas eles não relutam em colocar dinheiro em jogos que envolvam suas próprias habilidades, tais como tênis e golfe.



O único ingrediente que é tanto necessário quanto suficiente para começar um negócio é:



Dinheiro.	3%

Clientes.	44%

Uma idéia ou produtos.	25%

Motivação e rigoroso trabalho.	28%



Todos os negócios começam com encomendas e encomendas podem vir somente de clientes. Você poderia pensar que você tem um negócio quando você desenvolveu um protótipo, ou depois de ter levantado capital, mas banqueiros e capitalistas de empreendimento compram somente potencial. É preciso clientes para comprar um produto.



Se você fosse um jogador de tênis profissional e tivesse uma chance de jogar contra um profissional superior, como Jimmy Connors, você:



Recusaria, porque ele poderia facilmente vencê-lo.	4%

Aceitaria o desafio, mas não apostaria nenhum dinheiro.	78%

Apostaria seu pagamento de uma semana que você ganharia.	14%

Levaria vantagem, apostaria uma fortuna e jogaria por um resultado inesperado	4%





Essa pergunta se limita ao foco sobre o conceito de correr risco e os resultados enfatizam o que nós já tínhamos estabelecido: empreendedores não são atraídos pelo risco. O que é interessante em relação a essa resposta é que mais de três quartos dos empreendedores que responderam o questionário aceitariam o desafio, não tanto pela possibilidade remota de ganhar, mas pela experiência e é ela que empreendedores exploram transformando em sucesso.



Você tende a se “apaixonar” muito rapidamente por:



Novas idéias de produtos.	40%

Novos funcionários.	10%

Novas idéias manufatureiras.	4%

Novos planos financeiros.	13%

Todos acima.	33%



Uma das maiores fraquezas que empreendedores enfrentam é a tendência de “se apaixonar” facilmente demais. Eles ficam loucos por novos empregados, produtos, fornecedores, máquinas, métodos e planos financeiros. Qualquer novidade os excita. Mas esses “casos amorosos” geralmente duram pouco; muitos deles quase desaparecem quase tão repentinamente quanto começam. O problema é que durante esses casos, os empreendedores podem muito facilmente alienar suas equipes, se tornar teimosos para ouvir opiniões contrárias e perder a objetividade.



Qual dos seguintes tipos de personalidade é o mais apropriado para ser seu braço direito?



Brilhante e energético.	81%

Brilhante e preguiçoso.	19%

Estúpido e energético.	0%



A melhor resposta não é sempre a resposta correta. “Brilhante e energético” é a melhor resposta, mas “brilhante e lento” é a resposta correta. Por que é assim e por que os empreendedores consistentemente respondem essa pergunta errado? Porque a inclinação natural é a de escolher “brilhante e energético”, uma vez que essa caracterização descreve uma personalidade como a sua. Mas pare e pense um minuto. Você é o chefe. Você seria feliz, ou eficiente, como o braço direito de outra pessoa? Provavelmente não. E você não quer contratar um empreendedor para fazer um trabalho de empregado.

É por isso que a personalidade brilhante e preguiçosa é a apropriada para o melhor assistente. Ele não precisa se colocar à prova, então ele não irá insistir na sua opinião com o empreendedor o tempo todo. E embora ele esteja livre de tomar decisões sérias, ele é um perito quando se trata de implementá-las. Por quê? porque, diferentemente do empreendedor, ele é bom para delegar responsabilidades. Conseguir outra pessoas para fazer o serviço em seu lugar é a sua especialidade.



Você executa melhor os trabalhos porque:

Você é sempre pontual.	24%

Você é super-organizado.	46%

Você possui bons recordes.	30%



A organização é a chave para o sucesso de um empreendedor. Esse é o princípio fundamental no qual todos os empreendimentos de risco estão fundamentados. Sem ele, nenhum outro princípio é relevante. Os sistemas de organização podem ser diferentes, mas você nunca encontrará um empreendedor que esteja sem nenhum. Alguns possuem listas sobre suas mesas, sempre riscando coisas de cima e colocando em baixo. Outros usam cadernetas, guardando um catálogo no bolso de suas jaquetas. e ainda outros guardam notas em pedaços de papel, trocando-os de bolso em bolso num elaborado arquivo e sistema de prioridade. Mas não importa como você o faça, desde que funcione.



Você detesta discutir:



Problemas envolvendo funcionários.	37%

Assinatura de contas de despesas.	52%

Novas práticas de gerenciamento.	8%

O futuro da firma.	3%



A única coisa que um empreendedor gosta menos do que discutir problemas relativos a funcionários é discutir erros no cálculo do dinheiro destinado a pequenas despesas e assinatura de contas e despesas. Resolver problemas é o que um empreendedor faz de melhor, mas problemas envolvendo empregados raramente exigem sua intervenção, então discuti-los é simplesmente uma distração irritante. Assinaturas de contas de despesas são ainda pior. O que um empreendedor quer saber é quanto o seu pessoal está vendendo, não quanto eles estão alterando para mais suas contas de despesas. A não ser que seja um problema de roubo em grande escala, os gerentes de vendas devem ser capazes de resolver o assunto.



Dada uma escolha, você preferiria:



Jogar o dado com uma chance em 3 de ganhar.	92%

Trabalhar sobre um problema com uma chance em 3 de resolvê-lo no prazo fixado	8%



Os empreendedores são participantes, não observadores, jogadores, não fãs. E ser um empreendedor é ser otimista; acreditar que com a quantidade certa de tempo e a quantidade certa de dinheiro você pode fazer qualquer coisa. É claro que a oportunidade desempenha uma parte na carreira de qualquer pessoa - estar no lugar certo no momento certo; mas empreendedores têm a tendência de produzir suas próprias oportunidades.



Se você pudesse escolher entre as seguintes profissões competitivas, seria:



Golfe profissional.	15%

Vendas.	56%

Advocacia de aconselhamento pessoal.	8%

Magistério.	21%



Vendas dão um retorno instantâneo em relação ao seu desempenho; é o trabalho mais fácil de todos para se medir o sucesso. Como que um advogado pessoal ou um professor consegue saber se ele está ganhando ou perdendo? Empreendedores precisam de retorno imediato e são sempre capazes de ajustar suas estratégias para ganhar.



Se você tivesse de escolher entre trabalhar com um sócio que é um amigo íntimo e trabalhar com um estranho que é um especialista na sua área, você escolheria:



O amigo íntimo.	13%

O especialista.	87%



Embora amigos sejam importantes, resolver problemas é com certeza mais importante. Na maioria das vezes, a melhor coisa que um empreendedor pode fazer por uma amizade é poupá-la da tensão extra de uma relacionamento profissional.



Você gosta de estar com pessoas:



Quando você tem algo significativo para fazer.	32%

Quando você pode fazer algo de novo e diferente.	25%

Mesmo quando você não tem nada planejado.	43%



Contrariamente à crença popular, empreendedores não são pessoas chatas. Eles gostam de pessoas e de estar com pessoas. Eles são extrovertidos - executantes. Para o empreendedor, não existe algo como “não fazer nada”. Mesmo quando eles não têm nada para fazer, eles acham alguma coisa.



Em situações de negócio que exigem ação, esclarecer quem está no comando ajudará a produzir resultados.



Concordo.	27%

Discordo.	7%



Todos sabem que um camelo é um cavalo que foi projetado por uma comissão e, a não ser que esteja claro que uma pessoa está no comando, as decisões estão destinadas a sofrer as conseqüências da mentalidade de uma comissão.



Ao planejar um jogo competitivo, você se preocupa com:



O quanto você joga bem.	19%

Ganhar ou perder.	10%

Tanto “a” quanto “b”.	66%

Nem “a” nem “b”.	5%



Vince Lombardi é famoso por dizer: “Ganhar não é tudo, é a única coisa”. Mas uma parte menos conhecida dele está próxima da filosofia do empreendedor. Voltando um tempo atrás, ouviu-se Lombardi comentar: “Nós não perdemos nenhum jogo a temporada passada, nós só ficamos sem tempo duas vezes”.

O empreendimento é um jogo competitivo e um empreendedor tem de estar preparado para ficar sem tempo algumas vezes. Walt Disney, Henry Ford e Milton Hershey experimentaram a falência antes de experimentar o sucesso. A resposta correta a essa pergunta é a letra c, mas a melhor resposta é o próprio jogo.

SEU PERFIL EMPREENDEDOR



	235-285	Empreendedor de sucesso

	200-234	Empreendedor

	185-199	Empreendedor latente

	170-184	Empreendedor em potencial

	155-169	Empreendedor duvidoso

	Abaixo de 155	Empregado





�Teste a sua Idéia de Empresa

As questões fundamentais. Organize-se para fazer o Plano de Negócios.

O que é o teste

O planejamento da nova empresa é a grande arma para diminuir-se o risco, ou transformar o sonho em uma visão realística, ou evitar que uma boa idéia seja transformada em uma aventura imprevisível.

Alguns pré-empreendedores, talvez por dispor de algum tempo e dinheiro “sobrando”, preferem iniciar um negócio sem um plano detalhado, fazer um vôo cego. Mas este não é o perfil do empreendedor de sucesso que não assume riscos elevados e sabe aprender com os fracassos. Mas se você começar um negócio sem planejamento talvez seja difícil até mesmo descobrir as causas do insucesso...

Até o presente momento talvez você tenha apenas uma idéia da sua futura empresa. O teste medirá o grau de profundidade dessas idéias. Você irá responder a questões relacionadas ao seu empreendimento: seus clientes, concorrentes, mercado, investimentos necessários, às receitas e despesas projetadas, enfim, tudo que diz respeito à sua futura empresa. Trata-se de uma verdadeira “sabatina” sobre o grau do seu conhecimento sobre o negócio que pretende abrir. Mas, talvez se surpreenda, existem perguntas sobre você, suas percepções, experiência, motivações. E por que o interesse sobre o seu perfil pessoal? É simplesmente porque todas as pesquisas apontam que as razões de sucesso de um empreendimento estão fundamentalmente no empreendedor líder: você.

Dê a sua própria nota.

Após a avaliação você mesmo vai julgar o grau de conhecimento que tem sobre a empresa e o ramo em que pretende atuar.

Escolha o percentual de respostas que lhe satisfaça 99%?, 80%? 60%? A decisão é sua. Mas é evidente que, se boa parte das perguntas, ou algumas perguntas fundamentais, não encontrarem resposta, é sinal que você precisa preparar-se mais para abrir a empresa.

O objetivo deste “Teste a sua idéia” é convencê-lo de que abrir uma empresas exige profunda reflexão, muita pesquisa e muito trabalho. Isto, se você quiser sobreviver à alta taxa de “mortalidade infantil” que envolve as empresas emergentes e atingir um patamar de consolidação.

Por ser um passo obrigatório em direção ao seu futuro negócio, este teste pretende ser abrangente. Mas pode faltar alguma coisa relacionada à sua empresa. Ao invés de oferecermos a opção “outros”, preferimos que você complete o texto com as questões faltantes.  Contribuições serão bem vindas e mesmo esperadas, em virtude do caráter mutante do seu conteúdo.

Recomendações para o preenchimento da “avaliação”

Esta é o primeiro teste da sua idéia de empresa. Somente assinale uma resposta se estiver completamente seguro. Não hesite em responder "não pensei no assunto". Nenhuma questão deve deixar de ser analisada, refletida e respondida, a não ser que não se adeque ao seu futuro negócio, quando deverá ser deixada em branco.

Este teste funciona como um checking list. Você o fará duas vezes durante o curso. A primeira vez no início, para um diagnóstico e a segunda, antes de iniciar a redação final do Plano de Negócios. Nos dois preenchimentos você deverá registrar a pontuação alcançada, nos quadros “Resultado” abaixo, para medir a sua evolução. Os valores das opções aparecem no canto direito inferior de cada pergunta. O PN deverá ser feito quando as dúvidas tornarem-se irrelevantes. Abaixo está uma tabela para cálculo dos pontos.





Resultado do Primeiro Teste��Resultado do Segundo Teste��Data���Data���Pontos obtidos:���Pontos���Pontos possíveis�75��Pontos possíveis�75��Percentual sobre o total���Percentual���

Para saber se está apto a iniciar a elaboração do Plano de Negócios, você mesmo decidirá qual o percentual alcançado lhe deixa seguro: 60, 80 ou 99 %?

Faça o cronograma do seu plano de trabalho. Para cada item que você tenha que tomar providências, preencha  o quadro abaixo “O que, quem e quando”. Ao final do primeiro preenchimento você terá disponível um cronograma completo para completar as informações necessárias ao seu Plano de Negócios.



�Planejamento do item número: ��O que���Quem���Quando���

Anote os pontos da seguinte forma: Letra a = 1 ponto; letra b = 0

Como regra, você pode escolher mais de uma opção em suas respostas. As exceções são indicadas com a frase “Só uma opção”.

Para simplificar o texto, a palavra produto engloba também serviço.

Avaliação

O empreendedor e a empresa

As percepções e motivações individuais para abrir o negócio.

O negócio que pretendo abrir tem condições de me motivar 

Pode preencher as minhas necessidades de auto-realização 

Sei que a idéia central do empreendimento deve ser testada preliminarmente

Tenho consciência de que não basta somente a capacitação técnica. São fundamentais os fatores mercadológico e gerencial.

Não pensei no assunto

A energia já colocada na idéia do negócio. Há quantos tempo você trabalha a idéia central?

Mais de 6 meses

Menos de 6 meses;



Quantas horas de trabalho você calcula já ter trabalhado na idéia do negócio.

Acima de 100

Menos que 100



Durante a fase de instalação e ainda no primeiro ano, quantas horas de trabalho por semana você pretende dedicar ao seu futuro empreendimento?

Tempo integral

Meio expediente ou menos



Qual a sua experiência na área em que vai abrir a empresa?

Conheço o produto e o negócio

Conheço o produto, mas não tenho experiência no negócio

Conheço o negócio, mas preciso me associar a quem conhece o produto

Vou me associar a quem conhece a área

Não tenho experiência na área



Você já foi empreendedor ou participou da criação de algum outro empreendimento?

Sim

Não



Qual a sua participação e/ou contribuição no início do negócio?

Disponibilidade de capital

Conhecimento/experiência do ramo

Conhecimento/experiência em outras áreas

Identificação de novo mercado

Não pensei no assunto



Como você obtém informações sobre a sua área de negócio?

Através de publicações especializadas e de jornais de grande circulação

Através das minhas relações pessoais e da minha observação como usuário/cliente

Ainda não tenho informações sistematizadas sobre a área



Qual o grau de informações que você tem sobre a sua área?

Conheço o estágio tecnológico do produto e suas tendências

Conheço números sobre o mercado

Acho desnecessário obter tais dados, porque o negócio é muito bom

Ainda não pensei no assunto



Você conhece pessoas ou instituições no seu ramo de negócios?

Estou vinculado a entidades de classe, associações da área

Participei de encontros, congressos, feiras.

Conheço pessoas do ramo

É muito difícil estabelecer relações nesse campo

Não acho necessário, no início, me relacionar na área

Ainda não tenho relações pessoais no setor

Ainda não pensei no assunto



Por que você decidiu tornar-se um empreendedor?

Quero me realizar como pessoa humana

É meu estilo de vida: sempre pensei em ter meu negócio

Na minha família este caminho é estimulado e natural

Tenho minhas idéias, acho que posso sobreviver bem com elas

Não gosto de me submeter a outras pessoas

Quero ficar rico

É muito difícil arranjar emprego

Não pensei no assunto



O que o levou a escolher este ramo de negócios? .

Conhecimento do produto (tecnologia)

Conhecimento do ramo, mercado

Negócio de família

Ramo de alta lucratividade

Fui induzido pelo sócio

Acaso



Por que você vai criar esta empresa, especificamente?

Esta é uma idéia minha

Fui induzido pelo sócio

Achei boa a idéia de amigos

Não pensei no assunto

Não é relevante



Existem características em um empreendimento que lhe desagradam? Quais?

Ainda não imaginei algo que me desagrada

Trabalho exaustivo para uma renda incerta

Renda irregular

Risco

Retorno financeiro a longo prazo

Convivência com situações indefinidas

Dependência de fatores não controláveis, como políticas do governo, mercado, etc.

Não pensei no assunto



Qual a opinião da sua família/amigos próximos em relação ao empreendimento?

Valorizam a perspectiva de ser um empreendedor

A minha família está disposta a aceitar uma renda irregular

Acham que um bom emprego seria melhor

Acham que a empresa não pode subtrair meu tempo de convivência familiar

Ainda não pensei no assunto



Qual é o estágio desenvolvimento das suas visões, tendo como referência a teoria de L.J. Filion

Visões emergentes bem desenvolvidas

Visão central bem desenvolvida

Visão complementar bem desenvolvida

Nem todas as visões estão suficientemente desenvolvidas

Não pensei no assunto



O produto/serviço

Qual é o estágio de definição do seu produto?

Para a definição do produto, ou para o seu projeto, fiz pesquisas sobre as necessidades do cliente.

Já desenvolvi um protótipo

A embalagem e/ou metodologia (no caso de serviço) já estão definidos

Já calculei o custo unitário (com toda a sua composição) por produto.

Já estabeleci o preço unitário de venda e a margem de lucro.

O produto está pronto para ser comercializado

Ainda é uma idéia



Quanto às características do seu produto você sabe definir? 

O seu ciclo de vida: (início, em expansão, maduro, em declínio, quanto tempo vai durar)

Se é uma é uma novidade. Qual a natureza da inovação

Se existem produtos idênticos no mercado, ou se é único

Qual o tipo de necessidade que satisfaz (luxo, moda, supérfluo, primeira necessidade)

Se é passível de ser imitado rapidamente? 

Ainda não pensei no assunto



Você já avaliou o grau de proteção da vantagem competitiva do seu produto :

É decorrente da experiência e nome dos integrantes da sua empresa

O grau de dificuldade de cópia pela concorrência

É protegido (patente, concessão, direito de exclusividade, franquia, outros)

Decorre do fato de ter começado primeiro

Não tenho idéia clara sobre o assunto



Qual é o estágio de testes de seu produto?

Você já contatou consumidores potenciais? Em número suficiente?

Já verificou o que os clientes acham do desenho? Ele é suficientemente “vendedor”?

Já perguntou aos clientes qual preço estão dispostos a pagar pelo produto?

Já verificou onde os clientes estariam dispostos a comprá-lo, através de quais canais de distribuição?

Se o seu produto é novo, já foi submetido a um grupo de clientes para o teste de 	conceito, que mede a utilidade?

Já foi verificada se a vantagem competitiva é realmente o que se esperava?

Ainda não fiz testes do produto



O ramo de atividade

Quanto ao posicionamento no mercado da sua empresa, você sabe definir?

Qual é a área de oportunidade: (informática, lazer, vestuário, turismo, ensino, agropecurária, saúde...)?

Qual é o setor de atividade: (indústria, comércio, serviços)?

Qual é o ramo do negócio: (software aplicativo, de base, de multimidia, 	administrativo, de automação,  escola de inglês, criação de gado)?

Ainda não sei definir porque :a empresa pode atuar em ramos diferentes, ainda não esta bem claro, ainda não pensei no assunto



Em relação ao ramo de negócio em que vai atuar a sua empresa, na economia:

Conheço o seu tamanho (valor e quantidade dos negócios realizados)

Sei qual a participação do ramo no PIB da economia local 

Sei qual a margem de lucro que o ramo opera

Sei qual o % em termos de arrecadação de impostos

Ainda não pensei no assunto



Quais as tendências você percebe no ramo de negócio? Você consegue vislumbrar as mudanças significativas nos próximos anos quanto a: 

Produtos

Clientes

Preços

Metodologia de atendimento

Técnicas de fabricação

Comercialização

Inovação

Ambiente sócio-econômico

Aspectos legais e de regulamentação

Ainda não pensei no assunto



Você sabe identificar quais fatores externos constituem ameaças graves ao seu negócio? 

Inflação

Juros

Flutuação do câmbio

Custo de energia

Matéria prima

Mão de obra

Mudanças tecnológicas

Ainda não pensei no assunto



Sobre as variáveis fundamentais do seu negócio, os principais fatores de sucesso, você saberia indicar a importância relativa de cada uma (em percentual, soma dos itens igual a 100%)?

Capital	%

Produto: tecnologia, desenho e qualidade	%

Operações: produção, desenvolvimento, administração	%

Conhecimento do mercado	%

Assistência técnica ao cliente	%

Propaganda	%

Distribuição	%

Total	100%

Ainda não pensei no assunto



A missão da empresa



Você já definiu a missão da empresa? (ou seja, a sua razão de ser, expressa em uma ou duas frases). Lembre-se que a missão da empresa deve ser uma projeção do seu ego. 

Já estabeleci a missão, ela é como um guia para todos que participarem do meu negócio

Este é um assunto muito abstrato e, portanto, difícil

Não é importante

É cedo para abordar este tema

Ainda não pensei no assunto



Mercado



Em relação à entrada da sua empresa no mercado:

Você encontrou um nicho de mercado que o diferencie?

Essa diferenciação vai perdurar por quanto tempo?

Como e em que período de tempo os concorrentes vão reagir à sua entrada no 	mercado?

Quais os possíveis meios que os concorrentes adotarão para eliminá-lo?

Quais os meios que você adotará para se defender?

Você está esperando oscilações nas vendas?

Estão previstas medidas para neutralizar estas variações, entre elas:

Ainda não pensei no assunto



Você já refletiu sobre:?

Uma estratégia de vendas

Os principais obstáculos à venda dos seus produtos

O que levará os clientes a comprarem o meu produto: (qualidade, preço, condições de pagamento, propaganda, atendimento, distribuição, localização, desenho, embalagem, garantia, assistência técnica, etc)

Ainda não pensei no assunto



Na sua análise do mercado você já considerou sobre:

Qual o mercado total para o produto no território (quantidade, valor)?

Qual a forma de comercialização?

A dificuldade/facilidade de acesso ao mercado (entrada de novos produtos)?

Ainda não pensei no assunto



Quanto à segmentação geográfica do mercado:

Já sei em que praça pretendo atuar

Já estabeleci a participação da minha empresa do mercado (%)

Já identifiquei as principais oportunidades

Já identifiquei as principais ameaças

Já planejei a entrada em novos mercados

Ainda não pensei no assunto



Clientes



Quais serão os seus clientes? O que sabe sobre eles?

Conheço o seu perfil: faixa etária, sexo, renda, hábitos

Conheço o número de clientes potenciais do mercado

Conheço publicações (jornal, revista, informes) que me permitem saber sobre o perfil de meus clientes e ramo do negócio

Sei identificá-los, mas não tenho informações detalhadas

No meu negócio não é necessário ter detalhes sobre os clientes

Ainda não pensei no assunto



Quanto às necessidades dos seus clientes:

Conheço bem as suas necessidades através de pesquisas que desenvolvi

Conheço as suas necessidades através de dados indiretos

Imagino quais são as suas necessidades, mas nunca pesquisei diretamente

Ainda não pensei no assunto



Quanto ao atendimento aos seus clientes, já analisou:

O que é melhor: o deslocamento físico dos clientes até a empresa ou o inverso 

Se os clientes percebem imediatamente que o seu produto satisfaz adequadamente as suas necessidades e motivações 

Se os clientes reconhecem facilmente o produto como sendo uma melhoria comparado aos dos concorrentes, dispensando explicação extensiva.

Formas de traduzir a satisfação do cliente em números

Ainda não pensei no assunto



Você já analisou a distribuição de seus clientes?

Qual o grau de vulnerabilidade da sua empresa em relação a clientes? Exemplo: um cliente representará mais de 20% de suas vendas, cinco clientes representarão mais de 50% de suas vendas)

Os seus clientes têm um grau de fidelidade aceitável?

Ainda não pensei no assunto



Propaganda e promoção



Você já planejou a propaganda nas fases de:

Lançamento do produto?

Após o lançamento para manter a imagem da empresa e do produto?

A propaganda não é necessária. 

O seu resultado é imprevisível

Ainda não pensei no assunto



Você já definiu o que pretende destacar na propaganda de seus produtos?

A imagem da empresa,

Qualidade

Preço

Distribuição

Assistência a clientes

Outros

Não pensei no assunto



Você já definiu o esforço de propaganda segundo a mídia?

Jornais, revistas, rádio, tv, prospecto, cartaz, mala direta

Ainda não pensei no assunto



Você já definiu outros meios de divulgação? 

Contatos pessoais com clientes, exposições, feiras, congressos, apoio promocional de empresas

Ainda não pensei no assunto



Se você pretende fazer promoção, você já...?

Fez os estudos necessários: programa de promoção (objetivos, cronograma), custos, estimou os benefícios

Não pensei no assunto



Vendas



Você analisou qual a melhor estratégia de vendas para sua empresa?

Aumentar a participação no mercado subtraindo fatias dos concorrentes

Aumentar a participação através da obtenção de novos clientes

Combinar a expansão de mercado com a disputa com os concorrentes

Ainda não pensei no assunto



Você já fez já se preparou para fazer projeções de vendas?

Já verificou os produtos que podem ser quantificados em unidades vendidas ou volume?

Já avaliou em unidades/volume o nível esperado de venda?

Já conhece a forma como você calcula a previsão de suas vendas?

Já comparou os seus preços de venda com os da concorrência?

Já criou uma metodologia de previsão de vendas no caso dos produtos não quantificáveis?

Ainda não pensei no assunto



Você já realizou exercícios de estimativas de vendas?

Já trabalhou com cenários diferentes: pessimista, realista e otimista , estimou para cada cenário quantidades, valor do faturamento e lucro?

Ainda não pensei no assunto



Força de vendas



Quanto a sua força de vendas, você já definiu?

O perfil das pessoas dedicadas a venda?

O quadro de pessoas ou o esforço de vendas necessário?

Se pretende pagar comissões para vendedores ou intermediários?

Ainda não pensei no assunto



Assistência pós-venda



Em relação à política de assistência pós-venda, você..

Já avaliou a importância da assistência pós-venda no seu negócio?

Já estabeleceu mecanismos para o acompanhamento pós-venda?

Já pensou em um sistema ativo para medir o grau de satisfação dos clientes?

Já pensou em formas de traduzir sistematicamente as informações capturadas pela assistência técnica em melhoria do produto

Já estimou os custos de ações pós-venda?

Não pensei no assunto



Prazos e condições de pagamento



Quanto às condições de venda, já definiu?

Quais são os prazos de pagamento para seus clientes? Serão diferentes dos da concorrência?

Qual a modalidade de pagamento? (remessa bancária, moeda, cheques, promissórias, cartão de crédito)

Se pretende conceder descontos para pagamentos antecipados?

Ainda não pensei no assunto



Quanto às implicações financeiras da administração de vendas, você ...

Pretende recorrer a financiamentos de vendas? (desconto de duplicatas, factoring)?

Já definiu um sistema para que as suas próprias faturas não sejam emitidas ou 	expedidas com atraso?

Já definiu como pretende assegurar o cumprimento dos prazos de pagamento de seus clientes?

Já estabeleceu qual será a tolerância máxima de atraso permitida?

Já analisou se sua clientela potencial tem liquidez?

Já fez previsões sobre a porcentagem de clientes duvidosos ou insolventes?

Ainda não pensei no assunto



Quanto ao mercado internacional, (caso pretenda exportar) você :

a) Conhece as suas características?

Conhece incentivos à exportação?

Sabe como exportar?

Calculou despesas com seguros?

Com taxas, transporte?

Conhece a legislação?

Ainda não pensei no assunto



Distribuição 



Você já identificou quais os fatores importantes na definição dos canais de distribuição de seus produtos?

A dispersão geográfica da clientela

Os formadores de opinião no ramo de atuação

Revendedores

Outros

Ainda não pensei no assunto



Assistência técnica



Quanto à assistência técnica você já analisou?

Se seu produto necessita de assistência técnica depois de vendido

Qual será a garantia do produto

Como será o acompanhamento do atendimento dos clientes

As diferenças entre as suas condições de fornecimento e de garantia e a dos seus concorrentes

Ainda não pensei no assunto



Concorrência



Qual o grau de análise você já desenvolveu sobre a concorrência?

Tenho em meu poder resultados pesquisa de mercado

Conheço as empresas que têm produto semelhante ao meu e que estão na mesma área geográfica

Conheço também as empresas que oferecem substitutos aos meus produtos

Conheço as empresas pioneiras que têm ainda à frente ainda os seus fundadores

Acho que não é necessário avaliar a concorrência, o mercado dá para todos

Conheço pouco, o meu produto é inteiramente novo

Conheço pouco, o mercado é novo

Ainda não pensei no assunto



Quando comparados com a concorrência, você sabe indicar se os elementos do seu produto abaixo relacionados constituem pontos fortes ou fracos?

Recursos de projeto/desenho

Preço

Condições de pagamento

Prazo de entrega

Relações pessoais no ramo

Pontos de distribuição

Promoção e publicidade

Embalagem

Qualidade

Imagem da empresa

Assistência pós venda

Marca

Ainda não pensei no assunto



Quanto a lançamentos de novos produtos, você já analisou:

Com que freqüência os concorrentes lançaram novos produtos no mercado nos últimos anos

O percentual de mudanças feitas devido a desenvolvimento tecnológico

O percentual relativo a mudanças feitas na marca

A frequência e razões de mudanças na embalagem

Não pensei no assunto



Qual a importância relativa dos seguintes fatores no sucesso da sua empresa? O total deve ser igual a 100%.

Tecnologia

Força de vendas

Tradição

Assistência técnica

Qualidade

Capital

Outros

Ainda não pensei no assunto



Compras



Em relação às atividade de compras, você já refletiu sobre?

Qual é o grau de dependência de fornecedores?

Qual é o impacto no produto final das compras de produtos e/ou serviços?

Se existem alternativas de fornecedores em outras praças. No exterior?

Se pretende ter uma política de parceria com fornecedores?

b) Ainda não pensei no assunto



Quanto aos seus fornecedores, você já analisou/pesquisou:

Quais são os fornecedores potenciais

Preços

Qualidade dos produtos

Localização

Prazos de entrega

Prazos de pagamento

Meios de transportes

Ainda não pensei no assunto



Produção



Na suas atividades de produção, você ...

Empregará um processo de produção diferente do de seus  concorrentes?

Já analisou onde pode ter atrasos na produção, quando aumentar a quantidade produzida?

Já estimou com que refugo você suporta operar?

Já fez previsões de receitas ou despesas com licenças de produção?

Já estimou qual a participação no faturamento de produtos feitos por terceiros? 

Ainda não pensei no assunto



Finanças



Você já fez projeções sobre os seguintes pontos do seu empreendimento?

Faturamento mensal bruto

Lucro

Rentabilidade esperada sobre o capital investido (%)

Tempo do retorno sobre o capital investido

Necessidade de capital próprio para o primeiro ano

Necessidade de capital de terceiros para o primeiro ano

Número de sócios

Número de empregados no primeiro ano

Encargos fiscais encargos sociais 

Não pensei no assunto



No cálculo das suas projeções, você estimou que todos os preços terão uma evolução única ou você prevê taxas diferenciadas para :

Preços de compra

Preços de venda

Salários e honorários

Custo de material

Custo de energia

Custo de transporte

Custo por unidade produzida

Outros

Ainda não pensei no assunto



Você já comparou a rentabilidade esperada da sua empresa com outros investimentos, como imóveis, poupança, renda fixa, etc?

Sim

Não

Não pensei no assunto



Quais as condições exigidas para a obtenção de créditos ou financiamentos?

Qual o percentual do capital inicial pode ser financiado?

As taxas de juros são suportáveis?

A amortização anual é compatível com o seu fluxo de caixa?

O prazo do financiamento é adequado ao nível das atividades?

As garantias exigidas são disponíveis?

Não pensei no assunto



Você já especificou as suas necessidades (inclusive os recursos financeiros) de:

a) Equipamentos

Veículos

Mobiliário

Telefone-fax

Estoques

Outros

Ainda não pensei no assunto



Pessoal



Caso vá contratar pessoal:

Já dimensionou as necessidades por funções?

Identificou as aptidões envolvidas?

Estabeleceu política de salários e de benefícios?

Sabe o valor das obrigações sociais?

Conhece os salários do seu ramo?

Conhece a legislação?

Ainda não pensei no assunto



Quanto à capacitação do seu pessoal :

Você pretende qualificar internamente, através de treinamento?

Você já fez uma previsão anual de despesas de treinamento? (incluindo as horas subtraídas à produção)

Você pretende contratar pessoal já treinado?

Você já estimou qual o tempo de treinamento para um técnico estar em condições ideais para produzir adequadamente em sua empresa?

b) Ainda não pensei no assunto



A formação da sociedade



Você já refletiu sobre quais razões o levam a ter sócios? Por exemplo:

Aporte de capital

Aporte de tecnologia

Suporte de gerenciamento

Mão de obra de alto nível e "barata" no início do negócio

Aporte de experiência

Maior segurança

Ainda não pensei no assunto



Quanto à formação da sociedade, o principal fator na escolha dos sócios foi:

Qualidade de relacionamento interpessoal

Interesses comuns

Mesma visão do negócio

Disponibilidade de tempo para o negócio

Aspirações compatíveis

Nível cultural, social

Consumidores preferenciais

A amizade

A contribuição de cada um

Perfis complementares

Não pensei no assunto



Quanto à divisão de tarefas entre os sócios:

Já foi definido qual sócio vai dirigir o negócio

As áreas de atuação de cada sócio já foram estabelecidas (marketing, finanças, operações, etc)

Os assuntos acima ainda não foram definidos

Ainda não pensei no assunto



Planejamento, organização, estratégias



Quanto às metas do empreendimento, indique para quais delas você já fixou valores,

quantidades e indicadores.

Volume de vendas ($)

Crescimento de vendas (%)

Participação no mercado (%)

Retorno sobre o capital (%)

Lucro líquido ($)

Número de empregados (quantidade)

Folha de pagamento/faturamento (%)

Custos operacionais/faturamento (%)

Valor das imobilizações ($)

Ainda não pensei no assunto



Quanto à obtenção de aconselhamentos e informações sobre o ramo do seu negócio, você procurou obter:

Um conselheiro? (“Padrinho”)

Informações sobre marketing, publicidade, legislação, contabilidade?

Informações no Sebrae, órgãos de classe, pessoal do ramo?

Informações e dados sobre a atividade em outros países?

Acesso a um de grupo de empreendedores?

Acesso à literatura a respeito?

Informações sobre o ensino na área?

Ainda não pensei no assunto



Quanto à organização, você tem um projeto para as fases de implantação e crescimento da empresa que aborde:

Organograma formal e descrição das funções

Informatização

Procedimentos escritos

Implantação da Qualidade Total e estabelecimento de padrões de produção (ISO 9000)

Contabilidade e procedimentos de Fluxo de Caixa

Política de pessoal: salários, incentivos, participação nos lucros, assistência médica, plano de carreira, plano de treinamento

Ainda não pensei no assunto



Localização



Quanto à localização, você já avaliou:

a) A importância estratégica da localização para a produção, administração, vendas, distribuição

A característica da região na qual será instalada sua empresa? (residencial, comercial, mista)

Qual o tamanho da área necessária para produção, estoque, administração, transporte, vendas, área social, expansão.

Se alugado, a duração do contrato é adequada? Suporta a maturação do empreendimento? Quais os impactos de uma mudança?

Quais as atuais implicações legais ou públicas do terreno? (restrição de construção, direito de estradas, etc.).

Ainda não pensei no assunto



Organização societária e jurídica



Em relação à implicações legais do seu negócio, você já desenvolveu considerações sobre:

Regime jurídico (Ltda, firma individual, etc)

Participação de cada sócio no capital da empresa

Redação do contrato e do estatuto

Registro (abertura) da empresa

Autorizações legais a obter (alvarás, regulamentações locais e profissionais)

Contratos de exclusividade

Patentes

Direitos autorais

Se vai desenvolver seu negócio associado a outras empresas do tipo representação comercial, representação comercial exclusiva, concessão de marca, de patente, de processo de fabricação, de franquia, etc

Não pensei no assunto



Como será a participação societária em termos de controle do empreendimento? Você já refletiu sobre as situações:

Você deterá o poder; será sócio majoritário, único a decidir.

As decisões serão partilhadas igualitariamente?

Qual o número ideal de sócios, em termos do processo decisório?

As circunstâncias que conduzem ao impasse decisório e como evitá-las? (Exemplo: havendo participação igual para todos, número par de sócios versus número impar).

Ainda não pensei no assunto



Você já analisou a importância da forma jurídica para o seu negócio? Já avaliou a influência (alta, média, baixa, nenhuma) da constituição jurídica relativamente a:

Responsabilidade pessoal sobre o capital e resultados da empresas

Divulgação oficial das demonstrações financeiras

Risco

Distribuição de lucros

Poder gerencial

Financiamento

Base de crédito

Despesas com registos

Carga tributária

Outros

Ainda não pensei no assunto



Já definiu o tipo de sociedade você irá escolher?

Sociedade em nome coletivo

Sociedade por quotas de responsabilidade limitada

Sociedade em comandita simples

Sociedade de capital e indústria

Sociedade em conta de participação

Sociedade anônima

Sociedade em comandita por ações

Ainda não pensei no assunto



Como serão regulamentados os seguintes assuntos no contrato social?

Responsabilidade

Distribuição de lucros

Responsabilidade após fechamento

Entrada e saída de sócios

Regras de sucessão - venda parcial ou integral

Ainda não pensei no assunto

�Guia para Entrevista com um Empreendedor�

O aluno deve procurar um empreendedor e realizar uma entrevista, conforme previsto no item I-10. Como foi dito, tal entrevista é muito importante para o futuro empresário. A seguir é apresentado um “guia” para a entrevista, que deve ser entendido mais como um exemplo, já que trata-se de um roteiro extenso, feito para apoiar a pesquisa do autor. O aluno deverá adaptá-lo às condições em que for trabalhar.



Este guia de entrevista aborda os seguintes temas:

A visão, 

O sistema de relações, 

Processo de aprendizagem do empreendedor,

O processo de gerência estratégica de pequenas e médias empresas

Pontos que devem ser esclarecidos ao entrevistado antes da entrevista

Explicar ao entrevistado que trata-se de um trabalho escolar e que não serão abordados temas de natureza confidencial. Poderão existir perguntas que o entrevistado não queira responder. O entrevistador compreende e respeita isto.

O entrevistador se interessa no exame de toda a documentação e informação disponível sobre a empresa.

Não há a intenção de julgar a forma que a empresa é administrada. O objetivo é tentar compreender as características da administração estratégica, bem como os modelos sob os quais a empresa opera. A empresa é vista pelo estudante como um laboratório.

A entrevista poderá durar cerca de 3 horas. Deve-se agendar previamente com o empresário o horário, local e outros requisitos necessários para que a entrevista seja conduzida sob condições favoráveis.

Apesar da entrevista exigir um tempo considerável, não é tempo perdido: a maior parte dos empresários acham essa experiência estimulante, que lhes permite revisar os processos de sua administração estratégica.

Talvez sejam necessários contatos com alguns empregados, para completar o modelo de funcionamento da empresa. Alguns nomes serão solicitados.

Em alguns casos será necessário passar alguns dias na empresa para fazer observações. Se isto for possível, será muito apreciado.

O entrevistado receberá uma cópia de todo trabalho que resultar dessa entrevista.

�PRIMEIRA FASE DA ENTREVISTA: Avaliação das três dimensões do processo do empreendimento:



A visão,

O sistema de relações

O modo de aprendizagem do empreendedor



IDENTIFICAÇÃO DO EMPREENDEDOR



Nome

Data de nascimento

Endereço

Telefone

Nome da empresa

Endereço da empresa

Telefone da empresa

Setor de atividade - produtos

Número de empregados

Lista dos departamentos

Lista das filiais e/ou das operações em outros países e número de pessoas empregadas.



HISTÓRIA DO EMPREENDEDOR



História da família

Posição dentro da família

Instrução e educação

Experiência. Quando a empresa foi fundada qual o envolvimento que tinha com o produto e/ou serviço.

Descrição da evolução da empresa até o momento.

Atividades preferidas

Descrição do funcionamento da empresa: em relação ao ambiente e mercado e em relação à organização interna e aos empregados

Atividades que mais ocupam o seu tempo

Atividades que dão mais resultados



A VISÃO



Comparando com outras empresas, como descreve o ambiente atual quanto às de ter sucesso como empreendedor?

Quais regras do jogo VOCÊ identificou, que devem ser seguidas para alcançar-se sucesso no seu setor de atividades?

Quais tem sido e quais são os seus modelos de empreendedores?

O que você quer realizar? Em outras palavras, o que você deseja deixar para a posteridade? b) O que é mais importante para você?

Quais são as diferenças de percepção que têm os seus competidores e seus empregados sobre você?





O SISTEMA DE RELAÇÕES



Descreva os seus sistemas de relações externas à empresa, em outros domínios dos negócios, por exemplo: religião, esportes, política, conselhos de associações, consultorias, profissionais com os quais você trabalha freqüentemente.

Quais são as diferenças que você pode identificar quanto ao tipo de relações que você estabeleceu no curso dos últimos 10 ou 20 anos?

Quais são os elementos que você identificou e qual a fonte de relações que você desenvolveu com uma pessoa mais do que com outra?

Qual importância  você atribui ao sistema de relações como fator de sucesso?

Qual tipo de pessoa procura vantagem ao estabelecer relações com você?



O MODO DE APRENDIZAGEM



O que o faz aprender?

O que você identificou que deve aprender para ter sucesso na sua empresa? Se existe espaço, descreva as diferentes etapas.

Você comunicou os seus objetivos, aquilo que deseja realizar às pessoas o cercam? você pode identificar as etapas relativas ao crescimento dos seus conhecimentos, isto é, as etapas do seu aprendizado em função da sua de operar, do que você faz e como você faz?

Quais são os elementos do seu sistema de relações que lhe dão maior suporte seja o seu aprendizado, seja para o seu ajustamento?

Como você se prepara em relação ao futuro? De qual forma você obtém informações sobre o que acontece?



OUTROS



Quais são os pontos que não foram abordados durante a entrevista, mas que você considera importantes de discutir para que melhor se possa compreender os elementos que constituem o seu funcionamento?

Você teria comentários ou sugestões para formular?





SEGUNDA FASE DA ENTREVISTA

O processo de gerência estratégica de pequenas e médias empresas



O PRESIDENTE E O AMBIENTE



Qual a percentagem da empresa é de propriedade do presidente? Qual a percentagem pertence a outros membros da família do presidente? Existem acionistas fora da família? Em caso positivo, quem são e qual é o percentual de propriedade?

Existe um Conselho de Administração? O Conselho reúne-se somente para atender às exigências legais ou também para discutir os problemas da empresa? Com qual freqüência se reúne o Conselho? Quais os antecedentes e a ocupação principal dos membros do Conselho?

Fornecer a lista de empresas das quais o presidente faz parte do Conselho Administração.

Indicar as associações das quais o presidente ou a empresa participa.

Conselheiros são utilizados na direção da empresa?

Quais são os principais profissionais com os quais você (o presidente) mantém mais freqüentemente?

A finalidade das perguntas anteriores foi de tentar mapear o seu sistema de relações externas, com o seu ambiente. você teria outras informações a acrescentar?



A ORGANIZAÇÃO E SEU FUNCIONAMENTO



Descreva e explique o funcionamento do seu organograma: a estrutura vertical e a estrutura horizontal

Quantas pessoas se reportam diretamente a você?

Qual é o seu envolvimento nas operações diárias e ao nível de relações interdepartamentais?

Com qual departamento ou pessoas você trabalha ou tem trabalhado mais?

Quais são os seus princípios básicos no que concerne à delegação de autoridade, de um para outro nível na sua empresa?

Qual o grau de autoridade tem as pessoas em cada nível? Qual é, por exemplo, a sua latitude ao nível de tomada de decisão: .para contratar ou demitir um empregado; o montante máximo de dinheiro que eles tem direito de gastar sem pedir autorização.

Você tem políticas ou descrição de tarefas escritas na empresa?

Você tem um sindicato?

São feitas subcontratações?



GERENCIAMENTO ESTRATÉGICO



Vale a pena, verdadeiramente ter objetivos claramente definidos? De que forma os objetivos corporativos são formulados? Para qual direção são orientados? Para o crescimento? Para os lucros?

Os empregados se queixam de que o planejamento é muito ambicioso?

Como você vê os competidores? Como eles o vêem?

Qual é a posição do seus produtos no mercado? Qual é a parte no mercado?

O que diferencia o seu produto daqueles que os seus competidores oferecem no mercado?

Quantos clientes você tem?

Qual é a maior percentagem das vendas feitas a um só cliente?

Existem clientes especiais que requerem produtos especiais ou feitos sob medida?

Quais são as suas relações pessoais com os seus clientes?

Qual a estratégia que você usa para desenvolver novos clientes?

Descrever a seqüência seguida pelos seus produtos antes que eles cheguem ao cliente: as etapas da distribuição.

Explicar de que forma os elementos abaixo, relativos à colocação do produto no mercado, funcionam: desenvolvimento dos produtos; promoção; publicidade; estabelecimento de preços.

Existem pessoas na sua organização que acompanham de mais perto que você as mudanças no ambiente?

O que mais interessa a você nas mudanças do meio-ambiente?

Qual é a situação financeira de sua empresa?

Qual é a sua concepção ideal de endividamento?

Você tem um sistema de custos?

Descrever suas políticas relativas a seus fornecedores: Quantos fornecedores tem? Estão situados a qual distância da sua empresa? Estão perto ou longe?

Quais são as forças e as fraquezas da sua empresa?

Quais são as regras do jogo que você identificou que lhe permitem ter sucesso no setor em que atua sua empresa? 

Você participa diretamente da formulação da estratégia e sua implantação?

Quais são os seus principais meios de controle?

De que maneira você descreveria a natureza de sua liderança?

O que você faz para desenvolver a sua empresa, para que ela cresça?



ASPECTOS ESPECÍFICOS DA EMPRESA



Um empreendedor está para uma empresa assim como um arquiteto está para um edifício. Neste sentido, o que constitui a sua originalidade?

Como você considera as percepções dos empregados relativas aos elementos peculiares da sua empresa?

Qual é a rotatividade (turn over) dos empregados entre os seus colaboradores imediatos; os demais empregados.

De que forma você descreveria a natureza das suas relações com os seus empregados?

O que você faz quando os empregados de sua empresa produzem no melhor de suas capacidades?

O que você procura quando recruta ou seleciona pessoal?

Em quais elementos específicos da sua cultura está vinculado o estilo de gerenciamento da sua empresa? O que diferencia sua empresa das de outros no que diz respeito à forma de gerenciar uma empresa?



QUESTÕES GERAIS PARA TERMINAR A ENTREVISTA



Você é bem informado sobre aquilo que se passa na sua empresa?

De que forma você explica o seu sucesso?

O que faz você aprender?

O que o torna criativo?

Qual é a melhor maneira que você encontrou para fazer as pessoas da sua empresas tornarem-se criativas?

Que espécie de comunicador você é?

O que lhe traz o mais alto grau de satisfação no seu processo de gerenciamento?

O que você pensa de empresas onde existe uma forte ideologia ( onde as pessoas se identificam a uma certa filosofia da empresa)?

Como você é visto pelos seus empregados?

Você já trabalhou ou gostaria de trabalhar para outros?

Quais são as alternativas no que diz respeito ao desenvolvimento de sua empresa no futuro?

Quais são os seus conselhos para as pessoas que iniciam seus negócios, ou que dirigem uma empresa da mesma dimensão que a sua?

Existe alguma coisa de especial na sua maneira de dirigir uma empresa? Qual é o seu conselho às mulheres que querem lançar-se nos negócios? (*)

Existem outros membros de sua família que trabalham na empresa. Isto influencia sua maneira de dirigi-la? você pode descrever esta situação.



Muito obrigado.



DEPOIS DA ENTREVISTA

Você acha que nós cobrimos o campo do processo de gerenciamento estratégico de sua empresa de forma satisfatória?

Há aspectos que nós não abordamos?

Existem outros assuntos dos quais não falamos, mas que você gostaria de comentar antes de acabarmos a entrevista?

Quais são os comentários a respeito desta entrevista? 

Gostaria se sugerir alguma coisa quanto à forma e quanto ao conteúdo das perguntas?

Foi esquecido algo?

Eu gostaria de repetir aquilo que eu disse no início da entrevista, sobre o fato de que você receberá uma cópia de tudo que será publicado sobre o assunto. você prefere que o seu nome ou o nome da sua empresa seja mencionado nas publicações, ou prefere que sejam omitidos?

Eu gostaria de agradecer-lhe infinitamente pelo tempo que me foi concedido. Espero que esta entrevista não tenha sido totalmente inútil para você e que tenha sido um momento de reflexão.

�Guia para Modelagem

E

ste “Guia para Modelagem" pretende ser um instrumento de auxílio ao estudante na tarefa de "capturar" de forma sistemática os pontos mais importantes da experiência relatada pelos empresários em depoimentos na sala de aula. “Guias” preenchidos criteriosamente durante as palestras, servirão como orientação para a elaboração do "PLANO DE NEGÓCIO". O uso de uma metodologia facilitará a análise e permitirá a comparação de diferentes visões, ações e resultados. A oportunidade de se conhecer a experiência de empresários como esta que lhe é oferecida, além de ser rara, é riquíssima e insubstituível. Não existem fórmulas para o sucesso de um negócio. A informação em seu sentido mais amplo, no entanto, é a principal arma do empreendedor. Mas onde buscá-la, como entende-la e interpretá-la? Nesta área, a vivência de terceiros é um bem precioso. É preciso saber decifrá-la, e encontrar meios de incorporá-la à nossa própria bagagem. IMPORTANTE: O “Guia para Modelagem” deverá ser obrigatoriamente entregue ao instrutor.

�

NOME DO ALUNO:

NOME DO EMPRESÁRIO						DATA:

O PROCESSO VISIONÁRIO



1-Como foi o processo de formação de visões emergentes?��

2-E da visão central externa?��

3-E da visão central interna?��

4-E das visões secundárias?��

5-Na criação da empresa, quais relações suportaram as diferentes visões?��

RELAÇÕES QUE SUPORTARAM AS DIFERENTES VISÕES���PRIMÁRIA�SECUNDÁRIA�TERCIÁRIA��EMERGENTE�����CENTRAL EXTERNA�����CENTRAL INTERNA�����SECUNDÁRIA�����



6-Na fase atual da empresa, quais relações suportam as diferentes visões?��

RELAÇÕES QUE SUPORTAM AS DIFERENTES VISÕES���PRIMÁRIA�SECUNDÁRIA�TERCIÁRIA��EMERGENTE�����CENTRAL EXTERNA�����CENTRAL INTERNA�����SECUNDÁRIA�����



7 - O empreendedor teve um “modelo”, alguém que o influenciou? Era algum parente, amigo, alguém próximo? Quem era?��

8 - O empreendedor foi criado em um ambiente de negócios? Adquiriu conhecimentos sobre negócios já na sua infância ou adolescência?��

9 - É pessoa capaz de ver as coisas sob um ângulo diferente? Quando abriu a sua empresa, atuou dentro de um nicho de mercado?��

10 - Qual tem sido a importância da intuição na vida do empreendedor depoente?��

11 - Qual o grau de importância da empresa na vida do depoente? Qual o seu comprometimento com ela?��

12 - Qual a sua dedicação ao negócio? É trabalhador incansável?��

13 - É um sonhador realista? Mantém os seus sonhos dentro do realizável?��

14 - Ele exerce liderança sobre os seus colaboradores? Qual é a origem desta liderança?��

15 - Como são construídas as suas relações? Elas são organizadas em torno da sua “visão”?��

16 - Como seleciona os seus empregados? Pensa em dar-lhes emprego para toda a vida? Julga-os um fator primordial para o seu negócio?��

17 - Ele influencia o comportamento dos seus colaboradores no sentido de fazê-los contribuir para os objetivos da sua empresa, para realizar a sua “visão”. Faz isto pela pressão ou pelo entusiasmo?��

18 - Como o depoente aprende? Ele é pró-ativo? Ele desenvolveu um método próprio de aprendizagem? Ele procura pessoas. Procura ler, freqüentar conferências, simpósios, encontros?���Exemplo de Plano de Negócios
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�O Projeto



Resumo

A Empresa

A Doctor Sys nasceu da associação entre Alexander Prado Lara e Arnaldo Gomes dos Santos Jr. quando cursavam o último período do curso de Ciência da Computação da UFMG (2o Semestre de 1995). A idéia do negócio, porém, já vinha sendo amadurecida pelos sócios, isoladamente, em seus ambientes de trabalho ou em projetos acadêmicos.



Área de Atuação

A Doctor Sys será implantada visando atender às necessidades das empresas e profissionais desenvolvedores de software através de uma linha de produtos de apoio às suas atividades. Em especial, destacamos ferramentas de apoio, racionalização e automatização de projeto e implementação de sistemas de software.



Qualificação dos Fundadores

A área de atuação e os produtos que a Doctor Sys vem disponibilizar coincidem com a experiência profissional e interesse de seus fundadores. Ambos têm, em seus currículos, passagens em empresas e equipes de desenvolvimento de software e vêm desempenhando funções de projeto, análise e programação de sistemas em ambientes de programação variados.



Mercado Potencial

O mercado dos produtos que a empresa oferece é promissor, pois o setor de informática é dos que apresentam maiores taxas de crescimento e, dentro das empresas, este setor alcança uma importância cada vez maior.  

As técnicas de projeto de sistemas vêm se popularizando e, em diversos casos, se tornam essenciais. Há, portanto, uma demanda crescente por bons produtos de apoio à Engenharia de Software.



O Produto

O primeiro produto que a Doctor Sys apresenta é uma ferramenta de apoio ao desenvolvimento de sistemas de software, o Doctor CASE. Utilizando técnicas consagradas de análise e projeto de sistemas, o Doctor CASE oferece, para o seu usuário, ganhos reais em qualidade e produtividade, através de automatização de algumas tarefas-chave no desenvolvimento de sistemas.



Missão da Doctor Sys



Prover facilidades que apoiem as tarefas de desenvolvimento de sistemas de software, desde a concepção até a implantação.



Objetivos



A Doctor Sys tem como objetivo  tornar-se, reconhecida pela mídia especializada como a detentora dos melhores e mais abrangentes produtos de apoio à Engenharia de Software. 

Fazer dos produtos da Doctor Sys o estado da arte em ferramentas para desenvolvedores.



�Os Empreendedores

Perfil Individual dos Sócios



Alexander Prado Lara

Data de Nascimento: 	09-03-74

Naturalidade:		Divinópolis-MG





Qualificação técnica:

Formado como Técnico em Informática Industrial pelo CEFET-MG em 1991

Formando de 1995 como Bacharel em Ciência da Computação pela UFMG.





Experiências profissionais (emprego):

CEFET-MG - Departamento de Recursos em Informática

De Março/93 a Maio/94, como programador, desenvolvendo sistemas para ambiente de grande porte (Mainframe IBM) onde teve contato com as técnicas de projeto e desenvolvimento de grandes sistemas corporativos e com os problemas vindos do trabalho em equipe.

Interativa Sistemas 

De Junho/94 a Julho/95, como programador, desenvolvendo sistemas para ambiente Windows. Desde Agosto/95 vem desempenhando funções de Analista de Sistemas e usando intensamente as técnicas de projeto de sistemas de software.

Biosoft Informática

Desde Outubro/95, como consultor em Desenvolvimento de Sistemas para ambiente Windows e Visual Basic e Projeto de Banco de Dados.





Experiências profissionais (estágios):

Faculdade de Medicina da UFMG

Abril/95 a Julho/95, desenvolvimento de pequenos programas para área administrativa da Faculdade e Instrutor de um curso de introdução á informática, ministrado para os funcionários  da instituição.



Experiências profissionais (autônomo):

Sistema para Diagramação de Placas de Sinalização

Contratante: 	Sinalmig

Data:		Janeiro/92

Automatização de Cálculos Trabalhistas

Contratante:	Marcos Augusto P. Lenk (Perito da Justiça do Trabalho)

Data:		Agosto/95

�

Projetos Desenvolvidos:

SISTEM - Sistema Tutorial de Ensino de Medicina

Sistema multimídia de ensino de diagnose médica para alunos de Medicina, projeto multidisciplinar envolvendo 2 alunos de computação e 2 alunos de medicina.

SADE - Sistema de Apoio a Decisões para a Área de Economia

Projeto de fim de curso onde as técnicas de Banco de Dados e Pesquisa Operacional são usadas para construção de um sistema de apoio á decisões. Projeto apoiado pelo CNPq.



Prêmios e Participação em Feiras/Mostras/Concursos

IV Semana de Iniciação Científica 

Entidade Promotora:	UFMG 

Data:			Outubro/1995

Projeto:			SADE

Concurso Nacional de Software Educacional e Tecnológico

Entidade Promotora:	MEC

Data:			Setembro/1995

Projeto:			SISTEM

Prêmio Recebido:		1º Lugar Geral da Área de Software Educacional

�

Arnaldo Gomes dos Santos Júnior

Data de Nascimento: 	08-04-74

Naturalidade:		São Paulo - SP



Qualificação técnica:

Formado como Técnico em Informática Industrial pelo CEFET-MG em 1991;

Formando de 1995 como Bacharel em Ciência da Computação pela UFMG;

Bom conhecimento de inglês (quatro anos de estudo em Curso de Idioma)



Experiências profissionais (emprego):

CEFET-MG - Departamento de Recursos em Informática:

De Junho/92 a Outubro/95, como programador, desenvolvendo sistemas em ambiente de grande porte (Mainframe IBM) onde teve contato com técnicas de projeto e desenvolvimento de grandes sistemas e com problemas comuns ao trabalho em equipe.

Interativa Sistemas 

Desde Outubro/95, vem desempenhando funções tanto de Analista de Sistemas como programador. Como no anterior, tem utilizado intensamente técnicas de projeto de sistemas de software.



Projetos Desenvolvidos:

SISTEM - Sistema Tutorial de Ensino de Medicina

Sistema multimídia de ensino de diagnose médica para alunos de Medicina, projeto multidisciplinar envolvendo 2 alunos de computação e 2 alunos de medicina.

Doctor CASE -Ferramenta para auxílio à criação de software de qualidade

Projeto de fim de curso onde foi implementado um produto para análise de dados de um sistema em nível conceitual e posterior geração automática de implementações em nível físico.



Prêmios e Participação em Feiras/Mostras/Concursos

Olimpíada mineira de matemática

Entidade Promotora:	UFMG

Data:			Janeiro/1994

Prêmio:			Menção honrosa

Concurso Nacional de Software Educacional e Tecnológico

Entidade Promotora:	MEC

Data:			Setembro/1995

Projeto:			SISTEM

Prêmio Recebido:		1º Lugar Geral da Área de Software Educacional

�Motivação

Os dois sócios têm formação acadêmica e profissional que se adequam perfeitamente ao setor de atuação da empresa, e, além disso, já vinham desenvolvendo a idéia do negócio há mais de seis meses.

Os sócios tem trabalhado em projetos que tem alguma relação com os que pretendem desenvolver através da empresa já  há muito tempo, sendo que a idéia do negócio não vai de encontro apenas com a formação dos sócios, mas também com a vontade de desenvolver algo novo que possa ter efeito positivo nesta área

Estrutura Organizacional

O sócio Alexander vai se dedicar em maior parte às tarefas administrativas de venda; enquanto o outro sócio, Arnaldo Gomes, será o responsável pela parte técnica. A princípio apenas um estagiário será contratado para auxiliar na execução das tarefas. A medida que as necessidades da empresa forem surgindo existem planos de ampliar o quadro de pessoal, contratando recursos humanos especializados tanto para auxílio na execução das tarefas administrativas quanto das técnicas.

�Plano de Marketing

Ambiente do Negócio

O produto é uma ferramenta que atuará no processo de Desenvolvimento de Software. O desenvolvimento de sistemas de software é feito por etapas, onde em cada uma delas uma ação é realizada e um subproduto é gerado. A maioria destas ações são efetuadas por humanos, e portanto estão sujeitas a erros, o que explica a baixa qualidade de muitos softwares que existem no mercado. Abaixo apresentamos, resumidamente, um quadro representando as principais etapas de desenvolvimento de um software (os retângulos grandes representam subprodutos de cada etapa e os retângulos pontilhados as ações que levam até estes subprodutos) para que possamos analisar os impactos positivos que o nosso produto proporcionará:



� INCORPORAR Word.Picture.6  ���



Figura 1 - Ciclo de Desenvolvimento de Sistemas



Dificuldades enfrentadas pelos desenvolvedores

Durante estas etapas, o desenvolvedor enfrenta duas dificuldades principais:

1) A execução de algumas  ações: muitas vezes repetitivas ou de grau de dificuldade elevado;

2) Um mudança na especificação do projeto ou a descoberta de uma ação anterior mau executada cria a necessidade de se refazer muitas ações. A modelagem do Banco de Dados é o principal alvo destas mudanças.



O que pode ser feito para melhorar este processo

É objetivo da empresa disponibilizar produtos que minimizem estas dificuldades, através da automatização destas ações.

O quadro abaixo sintetiza as necessidades do mercado, os grupos de clientes e de que forma a Doctor Sys vai atender a estas necessidades.



Necessidades dos Clientes�Grupos de Clientes�Formas de Atendimento

 (Produtos)��Melhoria na Documentação dos Sistemas

Controlar Versões dos seus Sistemas

Ferramenta de Apoio no Projeto

Ganho de Qualidade e Produtividade

Evitar cópia desautorizada de seus sistemas

Projetar custos e prazos de entrega com maior confiabilidade�Desenvolvedores Autônomos de Software 

Escolas e Estudantes de Computação

Empresas de Desenvolvimento de Software e de Processamento de Dados

Médias e Grandes Empresas que possuem departamento de desenvolvimento de Software�Ferramentas CASE (Engenharia de Software Assistida por Computador)

Documentador de Sistemas

Gerador Automático de Aplicações

Análise de Custos e Prazos

Gerador de Instalador de sistemas

Criação de proteção contra cópias de disquetes

Sistema de Controle de testes e versões de produtos ��Quadro 1 - Necessidades dos Clientes



Definição do Produto

O primeiro produto que a Doctor Sys disponibiliza, O Doctor CASE, automatiza as principais tarefas realizadas durante o desenvolvimento de um sistema de software:

Automação da implementação física do Banco de Dados a partir do Modelo Conceitual;

Geração de parte das rotinas do sistema a partir da especificação.



O desenvolvedor de sistemas não realizará muitas das ações que hoje são feitas e uma mudança na especificação seria automaticamente propagada para os níveis físicos (veja o quadro de ciclo de desenvolvimento de sistemas).



Fazendo uma analogia entre Construção de um Software e a Construção de um Edifício, poderíamos dizer que nosso produto:

erguerá automaticamente o alicerce, as vigas e as lajes (Estruturas Físicas da Base de dados) do Edifício (software) bastando apenas que o Engenheiro Civil (projetista de software) forneça as Especificações da Estrutura do Edifício (Nível Conceitual do Banco de Dados); 

levantará automaticamente as paredes e construirá a parte elétrica e hidráulica (Rotinas Padrões do Sistema) do Edifício (software) a partir da maquete (especificação do sistema).

quando fosse necessário uma reforma (mudança de especificação), bastará uma mudança na planta do Edifício (especificação do software ou projeto conceitual do Banco de Dados) que o nosso sistema realizaria as mudanças físicas necessárias para que o Edifício (software) se torne o desejado pelo cliente.



O Doctor CASE disponibilizará as mais utilizadas ferramentas de desenho e projeto de sistemas  (representações consagradas como o Diagrama de Entidade-Relacionamento, Diagrama de Fluxo de Dados e ainda modelagem orientada por objetos) que o desenvolvedor de sistemas utilizará para representar o software que irá desenvolver. 

Através do Doctor CASE, o analista de sistemas descreverá as rotinas que o seu sistema de software possuirá. Estas descrições irão compor um manual que será usado pelo programador no seu trabalho e pelo próprio Doctor CASE pois,  como já dissemos, uma boa parte do programa poderá ser  gerado automaticamente pelo sistema.

A partir das representações e das especificações, o Doctor CASE, gerará as estruturas físicas do banco de dados (arquivos, tabelas de dados, índices) e as rotinas padrões do sistema (cadastros, formulários de seleção, consultas, relatórios).



Características Técnicas do Produto

O Doctor CASE é voltado aos desenvolvedores de sistemas que desejam criar sistemas de qualidade e que atendam às exigências do mercado consumidor de software: sistemas para ambiente Windows e executando em Redes de Computadores.

As técnicas de projeto e as plataformas de software com as quais o produto irá trabalhar foram escolhidas levando-se em conta a realidade atual e as tendências de mercado.

O Doctor CASE utilizará as técnicas consagradas para representação, em alto nível, do sistema de software:

Diagrama Entidade-Relacionamento

Diagrama de Fluxo de Dados

Modelagem orientada por objetos (DO - Rumbaugh, OOA - Yourdon)

O Doctor CASE está habilitado a gerar as estruturas físicas para os mais difundidos sistema de gerenciamento de banco de dados:

Microsoft SQL-Server

Microsoft Access

Oracle

Sybase

Paradox

SQL/DS

DB2

O usuário do Doctor CASE escolherá em qual linguagem de programação devem estar escritos os programas gerados automaticamente, entre as duas linguagens mais apropriadas para ambiente de programação em ambientes Windows/Rede:

Microsoft Visual Basic

Borland Delphi



Estudo de Mercado



O mercado tem crescido rapidamente nos últimos anos. A informática é dos ramos de atividade que detêm as maiores taxas de crescimento, não conhecendo o que é crise ou recessão. Quase todas as empresas têm planos de iniciar ou ampliar os seus processos de informatização, representando uma demanda crescente por serviços e produtos de informática.





O quadro abaixo mostra alguns dados importantes acerca dos grupos de clientes da empresa:



Grupo de Clientes�Localização Visada�Número Estimado de Clientes�Participação Desejada do Mercado��Estudantes/

Escolas de Computação�Minas Gerais�400 formandos/ano*2 em 8 Escolas�30%��Desenvolvedores Autônomos�Brasil�5.000*2�5%��Empresas de Software�Brasil�1.000*1�15%��Outras Empresas�Brasil�2.500*2� 5%��Quadro 2 - Localização Visada e número estimado de clientes (*1 Associadas à ASSESPRO, *2  Estimativa)



Não são muitas as empresas que conhecem e utilizam as técnicas de projeto necessárias para a utilização dos sistemas de automatização que pretendemos oferecer, mas este número cresce muito rápido. As empresas estão num processo de reciclagem de seus produtos e profissionais e o resultado é uma maior valorização destas técnicas.



Grupo de Clientes�Necessidade do Cliente�Perfil Técnico�Fator para Comprar��Estudantes de Computação�Média�Excelente�Preço��Desenvolvedores Autônomos�Baixa�Duvidoso�Preço��Empresas de Software�Alto�Muito Bom�Qualidade��Outras Empresas�Média�Bom�Qualidade/Preço��Quadro 3 - Perfil do Mercado



Grupo de Clientes�Principais Necessidades do Cliente��Estudantes de Computação�Auxílio ao projeto e desenvolvimento de sistemas

Ter contato com ferramentas de apoio à Engenharia de Software��Desenvolvedores Autônomos�Produtividade

Confiabilidade��Empresas de Software�Documentação e Apoio ao Projeto

Racionalização do trabalho

Controle de Projeto (Prazos e Custos)

Produtividade

Confiabilidade��Outras Empresas�Confiabilidade��Quadro 4 - Principais Necessidades dos Clientes



Avaliação Contínua do Mercado

As técnicas para projeto de sistemas de software vêm se tornando populares e há uma conscientização cada vez maior das vantagens advindas do uso destas. Contribui também para a popularização destas técnicas o surgimento de novas tecnologias, que cada vez mais exigem planejamento para obtenção de resultados; e as tendências de mercado, que apontam para uma concorrência cada vez mais acirrada e de um cliente cada vez mais exigente.  O uso destas técnicas, porém, só traz vantagens realmente significativas se feito de forma automatizada.

No entanto, há carência de produtos que ajudem ou automatizem as tarefas executadas ao longo do desenvolvimento de sistemas e que tragam vantagens efetivas no uso das técnicas de projeto e análise de sistemas.

As principais variáveis que afetam este segmento de negócio, criando ameaças ou oportunidades, estão apresentados no quadro abaixo:



Impactos Sobre o Negócio��Variável Ambiental�Ameaças�Oportunidades��Econômica�Um concorrente mais afirmado no mercado produzir um produto com a mesma qualidade e preço que o nosso.�Não há produtos tão abrangentes quanto o nosso

A demanda por produtos de apoio ao desenvolvimento de software tem aumentado consideravelmente��



Tecnológica�Nesta área, a tecnologia está em constante mudança; o produto deve estar apto a acompanhar esta mudança�A empresa e o produto estão atualizados em relação às novas tecnologias

Planejamento, Análise e Automatização traz, como resultado, confiabilidade, padronização e produtividade (pontos chave para a qualidade do sistema de software).��Cultural�As pessoas são resistentes quanto à mudança na forma de trabalhar e no produto utilizado�A mudança no perfil dos profissionais de desenvolvimento de software motiva o uso dos produtos que a empresa pretende disponibilizar��Quadro 5 - Impactos sobre o Negócio



Concorrência

Existem poucos concorrentes neste setor, oferecendo dois tipos de produtos:

Produtos completos, abrangentes: são CASE’s norte-americanos de boa qualidade, mas que têm contra eles a dificuldade de se obter suporte técnico destes produtos (algumas vezes pago), a língua inglesa e principalmente o preço. Estes fatores contra fazem estes produtos terem pouca penetração no mercado, restringindo-se a grandes empresas.

Soluções de automatização parcial: são produtos de empresas nacionais que oferecem automação de parte do projeto. São poucos produtos existentes, alguns de qualidade duvidosa. O grande problema destes produtos é que não há integraçao entre eles, na fase de projeto, deixando de existir muitas das vantagens ditas aqui.

Nosso produto tem a vantagem de ter qualidade compatível com os produtos citados no item 1 e com preço competitivo e vantagens sobre os produtos citados no item 2.

Uma curiosidade é que três das empresas mais conceituadas do setor estão situadas em Belo Horizonte, sendo 2 delas empresas jovens neste mercado, o que caracteriza a cidade como um pólo em produtos de apoio a Engenharia de Software. Fato que pode ser usado em favor da empresa.

�Plano de Vendas

Estratégia Geral de Vendas

Perfis e necessidades diferentes para cada grupo de cliente fez com que a Doctor Sys escolhesse uma estratégia de venda que disponibilizasse produtos que atendessem a estas necessidades e perfis. 

A estratégia escolhida foi desmembrar o produto, o Doctor CASE, criando versões dirigidas à solução de um problema específico e versões integradas, que apresentam a solução completa. Através destas versões, pode-se criar produtos com preço e abrangência da solução diferentes e atingir todo o mercado.



Doctor Case��Nome da Versão�Solução�Característica�Público Alvo��Designer Light�Projeto de Banco de Dados utilizando Diagrama Entidade-Relacionamento

Implementação física automática para bancos de dados MS-Access�Preço baixo

Auxílio no projeto e documentação do sistema

Automatiza algumas tarefas de projeto se o banco de dados escolhido for Access�Estudantes

Pequenas Empresas de Software

Desenvovedores Autônomos��Designer  Full�Projeto de Banco de Dados utilizando Diagrama-Entidade Relacionamento e Diagrama de Objetos

Implementação física automática em vários bancos de dados diferentes

Engenharia Reversa: desenhar o diagrama a partir das estruturas físicas�Racionalização e Automatização abrangente do projeto e implementação de Banco do Dados

Ferramenta poderosa para documentação�Empresas desenvolvedoras de Software

Outras Empresas��Programmer�Geração automática de sistemas a partir da especificação�Aumenta produtividade da programação de sistemas�Estudantes

Desenvolvedores Autônomos

Empresas desenvolvedoras de Software��Enterprise Light�Ambiente integrado do Designer Light + Programmer�Automatização abrangente do projeto e desenvolvimento de sistemas de software

Voltado para a plataforma Visual Basic / Access�Empresas desenvolvedoras de Software (pequenos sistemas)

��Enterprise Full�Ambiente integrado do Designer Full + Programmer�Automatização abrangente do projeto e desenvolvimento de sistemas de software

Multi-plataforma �Empresas desenvolvedoras de Software

��Quadro 6 - Versões do Produto



Observando os quadros 1, 3, 4 e 6, notaremos que a Doctor Sys atenderá a todos os grupos de clientes, atendendo às suas necessidades sem impor-lhes barreiras técnicas ou financeiras à compra de nosso produto.

Distribuição



Para distribuição de seus produtos a empresa pretende fazer parceirias com empresas que já atuam na área com produtos similares.



A Política de Preços



A empresa, através de algumas consultas ao mercado, tomou conhecimento do preço de produtos concorrentes. Uma característica desta área de negócios permite que a empresa defina seus preços com facilidade: só se compra produtos conhecidos, com resultados efetivos e de firmas com nome e experiência no ramo. 

Tendo em vista este fato, acreditamos que o modo mais fácil de nos inserirmos no mercado é tentar, a longo prazo, a formação de grupos de profissionais que já conheçam a nossa empresa e seus produtos. Serão estes os profissionais que comprarão ou indicarão a compra de nossos pacotes em suas empresas. Por isso, no início, pretendemos praticar preços abaixo do nível do mercado de modo a difundir o uso da nossa ferramenta. A política inicial é de distribuir cópias mais simples do nosso produto inicial, o Doctor CASE, a preço baixo (veja o Quadro 7).

Na área de informática, é comum, também, a prática de descontos no caso de compras maiores. A empresa vende apenas uma cópia física e, através de contrato, libera a utilização simultânea desta em mais de um computador. O nome técnico dado a esta liberação é “licença”. Também estão previstos contratos deste tipo na política de comercialização do produto. Empresas podem comprar uma cópia de produtos mais caros e adquirir diversas licenças para utilização em mais de uma máquina. Visto que o nosso produto se presta também ao trabalho em equipe, esta prática facilitará a venda em escala de produtos da linha corporativa, incentivando o seu uso.

O preço do produto irá variar muito entre as versões, desde um nível mais baixo de preço na versão Designer Light  (para atender uma faixa de mercado onde a variável preço é fator importante na compra de um software e como forma de difundir a empresa e o produto) até um patamar de preço mais alto na versão Enterprise (que irá atender aos grupos de clientes que pagam pela qualidade).



Propaganda e Promoção



A política de promoção dos produtos da empresa segue lado a lado com a de preços. No primeiro ano (principalmente), a empresa pretende ministrar cursos (alguns já estão acertados) de “Técnicas de desenvolvimento rápido de software com uso de Ferramentas CASE  e Visual Basic”. Estes cursos têm diversas funções e representam muito para o futuro da empresa. Primeiramente, eles funcionam como fonte de renda inicial. Também servem para vender algumas cópias da versão mais simples do Doctor CASE, visto que a participação no curso estará vinculada à aquisição de uma cópia.

Está prevista a participação da empresa na feira nacional de software (FENASOFT) de 1997, com stand custeado com recursos próprios. Há também o interesse em participar da INFORUSO de 1996, de modo a tornar mais conhecida a empresa no mercado mineiro.

A empresa pretende fazer visitas a empresas já estabelecidas no ramo de desenvolvimento de software de modo a demonstrar os novos produtos e tentar fazer alguns negócios iniciais. A distribuição de cópias de demonstração, estratégia que também será adotada, é um bom meio de se tornar conhecido neste mercado.



Serviços de Pós-Venda e de Garantia

A empresa se estrutura de forma a que possa dar aos usuários suporte técnico a todos os produtos por ela comercializados.

As primeiras versões dos produtos terão um termo de garantia que dará ao usuário direito à aquisição de releases (versões corrigidas) do produto. É comum que a primeira versão de um software sofra alterações corretivas.

A empresa tem interesse em terceirizar o serviço de suporte técnico básico do produto, ficando sob sua responsabilidade apenas as dúvidas mais sofisticadas.

�Plano de Projeto e Desenvolvimento



5.1 - Estágio atual do Desenvolvimento



O desenvolvimento do produto se encontra bastante adiantado estando um dos módulos praticamente pronto, por ter sido projeto de fim de curso de um dos sócios.O plano de produção prevê melhoramentos de versões e lançamentos de novas versões ao longo dos próximos meses:



Versão�Estágio Atual�Previsão de Lançamento�Preco Inicial�Preço de Mercado��Designer Light�90% concluído�Abril/96�R$ 350,00�R$ 500,00��Designer  Full�60 % concluído�Outubro/96�R$1350,00�R$3000,00 ��Programmer�50 % concluído�Maio/97�R$ 350,00�R$ 500,00��Enterprise Light�70 % concluído�Julho/97�R$2000,00�R$3500,00��Enterprise Full�30% concluído�*sem previsão�*sem previsão �*sem previsão��Quadro 7 - Plano de Produção e Preços



Além destes, novos produtos serão lançados a partir do terceiro ano, voltados à parte gerencial do desenvolvimento (prazos, custos, recursos humanos) e outras ferramentas de apoio aos desenvolvedores de sistemas.



5.2 - Plano de Gestão dos Riscos



Uma etapa crítica para a empresa será aquela que se estenderá entre março e dezembro de 1996, na qual os sócios, além de terem que entrar efetivamente no mercado, terão que desenvolver o Doctor CASE de modo a terminar a versão Designer Full. Outra etapa muito importante da empresa será posterior à participação desta na FENASOFT, compreendendo três ou quatro meses. Nesta fase, a empresa pretende manter diversos contatos com outras empresas de modo a realizar negócios mais vultuosos. Estes contatos, terão sido iniciados na própria FENASOFT. Daí, a importância fundamental da participação nesta feira. Tendo em vista que os nossos produtos não são destinados à massa, este é o melhor caminho para se realizar os negócios que farão a empresa prosperar.



No segundo ano de vida da empresa, temos uma outra fase muito importante: entre janeiro e maio, a empresa terá que, além de manter os negócios em desenvolvimento, implementar e fechar as versões Programmer e Enterprise Light do Doctor CASE, de modo a poder participar da segunda FENASOFT com uma linha maior e mais especializada de produtos.

�Plano Financeiro

Investimento Inicial



NATUREZA DO INVESTIMENTO�VALOR��I - INVESTIMENTO FIXO���  1.1. Computador pessoal (dois PC’s)�3000��  1.2. Impressora �500��  1.3. Mobiliário (2 mesas para computador, 1 para impressora, 1 estante, 

         1 mesa com gavetas, 1 mesa para reuniões e 6 cadeiras)�1000��SUBTOTAL (I)�4500��II - DESPESAS PRÉ-OPERACIONAIS���  2.1. Software necessário�1000��  2.2. Registro da empresa�300��  2.3. Gasto com reformas no imóvel�300��  2.4. Outras�200��SUBTOTAL (II)�1800��TOTAL (1+2)�6300��Quadro 8 - Investimento inicial na empresa.

Despesas Fixas



�DESCRIÇÃO DO CUSTO FIXO�VALOR

MÊS��1 - Salários�250��2 - Encargos sociais sobre salário�150��3 - Pró-labore�2000��4 - Honorários do contador�100��5 - Aluguel�300��6 - Manutenção�150��7 - Outras despesas�200��TOTAL�3150��Quadro 9 - Custos fixos com gastos administrativos



Resultado financeiro projetado

A seguir, temos um quadro demonstrando a receita estimada para os dois anos de funcionamento da empresa. A versão Enterprise Full não está nos planos de comercialização dos dois primeiros anos.

Ressaltamos que a empresa pretende fazer parcerias com outras empresas que atuam na área delegando para elas a distribuição e comercialização dos produtos. A empresa já possui contatos para chegar a este objetivo e o quadro abaixo foi elaborado levando-se em consideração que a empresa efetuará suas vendas com maior facilidade, e, em contrapartida, metade do preço de venda será utilizada como pagamento desse serviço.



�Ano�Produto�Volume de vendas�Preço unitário venda ($)�Preço de mercado ($)�Receita bruta estimada ($)��1996�Designer Light�100�350,00�500,00�35000,00���Designer Full�20�1350,00�3000,00�27000,00���Programmer�-���-���Enterprise Light�-���-�� 1997�Designer Light�100�350,00�500,00�35000,00���Designer Full�30�1350,00�3000,00�40500,00���Programmer�50�350,00�500,00�17500,00���Enterprise Light�20�2000,00�3500,00�40000,00��TOTAL�194500,00��Quadro 10 - Volume de Vendas

O investimento inicial é de R$8000,00. A despesa mensal para manutenção da empresa fica em torno de R$ 3200,00. Esperamos entrada de receita só a partir de abril de 1996 (início de comercialização da versão Designer Light). Por outro, a estrutura física planejada para a empresa não será necessária até este momento; tal constituição física é esperada para o final de 1996.

Projeção do movimento de tesouraria (fluxo de caixa)

Com os dados obtidos, também podemos fazer uma estimativa do fluxo de caixa ao final dos quatro semestres que compõem o período de avaliação.



Especificação receita/despesa�1o  semestre�2o  semestre�3o  semestre�4o semestre��Dinheiro em caixa (início)�-�2900,00�3500,00�8100,00��Total de Vendas�15000,00�47000,00�55000,00�78000,00��Custo de Distribuição�-7500,00�-23500,00�-27500,00�-36000,00��Entradas�7500,00�23500,00�27500,00�36000,00��Saídas�4600,00

(*)  .�18900,00�18900,00�18900,00��Saldo do semestre�2900,00�4600,00�8600,00�17100,00��Dinheiro em caixa (final)�2900,00�7500,00

(*)  .�12100,00

(*)  .�25200,00��Quadro 11 - Fluxo semestral de caixa



(*) No primeiro semestre os sócios não farão a retirada do próprio pró-labore que seria equivalente a R$8000,00 (4 x R$2000,00). O mesmo será retirado nos dois semestre seguintes, sendo R$4000,00 no segundo e R$4000,00 no terceiro semestre.

Apesar da empresa estar, aparentemente, conseguindo uma boa lucratividade com muita rapidez, é bom lembrar que os produtos já estavam parcialmente desenvolvidos quando a empresa foi formada. Os custos deste desenvolvimento não foram computados já que este desenvolvimento parcial havia sido feito em um trabalho de graduação durante a formação universitária dos sócios, e caso a empresa não viesse a existir o esforço feito neste trabalho seria perdido já que o mesmo não seria utilizado.
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�Ficha de Avaliação de Apresentações

FICHA DE AVALIAÇÃO DE APRESENTAÇÕES��TÍTULO/ASSUNTO DA PALESTRA

��DATA

�GRUPO/EMPRESA DO ALUNO��0 - EXTREMO INFERIOR                        5 - EXTREMO SUPERIOR��



Nome dos

Palestrantes�(1)



Recursos

audio-

visuais�(2)



Capacidade de

expressão�(3)



Conteú-do

�(4)



Poder de 

síntese

�(5)



Controle 

da 

platéia�(6)



Aprendi-zado

�



Total



��������������������������������������TOTAL���������

OBS:

Recursos audiovisuais: Uso de recursos do tipo transparência, data-show, flip-chart

Capacidade de expressão: clareza, fluência, precisão

Conteúdo: relevância e qualidade do conteúdo e grau de conhecimento demonstrado

Poder de síntese: Capacidade de se ater ao cerne da questão

Controle da platéia: Evitar dispersão, conversas, barulho, despertar interesse

Aprendizado: O que realmente você aprendeu



�O presente exercício é extraído (e adaptado pelo autor) do livro, "FILION, L.J., VISiON et RELATIONS: Clefs du succès de l'entrepreneur" - Les Éditions de l'Entrepreneur, Montreal, Canada, 1991, traduzido por Fernando Dolabela, julho/93
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�O presente guia é extraído do livro FILION, L.J., VISON et RELATIONS: Clefs du succès de l'entrepreneur - Les Éditions de l'Entrepreneur, Montréal, Canada, 1991, traduzido e adaptado por Fernando Dolabela, julho/93
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