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RESUMO

De acordo com dados do Instituto Nacional de Estatistica (INE, 2018), foram criadas 66.353
empresas em Portugal entre 1 de Janeiro de 2013 e 31 de Dezembro de 2018. Este € o saldo positivo
entre todas as empresas constituidas e todas as dissolvidas nos ultimos 6 anos no pais. Destas
empresas, 65% (42.887) foram criadas apenas nos Ultimos dois periodos fiscais. Os dados revelam

ainda pequenas retracGes nos anos de 2014 e 2016.

Estes nimeros revelam sem sombra de duvidas um grande momento no cenario empreendedor de
Portugal, com muitos profissionais assumindo riscos, gerando empregos e produzindo riqueza,
apoiando-se em informacgGes cada vez mais disponiveis no mercado, como cursos online e offline,
aulas, seminarios, licenciaturas e mestrados. Ha também grande disponibilidade de ferramentas de
gestdo para apoiar novos empreendedores diretamente na internet, muitas vezes de forma gratuita,
como sistemas de contabilidade e de fluxos de caixa, fluxos de projetos, planos de negdcios pré-
formatados, servicos de criacao de log6tipos e marcas, etc. O préprio Governo de Portugal criou um
programa chamado “Empresa na Hora”, que consiste num conjunto de solucdes de apoio ao
empreendedor, tornando possivel registar uma nova empresa em apenas algumas horas, em um

unico balcéo, e iniciar opera¢Ges com website praticamente funcional.

Em sintonia com diversos outros mercados do mundo, floresce também em Portugal um
determinado setor do empreendedorismo que sdo as empresas conhecidas como “Startups”, termo
que designa aquelas empresas com até 10 anos de idade que apresentam produtos, servi¢os ou
modelos de negdcios inovadores, lideradas por empreendedores que buscam crescimento rapido de
faturagdo e/ou nimero de funcionarios (European Startup Monitor, 2015).

Grande parte das Startups nascem com a esperanca da “multiplicacdo dos paes”, na expectativa de
produzir milhdes de Euros em facturacdo num curto espaco de tempo, atrair investidores (business
angels; equity, venture capital, rodadas de investimento “Series A” ou “Series B”’) ou partirem para

sua Oferta Inicial de A¢fes na bolsa.

Muito da preparacao para a abertura de uma empresa da-se ainda na fase de estudo de mercado e de
compreensdo da viabilidade do modelo de negocios pretendido. Este estudo é conhecido como
“plano de negdcios” (Business Plan) e muitas empresas falham justamente por ndo entender, nem
oferecer solugdes adequadas as necessidades do mercado, seus proprios objetivos ou mesmo 0s
caminhos a desbravar neste processo de abertura da empresa (Brinckmann, Grichnik, &
Kapsa,2008).
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Enquanto grande parte dos empresarios e escolas de gestdo pelo mundo advogam ser imprescindivel
a elaboracdo de um sério e profundo plano de negdcios antes da abertura de uma nova empresa
(Shane & Delmar, 2003), e possivel também encontrar diversas referéncias academicas que
advogam que realizar um estudo tdo grande e demorado seria um desperdicio de tempo e recursos
(Bhide, 2000; Mintzberg, 1994).

Este trabalho visa estudar a utilizacdo da ferramenta Plano de Negocios pelas Startups de Portugal,
através de entrevistas semi-estruturadas com empresarios que se encontram em diferentes fases de
abertura de suas empresas, algumas de forma independente e outras até mesmo inseridas em hubs
de aceleragdo de desenvolvimento de negdcios conhecidas como “incubadoras” ou “aceleradoras”.
Serdo analisadas como e se as Startups realizaram um estudo completo do Plano de Negdcios, se
utilizaram outras ferramentas ou estudos preliminares ou mesmo nenhum estudo prévio. Sempre
dentro do territério Portugués, sera avaliada a decisdo que os impeliu a utilizar ou ndo o documento
completo de Plano de Negocios antes de abrir a empresa, as alternativas a este documento, se
consideram que suas empresas teriam obtido resultados diferentes da realidade atual caso tivessem
escolhido o outro caminho e se referenciam ou ndo este instrumento como uma verdadeira

ferramenta de negdcios, guiando seus passos pelos primeiros anos de operacao.

Palavras-Chave: Empreendedorismo; plano de negdcios, Startup; Marketing; Business Model

Canvas
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ABSTRACT

According to data from INE (Instituto Nacional de Estatistica, 2018), 60,517 new companies were
created between January 1%, 2013 and December 31% , 2018 in Portugal. This is the positive
balance among all the companies incorporated and all dissolved in the last 6 years in the country.
From these, 71% (42,887) only in the last two fiscal periods. The data also show small declines in
the years 2014 and 2016.

These numbers undoubtedly reveal a great moment in Portugal's entrepreneurial scene, with a great
number of professionals taking risks, generating jobs and producing wealth, relying on information
increasingly available in the market, such as online and offline courses, classes, seminars, degrees
and master's degrees. There is also an immense availability of management tools to support new
entrepreneurs directly on the internet, often for free, such as accounting and cash flow systems,
project systems, preformatted business plans, logo creation systems, etc. The Government of
Portugal itself has created a program called "Empresa na Hora", a set of solutions to support the
entrepreneur, which makes it possible to register a new company in just a few hours, at a single

counter, and start operations with almost functioning website.

Another important sector of entrepreneurship in Portugal are the companies known as "Star-Ups", a
term that designates companies that thrives to present a significative differential in its offerings

comparing to already stablished offerings.

Many of these companies are born with the wish of “bread multiplication”, expecting to generate
millions of Euro in a very short spam of time, to attract angel investors, Equity, Venture and go on
for its Initial Purchasing Offer (IPO).

A very representative part of a company construction resides in the first market studies and the
viability of its pretended Business Model, and a lot of recently born companies fails exactly for

ignoring the market pains, their objectives and the paths to find into this search.

Several academic references, specially from the United States of America, are searching
comprehension about how entrepreneurs have been preparing themselves for the opening of its

business and the importance to prepare a previous complete “Business Plan”.

This project aims to understand, inside Portugal Geography, how these companies have been
preparing themselves for their entrance in the market, from the documental point of view, previous

studies, research ant correlated items. How many of these companies have prepared a complete

iv
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Business Plan prior to their openings, How many of them have revisited this document for

references and how many of them have updated it and have been referencing it as a real business

tool, guiding their paths through their first operation years.

Keywords: Entrepreneurship; Business Plan; Startup; Marketing; Business Model Canvas
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1. INTRODUCAO E JUSTIFICACAO

Esta dissertacdo tem como objetivo de investigacdo avaliar a utilizacdo do plano de negocios

(Business Plan) por Startups em Portugal.

E esperado que este estudo contribua de forma igualitaria tanto para o ambiente académico como
para 0 empresarial, ao tratar da necessidade ou ndo, beneficios ou desperdicio de tempo acerca da
utilizacdo de uma ferramenta largamente defendida, e também largamente atacada, chamada de

plano de negdcios.

No ambito académico serd analisada literatura e identificados autores que defendem, com a mesma
veeméncia e paixdo a necessidade ou a irrelevancia deste documento, bem como uma visdo
intermédia. Ha escolas consideradas como de “Planeamento”, que defendem a elaboracdo de um
plano de negécios detalhado antes de assumir qualquer iniciativa empreendedora, justificando que a
preparacdo prévia é a Unica medida possivel para aumentar as chances de sucesso ou, pelo menos,
diminuir as chances de insucesso (Shane & Delmar, 2003). Conforme imortalizado por Lewis Carol

em Alice no pais das maravilhas, “Para quem nao sabe aonde vai, qualquer caminho serve”.

Em contrapartida, ha escolas consideradas como de “Aprendizagem”, que como principais
argumentos citam a imprevisibilidade do mercado e falta de dados reais como 0s principais
argumentos contrarios ao preparo prévio de um plano de negécios detalhado, justificando também
que o tempo despendido pelos empreendedores neste estudo deveria ser “melhor” utilizado em prol
do préprio negocio (Bhide, 2000; Mintzberg, 1994).

Como sempre, entre posicdes extremadas surgem autores com uma posicdo “Intermédia”,
defendendo que um estudo minimo seja indispensavel e que as duas escolas ndo deveriam exagerar
em suas proprias defesas, perdendo assim a razdo. Estes autores argumentam que a verdade estara
algures num ponto intermédio (Brinkmann, et al.,, 2008). A realizacdo de breves estudos
preliminares nas areas de financiamento, potenciais clientes, principais fornecedores, distribuicéo e
alguns outros itens cruciais ja seriam suficiente e necessario para se iniciar um processo, enquanto

se aprende e se adapta as rea¢6es do mercado evoluindo seu “Produto Minimo Viavel” (Ries, 2011).

Autores (Lange et al., 2007; Bhidé, 2000;) realizaram estudos em diferentes regides e periodos de
analise, em que avaliaram em grupos previamente selecionados, quantas empresas utilizaram ou nédo

a ferramenta plano de negocios e destas, quais os resultados obtidos ao longo de um periodo de

Pagina 1
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tempo. Por exemplo Lange et al. (2007), realizou um estudo com 116 empresas criadas por
estudantes da Babson College, aferindo as diferencas no processo de abertura e comparando 0s
resultados de performance entre aquelas que prepararam um plano de negocios completo e aquelas

que ndo o fizeram, (aproximadamente 50% para cada lado).

Com as devidas limitagdes de foco e abrangéncia, este trabalho procurara levantar questionamentos
e respostas obtidas diretamente com empreendedores que estdo abrindo as suas empresas em
Portugal, enquadrados especialmente naquele grupo definidos pelo GEM (Global Entrepreneurship
Monitor) como empreendedores de oportunidade, em contrapartida aqueles que abrem suas
empresas por necessidade ou falta de opcdes em consequéncia de situagcbes como crise e
desemprego.

Teriam estas empresas utilizado a ferramenta do plano de negocios antes de iniciar suas atividades?
Para que finalidade o fizeram (boas praticas, angariar investimento, etc). Voltaram a atualizar este
plano ao longo dos primeiros anos de operacbes? Se ndo utilizaram o PN, por qué? N&ao

acreditavam? N&o davam valor, néo tiveram tempo?

Foram convidados a participar diversos empresarios com situacdo econdmica e literdria acima da
média da populacédo geral, sendo que mesmo que ndo houvesse sido estabelecido este critério social
para esta pesquisa, foi observado este trago comum aos empreendedores que abrem suas empresas

dentro destes ambientes de incubacao

O método utilizado foi de entrevistas qualitativas, semi-estruturadas, apoiadas por um questionario
(Anexo 1), com varios elementos relativos a um plano de negdcios, para que os entrevistados
pudessem assinalar, sem auxilio, se fizeram ou ndo a utilizacdo de varios elementos componentes de

um plano de negdcios.

Apos este capitulo introdutdrio, esta dissertacdo serd organizada do seguinte modo: no segundo
capitulo sera realizada uma revisdo de literatura acerca do tema plano de negdcios, identificando os
principais autores sobre o tema, empreendedorismo e startups, bem como as trés posicfes mais
caracteristicas mencionadas, denominadas “escola de Planeamento”, “escola de Aprendizagem” e
“escola Intermédia” exemplificada por solu¢des como Lean Startup (Ries, 2011) e Business Model
Canvas (Osterwalder e Pigneur, 2010), etc. No capitulo 3 sera descrito o objectivo de investigacao,
bem como as questbes de investigacdo originalmente formuladas. O capitulo 4 aborda com
profundidade a metodologia, com a defini¢cdo dos entrevistados, a recolha de dados e os resultados

recolhidos. No capitulo 5 serdo descritos e analisados os resultados apurados. A discusséo e analise

Pagina 2
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dos resultados obtidos serdo executadas no capitulo 6. No ultimo capitulo apresentaremos as
conclusBes acerca deste estudo. Serdo ainda apresentadas no capitulo 7 as respetivas limitacGes e

recomendac0es de estudos futuros, bem como a relevancia académica e empresarial deste trabalho.

2. REVISAO DE LITERATURA
2.1. Empreendedorismo e Startups

De acordo com o professor Howard Stevenson, considerado o mais influente estudioso de
empreendedorismo na Harvard Business School, empreendedorismo ¢ “a busca de oportunidades
além dos recursos disponiveis”, sendo que oportunidades sdo: 1) criar um produto completamente
novo, 2) desenvolver um novo modelo de negdcios, 3) desenvolver uma versdo melhor ou mais
barata de algo que ja existe e 4) direcionar um produto ja existente para um novo publico-alvo
(Einsenmann, 2003). Empreendedorismo é algo que vai além de uma Unica fase da vida
empresarial, devendo diferenciar-se empreender de criar uma startup, por exemplo, e salienta que
ndo é um trabalho exclusivo de uma pessoa especifica, nem uma lista de atributos especiais de
personalidade. Desta maneira, empreendedores podem ser encontrados em diversas empresas, de

diferentes tamanhos e em diferentes fases de desenvolvimento (Einsenmann, 2013).

Oliveira (2018, p.5) apresenta uma citacdo de Hoselitz de 1951 indicando que o termo
Empreendedorismo tem origem na palavra francesa “Entreprende ”, utilizada desde o século XII,
sendo também possivel encontrar citacdes de poetas franceses entre os séculos XIV e XVI, e
designava “aqueles que se comprometiam a realizar tarefas desafiadoras, posteriormente associado
também a “pessoas fortes e dispostas a arriscar suas proprias vidas e sorte em busca de seus
objetivos”. Ndo sendo, a época, associado diretamente a comerciantes ou industriais, mas a um

pequeno grupo de individuos que assumiam desafios realmente grandes, (Oliveira, 2018).

Claramente ha uma constante nas principais definicdes de empreendedorismo, que € assumir riscos.
Comecar algo sem ter a certeza que trara resultados positivos ou que se tenha sequer 0S recursos
necessarios para concluir. O consorcio GEM (Global Entrepreneurship Monitor) define
empreendedorismo como “Qualquer tentativa de criagdo de um novo negodcio ou uma nova
empresa, como um trabalho por conta propria, uma nova organizacao empresarial ou a expanséo de
um negocio existente, por um individuo, uma equipa de individuos ou uma empresa estabelecida”
(GEM Consortium, website).

Peter Drucker (1985) define que inovacdo é um ponto chave do processo de empreender. E o

instrumento especifico dos empreendedores, aquela principal caracteristica comum que identifica

Pagina 3
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todos os empreendedores que buscam novas formas de criar riquezas, através da transformacédo de
recursos existentes em novas fontes de negécios (Drucker, 1988). Drucker também defende que o
processo de inovar requer esforco, fruto do trabalho e ndo de uma vocacéo ou dom. Inovar demanda

conhecimento, estudo, trabalho arduo, foco. Muito foco.

Schumpeter (1984) cunhou o termo “destrui¢do Criativa” para designar um mecanismo incessante
de inovacdo de produtos e processos em que novas formas de producdo substituem antigas,
representando o verdadeiro motor da economia e o fato essencial do capitalismo. Este processo
auxilia e motiva a introducdo de novos produtos, novos métodos de producéo, abertura de novos
mercados, criagdo de novas empresas ou mesmo novas fontes de matérias primas. O empreendedor
identifica as oportunidades de negdcios e desenvolve novas aplicagdes, sem a necessidade de
possuir capital (Caballero et al. 1996). Alias, a ndo necessidade de capital préprio também é uma

designacdo defendida por Peter Drucker (1985).

Startup, por sua vez, ¢ uma definicdo de empreendedorismo com ainda mais elevado grau de
inovagéo e consequentemente maior risco. Eric Ries define startup como “Uma Instituicdo humana
definida para criar novos produtos e servigos em condigdes de extrema incerteza. (Ries, 2011, pag
26).

O European Startup Monitor — ESM (2016) apresenta a seguinte definicdo para Startup: 1 -
Empresas com menos de 10 anos; 2 - Apresentam (alto) grau de inovacgdo tecnoldgica e ou inovacgao
no seu modelo de negécios; 3 - Possuem (ou perseguem) acelerado crescimento de nimero de
empregados ou crescimento de vendas, sendo que, a primeira caracteristica € mandatoria e deve vir

acompanhada da segunda, da terceira, ou de ambas.”

O ESM (2016) estabelece uma clara diferenciagdo entre startups e pequenas empresas tradicionais
ao referir que as pequenas e médias empresas consideradas tradicionais, ndo promovem produtos,
servicos ou modelos de negocios inovadores e existem primordialmente para garantir o sustento dos
fundadores sem nenhuma perspectiva de crescimento substancial. Aronsson (2004, pag 15) ainda
compara startups a “empresas Gazela”, definindo-as como “jovens empreendimentos que sao

construidos para crescer e criar riqueza’”.

2.2. plano de negdcios

“Escrever um PN ndo é uma condicdo necessaria para iniciar um novo negocio. Desde a década de
70 que varios negocios tém alcancado o sucesso antes de planear” (Lange et al., 2007). Alguns dos

maiores empreendedores de sucesso das ultimas décadas, nomeadamente Bill Gates, Steve Jobs e
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Michael Dell, iniciaram os seus negdcios sem um PN (Bhidé, 2000).

Embora seja um tema atual, sdo muitos os empreendedores que ainda hesitam em escrever um PN.
Neste sentido, Lange et al. (2007, pag 238) questiona fortemente 0 modelo, ao ponto de levantar a

seguinte questdo de investigagdo: “Valera a pena o esfor¢o de desenvolver um plano de negdcios?”

Lange et al. (2007) ainda informa que através de um estudo realizado por Wyckham & Wedley
(1990) a 65 empreendedores, percebeu-se que 46 utilizavam o documento para planeamento
interno, 32 usavam para plano de marketing e apenas 12 para atrair financiamento de um terceiro.
Mahdjoubi (2004) apoia essa no¢do quando defende que o planeamento de negocios é valioso para
ajudar a eliminar varios obstaculos problematicos antes de iniciar opera¢fes, mas acrescenta que o

PN depois de ser formalizado nunca mais foi lido, em muitos casos.

Os beneficios do PN séo varios, podendo minimizar a probabilidade de uma empresa falhar. Orser
et al. (2000) comenta que a presenca de um PN esta altamente correlacionada com a performance
de um negdcio e contribui para o seu crescimento. Em paralelo, Hisrich et al. (2013) declara que o
PN, frequentemente criticado como “Sonho de Gléria”, é provavelmente o documento mais
importante para o empreendedor, na fase inicial do neg6cio. Timmons & Spnelli (2007) refere que
este documento permite que o empreendedor analise as consequéncias de utilizar diferentes
estratégias e taticas e determinar os recursos humanos e financeiros necessarios para se langar um
negocio vidvel. Ja Borges et al. (2013) destaca a importancia para antecipar riscos e melhorar a
qualidade da tomada de decisdo, e também que o propédsito do PN passa por auxiliar a definir o
negadcio e a explicar detalhadamente a possibilidade de como 0 mesmo ira operar no mercado onde
estad inserido. Um PN pode ser usado quer para via interna, ajudando o empreendedor a clarificar os
objetivos do projeto e a forma de os alcancar; quer para via externa, como forma de se conseguir
financiamento. Contudo, um bom plano ndo garante, necessariamente, 0 sucesso de uma

organizacéo (Borges et al.,2013).

De acordo com Guta (2014), a preparagao de um PN deve seguir trés passos, sendo: a) Recolha da
informacdo necessaria, que constitui uma analise da envolvente externa, tal como: preco,
concorrentes, fornecedores e questdes legais; b) Planeamento da atividade da empresa, definindo
estratégias adequadas para atingir os objetivos definidos e, ¢) Elaborar o rascunho do plano, através

da escolha da melhor forma de apresentacao dos resultados das etapas anteriores.

Ainda de acordo com Guta (2014), como fungdes, um PN deve ser uma forma de: a) Desenvolver

ideias sobre como o negocio deve ser conduzido; b) Avaliar desempenhos; c) Avaliar novas formas
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de negdcio; d) Obter financiamento.

Segundo Gartner & Liao (2005), fazer um PN esta frequentemente relacionado com a decisdo de
entrar no mercado. O planeamento empresarial, compreende o que Arora & Fosfuri (2005) chamam
de “diagnostic information”, que se traduz na possibilidade do empreendedor aprender mais sobre
as solucdes alternativas que tem a sua disposi¢ao, em momentos de incerteza, antes de tomar uma

decisdo.
De acordo com o Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas de Portugal - IAPMEI (2016

, pg. 02), “Um plano de negdcios € um plano base, essencial para a estruturacdo e defesa de uma
nova ideia de negocios”. Este documento definira as linhas essenciais do projeto, as alocacOes

financeiras e de recursos para solucionar problemas e concretizar ideias.

O IPMEI define que um plano de negdcios deve conter as seguintes partes principais: a) Sumario
executivo; b) Histérico da Companhia e/ou dos promotores; ¢) O mercado subjacente; d) A nova
ideia e 0 seu posicionamento no mercado; €) O Projeto/ Produto/ Ideia f) A estratégia comercial; g)
Gestdo e controlo do negdcio; h) O Investimento necessario. 1) Projecdes financeiras / Modelo
financeiro (IAPMEI, 2016, p2)

De acordo com o0 SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas), o plano
de negdcios é uma ferramenta utilizada para desenvolvimento de ideias de negocios, através da
identificacdo e tratamento de diversos itens importantes para cada fase da implementacéo da ideia, e

que “permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.”

(SEBRAE, 2013, p. 13)

Honig (2004) explica ainda que o PN pode ser utilizado para a criagdo de um novo negocio ou para
o desenvolvimento de uma ideia ou produto ja existente. E um planeamento em formato de um
documento que deve ter uma dimensdo entre 20 e 40 paginas e produzir respostas prévias para algo

em torno de 13 a 200 temas essenciais para a abertura das empresas.

Ainda segundo Honig (2004), Peter Drucker escreveu em 1959 um dos primeiros textos sobre um
planeamento prévio e de longo prazo para atividades empresariais. Apos este estudo vieram
diversos outros liderados por empresas de gestdo e também grandes corporagdes como Ford Motors
Company. Honig (2004) ainda refor¢a que Halford (1968), Webster & Ellis (1976) e diversos outros

estudos na década de 80, consolidaram este tema e reforgaram este conceito.
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A partir deste periodo as principais universidades de negécios dos Estados Unidos da América
comegaram a incluir em seus curriculos matérias especificas dedicadas apenas a criacdo de planos
de negbcios e como consequéncia natural surgiram as primeiras competicdes acerca da melhor
elaboracdo de Business Plans (Honig, 2004; Chen et al, 2009; Jones, Penaluma, Matlay, &
Penaluma, 2013).

Lange et al (2007) cita uma referéncia de Honig (2004) em que das 100 principais universidades
Norte-americanas no ranking de 2004 da US News and World Report’s, 78 apresentavam pelo
menos um curso sobre planos de Negocios e 10 das 12 primeiras nesse ranking conduziam

competicdes acerca dos melhores planos de Negocios.

Guta (2014) cita que o plano de neg6cios € um documento escrito, que descreve a natureza do
negdcio, seu publico-alvo, mercado, vantagens competitivas e também os recursos e habilidades
disponiveis pelos proprietarios. Refere, ainda, que para sua preparacdo Serdo necessarios recursos

financeiros e operacionais.

Muito embora haja uma ideia comum em como deveria ser escrito um plano de negdcios vencedor,
ndo ha um consenso acerca do melhor modelo a ser praticado e, portanto, surgiram “escolas”

dedicadas a estudar e promover o que seria na visdo de cada escola, 0 melhor modelo a ser seguido.

2.2.1. Escolas de utilizacéo do plano de negocios

Brinckmann et al, (2010) referencia que Wiltbank et al. (2006) e Brews & Hunt (1999) descrevem
que duas escolas distintas e opostas surgiram e se consolidaram como definigéo tedrica em relacao
aos efeitos do plano de negdcios na performance das empresas. Sdo chamadas de “Escola do

Planeamento” e “Escola de Aprendizagem”

Brinckmann et al (2010) explica ainda que Ansoff (1991) estabelece que a “Escola do
Planeamento” é baseada na crenca geral que o planeamento prévio aumenta a efetividade das acGes
humanas e facilita o atingimento de metas estabelecidas. Segundo estes autores, este aspecto formal
e bem detalhado do planeamento ajuda a prever melhor os desafios futuros e consequentemente
preparar a empresa para enfrentd-los. Delmar & Shane (2003) também delinearam diversos aspectos
positivos do planeamento prévio, como acelerar os processos de tomada de decisdo, testes de

parametros com menor despesa e evitar possiveis problemas de falta de recursos.

Brinckmann, et al. (2010), Brews & Hunt (1999), Mintzberg (1994) explicam que a “Escola de

Aprendizagem” defende, ao contrario da primeira, uma abordagem que se adapte as circunstancias
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do mercado e va desenvolvendo a estratégia empresarial paulatinamente. Brinckmann, et al. (2010)
entende também que estratégias eficientes ndo seguem necessariamente um caminho predefinido ou
explicito, e que as organizacdes deveriam confiar em estratégias que surjam da sua propria
adaptabilidade, pois assim serdo capazes de iniciar tomadas de acdes de forma mais rapida e
produtiva frente as mudancgas do mercado, que sdo incertas e imprevisiveis e cita Mosakowski,
1997; e Mintzberg & Waters, 1985. Mais ainda, Brinckmann, et al. (2010) argumenta que face a
condicgdes externas sempre mutantes, um plano formal e preditivo tende a criar rigidez interna nas
organizacg0es, resultando em menor adaptabilidade e reducdo de performance e cita Mosakowski,
1997, e Haveman, 1992.

Bhidé (2000) explica ainda que quando uma empresa entra em um novo segmento tende a prever
padrdes de comportamento do mercado que sdo muito dificeis de testar antes da acdo e

consequentemente ficam sem acdo quando a realidade mostra a sua verdadeira face.

Sempre que existem posicOes extremadas de entendimento, torna-se possivel imaginar que o
consenso possa ser encontrado algures no ponto intermédio, analisando-se pontos positivos de cada
opinido e buscando uma conjungéo das melhores ideias. Surge entdo a Escola com entendimento
Intermédio, que acredita que “algum” estudo minimo deve ser executado, para compreensdo do

produto minimo vidvel, mas sem a extensdo tradicional dos planos tradicionais.

Brinckmann et al. (2008) identificam e compreendem que contingéncias como a incerteza, a
limitacdo de disponibilidade de informacGes e a auséncia de estruturas de planeamento de negdcios
podem limitar a efetividade do plano de negdcios e sugerem um processo concomitante de

planeamento, aprendizagem e execucao.

A existéncia de multiplos e infinitos fatores fora da compreensdo e do controlo do empreendedor,
tais como, mas ndo somente, variagdes de tamanho de mercado, entrada de novos competidores,
mudancas na taxa de cAmbio, ou até mesmo a influéncia de um ator de novela ou um jogador de
futebol que lance uma nova moda pode ter impacto significativo no negocio da empresa e alterar
grande parte dos parametros que foram previamente estudados pelo empreendedor. Da mesma
maneira, alguns fatores sdo sempre considerados fundamentais na abertura de qualquer negdcio, por
exemplo a existéncia de um mercado consumidor, em que ele se encontra, se 0 custo e produgéo e
venda é menor do que as receitas, como encontrar e comunicar com seus clientes e tantas outras

informacdes consideradas como basicas para qualquer novo negocio.

Da compreensdo desta dicotomia surge uma posicao intermediaria, que advoga a necessidade de
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estudos minimos para averiguacdo da viabilidade prévia da empresa sem, no entanto, amarrar o

planeamento de forma a dificultar ou mesmo paralisar as a¢gdes da empresa.

Desta maneira, Brinckmann et al. (2008) propdem encontrar os fundamentos basicos da empresa
através da elaboracdo de um plano de negocios simplificado que apresente o sentido do negécio
enquanto aprendem novos elementos através das atividades de criagdo de valor no “mundo real”.
Ao invés de compreender o empreendedorismo como um planeamento sequencial de atividades pré-
determinadas, este modelo direciona a implementacéo e a aprendizagem através de atividades em

paralelo. Fazendo as atividades e alocando recursos & medida que o negocio se vai desenvolvendo.

Nesta abordagem é possivel encontrar uma profusdo de autores que defendem, dentro dos seus
préprios interesses, metodologias simplificadas para a defini¢do do conceito, preparo e langamento
de empresas, servi¢os e produtos, como por exemplo; Ernst & Young, 2001, que estabelece dentro
de sua oOtica de consultoria financeira, que muitos investidores alegam nao quer ler planos de
Negocios de 50 péaginas, e indicam que quando um empreendedor quiser levantar capital com
fundos de Venture Capital, deve limitar o PN a 20 paginas ou menos. Neste caso, contendo apenas
detalhadas demonstragdes financeiras, que serdo por fim avaliadas mais em suas assungdes do que

nos numeros em si (“considerados sempre “otimistas demais”).

Al Ries (2011), escritor de “The Lean Startup”, defende um modelo chamado “Produto Minimo
Viavel, em que o projeto deve ser criado e langado ainda incompleto, para ser avaliado e melhorado
continuamente pelos proprios clientes através de uma metodologia de “Construir, Medir e
Aprender” que o proprio considera chata e repetitiva, mas fundamentalmente baseada em feedbacks,
medicOes e definicbes de marcos. Desta maneira, Ries estabelece duas razfes prioritarias para o
fracasso de uma Startup. A primeira refere-se a “fascinagdo associada a um bom plano, a uma
estratégia solida e a uma pesquisa de mercado completa” (Ries 2011, pag 14). A raz&o para isto é o
facto da Startup néo saber ainda quem s&o seus clientes ou como deve ser seu produto, se 0 mercado
é estavel ou as fontes de dados historicos séo aplicaveis. A segunda razao, tem a ver com o fato de
“alguns empreendedores simplesmente “desistirem” e adotarem a modalidade de preparacéo

apelidada de “simplesmente fagal”, que também ¢ problematica pois define que, se a gestdo

tradicional ndo funciona, entdo a solugdo seria o caos.” (Ries 2011, pag 14).

Alexander Osterwalder, desenvolveu juntamente com Yves Pigneur e mais 470 colaboradores um
modelo de plano de negécios que fosse “ao mesmo tempo simples, relevante e intuitivo, sem
simplificar demais a complexidade de como a as empresas funcionam”. Definiram um plano de

negocios como o “Raciocinio de como uma organizagao cria, entrega ¢ captura valor”. (Osterwalder
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& Pigneur, 2010, p. 5)

O poderoso modelo criado por eles se chama “Business Model Generation” e estabelece que os
empreendedores precisam buscar informacdes suficientes para preencher 9 blocos estruturais, que
demonstrem a logica de como uma empresa pretende criar valor atraves de estruturas
organizacionais, processos e sistemas. Sao Eles: a) Segmentos de Clientes; b) Proposic¢des de valor;
c) Canais de venda, distribuicdo e comunicacdo; d) Relacionamento com os Clientes; e) Canais de
Receitas; f) Recursos-Chave; g) Atividades-chave; h) Parceiros e i) Estrutura de Custos. Estes 9

itens se agrupam em duas grandes composicdes; Eficiéncia e Valor (Osterwalder & Pigneur, 2010,

pag 21).

Além destes, existem ainda outros autores e modelos que defendem a escola de modelos de
negdcios considerada intermediaria, como por exemplo os livros Design Thinking de Tim de
Brown, 2009, Pivot de Remy Arteaga e Joanne Hyland, 2013, A Startup de $100 de Chris
Guillebeau, 2012, Value Proposition Design de Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Greg
Bernarda e Alan Smith, 2014 e A Arte do Desenvolvimento Agil de James Shore e Shane Warden,
2008.

2.3. Metodologias de planos de Negdcios

De acordo com o IAPMEI, Instituto de Apoio as Pequenas e Médias Empresas e & Inovacdo de
Portugal, “um plano de negdcios é um plano base, essencial para a estruturagdo e defesa de uma
nova ideia de negdcios” (IAPMEI, 2016, pag. 2). E um plano que prioriza as linhas principais do
projeto, estabelecendo a distribuicdo dos recursos disponiveis e a obter, com o intuito de concretizar

a ideia original e “solucionar os problemas que inevitavelmente aparecerao”.

Harvard (2012) define que um plano de neg6cios é como um mapa que vai ajudar 0s
empreendedores a obter suporte e ajuda financeira para seus projetos, gerenciar as oportunidades e

obstaculos e navegar com sucesso por seu proprio ambiente competitivo.

Ernest & Young (EY, 2001, pag. 4) indica que “elaborar um PN é uma grande oportunidade de
avaliar todas as facetas de um negécio ou um projeto, testando sua viabilidade e adquirindo maior
fiabilidade no processo decisério”. Também serd possivel identificar as necessidades financeiras e

utilizar o PN como uma das ferramentas necessarias para levantar capital investidor.

A tabela I, abaixo, compara superficialmente as principais partes componentes de um estudo de
plano de negdcios, tal qual sugerido por trés grandes instituicdes, Harvard, EY e IAPMEL.
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Tabela I. Alternativas de organizagdo de um PN segundo diferentes institui¢oes

Harvard EY IAPMEI
Capa e Indice Sumario Executivo Sumario Executivo
Sumario Executivo Conceito Historico da Cia ou dos
promotores
Descricao do Negdcio Analise ampla do mercado | Mercado Subjacente
(analise, competidores, etc)
Anélise do ambiente Estratégia do Negdcio (oferta, | Nova ideia e  seu
diferenciais, etc) posicionamento mercado
Estudo da Industria Estratégia Operacional Projeto/Produto/ldeia
Analise competitiva Gestéo e Administragdo | Estratégia Comercial
(estrutura, recompensas, etc)
Anélise do Mercado Sumario financeiro Gestdo e Controlo do
Negocio
Perspetivas de Futuro Investimento Necessario
Requerimentos de capital Projecdes Financeiras
Apéndices Modelo Financeiro

Fonte: Elaborado pelo autor

3. OBJECTIVO E QUESTOES DE INVESTIGACAO

Tomando como exemplo uma condigdo fantasiosa em que dois empresarios diferentes abrissem ao
mesmo tempo duas empresas idénticas, no mesmo mercado, para produzir e vender exatamente as
mesmas coisas, € senso comum que a partir do instante do inicio das operacGes estas empresas
comecariam a ter desenvolvimentos diferentes. Este fato se da devido a iniUmeros fatores como
caracteristicas pessoais, preparo dos empresarios, reacdo destes as primeiras respostas do mercado

ao produto/servico desenvolvido, percecdes sobre 0s préximos passos, etc.

Dentre os principais fatores de sucesso para o lancamento e gestdo bem-sucedido de um
empreendimento esti a elaboracdo de um plano de negocios formal e completo (Hisrich et al.,
2013). Mas elaborar um plano de negocios completo, com 30 a 50 paginas, obedecendo a todos 0s
critérios levantados pelos mais diversos autores € um trabalho volumoso e demorado. Sabendo que
foram lancadas no mercado portugués mais de 60 mil novas empresas nos Ultimos 6 anos (INE,
2018) e, admitindo que uma parte destas empresas preparou um plano de negdcios formal completo,
outra parte fez a abordagem intermediaria e as demais ndo realizaram qualquer estudo prévio

consideravel, podemos formular a questdo de investigacéo e os objectivos de investigacao.

O objectivo de investigacdo desta dissertacdo é entender se o plano de negdcios € uma ferramenta

Pagina 11



UTILIZA(;AO DO PLANO DE NEGOCIOS EM STARTUPS DE PORTUGAL
Fabio Rodrigues Teixeira

utilizada pelos empreendedores Portugueses, como parte do processo de criacdo do seu negocio.
Para responder a este objectivo, considerando empresas em territdrio portugués, abertas
recentemente ou em vias de abertura, que tenham em comum empreendedores com um nivel de
habilitacbes minimo ao nivel de licenciatura e ou experiéncia de mercado, pretende-se entrevistar 0s

empresarios/empreendedores e entender a partida os seguintes pontos, mas ndo somente.

a) Qual o conhecimento dos empreendedores acerca da elaboracdo de um plano de

negdcios formal e suas partes?

b) Os empreendedores prepararam um modelo formal de plano de negocios

previamente a abertura dos negocios?

c) As empresas prepararam estudos intermediérios? Prdprios ou utilizando um padréo
do mercado que considerasse a0 menos trés ou mais partes de um plano de negécios

formal?

d) As empresas que ndo prepararam qualquer estudo formal antes da abertura,

lancaram-se segundo qual critério?

e) As empresas que nao realizaram estudos prévios, declararam que poderiam ter tido
resultados diferentes se tivessem feito o plano de negdcios previamente? resultados

melhores ou piores? Comparavel com o que?

4. METODOLOGIA DA INVESTIGACAO

Utilizando como referéncia a matriz de utilizagdo e relevancia de diferentes métodos de recolha de
dados elaborada por Yin (2014) (ver Tabela Il abaixo), concluiu-se que a melhor modalidade para
este trabalho seria a pesquisa, qualitativa, semiestruturada, que permite aos pesquisadores adicionar
maior profundidade ao processo de entrevista, explorando narrativas mais ricas e flexiveis, podendo

compreender maiores detalhes e explorar novas ideias do que previamente ndo haviam sido

aventadas.
Tabela Il — Situagdes Relevantes para métodos de pesquisas diferentes
Meétodo Forma das perguntas de | Requer controle de | Foca em eventos
pesquisa eventos de | contemporaneos?
comportamento?
Experiéncia Como, porqué? Sim Sim
Pesquisa Quem, O qué, Aonde, Quantos, | Ndo Sim
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Quanto?
Andlise de | Quem, O qué, Aonde, Quantos, | Nao Sim / Nao
arquivos Quanto?
Historia Como, porqué? Néo N&o
Estudos de Caso | Como, porqué? Nao Sim

Fonte: Yin (2014).

O modelo de pesquisa precisa ser flexivel o bastante para se aprofundar em temas propostos pelo
préprio empresario, mas sem perder o guido inicial, que trard a estrutura e a l6gica de comparacédo
entre todos os entrevistados. McLeod (2014) estabelece que podem ser utilizadas trés metodologias

de pesquisas diferentes, nomeadamente estruturada, semi-estruturada e ndo estruturada.

Neste trabalho, devido a importancia de compreender o nivel de conhecimento dos empresarios
acerca de um plano de neg6cios, bem como as suas motivacdes na abertura do seu negdcio, sera
utilizado o método de entrevista semi-estruturada, que comecara seguindo o guido pré-estabelecido
(anexo 1), e deixara espaco para serem inseridas algumas perguntas que surgirdo dentro da prépria

conversa, conferindo dinamismo e capturando novidades na conversa (Whiting, 2008).

Uma expectativa bastante relevante deste estudo € descobrir ndo somente se 0S empresarios
utilizaram as ferramentas de um plano de negdcios, mas também se verdadeiramente conheciam o
teor de um plano de negdcios. Nesta medida, utilizou-se também uma abordagem exploratdria, que
de acordo com Sousa e Batista (2011) e Saunders et al. (2012), permite esclarecer e melhor
compreender assuntos pouco explorados ou sobre os quais hd pouco conhecimento, ou sobre os

quais ha conhecimentos difusos.

E percecdo prévia e senso comum a este estudo que muitos empresarios gostariam de ter realizado
um plano de negdcios antes de iniciar suas operagfes, mas serd interessante saber se de fato o

fizeram, e se tinham conhecimento do que € um plano de negdcios completo e suas partes.

Para averiguar este conhecimento acerca das partes componentes de um plano de negdcios (e ndo o
conhecimento de como fazer), serdo incluidas algumas perguntas de controle em um questionario
(anexo 1) para averiguar através de uma escala do tipo Likert se o empreendedor conhece e ou
utilizou minimamente os termos e partes de um plano de negdcio. Serd muito interessante medir se

as declaraces dos entrevistados conferem com o conhecimento acerca de um plano de negdcios.

4.1. Grupo de pesquisa e recolha de dados

A partir da escolha do modelo de pesquisa e recolha das informacdes primarias e, por se tratar de

um estudo eminentemente focado no processo de criacdo das empresas, foram definidos os
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seguintes critérios de selecgdo: i) empresas j& estabelecidas, ou em fase de formacdo; ii) que

pudessem estar instaladas em incubadoras e/ou aceleradoras de Lisboa.

O objetivo € entrevistar empresarios que ja abriram suas empresas ou estejam em processo de
abertura. N&o faria sentido para este estudo procurar empresarios que ainda ndo estivessem no

minimo na fase formal de abertura e portanto, sem a necessidade real de preparar estudos.

Ter sido selecionado por um programa de incubacdo de certa maneira oferece um filtro que garante
a seriedade do processo de abertura, uma vez que é de conhecimento comum que as incubadoras
fazem um processo seletivo com os empresarios e suas ideias de negocios antes de aceitar uma

empresa em seus portfolios.
A anélise e discussdo de resultados, serd feita com a seguinte estrutura principal:
1. Breve caracterizacdo dos empresarios e das empresas/ideia de negécio;
2. Elementos que caracterizaram a utilizacdo ou ndo de um plano de negdcios;

3. Questionario para confirmacdo das teécnicas que o empreendedor utilizou/conhece e que
fariam parte de um estudo completo conhecido como plano de negdcios, mesmo que 0

empreendedor ndo atribua essa designacao.

4.2. Caracterizacdo Entrevistados

Foram escolhidos de modo aleatério 11 empresarios, sexo masculino, variando entre 23 e 57 anos
de idade. O critério pré-estabelecido comportava apenas aqueles que tivessem projetos de negdcios

reais, abertos ou em processo de abertura, neste Gltimo caso, dentro de incubadoras.

A tabela 111, abaixo, detalha as principais caracteristicas de cada entrevistado:
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Tabela lll - Caracterizagdo dos Entrevistados

L . Experiéncia
Experiencia Abriu xp, renct
révia empresas previano
Entrevistado|idade| P'°V" Cargo mais alto ocupado Habilitagdo literaria (Grau escolaridade) . ramo deste
gerencial anteriores L
(anos) (quantas) negocio
(anos)
Empresa 1 57 20 diretor Licenciatura + MBA gestéo 2 2
Empresa 2 51 1 diretor Licenciatura gestdo 2 5
Empresa 3 37 3 locutor 120 ano 3 5
Empresa 4 24 Mestrado ciéncias empresariais 1 0
Empresa 5 33 15 Eng senior Mestrado eng mecénica 2 0
Empresa 6 38 6 Diretor financeiro Mestrado em gestdo 1 9
Empresa 7 45 18 Diretor departamento Adm financeira e mestrado em adm hospitalar 0 0
Empresa 8 39 15 Editor chefe bacharel fisica e espec. em eletrénica Quéntica 1 0
Empresa 9 33 4 Gerente de operagdes Bacharel em Comércio 1 1
Empresa 10 41 4 diretor Bacharel Direito economico e comercial 2 15
Empresa 11 41 12 Dir financeiro Licencenciatura gestdo e especializagdo gestao 0 0

Fonte: Elaborado pelo Autor

Todos os entrevistados, com excecdo de um, ja tinham trabalhado como funcionario de outras
empresas, tendo exercido cargos de gestdo (gestdo de pessoas, areas e orcamentos), por pelo menos

1 ano.

Todos os entrevistados, com excecdo de 2, também ja tinham aberto empresas anteriores a empresa
atual, pela qual foram entrevistados. Todos os entrevistados declararam conhecer a ferramenta
plano de negdcios e forneceram suas descrigdes pessoais do que se tratava a ferramenta, definindo

as vezes com absoluta exatiddo, e por vezes de maneira bastante superficial.

Para auxilio nas analises das respostas das entrevistas e inquérito foram utilizadas duas ferramentas
distinta. Para as sec¢des A, B e C foi utlizada a ferramenta MAXQDA, versdo 2018.2 que auxiliou

na organizagdo e comparacgéo das respostas.

Para a andlise da seccdo D, inquérito, foi utilizada o software SPSS (Statistical Package for the

Social Sciences) versao 25.0 para Windows, que auxiliou no tratamento estatistico das respostas.

4.3. Construcéo do Guido de Entrevistas

O guido de entrevistas foi construido em 4 sec¢des diferentes, visando explorar de forma sequencial
A) o nivel de habilitacbes e a experiéncia executiva do empresario, antes da abertura do negocio; B)
0 conhecimento do empresario sobre o plano de negdcios e suas partes componentes; C) a utilizacédo
ou nédo da ferramenta e os porqués; e D) uma parte final, quantitativa, para averiguar se a utilizacao

declarada pelos entrevistados tem relacdo real com as partes do plano de negocios que eles
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utilizaram e também a profundidade de uso. Desta maneira, explica-se cada seccao:

Secgdo A - Identificacdo do entrevistado, suas habilitagdes literarias (grau de escolaridade), seus
conhecimentos gerenciais prévios, sua experiéncia empreendedora e sua experiéncia acumulada
dentro da area de atuacdo de sua nova empresa. O objetivo € comecar a identificar o grau de
conhecimento académico dos entrevistados acerca da ferramenta plano de negdcios e suas partes. Se
a formac&o prévia for em gestéo, é expectado que o inquirido conheca mais profundamente o tema
do que outro cuja formacao prévia seja em area ndo relacionada a negdcios. Outro ponto importante
foi entender se o0 entrevistado j& possuia experiéncia gerencial prévia, pois este nivel de
conhecimento pode influenciar no grau de necessidade que o entrevistado sente em realizar estudos
mais cuidadosos antes de abrir um negdcio. Este ponto, alias, mereceria um estudo proprio a ser
realizado por outros pesquisadores, pois 0 conhecimento prévio pode tanto criar a necessidade de
estudo continuo e cada vez mais profundo (“so sei que nada sei” — Socrates), como pode também
trazer a sensacdo ao empresario que ele ja sabe tudo o que precisa saber e sua experiéncia é
suficiente (“ja sei tudo” que precisa ser sabido).

Sec¢do B — Informagdes acerca da empresa do entrevistado, do surgimento da ideia do negécio, seu
objetivo pessoal com a empresa, quantos sOcios possui, quais fatores sdo considerados mais
importantes para 0 sucesso de uma empresa em curto e longo prazos, e seu grande diferencial no
mercado. Além disto, é introduzida a primeira pergunta acerca de um estudo prévio; “Vocé

considera importante a realizagcdo de uma pesquisa de mercado antes de abrir sua empresa?”.

Seccdo C — Explora mais profundamente o conhecimento ou ndo pelo empresario acerca das partes
envolventes do plano de negdcios, seus conceitos e sua utilizacdo ou ndo no projeto. Sdo dois 0s
principais objetivos desta seccdo, avaliar a percecdo que o entrevistado tem do seu proprio
conhecimento sobre plano de negdcios e a razdo que os levou a fazer ou ndo fazer um plano de
negdcios. Sem qualquer julgamento, foi literalmente perguntado aos entrevistados se eles sabiam o
que era um plano de negocios e se poderiam explicar, em suas proprias palavras, “O que ¢ um plano
de negdcios?”. Também foi perguntado se fizeram uso deste plano como uma ferramenta, se o
fizeram de forma parcial ou integral e que partes do plano utilizaram, se a preparo do estudo
influenciou ou influenciaria no sucesso da empresa, qual o grau de dificuldade percebido para se
fazer um plano de negécios completo, especificamente para a empresa deles, e se havia

arrependimento em ter ou ndo feito um plano de negdcios antes de abrir a empresa.

Seccdo D — Esta seccdo, baseada em perguntas fechadas, classificadas de acordo com a escala do

tipo Likert, destinou-se a entender com mais exatiddo se os entrevistados sabiam o que tinham
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referido de forma aberta sobre o plano de negécios e qudo profundamente utilizaram, em suas
percecdes, cada parte do plano de negocios. Para que as perguntas ficassem descaracterizadas do
formato de um teste, foram descritas, onde possivel, em linguagem mais coloquial, e em ordem néo

organizada como se poderia supor em um arranjo de plano de negocios.

Nesta parte, também foi aberta a possibilidade do entrevistado, independentemente do grau de sua
resposta, afirmar se gostaria de ter estudado ainda mais profundamente cada item. Por exemplo, se
marcou que ndo realizou determinado estudo, marcando “N&o fiz”’, ou mesmo que tenha marcado
algum grau variando de “1 a 5” em determinada questdo, poderia ainda marcar em uma coluna que
gostaria de ter realizado estudos ainda mais profundos sobre aquele tema especifico. A intencédo foi
medir o grau de importancia que o entrevistado deu/dava a cada parte e também averiguar alguma
inconsisténcia entre o autodeclarado conhecimento acerca de um plano de negdcio e suas partes.
Por exemplo o entrevistado poderia dizer: Eu sei o que é, eu fiz o plano de negocios, mas nas
respostas finais ndo marcar diversos itens componentes de um plano de negdcios, como a analise

SWOT, Forgas de Porter, plano de Marketing e outras.

5. ANALISE DOS RESULTADOS

Na tabela IV, abaixo, € mostrado um plano geral das respostas dos empresarios sobre a utilizagdo da

ferramenta plano de neg6cios para suas empresas.
7 de 11 Empreséarios declararam ter feito um plano de negécios (entrevistados 1, 2, 3, 7, 8, 9 e 10)
4 de 11 Empreséarios declararam NAO ter feito um plano de negécios (entrevistados 4, 5, 6 e 11)

Tabela IV: Resumo da elaboracgdo do plano de negécios / Estudos realizados

3 Declarou ter feito Tipo de estudo / Periodo em que
Entrevistado
PN PN preparou o estudo
1 sim préprio antes
2 sim Canvas antes
3 sim préprio antes
4q préprio
5 préprio
6 préprio
7 sim préprio antes
8 sim Canvas durante
9 sim Canvas antes
10 sim consultor depois
11 préprio

Fonte: elaborada pelo autor

Como era esperado desde a proposta de investigacdo, € possivel perceber que existe confusdo
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conceitual entre os termos que os entrevistados declaram utilizar com as partes que de facto

utilizam, quando utilizam.

Em primeira instancia, o proprio nome “plano de negécios” é utilizado frequentemente de maneira
generica, muitas vezes relacionando apenas a parte financeira e ndo ao contetdo todo. Sendo ainda
mais especifico, a parte de analise de margens, nomeadamente a analise de custos de producdo

versus preco de venda.

Entrevistador: “Que partes do plano de negdcios vocé fez?”

Empresario 10: “Fizemos o plano de Marketing, o Business Plan e a Analise de
Mercado”.

Pelo conteddo proposto por este trabalho, ndo sera possivel avaliar o valor que os empresarios
atribuem ao nome da ferramenta, pois a amostra é relativamente pequena (11 empresarios). Mas
cabe aprofundar o pensamento acerca da prépria ferramenta, sua utilizacdo e mesmo divulgacéo. E
a respeito da nomenclatura, seja em portugués ou em inglés, o importante é que 0S empresarios

facam seus estudos preparatorios e se sintam confortaveis com o seu nivel de planeamento.

5.1. Analise das Questbes de Investigacao
a) Qual o conhecimento dos empreendedores acerca da elaboragdo de um plano de

negocios formal e suas partes?

Todos os 11 entrevistados declararam conhecer o que era a ferramenta plano de negdcios e foram
capazes de citar, com maior ou menor exatiddo, diversas das partes que o0 compunham e as razdes

para se executar um plano de negdcios.

A tabela V, abaixo, explora as principais partes de suas declaragdes.
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Tabela V - Em Suas Palavras, O que é um Plano de Negdcios?

Entrevistado Em suas proprias palavras, o que é um Plano de Negdcios

"Um plano de negécio é um documento, uma estratégia que é colocada em documento de toda as forgas, fraquezas, oportunidades e desafios
que uma empresa tem a longo prazo. E uma maneira de analisar num determinado periodo de tempo, 5 ou 10 anos, pelo menos cinco, fazer
Empresa1l |um plano de saber o teu objetivo, quais S0 0s mecanismos para atingir esse objetivo, quais S0 0s recursos necessérios. E basicamente
avaliar toda a tua empresa para uso pessoal dentro da empresa, mas também, muito importante, para uso com os parceiros que estido
envolvidos no seu negécio, os fornecedores, os clientes."”

"Um plano de negécio é uma organizagao, uma estruturacao que se faz acerca do negécio, onde se identificam os clientes, as oportunidades,
Empresa 2 |os desafios, os parceiros, os diferentes stakeholders. E depois, naturalmente, é o0 que se tem uma visdo sobre a estrutura de custos e a
capacidade de gerar receita."”

"Dar uma direcdo de o que o negdcio vai fazer e atender. Quais s&o as duas pontas. O que vocé tem que fazer para resolver aquele
Empresa 3  |problema dos clientes. E quais sdo os clientes que vocé vai atender e quais sdo os produtos que vocé pretende vender, porque eles vao
mudar. Esse é um plano de negdcios."

"No fundo é descrever detalhadamente a ideia do negdcio, os objetivos, 0 que pretende alcancar e como se faz para chegar até Ia, seja com
Empresa 4  |equipe, com estratégia de marketing, é ter uma envolvente, é descrever toda envolvente 360 de todo o negécio, daquilo que se pretende que
ela seja e como se vai atingir aquilo que se pretende."

"O plano de negdcios, é um documento que basicamente gera uma receita de como vai se dividir tudo, todo o percurso da empresa, como as
Empresa5  |pessoas védo atuar, em que mercados vao entrar, como vamos ter a nossa equipe, Como vai crescer, pagamentos, gastos. Portanto é
basicamente um livro que diz tudo o que é a empresa.”

"Plano de negécios para mim é um documento que pode ser feito em PowerPoint ou Word ou Word com Excel, onde ele vai apresentar uma
Empresa 6  |apresentacdo daquele projeto ou daquele produto, daquela ideia com ferramentas, como anélise SWOT, etc, todos os caixas, analise
financeira, que seja uma coisa completa que envolva marketing, finangas, pesquisa de mercado para apresentacdo desse projeto ao produto."”

"E um documento onde eu tenho as perspectivas, onde eu coloco no papel as perspectivas da evolugdo do meu negécio, do ponto de vista

Empresa 7 . . s
econdmico e financeiro.

Empresa 8 "Plano de Negdcios é um plano para explicar como vocé vai usar dinheiro, para ganhar mais dinheiro"

"Eu entendo como a base do qué é o negdcio. Inclui o orcamento, uma andlise da concorréncia, estratégia de marketing, o produto ou servigo

Empresa 9 L R . . o x X e
qu vocé vai oferecer, as pessoas chave que estdo incluidas no negécios, seus papéis na organizacao, e a descricdo do modelo de negdcios.

"No nosso negécio etem o business plan incluido. E Plano de Marketing e Business Plan. Fizemos as analises de nossas fraquezas, de nossas
Empresa 10 [forgas, a analise do mercado, geograficamente, um pouco mais além do local aonde trabalhamos, benchmarkings. Tudo que um plano de
negaécios tem nés temos Ia no nosso."”

"Plano de negécios é vocé projetar tudo que vai acontecer com a empresa, seja em relagdo a para quem ela vai vender, o segmento do
cliente, os canais, que tipo de relacionamento, como é que vocé gera receita . E na outra ponta, vocé ter a estrutura e 0s recursos necessarios
Empresa 11 |para fazer esta entrega. Ai estamos falando de gente , de processo e de caital. E ter esta modelagem entendendo o mercado que vocé esta
atuando, seus concorrentes, seu diferencial. E projetar e tentar ter uma visdo antecipada se é viavel se ndo é viavel e qual o tamanho da
oportunidade."

Fonte: Elaborado pelo autor

b) Os empreendedores prepararam um modelo formal de plano de negocios

previamente a abertura dos negécios?

N&o obstante declararem conhecer o plano de negécios e varias de suas partes, chamou a atencéo o
fato de nenhuma das empresas ter executado o plano completo e varias ndo terem preparado
algumas das partes mais fundamentais do plano de negécios, como o estudo da concorréncia, 0

fluxo de caixa, missdo, valores e outras.

Um ponto que se destacou foi o fato de que mesmo 0s empresarios que aparentemente conheciam
mais profundamente a ferramenta e souberam descrevé-la praticamente a perfeicdo, além de
também possuirem maior experiéncia e formacao académica em gestdo, nao utilizaram formalmente
0 plano de negocios, mas apenas algumas partes isoladamente. Fica a divida se esta deciséo teria a
ver com o fato destes empresarios se autoavaliarem “experts” no assunto ou talvez por terem

comecgado 0 negocio répido demais e simplesmente “deixaram passar”, acreditando em suas
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proprias competéncias acumuladas.

Dos 11 empresarios, 7 declararam que fizeram o plano de negdcios, muito embora, fizeram apenas

uma versao menor dele.

Os outros 4 entrevistados, apesar de declararem ndo terem feito o plano de negocios, também
realizaram praticamente os mesmos estudos dos outros 7. Ou seja, uma versdo menor, focada em
apenas algumas partes. A parte que mais apareceu foi relativa as proprias definicdes do
produto/servico a ser oferecido, ¢ a analise da concorréncia. Sendo que por “concorréncia”, também
deve ser entendido, que foi estudado apenas o produto/servico da concorréncia, mas nao 0s

métodos, os fornecedores, o0 modelo, etc.

c) As empresas prepararam estudos intermediarios? Préprios ou utilizando um
padrao do mercado que considerasse ao menos trés ou mais partes de um plano de

negocios formal?

Conforme demonstrado na tabela IV, acima, praticamente todos os empresarios declararam que
realizaram pelo menos algum tipo de estudo prévio, antes de abrir a empresa. Trés deles declararam

nomeadamente uma ferramenta de mercado, o modelo Business Model Canvas.

Esta ferramenta, formulada a partir da tese de doutoramento de Alexander Osterwalder e seu co-
autor Yves Pigneur, contou também com a colaborac&o “on line” de mais 470 pessoas. E composta
de 9 campos especificos e apresenta um modelo simples, porém muito eficaz, para ajudar o
empresario a avaliar com moderada profundidade os principais pontos necessarios para avaliar a

viabilidade do seu novo negdécio. Sdo variaveis internas e externas.

d) As empresas que ndo prepararam qualquer estudo formal antes da abertura,

lancaram-se segundo qual critério?

Os empresarios declararam que partiram a estudar os problemas que “entendiam que tinham”. Por
exemplo, o empresario 5 estava atuando dentro de uma incubadora e sua empresa ja estava em
processo de criacdo do produto, que foi encomendado por um cliente. Trata-se de um software. Para
suprir com suas necessidades de planejamento, estabeleceram metas de criacdo e resolucdo de
problemas semanais. A cada semana levantavam uma lista de atividades que deveriam ser
executadas, dos mais variados temas (programacao, juridico, investidores, etc) e resolviam aqueles

itens:
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“...nos temos uma coisa que definimos como um mini plano de negécios, que sao
especies de sprints mensais ou semanais. Ou seja, durante uma semana estamos
dedicados a produzir uma coisa.” (empres. 5)

Outros definiram algumas partes como essenciais, mas justamente aguelas em que ja tinham
competéncias prévias e trataram de preparéa-las, ndo estudando justamente as partes para as quais

provavelmente tivessem maior necessidade de apoio e estudo. Como por exemplo 0 empresario 11.

“A gente montou, mas baseado no que tinhamos de conhecimento, como eu tinha
conhecimento na parte financeira, modelagem de negdcio e modelagem
financeira. Era entre 2013 e 2015 e ja se falava em business e tal. ” (empres. 11)

Na prética, observou-se uma grande tendéncia dos empresarios em executar aquilo que parecia mais
importante a si, mas nao tudo aquilo que era importante. N&o é possivel afirmar que este processo
se da por negligéncia. E mais coerente sugerir que este processo ocorre em funcdo da zona de

conforto. Este é um tema a propor para estudos complementares.

e) Asempresas que ndo realizaram estudos previos, declararam que poderiam ter tido
resultados diferentes se tivessem feito o plano de negdcios previamente? resultados

melhores ou piores? Comparavel com o que?

Dos 11 empresarios entrevistados, 5 afirmaram que a empresa estaria em situacdo PIOR se ndo

tivessem realizado os estudos que fizeram previamente.

“E mais barato mudar o seu produto enquanto estd sendo desenvolvido do que apés
estar pronto.” (empres. 9)

“Quando fizemos a modelagem conseguimos antecipar uma necessidade que os socios
anteriores ndo estavam preparados” (empres.11)

Porém, esta ndo € uma crenca universal. 3 empresarios fizeram seus estudos preliminares, mas nédo

acreditam que estariam em posicdo diferente agora, se ndo o tivessem feito.

“Serviu para eu organizar ideias, mas validou o que eu tinha de ideias. Seria a mesma
coisa.”’(empres. 2)

“Estaria no mesmo lugar. Apenas escrevemos aquilo que ja estava em nossas
cabegas”’(Empres. 8)

“FEu acredito que primeiro preciso saber a demanda, depois vendas e depois pode vir um
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plano de negocios. ”(Empres. 5)

5.2. Analise do inquérito — Seccdo 4

Esta seccdo contribuiu de forma impar para o estudo, pois além de apresentar condi¢des
comparaveis em forma numérica entre os entrevistados, ofereceu também a possibilidade de

comparar os dados obtidos com as respostas abertas.

A Tabela VI , abaixo, apresenta as respostas obtidas sem auxilio do entrevistador, e apresenta 0s
valores que cada empresario declarou para determinada afirmacdo, seguindo a escala de
profundidade tipo Likert, 1 a 5, e também duas possibilidades adicionais para apontar seus esforgos,
sendo: “Nao Fiz”, quando efetivamente tivessem abstraido a necessidade de tal conhecimento
especifico para langar suas empresas, e “Gostaria de ter feito ainda mais”, cujas marcagdes
sombreadas na tabela VI abaixo indicam quais, dentre os estudo disponiveis e que ultimamente
compdem um plano de negocios completo, os entrevistados gostariam de ter realizados estudos
ainda mais profundos do que tenham realizado. Por exemplo, se tivessem marcado a graduagéo 1
para determinado estudo, poderiam afirmar que gostariam de ter feito ainda mais estudos. E, mesmo
se tivessem marcado 5, ainda assim poderiam assinalar que gostariam de ter se aprofundado ainda
mais sobre aquele determinado tema. Desta maneira é possivel perceber que em muitos casos 0s
entrevistados ndo se sentiram plenamente confiantes com a quantidade ou qualidade do estudo que

fizeram.

Tabela VI — Respostas sobre inquérito de utilizacio de partes do Plano de Negécios
Descrigio | _entrevistado [ N o - o S I TN 5 FR T

a Identificou problemas a solucionar no mercado 5 3 5 4 2 5 2 3 2 2,8 9
b Estabeleceu o publico-alvo 5 4 5 4 3 5 5 4 3 3,5 9
c Fez Andlise SWOT 5 4 4 5 3 3 2,2 6
d Fez Andlise TOWS 1 0,1 1
e Fez andlise das forcas de Porter? 2 1 0,3 2
f Definiu Miss&o da empresa? 5 4 1 5 1 5 5 3 5 3,1 9
g Definiu Vis&o da empresa? 5 4 1 5 1 5 5 4 4 3,1 9
h Definiu os Valores da empresa? 3 5 1 5 1 5 5 4 2,6 8
i Fez um Plano detalhado de Marketing? 5 4 5 3 4 3 1 2,3 7
j Definiu os principais Clientes 5 5 5 5 5 2 5 5 4 1 3,8 10
k Definiu os principais fornecedores 3 5 5 5 2 5 5 3 1 5 3,5 10
| Montou o processo de logistica 3 5 2 2 4 2 1 2 1,9 8
m Definiu os 4 (ou 7) Ps de Marketing? 5 S 5 1 2 1,5 7
n Definiu as caracteristicas do produto? 5 4 5 4 3 5 5 4 3 5 3,9 10
o Definiu os locais de vendas? 5 4 5 4 3 5 3 3 3 3,2 9
p Definiu as campanhas de comunicag&o? 5 5 3 3 4 2 3 5 5 3,2 9
q Definiu preco de venda? 5 2 1 5 3 3 5 4 2 5] 3 3,5 11
r Estabeleceu o custo de producéo? 1 1 3 1 5 5 4 5] 3 2,5 9
s Estabeleceu a margem do produto? g 3 2 4 3 3 5 5 2 5 3 3,5 11
t Definiu a quantidade e funcéo dos funcionarios 5 3 3 4 5 2 5] 2 2,6 8
u Criou um diferencial nico para o produto 5 5 5 4 4 3 5 5 5 5] 4 4,5 11
\ Criou um fluxo de caixa 2 2 4 3 3 3 3 5 2 2,5 9
w Identificou produtos substitutos 4 5 3 4 4 3 4 5 3 3,2 9
X Estudou a concorréncia 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 3 4,5 11
y Fez andlise financeira 12 meses futuros? 5 3 5 5 1 5 2,6 7
Declarou ter feito PN sim sim sim sim sim sim sim
tipo de estudo / PN préprio | Canvas | proprio | préprio | préprio | préprio | préprio | Canvas | Canvas |consultor| préprio
periodo em que preparou o estudo antes antes antes antes durante antes depois

Fonte: Elaborada pelo autor

A maior média (4,55) foi auferida para a afirmag¢do “criou um diferencial Unico para o produto”.
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A segunda maior média (4,50), par a afirmagao “estudou a concorréncia” e a terceira maior média

(3,91) foi auferida para a afirmagdo “definiu as caracteristicas do produto”.

5.3. Discussdo de Resultados

Numa primeira avaliacdo, as trés respostas mais pontuadas deixam a impressdao que O0s
empreendedores em geral se preocuparam em primeiro lugar em ter um produto/servico
diferenciado, e pela sua caracteristicas Unicas e especiais obtivesse um diferencial competitivo. Esta
analise encontra eco em Vinig & de Haan (2002) e Macmillan et al. (1985) que analisam 0s
critérios de selecdo de planos de negdcios pelas empresas de Venture Capital. Estes autores referem
que os primeiros critérios de escolha destas empresas estdo relacionados com o grupo de
empreendedores e apenas como segunda for¢ca de decisdo estdo o0s itens relacionados ao
produto/servico. Bem, se as proprias empresas de Venture Capital estdo mais preocupadas com o
time de pessoas e ndo com o produto/servigco apresentado, é natural inferir que os empreendedores
também se impregnem desta falécia e ndo tenham tanto zelo por estudos complementares como
tamanho de mercado, plano de distribuicdo, logistica, fornecedores, produtos substitutos, analise
SWOT, TOWS e outros. Torna-se de certa maneira facil supor que os empreendedores em geral, se
envaidecam e julguem suas préprias ideias como especiais, se limitando a realizar apenas os estudos

que comprovem o qudo diferenciado seu produto/servico é e qudo qualificada é sua ideia.

Imagine este cenario como aquele individuo que escolhe primeiro a esquadra de futebol para qual
vai torcer (empatia) e depois passa a vida a escolher ¢ selecionar argumentos “racionais” que
suportem esta escolha (venceu aquele titulo de 1962). O mesmo pode acontecer na politica...
Primeiro se escolhe o candidato, por empatia, € depois se encontram os argumentos “racionais” para
justificar em mesas de bares o porqué daquele voto. Nem precisa mencionar as escolhas de amigos

e parceiros de vida, que também parecem seguir 0s mesmos critérios ndo cientificos.

Sem surpresas, mas com moderado estranhamento, nesta pesquisa aparecem com menores indices
de frequéncia de resposta as alternativas concernentes a utilizacdo da analise TOWS, das forgas de
Porter, da definicdo dos 4 ou 7 Ps de marketing, do processo logistico, da analise SWOT, do plano
detalhado de Marketing e da criagdo de um fluxo de caixa. Todas estas com médias inferiores a

2,45, sendo que TOWS e Porter ndo chegaram nem a 0,5 pontos de média.

Este resultado, comparado com as respostas abertas dos proprios entrevistados, deixa uma clara e
perigosa impressdo que para seguir adiante com seus empreendimentos, bastava acreditar

fortemente na adequacéo e diferenciacdo do seu produto, levanto em consideragédo a auto-avaliada

Pagina 23



UTILIZA(;AO DO PLANO DE NEGOCIOS EM STARTUPS DE PORTUGAL
Fabio Rodrigues Teixeira

fortaleza de seus proprios conhecimentos e experiéncias. E como se afirmassem: - Eu acho meu
produto/servico bom, diferente e Unico, ja tenho experiéncia suficiente (de vida ou de mercado)
entdo ndo sinto necessidade em realizar estudos demais. Para isto sdo utilizadas diversas
afirmagoes. “o mercado muda muito”, “estamos a navegar na maionese”, “ndo existe base de

comparag¢do”, “fiz um canvas”, e outras.

Todos os entrevistados deste trabalho, independente de sua afirmacdo inicial ter sido “Fiz um plano
de Negocios” ou “NAO fiz um plano de negdcios”, realizaram apenas algumas partes do plano
integral, e curiosamente todos eles buscaram estudar justamente as partes em que ja eram mais
especialistas em suas carreiras, suas zonas de conforto, ao invés de estudar aquelas partes em que se

sentissem mais fracos ou menos especialistas.

Um ponto que sobressaiu nesta pesquisa foi a falta de profundidade geral nos estudos financeiros.
As respostas para as questdes “analise financeira dos 12 meses futuros” (nota 2,6) ¢ de “fluxo de
caixa” (nota 2,5), que combinados com o cruzamento das perguntas “estabeleceu o custo de
producdo” (2,5) + “definiu o preco de vendas” (nota 3,5) e “estabeleceu a margem do produto”
(nota 3,5), deixa uma preocupagédo grande no processo. Como teriam estabelecido a Margem dos
produtos (nota 3,5) e o preco de vendas (nota 3,5), se ndo focaram o suficiente no custo de producéo
(2,5). Além disto, apenas 3 dos 11 entrevistados assinalaram vontade de ter estudado ainda mais
profundamente estes 3 pontos.

Em relacdo a frequéncia em que aparecem as respostas, trés perguntas apresentaram apenas 7
respondentes, ou seja 4 entrevistados declararam NAO ter feito nenhum estudo sobre: “Analise
financeira dos 12 meses futuros”, “defini¢ao dos 4 ou 7 Ps de Marketing”, ou desenhado um “plano

detalhado de Marketing”.

6. CONCLUSAO

Abrir uma empresa, inovar, dedicar-se a estabelecer um novo negdécio, definitivamente ndo é uma
atividade indicada a qualquer pessoa. E um processo que requer muito estudo, muita dedicacéo e

uma certa dose de aptidao.

Conhecer o mercado, as ferramentas e 0s recursos disponiveis sao praticas no minimo sensatas a

quem pensa investir seu capital, trabalho e tempo em uma atividade que pode lhe sair muito mal.

De certa maneira, € um pouco surpreendente constatar que dos 11 empreendedores, ex-executivos e

com anos de experiéncia no mercado, ndo tenha sido encontrado estudos completos e profundos
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acerca de seus novos empreendimentos.

E correto afirmar, que a respeito de ser ensinado em muitas universidades com prestigio, fazer um
plano de negdcios completo, de 30 a 50 paginas, requer mais do que conhecimento, requer
disciplina, requer tempo e recursos. E sim, hd uma grande quantidade de pessoas que questionam
até mesmo sua validade, como Lange et al. (2007, padg 238) “Valera a pena o esfor¢o de

desenvolver um plano de negdcios?”
Alguns elementos se destacam neste estudo:

- A ferramenta plano de negocios € principalmente utilizada como “expressao genérica” para citar
uma andlise financeira de margens para uma nova ideia. Assim sendo, e de maneira vulgar, o
processo mais comum que parece acontecer €: O empresario acredita ter encontrado uma ideia Unica
e inovadora de um produto ou servico, parte rapidamente a fazer uma andlise de viabilidade inicial
dos valores que ele gastaria para produzir o produto ou entregar o servi¢o, quanto poderia cobrar
por ele e assim consegue “saber” sua margem. Incrementa este “estudo” com alguns dados
primarios ¢ muitos numeros “realistas” de demanda que saem de sua propria cabeca e planilhas, e
acredita ja possuir um “excelente” plano de negocios. Quando na verdade possui apenas um

documento de nivel meramente iniciante.

Outro ponto que parece muito comum aos entrevistados € a aparente vergonha que oS
empreendedores sentem, mas ndo revelam diretamente, em assumir que ndo conhecem o documento
completo, como é suposto se conhecer. Por ser um termo, tdo largamente difundido, plano de
negdcios, aparentemente faltaria as pessoas com maior experiéncia executiva e literaria um
determinado grau de humildade e coragem para assumir que ainda ndo conhecem plenamente este
recurso tdo denso e complexo, formado de tantas partes e variantes, e que deveriam, portanto,
buscar ajuda profissional ou cursos para, depois de angariar este conhecimento, de fato decidir que

partes utilizar e que profundidade assumir.

Desta maneira, a analise intermediaria, hoje como grande expoente, o Business Model Canvas de
Alexander Osterwlder (2010), vem a prestar um enorme servico ao mundo empreendedor, ja que,
além de diminuir a quantidade de estudos necessarios para organizar completamente a forma e o
modelo que serdo utilizados em sua nova empresa, ainda oferece aos empresarios uma espécie de
“saida honrosa” na busca pelo conhecimento. Por se tratar de uma ferramenta nova, langada em
2010, e também por ter se transformado em um fator cool, descolado, nouveau, ndo proporciona

vergonha pelo desconhecimento e sim uma oportunidade a mais de conversas entre novos
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empresarios , numa perspectiva: “Vocé ja fez o seu Canvas?”.

Esta é a maior conclusdo deste estudo. Em um mundo cada mais veloz, com cada vez maior
disponibilidade de dados, as pessoas tendem a fiar-se cada vez menos de informacdes reais,

crediveis, para tomar suas decisfes. Quao mais rapido se lancar, mais cool vocé é.

6.1. LimitacOes acerca deste estudo

Este estudo teve limitagdes geogréaficas e quantitativas, pois o foco foi somente Portugal e apenas
foram entrevistados um total de 11 empreendedores. Recomenda-se para estudos futuros a
ampliacdo do espago geografico, aumentando o nimeros de empreendedores entrevistados, bem
como a comparagao entre os resultados adquiridos entre regides e a avaliagdo do desempenho das

empresas que utilizaram ou ndo a ferramenta do plano de negdécios.

Outra forte limitacdo do estudo foi utilizar-se em maior proporcao a entrevista qualitativa. Poderia
ter sido feito conjuntamente um grande estudo quantitativo sobre percecdes e razdes dos

empresarios em utilizar ou ndo o plano de negdcios
6.2. Recomendacdes para novos estudos

O estudo agora efectuado permitiu identificar algumas investigacdes que poderiam ser feitas no

futuro.

a) Serd que executivos com muita experiéncia e conhecimento de negécios tendem a
prescindir de estudos profundos para suas empresas? Quais as razdes que os levam a

dispensar esses estudos?

b) Sera que o termo plano de negdcios, ou sua traducdo em inglés, Business Plan, é

compreendido de forma genérica, apenas como um plano financeiro de margens?”.

c) Seré que a escola intermédia, teria dominado a cena empreendedora de tal maneira que em

alguns anos ndo se falara mais em planos de Negdcios, da maneira tradicional?
d) Seria a Escola Intermédia uma justificativa glamourosa para a preguica?
6.3. Relevancia Académica e Empresarial

Este trabalho pode e deve ser aplicado em estudos académicos relativos aos temas
empreendedorismo e plano de negdcios, como contribuigdo ao utilizados na pratica, em oposi¢do
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aos concursos ou jogos que premiam o melhor plano de negdcios.

Do ponto de vista empresarial, este trabalho também aporta relevancia, como fonte de consulta para
incubadoras, investidores e postulantes a empresarios.
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8. ANEXOS

Anexo 1.: Guiado de entrevistas

Seccdo A — Caracterizacdo do Inquirido

1 - Nome (opcional):
2 - ldade:

3 — HabilitacGes literarias (grau de escolaridade)
OMenosdo9ano  [9°ano [d12°ano [ Licenciatura
[ Licenciatura com especializagdo [ Mestrado CIDoutoramento

4 - Ja trabalhou como funcionario de alguma empresa antes de empreender?
Sim ou Ndo, Quanto tempo? Quais?

5 - Possui experiéncia em gestdo (cargos de geréncia)?
Simou nd0? Quanto tempo? Qual o seu atual/dltimo cargo como funcionario?

6 - Ja teve outro negdcio antes deste?
Quantos? Ainda funcionam?  Da&o lucro?

7 - Quanto tempo de experiéncia vocé possui na area de atuagdo de seu negdcio?
Vocé ja conhecia bem pelo menos algum aspecto do seu negécio (cliente, fornecedor, produto, mercado, etc)

Seccdo B — Negocio Atual

8 — Ha quanto tempo sua empresa atual opera?
Qual o nome da empresa? Qual o sector da empresa?

9 — Sua empresa ja esta formalizada?
Sim ou Néo

10 - Quantas pessoas trabalham na sua empresa atualmente, incluindo vocé?
11 — Quantos sécios compdem o quadro da empresa?
12 — Algum s6cio é maioritario?

13 - Quais motivos o levaram a criagdo da empresa?

(Exemplos de resposta esperada: Queria ficar Rico, Queria ter tempo disponivel, Queria ser dono, Identificou uma
oportunidade de negdcio , Tinha experiéncia anterior, Estava Insatisfeito no seu emprego, Tinha capital disponivel, Tinha tempo
disponivel, Estava desempregado, Foi demitido e recebeu indenizagdo, Aproveitou algum programa de demissdo voluntéria , etc. )

14 - Como surgiu a sua ideia de negdcio?

(Exemplos de resposta esperada: De uma pesquisa aprofundada sobre do mercado, copiou ou modificou uma ideia ja
existente de algum lugar ou emprego anterior, Era um trabalho casual que virou empresa, Desejou esse servi¢o ou produto como
cliente/usuario e ndo encontrou, Apos ler sobre o setor por acaso, etc)

15 - Qual o seu objetivo pessoal com a empresa?

(Exemplos de resposta esperada: Ficar Rico!, Ter Tempo de sobra, Fazer o que quiser, N&o receber mais ordens, Criar
uma empresa que dure muitos anos gerando lucro e propagando uma filosofia de negécios, Criar um legado, Ganhar experiéncia para
negdcios futuros, Vender a empresa e ficar rico, etc...)

16 - Na sua avaliago, qual a chance REALISTA de sua empresa atingir este objetivo no prazo
determinado (ou seja, sucesso.)
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17 — Na sua opinido, quais sdo os fatores mais importantes que devem estar presentes para uma

empresa atingir o sucesso no mundo dos negdcios?
(Exemplos de resposta esperada: Capital/Dinheiro, Educacéo formal (cursos), Amigos/Network, Motivacdo, Criatividade,
Conhecimento sobreo préprio negdcio, Sorte, Esperteza, etc..)

18 - Qual a importancia voceé atribui a uma pesquisa de mercado para a abertura do seu negécio?

19 - Na sua opinido, qual deve ser o maior desafio da sua empresa nos préximos 3 anos? E 10 ano?
(Exemplos de resposta esperada: Falta de capital, Crise, Falta de funcionarios capacitados, Concorréncia, Impostos / governo,
Desenvolvimento de Tecnologia, etc.)

20 - Na sua opinido, qual o principal grande diferencial da sua empresa no mercado?
(Exemplos de resposta esperada: Modelo de neg6cios, Produto/servico diferenciado e Gnico no mercado, Qualidade / experiéncia da
equipa, Conhecimento Unico sobre o mercado, Prego do produto / servico, Relagdo qualidade X Preco do produto)

Seccdo C — plano de negocios

21 — Vocé sabe o que é um plano de negdcios?
Sim ou Néo

22 —Vocé pode me dizer, por palavras suas, o que é um plano de negdcios?

23 - Vocé considera que a elaboracdo de um plano de negdcios pode influenciar no sucesso de sua
empresa? Por qué?

24 — Na sua visdo, quais sdo as partes principais que compdem um bom plano de negécio

25 - Qual vocé considera que é o nivel de dificuldade em se elaborar um plano de negécios completo
para sua empresa?

26 - Vocé fez um plano de neg6cios para a sua empresa?

27 B — Vocé realizou algum outro estudo de
viabilidade antes de abrir a sua empresa?

O Sim (Especifique) [ Nao

SIM, fiz plano de negécios antes de abrir a empresa
27 A - Em que periodo foi executado este plano de
negocios?

O  Antes de abrir a empresa
O Durante a abertura da empresa

28 B — Neste caso, vocé seguiu alguma metodologia

28 A — Vocé utilizou algum modelo especifico de P. | existente ou criou um estudo proprio?

N. padréo do mercado? (Especifique)
O sim O Nao . . .
00 NioSei  Lembrao nome? 29 B — VVocé gostaria de ter realizado um P.N.
' completo?
O sim O Nio

29 A — Quais partes do P.N. vocé executou

O Todas,

0 Apenas algumas, Especifique: (Financeira,
plano de Marketing, Mercado, Fornecedores, etc... )

30 B — Qual a principal razéo que o levou a NAO
fazer um plano de negécios prévio?

31 B — Vocé acredita que sua empresa estaria em

30 A - Qual a principal razdo que o levou a fazer um
plano de negdcios prévio?

31 A - Vocé acredita que sua empresa estaria em
uma posicéo diferente agora, se vocé NAO tivesse
feito um P.N?

(Estaria igual esté agora, Estaria melhor, estaria pior,
estaria diferente, etc)

um uma posicao diferente agora, se vocé tivesse feito
um P.N.?

(Estaria igual esta agora, Estaria melhor, estaria
pior, estaria diferente, etc)

Seccdo D

32 - Por favor, marque todas os estudos que vocé fez, previamente a abertura de sua empresa.
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De acordo com o grau de extensdo do seu estudo para cada item abaixo, responda as questfes
considerando:

“Néo Fiz”, “1 (pouco estudo) até 5 (estudo profundo)” e “Gostaria de ter me aprofundado mais
neste tema”

Que estudos vocé fez antes de Néo Profundidade do estudo  |Gostaria de ter

abrir a empresa? Fiz Aprofundado mais?
a) Identificou problemas a solucionar no mercado

N
w
SN

b) Estabeleceu o publico-alvo

c) Fez Analise SWOT

d) Fez Anélise TOWS

e) Fez analise das forcas de Porter?

f)  Definiu Misséo da empresa?

g) Definiu Visdo da empresa?

h) Definiu os Valores da empresa?

i) Fez um plano detalhado de Marketing?

j)  Definiu os principais Clientes

k) Definiu os principais fornecedores

I) Montou o processo de logistica
m) Definiu os 4 (ou 7) Ps de Marketing?

n) Definiu as caracteristicas do produto?

0) Definiu os locais de vendas?

p) Definiu as campanhas de comunicagéo?

q) Definiu preco de venda?

r) Estabeleceu o custo de producao?

s) Estabeleceu a margem do produto?

t) Definiu a quantidade e fungéo dos funcionérios

u) Criou um diferencial Gnico para o produto

v) Criou um fluxo de caixa

w) ldentificou produtos substitutos

x) Estudou a concorréncia

y) Fez analise financeira 12 meses futuros?
z) Networking

aa) Fez benchmarking

bb) Fez curso financas

OooQoooo|ooojogloyog|ooyoyo|ojoooyojgojooojoo|jo|a
Ooogoo|o|o|lg|ojojo|lo|jlgjojog|lgjoyo|g|gojojlgjgyo|jojojgoygai=
OoooOooOoo|ooooooogoooooooooooooooooada
OoooOooOoo|ooooooogoooooooooooooooooada
OoooOooOoo|ooooooogoooooooooooooooooada
OoQoOooo|oogojo|lo|oyoooojg|oyojg|oyojo|ogyo|g|oyo| ™o
OooQoooo|ooojogloyog|ooyoyo|ojoooyojgojooojoo|jo|a

cc) Usou mentoria

dd) Criou equipa

ee) Entrevistou clientes

ff) Participou de programa de incubacéo
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Anexo 2.: Andlise SPSS do questionario, Seccdo D

Anélise estatistica

A analise estatistica envolveu medidas de estatistica descritiva (frequéncias absolutas e relativas,
médias e respetivos desvios-padrdo) e estatistica inferencial. O nivel de significancia para rejeitar
a hipotese nula foi fixado em a < .05. Para testar se a profundidade de estudo foi realizada
significativamente acima ou abaixo do ponto médio da escala utilizou-se o teste t de Student para
uma amostra. Preferiu-se a utilizacdo dos testes paramétricos dada a sua robustez quando
comparados com as suas alternativas ndo paramétricas.

A analise estatistica foi efectuada com o software SPSS (Statistical Package for the Social

Sciences) verséo 25.0 para Windows.

Resultados

Na tabela 1 e grafico podemos apreciar as respostas dos inquiridos relativamente aos estudos que
realizaram. Os mais realizados foram “Definiu preco de venda?”, “Estabeleceu a margem do
produto?”, “Criou um diferencial uUnico para o produto”, e “Estudou a concorréncia” (100%)
enquanto “Entrevistou clientes” (0%) e “Identificou problemas a solucionar no mercado” (9.1%)
foram os menos realizados.

Tabela 1 — Estudos realizados

N&o fiz Fiz
N % N %

a) ldentificou problemas a solucionar no mercado 2 18,2% 9 81,8%
b) Estabeleceu o publico-alvo 2 18,2% 9 81,8%
c) Fez Anélise SWOT 5 45,5% 6 54,5%
d) Fez Analise TOWS 10  90,9% 1 9,1%

e) Fez analise das forgas de Porter? 9 81,8% 2 18,2%
f)  Definiu Missdo da empresa? 2 18,2% 9 81,8%
g) Definiu Visdo da empresa? 2 18,2% 9 81,8%
h) Definiu os Valores da empresa? 3 27,3% 8 72,7%
i) Fez um plano detalhado de Marketing? 4 36,4% 7 63,6%
j)  Definiu os principais Clientes 1 9,1% 10  90,9%
k) Definiu os principais fornecedores 1 9,1% 10  90,9%
I)  Montou o processo de logistica 3 27,3% 8 72, 7%
m) Definiu 0s 4 (ou 7) Ps de Marketing? 6 54,5% 5 45,5%
n) Definiu as caracteristicas do produto? 1 9,1% 10  90,9%
0) Definiu os locais de vendas? 2 18,2% 9 81,8%
p) Definiu as campanhas de comunicag&o? 2 18,2% 9 81,8%
q) Definiu preco de venda? 0 0,0% 11 100,0%
r) Estabeleceu o custo de produgdo? 2 18,2% 9 81,8%
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s) Estabeleceu a margem do produto? 0,0% 11 100,0%
27,3% 8 72,7%
0,0% 11 100,0%
18,2% 9 81,8%
182% 9 81,8%
0,0% 11 100,0%
36,4% 7 63,6%
7% 3 27,3%
81,8% 2 18,2%
90,9% 1 9,1%

1

0

1

1

t) Definiu a quantidade e funcéo dos funcionarios
u) Criou um diferencial Gnico para o produto

v) Criou um fluxo de caixa

w) Identificou produtos substitutos

x) Estudou a concorréncia

y) Fez andlise financeira 12 meses futuros?

z) Networking

© 0 A O NN N O W O

aa) Fez benchmarking

=
o

bb) Fez curso financas

[EnY
o

cc) Usou mentoria 90,9% 9,1%
100,0% 0,0%
90,9% 9,1%

90,9% 9,1%

IR
[ERN

dd) criou equipa

=
o

ee) entrevistou clientes

[EnY
o

ff) participou de programa de incuba¢éo

W Nao Fiz Fiz

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Na tabela 2 podemos apreciar a profundidade dos estudos realizados. Os itens mais valorizados
foram “Criou um diferencial Unico para o produto” (Média = 4.55) e “Estudou a concorréncia“ (4.45)
enquanto os menos valorizados foram “Fez Analise TOWS” (M =0,09) e “Criou equipa” (M = 0).

Os itens “Criou um diferencial Unico para o produto” e “Estudou a concorréncia” foram indicados
como tendo uma profundidade de estudo significativamente acima do ponto médio da escala (p <
.05).
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Tabela 2 - Profundidade do estudo

Desvio
Média padrio

a) Identificou problemas a solucionar no mercado 2,82 1,83
b) Estabeleceu o publico-alvo 3,45 1,86
c) Fez Analise SWOT 2,18 2,18
d) Fez Andlise TOWS ,09 ,30
e) Fez andlise das forcas de Porter? 27 ,65
f)  Definiu Miss@o da empresa? 3,09 2,17
g) Definiu Visdo da empresa? 3,09 2,12
h) Definiu os Valores da empresa? 2,64 2,25
i)  Fez um plano detalhado de Marketing? 2,27 2,10
i) Definiu os principais Clientes 3,82 1,89
k) Definiu os principais fornecedores 3,55 1,86
) Montou o processo de logistica 1,91 1,64
m) Definiu os 4 (ou 7) Ps de Marketing? 1,45 2,02
n) Definiu as caracteristicas do produto? 3,91 1,51
0) Definiu os locais de vendas? 3,18 1,78
p) Definiu as campanhas de comunicacéo? 3,18 1,89
q) Definiu preco de venda? 3,45 1,44
r) Estabeleceu o custo de produgéo? 2,55 2,02
s) Estabeleceu a margem do produto? 3,45 1,13
t)  Definiu a quantidade e func¢éo dos funcionarios 2,64 2,01
u) Criou um diferencial Gnico para o produto 4,55 ,69
v) Criou um fluxo de caixa 2,45 1,51
w) Identificou produtos substitutos 3,18 1,72
x) Estudou a concorréncia 4,45 ,69
y) Fez andlise financeira 12 meses futuros? 2,64 2,42
z) Networking 1,18 2,09
aa) Fez benchmarking .82 1,83
bb) Fez curso financas ,36 1,21
cc) Usou mentoria 27 ,90
dd) criou equipa ,00 --

ee) entrevistou clientes 27 ,90
ff) participou de programa de incubagéo ,36 1,21

Legenda: O — Irrelevante 5 — Estudo profundo
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Grafico 2 — Profundidade do estudo
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Nota: a linha verde indica o ponto médio da escala de profundidade do estudo (3,5)

Quando se guestionam os inquiridos se gostaria de ter aprofundando mais o estudo de alguns
itens em particular os mais referidos foram “Identificar problemas a solucionar no mercado” e

“Estudar a concorréncia” (45.5%).

Tabela 3 — Gostaria de ter aprofundado mais?

Sim
N %
a) ldentificou problemas a solucionar no mercado 5 45,5%
b) Estabeleceu o publico-alvo 3 27,3%
c) Fez Andlise SWOT 3 27,3%
d) Fez Andlise TOWS 2 18,2%
e) Fez andlise das forgas de Porter? 1 9,1%
f)  Definiu Missdo da empresa? 2 18,2%
g) Definiu Visdo da empresa? 2 18,2%
h) Definiu os Valores da empresa? 2 18,2%
i) Fez um plano detalhado de Marketing? 4 36,4%
j)  Definiu os principais Clientes 2 18,2%
k) Definiu os principais fornecedores 1 9,1%
[) Montou o processo de logistica 3 27,3%
m) Definiu os 4 (ou 7) Ps de Marketing? 2 18,2%
n) Definiu as caracteristicas do produto? 0 0,0%
0) Definiu os locais de vendas? 2 18,2%
p) Definiu as campanhas de comunicacdo? 4 36,4%
q) Definiu preco de venda? 3 27,3%
r) Estabeleceu o custo de producao? 3 27,3%
s) Estabeleceu a margem do produto? 3 27,3%
t)  Definiu a quantidade e fung&o dos funcionéarios 2 18,2%
u) Criou um diferencial Unico para o produto 4 36,4%
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v) Criou um fluxo de caixa 3 27,3%
w) Identificou produtos substitutos 2 18,2%
x) Estudou a concorréncia 5 45,5%
y) Fez andlise financeira 12 meses futuros? 3 27,3%
z) Networking 1 9,1%
aa) Fez benchmarking 1 9,1%
bb) Fez curso financas 0 0,0%
cc) Usou mentoria 1 9,1%
dd) criou equipa 1 9,1%
ee) entrevistou clientes 1 9,1%
ff) participou de programa de incubacgéo 0 0,0%
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Anexo 3.: Lista de codigos MaxQDA - Entrevistas

Lista de Cédigos Segmentos codificados Documentos

Lista de Cédigos 442 11
NAO acredito em PN 2 2
FIZ e a empresa estaria pior se eu ndo tivesse feito 5 4
n3o fiz, mas também NAO estaria em posicdo diferente 1 1
F1Z, mas empresa NAO estaria em posicdo diferente 2 2
fiz PN - simples 4 4
acho importante, mas NAO fiz - inconsisténcia 10 6
frases de efeito PRO PN 15 10
frases de efeito CONTRA PN 7 3
empresa tem grande diferencial 11 11
criticas a fazer um plano de negécios 3 3
fatores mais importantes para a empresa dar certo 12 9
objetivo pesoal - criar valor para os outros 2 2
objetivo pessoal - ser dono - realizagdo pessoal 7 4
objetivo pessoal - me diferenciar 2 2
objetivo pessoal - ganhar dinheiro 2 2
objetivo pessoal - fazer algo até o final da vida 2 1
ideia do negdcio - vimos um negdcio idéntico, mal gerido 1 1
ideia do negdcio - veio da incubadora 2 2
ideia do negdcio - meu sécio ja tinha parte do produto 2 2
ideia do negdcio - eu conhecia muito o mercado 2 2
ideia do negdcio - o cliente/mercado pediu 5 4
empresa formalizada - sim 3 3
conhecia bem algum aspecto do negocio - sim 7 6
experiéncia anterior na area - Ndo 5 4
experiéncia anterior na area - sim 5 5
teve negdcio anterior - ndo 1 1
teve negdcio anterior - sim 9 9
experiencia anterior de gestao - sim 10 10
Pergunta 31b - Ndo 5 5
Pergunta 31a - sim 5 5
Pergunta 30b - Ndo 3 3
Pergunta 30a - sim 6 6
Pergunta 29b - Ndo 4 4
Pergunta 29a - sim 7 7
Pergunta 28b - Nao 4 4
Pergunta 28a - sim 7 7
Pergunta 27b - Ndo 4 4
Pergunta 27a - sim 7 7
Pergunta 26b - Nao 4 4
Pergunta 26a - sim 7 7
Pergunta 25 11 11
Pergunta 24 11 11
Pergunta 23 11 11
Pergunta 22 11 11
Pergunta 21 10 10
Pergunta 20 11 11
Pergunta 19 11 11
Pergunta 18 11 10
Pergunta 17 10 10
Pergunta 16 11 11
Pergunta 15 11 11
Pergunta 14 11 11
Pergunta 13 11 11
Pergunta 12 11 11
Pergunta 11 12 11
Pergunta 10 10 10
Pergunta 9 11 11
Pergunta 8 11 11
Pergunta 7 11 11
Pergunta 6 11 11
Pergunta 5 11 11
Pergunta 4 11 11
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Anexo 4.: Business Model Canvas
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