FACULDADES INTEGRADAS DE CASSILÂNDIA

EMPREENDEDORISMO
2º ADMINISTRAÇÃO – 1º BIMESTRE

O ESPÍRITO EMPREENDEDOR
O empreendedor é a pessoa que inicia e/ou opera um negócio para realizar uma idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente. Essa definição envolve não apenas os fundadores de empresas, mas os membros da segunda ou terceira geração de empresas familiares e os gerentes-proprietários, que compram empresas já existentes de seus fundadores. Mas o es​pírito empreendedor está também presente em todas as pessoas que — mesmo sem fundarem uma empresa ou iniciarem seus próprios negócios — estão preocu​padas e focalizadas em assumir riscos e inovar continuamente. O termo empreendedor — do francês entrepreneur—significa aquele que assume riscos e começa algo novo.
Características do espírito empreendedor

Na verdade, o empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negócios, tino financeiro e capacidade de identificar oportunidades. Com esse arsenal, transforma idéias em realidade, para benefício próprio e para benefício da comunidade. Por ter criatividade e um alto nível de energia, o empreendedor demonstra imaginação e perseverança, aspectos que, combinados adequadamente, o habilitam a transformar uma idéia simples e mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado.

O que caracteriza o ímpeto empreendedor? Trata-se de um tema comple​xo, mas três características básicas identificam o espírito empreendedor, a saber:

1. Necessidade de realização: as pessoas apresentam diferenças indi​viduais quanto à necessidade de realização. Existem aquelas com pouca necessidade de realização e que se contentam com o status atual. Con​tudo, as pessoas com alta necessidade de realização gostam de compe​tir com certo padrão de excelência e preferem ser pessoalmente res​ponsáveis por tarefas e objetivos que atribuíram a si próprias. McClelland, um famoso psicólogo organizacional, descobriu em suas pesquisas uma correlação positiva entre a necessidade de realização e a atividade em​preendedora. Os empreendedores apresentam elevada necessidade de realização em relação às pessoas da população geral. A mesma caracte​rística foi encontrada em executivos que alcançam sucesso nas organi​zações e corporações. O impulso para a realização reflete-se nas pes​soas ambiciosas que iniciam novas empresas e orientam o seu crescimento. Em muitos casos, o impulso empreendedor torna-se evi​dente desde cedo, até mesmo na infância.
2. Disposição para assumir riscos: o empreendedor assume variados ris​cos ao iniciar seu próprio negócio: riscos financeiros decorrentes do in​vestimento do próprio dinheiro e do abandono de empregos seguros e de carreiras definidas; riscos familiares ao envolver a família no negó​cio; riscos psicológicos pela possibilidade de fracassar em negócios ar​riscados. Contudo, McClelland verificou que as pessoas com alta ne​cessidade de realização também têm moderadas propensões para assumir riscos. Isso significa que elas preferem situações arriscadas até o ponto em que podem exercer determinado controle pessoal sobre o resultado, em contraste com situações de jogo em que o resultado de​pende apenas de sorte. A preferência pelo risco moderado reflete a autoconfiança do empreendedor.
3. Autoconfiança: quem possui autoconfiança sente que pode enfrentar os desafios que existem ao seu redor e tem domínio sobre os problemas que enfrenta. As pesquisas mostram que os empreendedores de sucesso são pessoas independentes que enxergam os problemas inerentes a um novo negócio, mas acreditam em suas habilidades pessoais para superar tais problemas. Rotter10 salienta que existem dois tipos de crença no sucesso. Para ele, as pessoas que sentem que seu sucesso depende de seus próprios esforços e habilidades têm um foco interno de controle. Em contrapartida, as pessoas que sentem ter a vida controlada muito mais pela sorte ou pelo acaso têm um foco externo de controle. As pesquisas revelam que os empreendedores têm um foco interno de controle mais elevado do que aquele que se verifica na população

Além disso, os empreendedores apresentam enor​me variação em seus estilos de fazer negócios. Em resumo, existe um continuum em que dois padrões básicos estão nas extremidades: empreendedores artesãos e empreendedores oportunistas.

1.
 Empreendedor artesão: em um extremo do continuum, é uma pessoa que inicia um negócio basicamente com habilidades técnicas e um pe​queno conhecimento da gestão de negócios. Sua formação educacional limita-se ao treinamento técnico e, com isso, tem experiência técnica no trabalho, mas não dispõe de capacidade para se comunicar bem, avaliar o mercado, tomar decisões e gerir o negócio. Sua abordagem quanto ao processo decisório se caracteriza por:

· ter uma orientação de tempo de curto prazo, com pouco planeja​mento para futuro crescimento ou mudança;

· ser paternalista, ou seja, dirige o negócio da forma como dirigiria sua própria família;

· relutar em delegar autoridade, é centralizador;

· usar uma ou duas fontes de capital para abrir sua empresa;

· definir a estratégia de marketing em termos de preço tradicional, da qualidade e da reputação da empresa;

· esforçar-se nas vendas basicamente por motivos pessoais.

2. 
Empreendedor oportunista: no outro extremo do continuum, c aquele que tem educação técnica suplementada por estudo de assuntos mais amplos, como administração, economia, legislação ou línguas. Procura sempre estudar e aprender. Caracteriza-se por:

· evitar o paternalismo na condução da equipe;

· delegar autoridade às pessoas necessárias para o crescimento;

· empregar estratégias de marketing e esforços de vendas mais variados;
· obter capitalização original de mais de duas fontes de dinheiro;

· planejar o crescimento futuro do negócio;

· utilizar sistemas de registro e controle, orçamento apropriado, oferta precisa e pesquisa sistemática de mercado.

Os estilos empreendedores constituem dois extremos de abordagem gerencial. Em um pólo, está o artesão, que dá asas à imaginação e conhece o produto. No outro, está o Administrador experiente e com boa instrução, que utiliza procedimentos gerenciais sistetemáticos, aproximando-se de uma abordagem científica na gestão do negócio. O ideal é caminhar e desenvolver-se sempre na direção do pólo do administrador experiente.

 Pesquisa do Global Entrepreneurship Monitor (GEM)

 Anualmente, o Kauffman Center for Entrepreneurial Leadership faz uma pesquisa para o GEM — instituição criada pela London Business School e pelo Babson College de Boston — em cerca de 29 países, para comparar o grau de empreendedorismo de cada povo. As porcentagens da popula​ção entre 18 e 64 anos que se dedicam ao empreendedorismo são:
México
18,7
Austrália
15,6
Nova Zelândia
15,2
                    Coréia do Sul
     15
Brasil
14,2
Irlanda
12,2
Estados Unidos
11,7
Cingapura
5,2
                      Japão                         5,1
Na pesquisa anterior, o Brasil ocupou o primeiro lugar, mas com a ampliação da pesquisa, para envolver outras nações, o país desceu al​guns pontos: quase um empreendedor para cada sete pessoas. Em busca de realização pessoal, independência financeira ou simples sobrevivên​cia, uma enorme fatia da população brasileira registrou nas juntas comer​ciais, entre 1985 e 2001, algo como oito milhões de empresas. Cerca de 14,2% da população adulta está envolvida em alguma atividade empre​endedora. Imagine se houvesse mais investimentos em educação e infra-estrutura, mais crédito, dinheiro mais barato, menos burocracia e se a sociedade valorizasse mais os investimentos de risco. Além disso, o país tem uma das maiores taxas de criação de empresas por necessidade — 41 %. A maioria das empresas está concentrada no Sudeste. A região Nor​te é a que registra o menor número de empreendimentos.
O mercado recompensa o empreendedor que tem visão estratégica, criador de soluções e inovações, zeloso no atendimento ao cliente e que sabe como gerir o negócio com profissionalismo e seriedade. O avanço da economia depende dos pequenos negócios, que respondem por grande parte da geração de empregos, das inovações, do pagamen​to de impostos e da riqueza das nações. Se você quer abrir seu próprio negócio, anime-se, pois você não está sozinho. Pelo contrário, está bem acompanhado.
VOCÊ VAI TOCAR SEU PRÓPRIO NEGÓCIO?

A decisão de tocar seu próprio negócio deve ser muito clara. De início, é a sua decisão principal. Você deve estar profundamente comprometido com ela, para ir em frente, enfrentar todas as dificuldades que normalmente apa​recem e derrubar os obstáculos que certamente não faltarão. Se o negócio falhar — e esse é um risco que realmente existe —, isso não deve derrubar seu orgulho pessoal nem sacrificar seus bens pessoais. Tudo deve ser bem pensado e ponderado para garantir o máximo de sucesso e o mínimo de dores de cabeça.

Pelo lado negativo, vejamos o que pode acontecer. Fazendo uma engenha​ria reversa, o primeiro passo é saber quais são as possíveis causas de insucesso nos novos negócios, para que você possa evitá-las ou neutralizá-las e impedir que venham prejudicá-lo no futuro. Nos novos negócios, a mortalidade prematura é elevadíssima, pois os riscos são inúmeros e os perigos não faltam. Assim, precisa-se de cautela e jogo de cintura.

	
	• Incompetência do empreendedor

	Inexperiência — 20%
	•
Falta de experiência de campo

*
Falta de experiência gerencial

	
	• Experiência desequilibrada

	
	· Lucros insuficientes
· Juros elevados

· Perda de mercado



	Fatores Econômicos – 72%
	

	
	

	
	

	
	

	
	• Fraca Competitividade

	Vendas Insuficientes — 11%
	•
Recessão Econômica
*
Vendas Insuficientes

	
	• Dificuldades de Estoque

	Despesas Excessivas — 8%
	• Dívidas Demasiadas



	
	• Despesas Operacionais Altas

	
	

	
	

	
	


MAS O QUE TORNA UM NEGÓCIO BEM-SUCEDIDO?

Ainda não chegamos a responder à pergunta acima.Veremos adiante o que significa um ambiente de negócios e as ameaças e as oportunidades que ele traz em seu bojo. Uma parte da resposta está exatamente aí: saber evitar ou neutralizar as ameaças e saber navegar pelas oportunidades que ocorrem nesse ambiente. Em outras palavras, saber escolher o negócio mais oportuno e mais suscetível de êxito. Isso envolve forte dose de análise e intuição. A outra parte da resposta está em você mesmo. A lista a seguir apresenta algumas razões pelas quais as pessoas se engajam em negócios:

· forte desejo de ser seu próprio patrão, de ter independência e não receber ordens de outros, fundamentando-se apenas em seu talento pessoal. N A isso se dá o nome de espírito empreendedor;

· oportunidade de trabalhar naquilo que gosta em vez de trabalhar como subalterno apenas para ter segurança de um salário mensal e férias a cada ano;

· sentimento de que pode desenvolver a sua própria iniciativa sem o guar​da-chuva do patrão;

· desejo pessoal de reconhecimento e de prestígio;

· poderoso impulso para acumular riqueza e oportunidade de ganhar mais do que quando era simples empregado;

· descoberta de uma oportunidade que outros ignoraram ou subestimaram;

· desafio de aplicar recursos próprios e habilidades pessoais em um am​biente desconhecido.

Se você tem algumas dessas razões — racionais ou emocionais, ou ambas —, a outra parte da resposta está dada.

ENTENDENDO O MUNDO DOS NEGÓCIOS

O QUE É UM NEGÓCIO?
Negócio é um esforço organizado por determinadas pessoas para produzir bens e serviços, a fim de vendê-los em um determinado mercado e alcançar re​compensa financeira pelo seu esforço.

Todo negócio envolve necessariamente algum produto/serviço e, conse​qüentemente, algum fornecedor e algum cliente; uma cadeia de entradas, proces​sos e saídas; alguma produção e algum mercado; uma forma de satisfazer alguma necessidade do cliente ou responder a alguma oportunidade de mercado.

Negociar significa basicamente comprar e vender algo a alguém. E, sem dúvida, produzir esse algo e agregar valor no meio dessas duas pontas.

Todo negócio envolve necessariamente o ato de produzir ou vender um produto ou de prestar um serviço. Um produto é um bem concreto: algo que se pode pegar, ver e apalpar. Uma mercadoria ou um bem que pode ser destinado ao consumo (bens de consumo) ou à produção de outros bens (bens de produção); um bem ou produto é um complexo de atributos tangíveis e intangíveis, incluindo embalagem, cor, preço, prestígio do produtor, prestígio de varejista, serviços proporcionados pelo produtor ou varejista, que o comprador aceita como satisfatórios para suas necessidades e desejos. Mas um servi​ço é também uma atividade especializada.

As empresas se especializam na produção ou comercialização de determi​nados bens ou serviços. Na área de bens (produtos), elas podem se direcionar para o mercado de consumo ou para o mercado de produção. O quadro abaixo permite alguns exemplos.

	Bens de consumo
	Bens de Produção

	•
Roupas masculinas e femininas
•
Bebidas e refrigerantes
« Produtos alimentícios ou de higiene
•
Automóveis e motocicletas
•
Produtos farmacêuticos e remédios
•
Calçados, couro, fumo, mobiliário
•
Roupas e moda em geral
	•
Máquinas e equipamentos de produção
•
Máquinas operatrizes
•
Matérias-primas
•
Componentes elétricos e eletrônicos
•
Semi-acabados em geral
•
Prensas hidráulicas
•
Bens para escritório em geral


O objetivo de um negócio é produzir e vender com lucro produtos/serviços que satisfaçam necessidades e desejos da sociedade. Necessidades e desejos que podem ser do mercado, ou, mais especificamente, do cliente. Tais bens ou serviços são produzidos para estarem disponíveis em um mercado, que é o lugar, físico ou virtual, em que os compradores e os vendedores se localizam ou se reúnem pari efetuar suas transações. Os produtos/serviços estão sendo continuamente passados e repassados dos vendedores para os compradores em uma cadeia interminável de transações. Nessa cadeia, sempre há um fornecedor e um cliente em cada etapa: c cliente do fornecedor anterior é o fornecedor para um cliente da próxima etapa.

Por causa dessa cadeia de transações, existem os intermediários em todo processo de produção e comercialização. Uma empresa pode comercializar dire​tamente seus produtos/serviços com o consumidor final: são as empresas que possuem um corpo próprio de vendedores, com agências e escritórios espalhados pelas principais cidades. Outras preferem vender não ao consumidor final, mas aos varejistas. Varejistas são empresas comerciais que compram dos produtores e vendem aos consumidores, como as cadeias de lojas e o comércio em geral. Mui​tas vezes, a empresa pretende dedicar-se mais intensamente à produção, deixan​do a comercialização de seus produtos sob a responsabilidade dos atacadistas.

Há uma extensa e incrível variedade de empresas produtoras de bens e serviços. O mesmo ocorre com as empresas atacadistas e varejistas.

	Comércio Varejista
	Comércio Atacadista

	• Supermercados e hipermercados
	• Atacado de produtos alimentícios

	* Lojas de roupas e vestuário
	• Atacado de roupas e vestuário

	• Açougues e casas de carnes
	• Atacado de microinformática

	• Restaurantes e fast-foods
	• Atacado de papel e papelão

	• Postos de gasolina
	• Distribuição de combustível e anexos


Do ponto de vista de função de mercado, uma transação representa um intercâmbio ou uma transferência da propriedade de bens. Nesse caso, a oferta (refletindo a disponibilidade de bens e vendedores que os oferecem para venda) e a procura ou a demanda (refletindo o desejo e o poder de compra dos comprado​res) combinam-se em uma transação de compra-venda a um determinado preço. Assim, um mercado está em oferta quando os vendedores estão dispostos a ven​der seus produtos/serviços: a oferta ou a disponibilidade de bens ou serviços é maior do que a necessidade deles.

	Oferta
	Procura

	•
Muitos produtos/serviços em oferta
•
Excesso de vendedores
•
Escassez de compradores
•
Concorrência entre vendedores
•
Tendência à redução de preços
•
Oferta maior do que a procura
	•
Poucos produtos/serviços em oferta      
•
Escassez de vendedores                       
•
Excesso de compradores
•
Concorrência entre compradores        
•
Tendência ao aumento de preços          
•
Procura maior do que a oferta























