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RESUMO

Administracdo Empreendedora é fundamental e determinante para o sucesso de um
empreendedor e sua empresa se aplicado de forma correta. Essa analise teve por
objetivo entender a realidade de um negécio e o papel que o empreendedor tem em
sua gestdo. A metodologia aplicada foi o estudo exploratério, documental, através de
um estudo de caso. A empresa estudada atua na informalidade por falta de
conhecimento de seu gestor em areas administrativas. Pretende-se descrever e
demonstrar a suas praticas atuais e possiveis oportunidades de melhorias neste
trabalho para um cenario futuro. Identificar a importancia do plano de negdcios na
administracdo de seus recursos e como um empreendedor melhor preparado pode
fazer a diferenca em todo o processo.

Palavras-chave: Administragdo empreendedora, plano de negdécios, empreendedor,
planejamento estratégico.

ABSTRACT

The Entrepreneurship administration is fundamental and it's what determinates the
success of an entrepreneur, in your firm, if applied in a correct form. This analysis
has the objective of understand the real business and the entrepreneur function in
your management. A case of study was applied by a exploratory form and
documental as methodology. The firm investigated, works in a informal way because
their manager doesn’t know about administrative areas. We try to describe and show
the current practices and possible opportunities of improvements in future time.
Identify the importance of business plan in your administration resources and how an
entrepreneur most prepared can make the difference in all the process.

Keywords: Entrepreneurship administration, Business plan, Entrepreneur Strategic
planning.
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INTRODUCAO

Com base nos dados coletados pretendemos elaborar um artigo cientifico por
meio de um estudo de caso. O objetivo é entender a realidade de pequenas
empresas e o papel que um empreendedor tem em sua gestdo. Vamos propor
oportunidades de melhorias para uma empresa no ramo de arquitetura e construcéo,
visando melhores resultados em seu ambiente mercadologico.

A empresa em questao apresenta dificuldades na organizacdo administrativa
de seus recursos, isso causa uma falta de equilibrio, gerando resultados de certa
forma néo tdo satisfatérios como seriam se houvesse um planejamento estratégico
adequado.

Sera apresentada a descricdo do cenario atual da empresa mostrando
diferentes situacdes desde seu inicio até o estagio atual, com a finalidade de
identificarmos oportunidades que proporcionem o desenvolvimento do ambiente de
negocio.

Pretende-se com este trabalho demonstrar a realidade da empresa em varios
aspectos, desde a sua abertura, seu desenvolvimento, sua gestao e estratégias. O
objetivo do estudo é identificar a importancia de um plano de negdécios na
administracdo de seus recursos tangiveis e intangiveis para viabilizar o seu
produto/servi¢co dentro do seu ramo de atividade.

Para Dornelas (2005) o fato de uma ideia ser ou ndo Unica nao importa. O
gue importa é como o empreendedor utiliza sua ideia, inédita ou ndo, de forma a
transforma-la em um produto ou servigo que faca sua empresa crescer.

A empresa atua em dois ramos distintos: desenvolvimento de estandes para
eventos, feiras e centros de convengdes, sendo um deles o saldo do automovel, e
em paralelo atua na é&rea de construcdo civii com projetos de construcdo e
regularizacdo de imoveis. Devido a ma administracdo do tempo muitas vezes ela
nao consegue atender aos 2 (dois) segmentos ao mesmo tempo. Isso pode
acarretar em uma qualidade inferior no servico prestado, perda de clientes e
consequentemente em prejuizos a empresa.

A importancia do tema se da pelo fato de que as empresas que tem seus
proprietarios especializados em suas respectivas areas técnicas nao possuem

conhecimento administrativo para gerencia-las de maneira eficiente.
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O objetivo é aplicar nosso conhecimento adquirido ao longo do curso de
Administracdo em uma empresa que encontra dificuldade na gestdo de seu préprio
negocio devido a falta de experiéncia por parte do empreendedor.

O método de pesquisa sera estudo exploratorio. Vergara (2000) propde dois
critérios de classificagcdo para o tipo de pesquisa: para os fins e para 0s meios.
Quanto aos fins a pesquisa pode ser classificada como: exploratéria, descritiva,
explicativa, metodoldgica, aplicada e intervencionista. Quanto aos meios a pesquisa
pode ser classificada como: pesquisa de campo, de laboratorio, documental,
pesquisa-a¢ao e estudo de caso.

Além disso, é uma pesquisa aplicada, pois tem como objetivo um caso real.
Segundo Vergara (2000) a pesquisa aplicada € motivada pela necessidade de se
resolver problemas com finalidade prética.

Corroborado com a pesquisa 0s meios sao experimentais. Para Gil (1996) a
pesquisa experimental consiste em determinar um objeto de estudo, selecionar as
variaveis que seriam capazes de influencia-lo, definir a forma de controle e

observacédo dos efeitos que a variavel produz.

ANALISE DO RAMO DE NEGOCIO

A analise do cenario da empresa baseia-se inicialmente no estagio atual no
qual se encontra, tendo em vista que o proprietario ainda mantém o perfil informal no
mercado de trabalho, porém a empresa esta entrando na fase de transicdo, levando

em conta o ciclo evolutivo e expansivo do negécio.

Cenario é um texto escrito em que se apresentam sequencias hipotéticas de
situacdes complexas, construidas com o propésito de concentrar a atencao
Nos processos causais e pontos de decisado e facilitar a decisdo na situacao
de incerteza e ignorancia parcial em que se encontram 0S
decisores.(BETHLEM, 2008 p.183)

O objetivo da empresa € se consolidar no mercado de construcéo civil e na
area de feiras e eventos, nos quais possui alguns clientes, parceiros fidelizados e
alguns esporédicos, assim como esta iniciando prestacdo de servigos para o setor
de decoracao para lojas de shopping.

Notamos que a empresa possui excelentes oportunidades de crescimento
dentro dos ramos em que atua, porém tem deficiéncia em planejamento do cotidiano

e falta de estratégia de médio e longo prazo, o que pode ser um grande entrave no
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sucesso do negécio, entendemos que a falta de conhecimento em estratégias
administrativas acaba por retardar o sucesso da empresa.

Para Dejen (2009) o candidato a empreendedor deve saber o que quer
realizar em sua vida, focar em um objetivo e investir toda sua energia na realizacao
desse objetivo, porém o mesmo deve ter no¢cbes béasicas de administracdo de
empresas para compreender 0s negocios.

Atualmente a empresa esta atendendo e se dedicando a dois segmentos do
ramo de arquitetura, sendo na area de eventos, onde sao realizados projetos para
estandes de feiras e eventos nos grandes centros de convencgdes da cidade de S&o
Paulo. Atua também no ramo de construgéo civil, onde faz medi¢cdes de terrenos,
projetos de plantas residenciais e comerciais e regularizacdes de imoveis.

Heijden (2004) nos mostra que a idéia de negdécios € o modelo mental da
organizacdo ou empresa para as for¢as que estédo por trds do sucesso atual e futuro;
percebemos que a idéia do negdcio da empresa esta bem definida, pois esta
inserida em dois segmentos muito atrativos e com bons potenciais de lucro, bem
como a expectativa de desenvolvimento e crescimento do empreendimento.

De forma analitica, verificamos que a empresa esta inserida em dois ramos
distintos, onde na area de eventos todos os projetos sao ricos em detalhes que séo
obrigatorios nesse ramo, sendo que na construcao, os detalhes acabam sendo um
segundo plano, porém, a empresa para se diferenciar das demais acaba inserindo
riquezas de detalhes em projetos de construcdo, o que € inovador neste segmento,
a combinacdo destas duas caracteristicas principais nos seus projetos torna-se um
diferencial competitivo muito atraente para empresa.

“A empresa existente enfrenta problemas, limitacdes e restricdes diferentes
do empreender s0, e precisa aprender coisas diferentes. A empresa existente, para
super simplificar, sabe como administrar, mas precisa aprender coisas diferentes”.
(DRUCKER, 2003, p.199)

Como vimos, a empresa mostra uma caracteristica bem interessante, pois
apesar de ndo ter uma estratégia bem definida, a idéia do nego6cio é bem
consistente, acreditamos que a implantagcdo de um planejamento por cenarios seja
uma alternativa para melhor administracdo de recursos e melhor previsibilidade do
futuro da empresa.

“Desenvolver para o futuro significa alavancar as competéncias distintivas
hoje existentes” (HEIJDEN, 2004).
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Para Heijden (2004) o planejamento de cenarios € a ferramenta natural de
pensamento para uso em uma conversagao estratégica, sendo que ela melhora a
adequacao das empresas de duas formas, sendo a primeira, no desenvolvimento
em longo prazo de um sistema mais robusto, capaz de resistir aos choques
inesperados que surgirem; e a segunda, em curto prazo para uma adaptabilidade
mais habil e rapida do ambiente de negdcios.

Recentemente a empresa realizou uma reforma em seu espaco fisico e
alugou duas salas maiores, criou também um espaco para reunides, garantindo
maior conforto e privacidade aos seus clientes. Porém mesmo com essas mudancgas
e ampliacdes em sua estrutura a empresa enfrenta um problema de falta de espaco.
Isso impacta diretamente na contratacdo de novos funcionarios e compra de
equipamentos para a realizacdo de novos projetos.

Sua carteira de clientes fica dividida da seguinte forma:

v Eventos: Sao 08 (oito) montadoras de estandes constantes, sendo que
destas, apenas 03 (trés) possuem contratos de fidelidade e 01 (um) que
atende esporadicamente, ndo consegue atender mais clientes por falta de
mao de obra especializada, o que acaba tornando a parte mais onerosa da
empresa, bem como os trabalhos que necessitem de tecnologia 3D que
necessitam ser terceirizados, aumentando 0s custos, pois ainda nao existe
dominio dessa tecnologia.

v Construcao Civil: Atualmente a empresa possui 38 (trinta e oito) clientes que
mantém servicos contratados, aguardando as finalizacbes dos processos
existentes, a média de crescimento para este setor, segundo o entrevistado, é
de 07 (sete) novos clientes por més, confirmando a andlise de mercado que

constatou que este segmento esta em plena expansao.

Apesar do mercado de construcdo civil estar em plena expansdo, a
lucratividade que a empresa adquire com este segmento ainda é muito baixo, pois
trata-se de area em que o proprietario detém pouca experiéncia, apesar de ter o
conhecimento técnico e habilidade de negociacdo, o mesmo encontra dificuldade em
conciliar o tempo para realizar as etapas necessarias de uma regularizacdo, que
envolve fazer visitas, realizar medi¢cbes, desenvolver a planta das irregularidades, e
ainda conta com a inadimpléncia de alguns clientes, portanto, torna-se uma tarefa

em segundo plano da empresa.
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A empresa ndo possui um plano de negadcios definido, com a elaboracao de
um plano de negdécios esperamos um melhor aproveitamento dos recursos, bem
como uma administracdo baseada em estratégias empreendedoras.

Com a definicdo de um plano de negécios, sera possivel identificar novas
oportunidades de negocios, através de um embasamento tedrico que tende a
diminuir os riscos, um melhor aproveitamento do material humano no que diz
respeito a gestao de pessoas, criara um conhecimento mais apurado das estratégias
adotadas, e consequentemente a tendéncia € que facilite as tomadas de decisao.

O diferencial competitivo da empresa encontra-se no perfeccionismo dos
trabalhos realizados, o que no campo de eventos é uma obrigatoriedade para
continuar neste mercado, porém na construcdo civil ndo é tdo exigido, mas ainda
assim a empresa agrega o perfeccionismo com o valor sentimental que seus clientes
dao aos seus bens, seja na constru¢do de uma casa, prédio, ou na regularizacao de
imodveis, ou seja, a empresa valoriza o valor que seu cliente possui pelo seu bem
como se fosse dela prépria, isso gera 6timos resultados conforme informado pelo

entrevistado.

UMA VISAO EMPREENDEDORA EM CONJUNTO COM O PLANO DE NEGOCIOS

Na visdo de Dornelas (2005) um dos fatos que ocorrem com grande
freqiéncia é o candidato a empreendedor ter uma idéia brilhante dirigida a um
mercado que ele conhece muito pouco, um ramo no qual nunca atuou
profissionalmente. As chances de sucesso nesses casos Sao minimas.

Neste aspecto, entendemos que a empresa estudada esta bem amparada,
pois devido a falta de experiéncia no ramo de construgdo civil, ela atua de forma
discreta e fundamentada neste segmento, procurando primeiramente se especializar
e conhecer melhor este mercado que possui 6timas oportunidades, porém com um
risco muito alto para quem procura se consolidar neste negocio.

Para Dornelas (2005) em primeiro lugar vem a paixao pelo negdcio, e ganhar
dinheiro é consequéncia disso. Os jovens empreendedores tendem a arriscar tudo
por negécios com alto potencial de lucro, pois acham que ganhar dinheiro € o

objetivo principal, ndo importando o tipo de negaocio.

O tipo de empreendedor funcionario de empresa € aquele que ao longo da
carreira sente um desequilibrio e falta de reconhecimento entre suas
contribuicBes e recompensas, ou entdo falta de interesse em suas idéias ou



7

interferéncia da burocracia da empresa. Frustrado em suas necessidades
de realizacdo pessoal, em algum momento de sua carreira, resolve partir
para um negdcio préprio. (BERNARDI, 2006, p.10).

Apesar de ter uma oportunidade de negdcios bem evidente, percebemos que
0 proprietario tem uma paixdo enorme em desenvolver projetos imobiliarios e
aprofundar sua atuacdo no ramo de construcdo civil, onde por forcas das
circunstancias atuais da empresa e pelas decepc¢des ocorridas no passado com este
mercado, 0 mesmo optou por adquiri maior experiéncia e se aliar com parceiros
estratégicos para um melhor entendimento deste mercado.

Filion (1999) cita que o empreendedor € uma pessoa criativa, marcada pela
capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que mantém alto nivel de
consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para detectar oportunidades de
negocios.

Ainda segundo o autor, um empreendedor que continua a aprender a respeito
de novas oportunidades de negdcios e a tomar decisbes moderadamente arriscadas
com foco na inovacdo, continuara a desempenhar seu papel dentro do
empreendedorismo. (idem)

Para Bernardi (2006) entre muitas motivacdes e razdes objetivas e subjetivas
para empreender, encontram-se predominantemente as seguintes:

v Necessidade de realizagéo;
Implementacao de idéias;
Independéncia,;

Fuga da rotina profissional;

Maiores riscos e responsabilidades;
Prova de capacidade;
Auto-realizacao;

Maior ganho;

Status;

NS N N N N N S N

Controle da qualidade de vida;

Encontramos muitas destas caracteristicas no proprietario da empresa, que
apesar de todo o seu conhecimento técnico, ndo estava satisfeito com sua condicéo
de empregado na empresa que o projetou no ramo de feiras e eventos. Tomando a
iniciativa de empreender seu proprio negocio, mesmo sem saber ao certo que
direcéo iria tomar, por si s6, assumiu responsabilidades e riscos em busca da sua

independéncia financeira e auto-realizacao.



E relativamente simples perceber, ao levar em conta as complexidades
empresariais, que o ciclo de vida de uma empresa e o tempo de
sobrevivéncia estdo diretamente relacionados a capacidade do
empreendimento de renovar-se a cada estagio e cada momento evolutivo,
notadamente em suas experiéncias; a vida e a continuidade do
empreendimento sdo uma constante reflexdo e reavaliacdo do modelo de
negécio. (BERNARDI, 2006, p. 12)

Esta reavaliacado e renovacado constante tornam-se possiveis através de uma
boa politica de gestdo, o que inclui o desenvolvimento peridodico de um plano de
negécios, preferencialmente em caréater preventivo, ndo somente quando o modelo
de negdcios apresenta sinais de esgotamento.

Sabemos que o plano de negdcios em si ndo garante o sucesso da empresa
ou sua lucratividade, no entanto, quando desenvolvido com boa qualidade, aumenta
as chances do empreendimento, pois, através da reflexdo e da compreensao das
necessidades, cria bases solidas para o monitoramento do modelo e da estratégia
de negodcios.

Cher (2002) contribui dizendo que a formulacdo de um bom plano de
negocios deve ter o conhecimento do perfil do mercado consumidor, o perfil dos
fornecedores e da concorréncia, a influencia das decisbes governamentais, a
participagcdo de mercado dos principais concorrentes, bem como suas politicas
mercadoldgicas de precos, prazos para pagamento; politicas de credito e
financiamento; necessidades do mercado consumidor, quais as necessidades

atuais; politicas de garantia, assisténcia técnica e atendimento ao consumidor.

Plano de Negoécios nada mais é do que um documento que contém a
caracterizacdo e a forma como vai operar. As principais estratégias, o
plano para conquistar uma determinada fatia do mercado e a projecéo das
despesas envolvidas no desafio, bem como as receitas e os resultados
financeiros. (SALIM, et al, 2001, p.16).

Identificamos que quando se entra em um mercado, independente do seu
ramo de atuacao, € necessario realizar todo o seu planejamento. Em conjunto com
iIsso deve-se observar as informacdes acima para que as chances de sucesso na
empresa sejam maiores.

Para o SEBRAE, uma das principais funcdes do plano de negdcios €

descrever a missao, visdo, valores da empresa. Em resumo, podemos dizer que 0
plano de negdcios é uma reflexdo sobre o que fazer e como fazer.

A estrutura do plano de negdcios pode ser definida conforme a tabela abaixo:



v’ Sumario Executivo: E a primeira parte que serd lida por um eventual
investidor. Deve conter os pontos principais e mais interessantes do Plano;

v' Descricao da Empresa: Contém um sumario da empresa, seu modelo de
negécio, a natureza, sua histéria, estrutura legal, localizacdo, obijetivos,
estratégias e missao;

v" Produtos e Servicos: Descricdo dos produtos e servicos da empresa, suas
caracteristicas, forma de uso, especificacdes, estagio de evolucao;

v Estrutura Organizacional: Como a empresa esta organizada internamente,
namero de funciondrios, principais posic¢oes, perfil do profissional;

v" Plano de Marketing: Aqui sera descrito o setor, o mercado, as tendéncias, a
forma de comercializacdo, distribuicdo e divulgacdo dos produtos, precos,
concorrentes e vantagens competitivas;

v Plano Operacional: Descri¢cao do fluxo operacional, cadeia de suprimentos,
controle de qualidade, servicos associados, capacidade produtiva, logistica e
sistemas de gestao;

v Estrutura de Capitalizacdo: Como a empresa esta capitalizada. Quem faz
parte da sociedade, necessidades de capital de terceiro, forma de
remuneracao e estratégias de saida;

v' Plano Financeiro: Como a empresa se comportara ao longo do tempo do
ponto de vista financeiro, descricbes e cendrios, pressupostos criticos,
situacdo historica, fluxo de caixa, analise do investimento, demonstrativo de

resultados, projecdes de balancos e outros indicadores.

Dentro do estudo realizado na empresa, identificamos o0 espirito
empreendedor de seu proprietario que age de forma inconsciente, porém suas
tomadas de decisGes sao peculiares ao empreendedor, como por exemplo, a paixao
pelo que faz e o foco no objetivo para a realizacdo dos trabalhos executados.

Entretanto esse lado empreendedor ndo tem o mesmo sucesso na parte
administrativa, onde percebemos que ndo se segue as principais premissas de um
plano de negocios, como a missao, visdo e os valores da empresa. Acreditamos que
a unido do empreendedor com a elaboracdo do plano de negdcios abriria novas

oportunidades de melhoria para a empresa.
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Para Drucker (2003):

[...] empreendimento exige administracdo empreendedora, isto é, préticas e
diretrizes dentro da empresa, também ele exige praticas e diretrizes
exteriores, no mercado. Ele requer estratégia empreendedora. (p.199)

Relacionaremos os departamentos envolvidos em um plano de negdcios, na

visdo de alguns autores com as praticas atuais realizadas pela empresa citada.

MARKETING

Kotler e Keller (2006) cita que fazer marketing significa satisfazer as
necessidades e os desejos dos clientes. A obrigacdo de qualquer negdécio é
fornecer valor ao cliente mediante lucro. Dentro de uma economia altamente
competitiva, com compradores cada vez mais exigentes mediante a infinidade de
opcOes, uma empresa s6 pode vencer ajustando o processo de entrega de valor e
selecionando, proporcionando e comunicando um valor superior.

Na empresa ndo existe um departamento de marketing, a divulgacéo de seus
servicos se restringem através da propria indicacdo de seus clientes e um site na
internet. A indicacdo ocorre quando um cliente satisfeito faz indiretamente a
propaganda de sua empresa para outras clientes. No site da internet, 0 mesmo
necessita de uma melhor elaboracdo, pois se parece com um blog, onde estao
inseridos os trabalhos realizados pelo seu proprietario, ficando evidente a qualidade
do profissional e em segundo plano a marca da empresa.

Uma oportunidade de melhoria nesta area € uma melhor exposicdo da
imagem da empresa. Inicialmente a reformulacéo do site é recomendada para uma
melhor visualizacdo das informacfOes e até mesmo partir para algo novo como o
anuncio e a divulgacédo da empresa em redes sociais.

Outra oportunidade é a divulgacdo da marca em revistas especializadas nos

segmentos em que atua, a fim de atingir o seu publico alvo.

FINANCAS

Para Maximiano (2011), a funcdo da area financeira € cuidar do dinheiro da

empresa, para protegé-lo e desenvolver sua utilizacdo eficaz. Isso inclui a
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maximizacgdo do retorno sobre os investimentos e a manutencdo de certo grau de
liquidez, para o cumprimento das obrigacdes.

N&o existe propriamente um departamento financeiro, esse € um dos pontos
de maior dificuldade na empresa, pois ndo se tém ao certo informacdes precisas de
fluxo de caixa, custos de m&o de obra, valor da hora trabalhada, bem como
resultados de lucro ou prejuizo do servico executado ou a executar, além de néo
separar as despesas e receitas dos segmentos em que atua, misturando ainda as
suas despesas pessoais dentro dos custos da empresa.

A empresa nao dispbe de uma contabilidade ou alguém exclusivamente
responsavel por esse gerenciamento, a Unica forma de controle que a empresa
possui, € uma planilha onde existe um controle de sua receita, porém fica visivel a
dificuldade em manter um dominio dos custos de cada trabalho realizado,
dificultando assim, determinar exatamente qual servi¢o sera rentavel ou néo.

Visualizarmos a necessidade da criagdao de um departamento onde apenas
um funcionario podera desempenhar técnicas de controle de custos, despesas,
receitas, controle de contas a pagar, contas a receber, e principalmente a analise
dos custos de cada projeto a ser realizado identificando assim a viabilidade de cada
servico realizado pela empresa.

Entendemos que a falta de principios administrativos acaba sendo um entrave
nas tomadas de decisdes, separar as despesas e receitas dos segmentos tambéem
se torna imprescindivel, principalmente porque havera uma visdo melhor daquilo que
€ mais rentavel, bem como uma separacdo de despesas pessoais e da empresa,
podendo ser aberta uma conta corrente em qualquer banco que possa servir de
referéncia para as receitas e despesas da empresa, facilitando assim o fluxo de

caixa e nogdes basicas de finangas.

RECURSOS HUMANOS

Para Maximiano (2011), a funcéo de recursos humanos ou gestéo de pessoas
€ de encontrar, atrair e reter as pessoas de que a empresa necessita. Envolvendo as
atividades que iniciam antes da pessoa sem empregada e vado até o seu
desligamento da empresa.

O departamento de Recursos Humanos é gerenciado pelo seu proprietario,

porém, este Nndo possui experiéncia como gestor da area, pois seu conhecimento
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deriva do que adquiriu quando ainda era empregado, ndo tendo a oportunidade de
desenvolver essa caracteristica.

Como possui apenas um estagiario, este acaba sendo um funcionario com
atividades bem restritas, pois ndo sao implantadas técnicas de motivacao,
remuneracao e beneficios, por falta de informacéo do proprietario, o que acaba por
nao reter talentos na empresa.

Apesar de ser uma empresa pequena e com apenas um estagiario, indicamos
o conhecimento de técnicas de gestdo de pessoas através de cursos especificos na
area de Recursos Humanos, que inclusive servira de base para futuras contratacdes
e implantacdes de modelos de motivagéo e retencao de talentos para a empresa.

Esses cursos séo disponibilizados de forma presencial ou online no Sebrae,

que da apoio e suporte a micro e pequena empresa.

OPERACOES

Na visdo de Maximiano (2011), o objetivo principal da funcdo de operacdes é
fornecer o produto ou servico da empresa, sendo que cada empresa possui seu
proprio sistema de operacgfes, transformando matérias-primas, componentes, mao
de obra e outros recursos em bens e servigcos, para que sejam vendidos aos
clientes.

As operagOes da empresa s&o o ponto forte, pois sdo bem desenvolvidas,
neste setor € mantida uma caracteristica forte em seus trabalhos; a qualidade dos
trabalhos realizados vem a se tornar uma vantagem competitiva nos mercados em
que atua.

“A estratégia competitiva envolve o posicionamento de um negdcio de modo a
maximizar o valor das caracteristicas que o distinguem de seus concorrentes”.
(PORTER, 1986, p.61)

A empresa tem como prioridade a terceirizacdo de trabalhos que necessitam
de outros profissionais especializados, como por exemplo, desenhos em tecnologia
3D e plotagem, o que se torna uma boa opcdo devido ao alto custo de um
profissional que domine essas tecnologias, custo este que torna inviavel para a
empresa a contratacdo de um profissional deste nivel atualmente.

De acordo com a analise realizada nas areas de Marketing, Recursos
Humanos, Financas e Operac¢fes, percebemos a falta de praticas essenciais para

uma empresa funcionar. Apesar de ser uma empresa pequena, a base
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administrativa deve ser forte e consistente, aumentando as chances do negdcio dar
certo, ndo que isso seja a chave do sucesso para as empresas, mas serve de
referéncia como uma base sélida criada por pesquisadores para que 0 negocio se
torne viavel.

Percebemos também a grande dificuldade que a pequena empresa tem em
administrar seu cotidiano com técnicas diversas nessas quatro areas, o que acaba
sendo feito de um jeito proprio, dando certo ou errado, até que seja apontado o erro,
sendo corrigido até dar certo, impactando diretamente nos resultados sem que seja

percebido pelo responsavel pela empresa.

CONSIDERACOES FINAIS

Neste artigo, identificamos e pontuamos a necessidade de uma reformulagéao
da empresa estudada, sendo assim, adotamos o plano de negécios como a base
central para a formulacédo de um planejamento estratégico dentro da organizacéao.

Por se tratar de uma pequena empresa que se encontra em fase de
crescimento estrutural e de mercado, realizamos no trabalho uma analise
departamental, apurando as deficiéncias de cada setor, ou ainda sua inexisténcia,
propondo assim uma implementacéo de objetivos a serem tracados pelo proprietario
e gestor da empresa.

Por meio de embasamento tedrico, 0 grupo sugere um aperfeicoamento da
parte administrativa da empresa pelo gestor, sendo que, observamos que o lado
empreendedor encontra-se bem definido pelo proprietario, porém ressaltamos a falta
de conhecimento e praticas administrativas que devem ser melhoradas, que na
nossa visdo, podem ajuda-lo ao desenvolvimento de outras habilidades.

Atualmente a empresa esta inserida em dois segmentos distintos; construcao
civil e desenvolvimento de projetos de estandes para feiras e eventos, apontamos a
urgéncia do gestor em realizar uma divisdo programada do tempo aplicado e
destinado a cada setor, podendo futuramente cogitar a hipétese da contratacdo de
um arquiteto como parceiro para seus projetos.

Estas acOes projetam uma melhoria no atendimento a sua clientela em cada
ramo de servi¢co prestado, garantindo a retencdo de seus parceiros fiéis e criando
assim uma vasta prospeccao de novos clientes assiduos.

Com base nos autores estudados e da andlise da empresa, percebemos e
identificamos as grandes dificuldades que os profissionais tém em gerir seu proprio
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negocio, por mais atrativo e lucrativo que seja aliar as necessidades do cotidiano
com a busca de resultado, se torna uma tarefa muito dificil quando ndo se detém
conhecimentos basicos de administracao.

Sendo que, esse estudo nos mostrou uma nova visdo do mercado e da
atuacado dos empreendedores ou profissionais que precisam estar em constante
evolucdo para seguir as tendéncias naturais do mercado, necessitando de técnicas
de inovacédo e de aprimoramento dos produtos ou servi¢os ja existentes, nos dando
uma visdo geral e atualizada do cotidiano de muitas empresas.

Tivemos também a oportunidade de colocar em pratica 0 conhecimento
adquirido durante todo o curso de administragdo em uma empresa que vivencia
realidades e necessidades atuais para sua prOpria subsisténcia, o que nos
possibilitou oportunidade de analisar e propor as melhores préaticas dentro do nosso

conhecimento académico.
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