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“O empreendedorismo é uma revolugao
silenciosa, que sera para o século XXI, mais do
que a revolucgao industrial foi para o século XX”.
Jeffrey Timmons



Agradeco, primeiramente, & Deus, que me deu
forcas para concluir mais esta etapa da minha
vida.

Ao meu pai que me deu a oportunidade de
estudar e nao poupou esforgos para me educar e
oferecer as condicdes necessarias para a
conclusédo do curso. Por ter acreditado em mim
sempre.

A minha m&e que contribuiu para a melhora e
corregao desta monografia, transmitindo seu dom
da escrita e me apoiando com sua amizade.

Ao meu namorado, Rodrigo, pelo incentivo e
compreensao durante o periodo de elaboracao
desta monografia, assim como em tudo em
minha vida.

Ao professor, Pasquetti, pela indispensavel
orientacdo e por ter me auxiliado na elaboracao,
formatagdo e fontes de pesquisa desta
monografia.



RESUMO

Esta monografia tem como enfoque o empreendedorismo e o estudo da experiéncia de
empresarios de restaurantes italianos em Brasilia, e como os mesmos aplicaram os
conceitos de gestdo e administracdo em seus negécios. O empreendedorismo é a
busca continua pela inovacao, o auto-emprego e a satisfacdo pessoal. Neste estudo é
fornecido um embasamento tedrico sobre empreendedorismo, abordando os conceitos
de empreendedorismo, as caracteristicas apresentadas nos mesmo, o0
empreendedorismo nos EUA e no Brasil, planejamento e plano de negobcios,
estatisticas de mortalidade e natalidade de empresas no Brasil, a participacao do setor
de alimentos no Brasil, os restaurantes italianos em Brasilia e uma pesquisa realizada
com empreendedores de sucesso do ramo. A respectiva monografia utilizou a pesquisa
bibliografica através de livros e sites da internet para a coleta de informacdes. Foi
utiizado o método dedutivo, que tem propdsito de explicar premissas através da
pesquisa de campo feita por meio de entrevistas estruturadas onde foram perguntadas
informacdes especificas relevantes ao trabalho ao entrevistado. A presente monografia
apresenta um estudo feito com 3 proprietarios de restaurantes italianos de Brasilia,
como uma forma de estudar o empreendedorismo e verificar existéncia de viabilidade
da abertura de um restaurante italiano em Brasilia. Foi constatado que Brasilia ainda
tem mercado para este tipo de empreendimento. O sucesso dos empreendimentos
analisados foram atingidos com alta qualidade de alimentos e atendimento,
persisténcia, paixao pelo ramo e vontade de vencer.

Palavras-chave: empreendedorismo, plano de negécios, restaurantes ltalianos.



ABSTRACT

This academic paper has an approach on entrepreneurship and the study of the
experience of owners of italian restaurants in Brasilia, and how they had applied the
concepts of management and administration in their businesses. Entrepreneurship is the
continuous search for innovation, self employment and self satisfaction. In this study it is
supplied a theoretical basement on entrepreneurship, approaching its concepts, the
characteristics present in such people, entrepreneurship in U.S.A. and in Braazil,
business-oriented planning and plan, statistics of mortality and natality of companies in
Brazil, the participation of the food sector in Brazil and restaurants in Brasilia. The
research carried through with entrepreneurs of success of this branch. The respective
academic paper used bibliographical research through books and sites of the Internet to
collect information. The author used the deductive method, where it intended to explain
premises through field research made by means of structuralized interviews where
specific information was asked about the interviewed person’s job. This monograph
presents a study made with 3 owner of ltalian restaurants in Brasilia, as a way to study
entrepreneurship and to verify the existence of viability of opening an ltalian restaurant
in Brasilia. The author concluded that there is space in Brasilia for another ltalian
restaurant and that the success of the studied restaurants were achieved with high
quality food and services, persistence, passion for the branch and will to be successful.

Keywords: entrepreneurship, business-oriented planning, Italian restaurants
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1. INTRODUCAO

Muitos sdo os fatores que afetam e desencadeiam a difusdo do
empreendedorismo no Brasil. Nao s6 as exigéncias do mercado, que estdo em
constante mudanca e sempre a procura de novidades, mas também o publico, que é
exigente e busca o0 novo, o inovador, produtos e servicos de alta qualidade, bom gosto
e o0 atendimento desejado. Varios cursos e palestras vém sendo ministrados, por todo o
Brasil, a respeito do empreendedorismo. Isso porque ser empreendedor é algo que se
tornou fundamental. Para uma empresa continuar no mercado, sem ser “engolida” pelos
concorrentes, ha que apresentar diferenciais competitivos, e estar em constante
mudanca, inovando sempre. Segundo a Revista Epoca (2006), em pesquisa feita pela
Global Entrepreneurship Monitor (GEM), o Brasil estd em 7° lugar na lista de
empreendedorismo. Em 1996, o numero de microempresas era de 2,9 milhdes e saltou
para 4,6 milhdes em 2002 (ultimo dado disponivel no IBGE). Isso significa um aumento
de 55,8% em seis anos. Muitos sdo os projetos e planos de negdcios desenvolvidos
nos cursos de administracdo de todo Pais em busca de uma idéia inovadora, de um
negocio perfeito.

Esta monografia académica apresenta um estudo tedrico e de campo a respeito
do empreendedorismo e uma analise da experiéncia de empresarios de
empreendimentos do ramo de alimentacao tipica italiana, em Brasilia. O trabalho se
justifica pela preocupacado da autora com os motivos da alta mortalidade de empresas
no Brasil e interesse da mesma em abrir seu proprio negécio — um empreendimento no
ramo de alimentagéo tipica italiana em Brasilia (trattoria, cantina). Esse cenario reflete a
necessidade de se fazer planejamento e um plano de negdcios, antes da abertura do
empreendimento. O estudo da experiéncia de tais empresarios é relevante para que se
possa confrontar teoria e pratica, preparando melhor, a autora, para sua entrada no
mercado.

O problema abordado nesta monografia € como os empreendedores do ramo de
alimentacao tipica italiana em Brasilia aplicam os conceitos de gestdo e administracao
em seus negocios. Procura-se identificar se 0 mercado estd ou ndo saturado e o que

fazer para que o empreendimento tenha éxito.



Portanto, demonstrar os aspectos relacionados a abertura de um restaurante de
comida italiana em Brasilia, € o objetivo geral desta monografia académica. Os
objetivos especificos sdo — pesquisar na literatura os principais conceitos aplicados ao
empreendedorismo, apresentar estatisticas de natalidade e mortalidade das empresas
no Brasil, 0 que é um plano de negdcios, qual o papel do planejamento na abertura de
uma empresa, analisar as condicées do mercado de restaurantes de comida italiana em
Brasilia, verificando se ha saturagcdo do mercado, a qualidade dos restaurantes, a
concorréncia que sera enfrentada, analisar o comportamento empreendedor dos donos
de restaurantes italianos de Brasilia e apresentar as consideragdes finais,
demonstrando o resultante, entre teoria e pratica do estudo feito com os restaurantes
especificos que leva, certamente, a definicdes claras da viabilidade.

Para a realizacdo do embasamento tedrico, foi realizada uma pesquisa bibliografica
exploratéria, onde foram pesquisados conceitos em livros, revistas de administracao,
entrevistas e na internet. Ja o estudo com os profissionais de sucesso do ramo de
comida italiana em Brasilia foi feito em forma de entrevistas estruturadas com perguntas
fechadas e observacoes pessoais.

Na primeira parte do trabalho, apresenta-se 0 embasamento teérico, que abrange
teorias e conceitos sobre empreendedorismo, caracteristicas apresentadas em um
empreendedor, o empreendedorismo nos EUA e no Brasil, planejamento e o plano de
negécios, assim como dados estatisticos do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE) e do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE). Demonstra-se também a participacdo do setor de alimentacdo no Brasil. Na
segunda parte apresenta-se a pesquisa feita com trés empreendedores de sucesso, do
ramo de comida italiana em Brasilia. Seguindo entdo, a sintese dos resultados obtidos
e das andlises coletadas. Na quarta parte apresenta-se a conclusdo da pesquisa
confrontando a realidade em que o Brasil se encontra, diante da premissa “ser ou nao

ser um empreendedor na atual conjuntura econdmica em que se encontra?”
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2. EMBASAMENTO TEORICO

Neste capitulo aborda-se os conceitos de empreendedorismo e as caracteristicas
presentes em um empreendedor. Apresenta-se também um breve historico do
surgimento do empreendedorismo nos Estados Unidos e no Brasil. Explica-se a
importancia de se utilizar planejamento antes da abertura de um empreendimento e o
passo a passo de como fazer um plano de negécios. Discorre-se também a respeito
das principais causas da mortalidade precoce das empresas no Brasil, aponta-se
estatisticas de mortalidade e natalidade das mesmas. lIdentifica-se, também, a

participacédo do setor de alimentos no Brasil.
2.1 Conceitos de Empreendedorismo

Os autores pesquisados e relacionados a seguir criaram conceitos sobre
empreendedores, a partir de caracteristicas observadas nos mesmos em suas
pesquisas:

“ O empreendedorismo é uma revolucéo silenciosa, que sera para o século 21 mais
do que a revolucao industrial foi para o século 20.” (TIMMONS, 1994 apud DORNELAS,
2001, p. 19)

“‘Empreendedor é uma pessoa que exercita total ou parcialmente as fungdes de:
iniciar, coordenar, controlar e instituir maiores mudancas no negécio da empresa e/ou
assumir riscos desta operacao.”(Dicionario de Ciéncias Sociais)

“E alguém que usa talento para aproveitar oportunidades. S4o0 pessoas que criam
prosperidade econdmica e social nas sociedades. Sdo agentes de mudanca, que
enxergam oportunidades e as tornam realidade.” (BOLTON apud BECKER, 2005, p. 5)

“E uma pessoa imaginativa, caracterizada por uma capacidade de fixar alvos e
objetivos. E alguém que imagina, desenvolve e realiza visées.” (FILION apud BECKER,
2005, p. 5)

“E uma pessoa que congrega risco, inovacdo, lideranca, habilidade e pericia
profissional em uma fundacao sobre a qual se constréi um time motivado.” (LANCE
apud BECKER, 2005, p. 6)
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“E um homem que realiza coisas novas e ndo necessariamente aquele que inventa.”
(SHUMPETER apud BECKER, 2005, p. 6)

O empreendedor, por definicdo, transfere recursos de areas de baixa
produtividade e rendimento para areas de produtividade e rendimento
mais elevadas. Naturalmente existem riscos do empreendedor nao ser
bem sucedido. Porém, se ele pelo menos for moderadamente bem
sucedido, os retornos devem ser mais que suficientes para compensar
qualquer risco que possa haver. (DRUCKER, 1986, p. 37)

O conceito do termo empreendedorismo origina-se do francés “entrepreuneur” e
significa — aquele que esta entre ou estar entre. Em um periodo inicial, ser
empreendedor era ligado ao significado de ser um intermediario. Enquanto um
capitalista corria os riscos financeiros por um negdécio ou por uma experiéncia
inovadora, um aventureiro, de fato a executava, assumindo riscos fisicos e emocionais.
Os lucros, em caso do negocio ser bem sucedido, eram divididos com 75% para o
capitalista e os 25% restantes para o aventureiro. Um exemplo citado por Hisrich e
Peters é o de Marco Polo, que se aventurava em rotas comercias pelo Extremo Oriente
financiado por um capitalista para vender suas mercadorias. O termo
empreendedorismo vem evoluindo desde a Idade Média aos dias de hoje conforme foi
exposto por Hisrich e Peters (2004):

Idade Meédia: participante e pessoa encarregada de projetos de
producdo em grande escala;

Século XVII: pessoa que assumia riscos de lucro (ou prejuizo) em um
contrato de valor fixo com o governo;

1725: Richard Cantillon — pessoa que assume riscos € diferente da que
fornece capital;

1803: Jean Baptiste Say — lucros do empreendedor separados dos
lucros de capital;

1876: Francis Walker — distinguiu entre os que forneciam fundos e
recebiam juros e aqueles que obtenham lucro com habilidades
administrativas;

1934: Joseph Schumpeter — o empreendedor é um inovador e
desenvolve tecnologia que ainda nao foi testada;

1961: David McClelland — o empreendedor é alguém dinamico que corre
riscos moderados;

1964: Peter Drucker — o empreendedor maximiza oportunidades;

1975: Albert Shapero — o empreendedor toma iniciativa, organiza alguns
mecanismos sociais e econdémicos, e aceita riscos de fracasso;

1980: Karl Vesper — o empreendedor é visto de modo diferente por
economistas, psicélogos, negociantes e politicos;

1983: Gifford Pinchot — o intra-empreendedor € um empreendedor que
atua dentro de uma organizagéao ja estabelecida;
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1985: Robert Hisrich — 0 empreendedorismo € o processo de criar algo
diferente e com valor, dedicando o tempo e o esforco necessario,
assumindo riscos financeiros, psicolégicos e sociais correspondentes e
recebendo as consequientes recompensas da satisfacdo econémica e
pessoal. (HISRICH; PETERS, 2004, p. 27)

Para esses autores, empreender é realizar, criar, inovar, inventar. E identificar
uma oportunidade e transformar uma idéia em um negdcio. Ter visdo de futuro e
assumir riscos calculados. Propor metas significativas, procurando solu¢des inovadoras
para atingir seus resultados. E fixar objetivos reais, que possam ser vencidos através de
lideranga, iniciativa e motivacdo de um profissional empreendedor. E o espirito de
independéncia e de realizacdo. E buscar sempre informacdes que irdo capacitar melhor
o profissional que ele é. De nada adianta ficar estagnado, é preciso estar em constante

aprendizagem e mutacéao.
2.2 Caracteristicas de um Empreendedor

Como foi estudado na disciplina Administracdo Empreendedora, uma pessoa
empreendedora se caracteriza por sua capacidade de auto-emprego, criatividade e
inovacéo. (ABRAO, 2006)

O autor Filion (1999) cita algumas das caracteristicas presentes em uma pessoa
empreendedora, conforme o segmento abaixo:

Inovacgao, necessidade de realizacdo, lideranga, autoconsciéncia, riscos
moderados, autoconfianca, independéncia, envolvimento a longo prazo,
criatividade, tolerancia a ambiglidade e a incerteza, energia, iniciativa,
tenacidade, capacidade de aprendizagem, originalidade, habilidade na
utilizacao de recursos, otimismo, sensibilidade a outros, orientagéo para
resultados, agressividade, flexibilidade, tendéncia a confiar nas pessoas,
habilidade para conduzir situacées e dinheiro como medida de
desempenho. (FILION, 1999 apud NETO; SALES, 2004, p. 9)

Drucker ressalta o conceito de inovacao, presente em pessoas empreendedoras
e esclarece o que é inovacgao para o espirito empreendedor, conforme segue:

Os empreendedores inovam. A inovagao € o instrumento especifico do
espirito empreendedor. E o ato que contempla os recursos com a nova
capacidade de criar riqueza. A inovagédo, de fato, cria um recurso. Nao
existe algo chamado de “recurso” até que o homem encontre um uso
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para alguma coisa na natureza e assim o dote de valor econdmico.
(DRUCKER, 1986, p. 39)

Os empreendedores querem mais. Nao se contentam em simplesmente
melhorar o que ja existe, ou em modifica-lo. Eles procuram criar valores
novos e diferentes, e satisfagdes novas e diferentes, convertendo um
“‘material” em um “recurso” , ou combinar recursos existentes em uma
nova e mais produtiva configuracao. (DRUCKER, 1986, p. 45)

Pode-se identificar nas literaturas analisadas trés tipos de empreendedor. Bolton
destaca esses 3 tipos de empreendedores:

Empreendedor de negdcios: aquele que identifica oportunidades no
mercado, planeja e constréi novas empresas;

Empreendedor interno: [intra-preneuship] o individuo que promove as
mudangas dentro da empresa em que trabalha; reinventa a empresa e
0S negocios, etc.

E o empreendedor comunitario ou social: que é aquele que promove
mudangas, reune recursos e constréi em beneficio da comunidade —
voluntario; terceiro setor. (BOLTON apud BECKER, 2005, p. 11)

A Global Entrepreneurship Monitor (GEM) classifica os empreendedores segundo
a vontade de empreender:

Empreendedores por oportunidade: sao motivados pela percepc¢ao de
um nicho de mercado em potencial.

Empreendedor por necessidade: sdo motivados pela falta de alternativa
satisfatoria de ocupacao e renda. (SEBRAE, 2006, p. 13)

Um empreendedor de negécios é aquele que tem uma idéia, que planeja, que faz
um plano de negécios e abre seu proprio empreendimento. E neste tipo de
empreendedor que a pesquisa se foca — no motivado pela oportunidade.

Em entrevista feita pela UnB, em setembro de 2004, com o autor José Dornelas,
Ph.D., especialista em empreendedorismo, consultor e conferencista. Autor de
“Empreendedorismo: transformando idéias em negécios” e professor visitante no
Babson College, EUA, ele explica que cuidados os futuros gestores devem tomar e
quais caminhos seguir para que seu sonho nao se transforme em um pesadelo. (UnB,
2004)

Um empreendedor estd em constante processo de mudancga, e inovacdo. Na
tentativa de gerar auto-emprego, se sua idéia fracassar, deve aprender com seus erros
e considera-los uma aprendizagem para o que esta por vir. Deve ter disciplina, otimismo

e autoconfianga em tudo aquilo que faz. Ter iniciativa quando enxerga uma
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oportunidade e nao ter medo de agarra-la. Esta pessoa trabalha com metas e nao
mede esforgos para alcancar seus resultados. Mas para alcancar resultados € preciso
determinar quais sao 0s objetivos da empresa e aonde ela quer chegar. Segundo
Dornelas:

O empreendedor deve estipular metas de longo, médio e curto prazos.
Na medida em que ele cumprir essas metas, estara obtendo sucesso. A
motivagao principal é a auto-realizacdo. O que nao pode é colocar o
sonho muito abrangente e muito distante e no meio do caminho
perceber que as coisas estdo complicadas. Isso frustra. (DORNELAS,
2004, p. Unica)

Costuma-se confundir um empreendedor, com um chefe, um gerente ou um
empresario. O empreendedor pode nao ser um empresario. Ele pode ter a idéia de um
negécio e o espirito empreendedor, mas por algum motivo, ndo pode abrir seu préprio
negocio. O empresario para ter sucesso deve ter as caracteristicas empreendedoras —
inovar, ter visdo de futuro, estipular metas. Ja os conceitos de chefe ou gerente e
empreendedor sdo diferenciados da seguinte forma: um gerente administra, organiza,
mantem, foca no sistema existente e no controle da equipe, identifica os problemas e
faz as coisas conforme foi ordenado. Ja o empreendedor, constroi, inova, cria, foca o
negécio em resultados, constrdi equipes, identifica oportunidades e tem atitudes
assertivas, porém sempre buscando um jeito novo e melhor.

Drucker defende que o espirito empreendedor ndo é um traco de personalidade.
E 0 bom desempenho a frente de um desafio empreendedor. Ou seja, qualquer pessoa
pode ser empreendedora, ndo €, necessariamente, um dom que nasce com a pessoa.

Contudo, qualquer individuo que tenha a frente uma decisdo a tomar
pode aprender a ser um empreendedor e se comportar
empreendedorialmente. O empreendimento € um comportamento, e nao
um trago de personalidade. E suas bases sdo o conceito e a teoria, e
nao a intuicdo. (DRUCKER, 1986, p.34)

2.3 O empreendedorismo nos EUA

O estudo do empreendedorismo foi primeiramente valorizado na década de 70,
nos EUA, onde o tema estava sendo difundido por mais de uma centena de
universidades. O empreendedorismo € disciplina obrigatdéria em escolas elementares

em varios estados. Em 1988, numa populacédo adulta de 120 milhdes de habitantes, um
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em cada sete, era auto-empregado. J& em 1998, trés em cada sete, sdo auto-
empregados ou donos de seus proprios negécios. (BECKER, 2005)

Nos EUA, 65% dos empreendedores utilizam capital de familiares para a abertura de
seu negocio e outros 33% utilizam capital levantado por amigos. Outros 23% foram
fomentados por parceiros comerciais, 21% por fornecedores e 13% por clientes (o total
excede 100% pois foram permitidas respostas multiplas). Existem também bancos que
fomentam pequenas e micro empresas como a Small Business Administration (SBA)
que existe desde 1953. Porém, uma nova tendéncia de recursos € o “venture capital’ ou
capital de risco. Sdo os chamados anjos financeiros — investidores que apostam
dinheiro em novas idéias e empreendimentos. Eles estado interessados no crescimento
das empresas em que investem. O perfil desses anjos financeiros sao pessoas que tem
renda média, entre 40 e 55 anos, que trabalham por conta prépria e tem experiéncia na
administracdo de pequenos negocios. Eles investem através da compra de acdes da
empresa, entrando como sécios do negocio, por meio de emissao de debéntures
conversiveis, acdes preferenciais ou por meio de notas promissérias. Esse tipo de
investimento ajuda aqueles que tém idéias inovadoras, € nao tém capital para fomentar
seu negocio. (Revista Sala do Empresario, 1999)

Segundo pesquisa da GEM, os EUA estdo em primeiro lugar no ranking de
atividades empreendedoras. De cada dez americanos, nove comecam negdocios com
foco em grandes oportunidades inovadoras. Nos EUA os empreendedores se destacam
por iniciarem negocios com algum teor de inovacao, buscando sempre se diferenciar da
concorréncia.

Ja no Brasil, tanto aqueles envolvidos na criagdo de algum negécio novo, como 0s
que ja estao administrando um negdcio ha algum tempo, ndo pensam da mesma forma.
Ha muita gente envolvida com o proprio negbécio, mas poucos se focam em

oportunidades realmente inovadoras.

2.4 O empreendedorismo no Brasil

A universidade brasileira pioneira na implementacao do tema empreendedorismo em

seu curriculo foi a UFMG, com a introdugédo da disciplina de empreendimentos em
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informatica em 1993. A explosao do estudo do empreendedorismo se deu na segunda
metade da década de 90, onde foram inseridas disciplinas sobre empreendedorismo
em diversos cursos de todo o pais, assim como o aumento de palestras e seminarios,
criacdo de incubadoras e concursos de planos de negécios. As universidades de todo o
pais dao énfase a este tema e, inclusive, possuem incubadoras e centros de
empreendedorismo, localizados nas mesmas. (BECKER, 2005)

Orgaos como o SEBRAE, que iniciou seu programa “Brasil Empreendedor” em 1999,
tém o objetivo de capacitar 2 milhdes de empreséarios. Juntamente com a GEM, o
SEBRAE realizou uma pesquisa em 2005 para medir as taxas de empreendedorismo
no Brasil.

A Global Entrepreneurship Monitor € uma pesquisa internacional
liderada pela London Business School e o Babson College (EUA) cuja
proposta € avaliar o empreendedorismo no mundo a partir de
indicadores comparaveis. Desde 1999, quando realizou seu primeiro
ciclo, até hoje, o estudo envolveu mais de 40 paises de todos os
continentes e dos mais variados graus de desenvolvimento econdmico e
social, tornando-se a investigacdo de maior escopo em sua area. O
Brasil participa desde 2000. No ano de 2005 realizamos nosso sexto
ciclo ininterrupto de coleta e anélise de dados. (SEBRAE, 2005, p. 11)

Nesta pesquisa, foi constatado que o Brasil se encontrava, em 2005, entre as
nag¢des que mais criam negécios. O Pais classificou-se na sétima colocacao entre os
participantes da GEM. Com 10,1%, o Brasil ocupa a 52 posi¢cao no ranking de negécios
amadurecidos, ou seja, de empreendedores estabelecidos. Possui 60% dos seus
empreendimentos com 10 a 15 anos de vida, o que comprova um crescimento desde
2002. Constatou-se também, que o Brasil ocupa a 15% posicdo no ranking de
empreendedores motivados pela oportunidade, porém é o 4° no ranking de
empreendedorismo por necessidade. No quesito inovagao, o pais esta em baixa. Entre
2002 e 2005, os empreendedores revelam que 82,3% dos seus clientes nao
consideram seus produtos e servigcos inovadores.

A pesquisa faz uma sintese de caracteristicas dos empreendimentos no Brasil.
Como foi discutido, a auséncia de planejamento, leva o tempo de vida dos
empreendimentos, a decrescer. Conjugada com a falta de inovacao que se da pela
auséncia de criatividade e coragem de testar mercados novos.

A grande maioria dos empreendimentos brasileiros opta por abrir
negocios bastante prosaicos, que ja nascem mais ou menos prontos, em
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segmentos ja testados e de alta concorréncia. Isso explica em parte o
baixo nivel de inovacdo — seja tecnolégica ou de mercado — quando se
considera a totalidade da populagdo empreendedora. De outra parte,
isso pode dar uma pista dos obstaculos enfrentados pelos
empreendedores para manter seus negécios por periodos de tempo
maiores. (SEBRAE, 2005, p. 20)

Um problema identificado no Brasil é a dificuldade de acesso da populacéo as
fontes de financiamento. Quando o sistema financeiro concede ajuda, ele oferece
capital com taxas de juros altissimas, que estdo entre as mais elevadas do mundo,
além da burocracia que os bancos e financeiras impéem. Uma solucdo para esta
dificuldade seriam os investidores informais, como o “venture capital” utilizado nos EUA.
Porém, estes investidores costumam financiar empreendedores com quem possuam
vinculos, como familiares, amigos e vizinhos. Cinqlienta e um porcento dos investidores
informais financiam pessoas com quem tém vinculo, dificultando, assim, para os
demais. Entre os obstaculos enfrentados pelos empreendedores para abrir seu negocio,
a principal causa é a falta de dinheiro, seguidos do clima econémico do Pais, com 14%
e 15%, politicas governamentais com 11% , falta de acesso a infra-estrutura fisica com
9% e 7% apontam a dificuldade de conquistar clientes para seu negocio. Entre os que
responderam as perguntas, estdo empreendedores iniciais — aqueles que tém até 42
meses de vida, e estabelecidos — aqueles com mais de 42 meses de vida. Segundo
especialistas, porém, as principais dificuldades enfrentadas sdo — educacédo e
treinamento com 16,2%, politicas governamentais com 20,2% e apoio financeiro com
20,4%. (SEBRAE, 2005)

Apesar dos problemas financeiros enfrentados, como mostra a pesquisa, um
empreendedor em geral apresenta muita energia e vontade de realizar seu sonho. Eles
sao corajosos e geralmente tém um certo senso de urgéncia para abrir seu negocio.
Porém, este alto grau de iniciativa deve estar seguido de um planejamento denominado
plano de negécios.

2.5 Planejamento e Plano de Negodcios

E necessario ressaltar a importancia desses dois passos na abertura de uma

empresa. Qualquer negb6cio ou empresa que nao faz planejamento tem mais chance de
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cometer erros que as demais. Com um planejamento adequado, uma empresa tem
capacidade de fazer previsdes de como sera seu futuro, de onde ela almeja chegar e o
que deseja conseguir.

Um plano de negécios se faz necessario antes da abertura de qualquer empresa.
“Um plano de negdcios é um documento que contém a caracterizacdo do negécio, sua
forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as
projecoes de despesas, receitas e resultados financeiros.” (SALIM et. al, 2001, p. 16)

Primeiramente o empreendedor deve definir que tipo de negécio ira abrir. Escolher o
ramo de atividade — prestacdo de servigo, varejo, distribuidora, empresa mista ou
empresa industrial.

Salim et. al. conceituam os tipos de empresa conforme abaixo:

Prestacdao de servicos ¢é uma empresa cujo objetivo de
comercializacdo é um servico prestado ao cliente, tal como
contabilidade, aconselhamento juridico, conserto de algum equipamento,
desenvolvimento de um software, consultoria técnica etc. A venda a
varejo é aquela em que o fornecedor vende diretamente ao consumidor
final em quantidades geralmente pequenas, para seu proprio consumo.
Ou seja, a empresa de varejo procura atender a um consumidor que
compra para uso proprio. Este consumidor nao repassa a terceiros,
como forma de negdcio, qualquer parcela de quantidade comprada.
Uma distribuidora é uma empresa comercial que atua normalmente
cobrindo uma é&rea geografica, na qual é responsavel por vender um
determinado produto ou conjunto de produtos. Uma empresa mista
agrega mais de uma das caracteristicas dos outros tipos de empresa. E
uma empresa industrial geralmente fabrica seus produtos utilizando
insumos ou produtos elaborados por outros fabricantes para a
montagem de seus proprios. (SALIM et. al. 2001, p. 19, 21-23)

Apés a escolha do tipo de empresa que sera aberta, o0 empreendedor deve fazer
um sumario executivo, com a descricdo do projeto e os dados dos empreendedores. E
um breve resumo onde serao identificados a area do negbcio, os produtos e servigcos
que serao oferecidos e qual o publico alvo que a empresa quer atingir. Sera feito entao
uma apresentacdo da empresa, identificando os dados do empreendimento como a
localizagao, o setor de atividade, a forma juridica, o enquadramento tributario e o capital
social envolvido.

Logo apds a conclusao do mesmo, devera ser feito um planejamento estratégico
do negécio ou andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) ou
(Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacgas). Trata-se de uma analise do ambiente
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externo (Ameacas e Oportunidades) e do ambiente interno (Pontos fortes e fracos) da
empresa. Planejamento seria identificar uma situagdao futura desejada, analisando
cenarios futuros e tragcar acoes e objetivos para alcancar o prognéstico. Para isso, o
proximo passo para o plano de negocios seria identificar a misséo, visdo e objetivos de
curto, médio e longo prazo da empresa.

Vale lembrar que o diferencial de empresas prestadoras de um mesmo servico
ou mesmo produto, sdo minimos, pois 0 mercado esta bastante competitivo. Este fator
leva o empresario a busca de diferenciais a mais que poderiam fazer o cliente notar
mais a empresa e escolher seu produto ou servigco, como qualidade e preco. O plano
de marketing é um importante passo pelo qual o plano de negdcios passa a seguir.
Sera feita uma andlise do perfil da oportunidade e do ambiente politico, econémico e
tecnoldgico, para que possa ser notada a influéncia desses aspectos no negocio. O
estudo dos concorrentes também nao pode deixar de ser feito. Que produtos e servigcos
meus concorrentes oferecem que eu ndo posso deixar de oferecer? Estabelece-se o
nivel de concorréncia, identificando quais deles sao diretos e quais sao indiretos. Quais
falhas meus concorrentes apresentam que serdo preenchidas pelo meu negdcio, para
satisfazer meus clientes? Também €& descrito nesta parte o publico alvo que sera
atingido e como a empresa se posicionara no mercado. Serdo abordados no plano de
marketing informacdes como produtos, servi¢os, precos, fornecedores e forma como o
produto sera distribuido. O /ayout do negécio deve ser incluido nesta parte, assim como
um modelo de como ficard o negocio. Finalizando, a empresa deve apresentar um
plano de como sera o pré-lancamento do negdcio, que tipo de propaganda sera
utilizada, as ferramentas de comunicacdo, a mensagem que a empresa quer passar
para que a inauguracao do negécio seja notada por seu publico e, o que poderia
oferecer a mais para que o diferencial fosse observado pelo cliente.

A (ltima parte do plano de negédcios é o planejamento financeiro. E feita uma
estimativa do investimento inicial. Nele estdo incluidos investimentos fixos com o
imovel, a reforma do local, compra de maquinas, equipamentos, softwares, possiveis
veiculos, méveis e utensilios, e outros, assim como o investimento de capital de giro.
Deve-se apresentar também a forma como este projeto sera financiado - o capital sera

de terceiros, préprio ou de bancos? Como sera a amortizacao, em caso de empréstimo
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— capital de terceiros? Segue entdo, uma projecdo de despesas e custos fixos. Neste
relatério serdo projetados custos com mao-de-obra, producdo, administracdo e
encargos sociais. Estdo incluidos também custos com contadores, prolabore da
diretoria, contas de agua, luz e telefone, despesas com publicidade, material de
expediente, aluguel, despesas de manutencao e depreciacdo de maquinas e materiais.
Identifica-se também custos variaveis como o de matéria prima, embalagens, custos de
producdo e comercializacdo. E necessario que seja projetado um fluxo de caixa da
empresa - uma projecdo de vendas e receitas do empreendimento, para que um
demonstrativo de resultados de exercicio seja possivel, comprovando se 0 negdécio sera
ou nao rentavel e se dara lucro ou prejuizo. Com estes dados em maos, o
empreendedor podera constatar a viabilidade do neg6cio, tracando o valor presente
liquido (VPL), a taxa interna de retorno (TIR) e o payback, que informara a possiveis
investidores, em quanto tempo o investimento inicial do projeto sera pago. (ABRAO,
2006)

Dornelas confirma a importancia do planejamento e da preparagcdao do
empreendedor ao explicar os erros mais comuns cometidos por um gestor em inicio de
carreira:

E, geralmente, a falta de foco. Ou seja: vocé tenta fazer tudo ao mesmo
tempo sem ter os recursos, a empresa ndo tem visdo de aonde quer
chegar. A falta de planejamento também é um problema sério. As vezes
as pessoas comegam sem conhecimento e preparacao. Saber identificar
0s parceiros e os sécios adequados é fundamental. As alternativas de
capitalizagdo do negdécio também é um erro comum, pois muitas vezes
os empreendedores captam empréstimos muito ruins. (DORNELAS,
2004, p. unica)

E ressalta ainda a relevancia de estudar o mercado e identificar se existe
clientela para o negécio, antes de sua abertura:

Quem busca implementar seu préprio negocio deve primeiramente, néo
ficar analisando quanto dinheiro ha no bolso. E preciso identificar-se
com o negdcio a ser langado, gostar daquilo. Os negécios que tém mais
chance de sucesso sdo montados por pessoas que, de alguma forma,
tém alguma experiéncia naquela area. Perguntas como ‘tem mercado
para isso? Tem clientes em potencial? Quem sdo o0s meus
concorrentes?’ sao importantes. Depois identificar os sécios adequados
para o negocio, evitar endividamento excessivo e se o planejamento
mostrar que ha possibilidade de sucesso ai vocé parte para o negécio. O
que nao pode acontecer, € é 0 que a maioria faz, € comegar movido s6
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pela coragem, achando que a persisténcia € o ingrediente basico. Sao
6timas qualidades, mas nao garantem sucesso. E bom ter em mente
que 0 negoécio nao dara retorno num primeiro momento, € algo que
demora e tem de ser maturado. (DORNELAS, 2004, p. Unica)

2.6 Estatisticas de Natalidade e Mortalidade de Empresas no Brasil

E possivel identificar, em todo empresario que deseja abrir seu empreendimento
uma certa apreensao. Isso porque, segundo o SEBRAE, muitas empresas no Brasil,
ndo chegam nem ao seu 2 ano de vida. Como foi discutido anteriormente, com
planejamento, efetuando um plano de negbcios apropriado, as empresas recém abertas
terdo mais chance em atingir seus objetivos, pois ao conduzir um estudo sobre o
mercado que ela ira adentrar, se existem clientes potenciais, se o0 mercado esta ou nao
saturado, comprova-se a viabilidade de sua abertura. (SEBRAE, 2004)

O fechamento prematuro de empresas no Pais tem sido uma das preocupacoes
da sociedade, particularmente para as entidades que desenvolvem programas de apoio
ao segmento de pequeno porte, como € o caso do SEBRAE. (SEBRAE, 2004)

Em uma pesquisa feita entre o0 SEBRAE e a Fundacdo Universitaria de Brasilia
(FUBRA), realizada no inicio de 2004 em ambito nacional, visando a identificagdo das
taxas de mortalidade de empresas de pequeno porte, constatou-se que sdo anualmente
abertas, em todo Brasil, cerca de 470 mil novas empresas e que 49,4% das empresas
fecham com até 2 anos de existéncia (2002). 56,4% das empresas fecham com até 3
anos de existéncia (2001) e 59,9% das empresas fecham com até 4 anos de existéncia
(2000).

Nessa mesma pesquisa foram realizadas entrevistas com empresarios, onde 0s
mesmos identificaram os fatores que levam ao sucesso e ao fracasso das empresas.

Os fatores identificados como de sucesso foram: habilidades gerenciais, capacidade
empreendedora e logistica operacional. Segue a tabela modificada, retirada da
pesquisa feita pelo SEBRAE e FUBRA em 2004.
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TABELA 1: Fatores condicionantes do sucesso empresarial, segundo as
habilidades gerenciais

Categoria Fatores de sucesso Percentual de Empresarios
Bom conhecimento do 49%
Habilidades Gerenciais mercado onde atua
Boa estratégia de vendas 48%

Fonte: Pesquisa SEBRAE, 2004, modificada.

A tabela 1 mostra que o bom conhecimento de mercado lidera com 49% em
relagdo a boa estratégia de vendas, com 48%. Porém, os resultados estdo muito
préximos um do outro. Isso revela que a importancia de se conhecer o mercado onde a
empresa ira atuar e utilizar uma boa estratégia de vendas e essencial para o bom

andamento do empreendimento.

TABELA 2: Fatores condicionantes do sucesso empresarial, segundo a
capacidade empreendedora

Categoria Fatores de sucesso Percentual de Empresarios
Criatividade do empresario 31%
Aproveitamento das 29%
Capacidade oportunidade de negécios
Empreendedora Empresério com 28%
perseveranga
Capacidade de lideranca 25%

Fonte: Pesquisa SEBRAE, 2004, modificada.

A tabela 2 revela a importancia da inovacao do empreendimento. Com 31% dos
votos, na categoria capacidade empreendedora, a criatividade do empresario fica em 1°
lugar no ranking. O aproveitamento de oportunidades fica em 2° lugar com 29% dos
votos. Ja a perseveranca do empresario fica em 3° com 28% dos votos, mostrando a
dedicacao que o proprietario deve ter com seu negdcio. A capacidade de lideranga nao
poderia deixar de aparecer na pesquisa com 25% dos votos, afinal um empreendedor é
um lider, pois atinge resultados acima do esperado pela sociedade.
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TABELA 3: Fatores condicionantes do sucesso empresarial, segundo a
logistica operacional

Categoria Fatores de sucesso Percentual de Empresarios
Escolha de um bom 31%
administrador
Logistica Operacional Uso de capital préprio 29%
Reinvestimento dos lucros 23%
na empresa
Acesso a novas tecnologias 17%

Fonte: Pesquisa SEBRAE, 2004, modificada.

Ao analisar tais fatores, pode-se constatar que caracteristicas empreendedoras
como: perseveranga, inovacdo, criatividade, lideranga, aproveitamento de
oportunidades, juntamente com um bom planejamento estratégico e um plano de
negécios aumenta as chances de sucesso de um empreendimento. Se antes de abrir
seu negdécio o empresario procurar informagdes a respeito do mercado, fazer cursos de
gestdo de capital e ter um espirito empreendedor, o negécio terd uma probabilidade
maior de prosperar.

Dando continuidade a pesquisa, analisa-se os fatores que causam o fechamento
das empresas. Erros que empreendedores que estao iniciando seu negdécio podem vir a
cometer. As categorias analisadas foram: falhas gerencias causas econOmicas

conjunturais, logistica operacional e politicas publicas e arcabouco legal.



TABELA 4: Causa das dificuldades e razoes para o fechamento das

empresas
Categoria Ranking | Dificuldades/Razdes | Percentual de Empresarios
que responderam
1° Falta de capital de 42%
giro
3¢ Problemas 21%
financeiros
Falhas Gerencias 8¢ Ponto/local 8%
inadequado
9° Falta de 7%
conhecimentos
gerenciais
2° Falta de clientes 25%
Causas 49 Maus pagadores 16%
Econbmicas 6° Recessao econbmica 14%
Conjunturais do pais
12° Instalagbes 3%
inadequadas
Logistica 11¢ Falta de mao-de-obra 5%
Operacional qualificada
5¢ Falta de crédito 14%
bancério
10° Problemas com a 6%
Politicas Publicas fiscalizacao
e arcabouco legal 13° Carga tributaria 19,
elevada °
7° QOutra razao 14%

Obs.: A questao admitia respostas mdultiplas.
Fonte: SEBRAE, 2004.
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Dentre as categorias analisadas nas entrevistas, em que os fatores de fracasso

foram identificados, a falta de capital de giro lidera o ranking com 42% das resposta,

seguido pela falta de clientes com 25% dos votos. Problemas financeiros encontra-se

em 32 lugar com 21%.

2.7 Participacao do Setor de Alimentos no Brasil

A participacdo de micro e pequenas empresas (empresas com Receita Bruta
inferior a R$1.500.000,00 de acordo com a lei 9.841 de 05/10/1999) no Brasil vém

aumentando desde 1985. Em 2001, atingiu-se uma receita de R$168 bilhdes.
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De cada 100 empresas, 32 eram de alimentagdo, ou seja, um terco do total.
Eram 655 mil micro e pequena empresas atuando, em 2001, no ramo de alimentacgao,
faturando R$37 bilhdes, ocupando 2,1 milhdes de pessoas. (IBGE, 2003)

Em uma pesquisa feita pela IBGE em 2002, para determinar a participacdo dos
servigos prestados as familias, foi constatado que 79,8% das empresas sdo de
alimentacao. Isso ressalta a importancia deste tipo de servigo no Pais. (IBGE, 2002)

Nimero de Empresas

7,6% 6,4%

6,2%

EAlojamento
OAlimentacao
B Servicos Recreativos e

Culturais
OServicos Pessoais

79,8%

Gréfico n?1 - Participacdo das empresas em servigos prestados as familias
Fonte: Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, 2002

Visto que 79,8% dos servicos prestados as familias sao referentes ao ramo de
alimentacao, prossegue-se ao estudo mais especifico de empreendimentos no ramo de
alimentacao tipica italiana, em Brasilia, onde sera determinado quantos sdo, que
publico alvo eles atingem, onde estdo localizados e a realizacdo de entrevistas com

empreendedores de desse ramo, para procurar entender o por qué de seu sucesso.
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3. APRESENTACAO DOS DADOS DA PESQUISA

Neste capitulo foram abordados dados mais especificos sobre empreendimentos no
ramo de alimentacdo tipica italiana, em Brasilia e analisadas entrevistas com 3
empresarios de sucesso. Essa pesquisa tem como objetivo demonstrar a experiéncia

dos empreendedores do ramo de comida tipica italiana de Brasilia.

3.1 Restaurantes Italianos em Brasilia

O setor de alimentacdo, mais precisamente, de restaurantes, em Brasilia,
quando bem estruturados, € um negécio viavel, haja visto, que, ao se percorrer este
segmento, em horario de pico (almoco e jantar), observa-se que estdo em geral com
suas capacidades maximas de freqlientadores, inclusive e até, com filas de espera, nos
trés restaurantes visitados. Apesar da populacdo de Brasilia ser bastante flutuante nos
finais de semana, com o contingente de politicos retornando as suas bases eleitorais, e
estes, serem os principais freqlentadores de restaurantes, observa-se que, mesmo nos
finais de semana, estes permanecem cheios, com moradores e apreciadores de uma
boa iguaria.

Segundo o Sr. Cleber Sampaio, acessor de imprensa do Sindicato de Hotéis,
Restaurantes, Bares e Similares de Brasilia, existem na capital, 8.150 bares e
restaurantes, sendo que ano passado, 22% deste total era italiano. Este ano, houve um
timido crescimento de 3%, trazendo o percentual para 25%, ou seja 2.037 bares e
restaurantes. (Sindicato de Hotéis, Restaurantes, Bares e Similares de Brasilia, 2006.)

A cada ano a revista Veja, edicao Os Melhores Restaurantes de 2006, elege, em
cada cidade, os melhores restaurantes, por especialidade, e apresentam ao publico
uma edicdo com todos os tipos de restaurantes, bares e similares. Na edicao de
Brasilia, estdo entre os criticos, 10 grandes freqlentadores do leque imenso de
restaurantes presentes em Brasilia, como Antdnio Duarte, empresario e restaurateur
que é presidente da Associacao Brasileira dos Sommeliers em Brasilia, Liana Sabo,
colunista de gastronomia do jornal Correio Braziliense e Verbnica Gianni, nutricionista
com especializagdo em qualidade de alimentos e mestra de nutricdo pela Universidade
de Brasilia. Este ano o restaurante italiano vencedor, por especialidade, foi a Trattoria
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da Rosario, situada na Ql 17 do Lago Sul, inaugurada em 2003. (Revista Veja, Os
Melhores Restaurantes de 2006 — Brasilia, 2006)

Foram realizadas 3 entrevistas com empreendedores de sucesso deste ramo.
Foram feitas 29 perguntas a eles, para medir 0 grau de empreendedorismo dos donos,
se houve algum tipo de planejamento anterior a abertura, se foi feito um plano de
negécios, os conhecimentos do ramo e de gestdo e administracdo, que tipo de
consumidor freqlienta seu empreendimento, a localizagdo ideal para a abertura de uma
filial, como o empreendimento foi financiado e qual o capital inicial investido, como é
feito o controle de qualidade de produtos e atendimento, se houve um plano de
marketing desenvolvido para o empreendimento, as ameagas, oportunidades, pontos
fracos e fortes do negdcios, e a visdo do futuro que o gestor tem do empreendimento.
Assim a autora ird constatar a viabilidade de abrir um empreendimento do ramo de
alimentacao tipica italiana, em Brasilia.

Os restaurantes italianos analisados onde foram: Trattoria da Rosario, Cantina
da Massa e Unanimita, pois sao reconhecidos por seu grande sucesso em Brasilia.

3.2 Breve Histérico dos Restaurantes Analisados

3.2.1 Trattoria da Rosario: O restaurante foi inaugurado em 2003 e desde entdo vem
ganhando prémios por seus alimentos de alta gastronomia. Em 2006, ganhou o prémio
da Veja de melhor restaurante de comida italiano. O empresario, Rosario Tessier,
nascido em Napoles, Italia em 1958, vem trabalhando no ramo ha 10 anos. Diferente de
muitos chefs famosos que fizeram inUmeros cursos de alta gastronomia antes de abrir
seu proprio empreendimento, ele iniciou como auxiliar de cozinha até adquirir
experiéncia suficiente para se tornar um chef. Trabalhou em vérios restaurantes até se
sentir preparado para abrir seu préprio. Durante sua estada nesses restaurantes,
adquiriu conhecimentos em como gerir as contas de um restaurante, assim como
administracdo de funcionarios. Além, de conhecimentos gastronémicos. Em setembro

de 2006, é proprietario da Trattoria da Rosario, localizado na QI 17 do Lago Sul.

3.2.2 Cantina da Massa: A Cantina da Massa foi inaugurada em novembro de 1996, e
completara daqui a 2 meses 10 anos de vida. Vinda de Santa Catarina, a familia
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Bressan s6 queria vender massa, pré-cozidas, para viagem. Devido a solicitacdo de
seus clientes, a Sra. Aldacy teve que adequar seu espaco para o consumo de suas
massa no local. Localizado na 302 sul, a cantina da massa atrai seus frequientadores
por sua luz opaca e o ambiente reservado de apenas dezenove mesas. Quase sempre
aos pares, em especial no jantar. Os pratos sdo individuais e fartos. E um exemplo de
sucesso e estabilidade de um empreendimento do ramo, e é um dos pontos mais
tradicionais de comida italiana de Brasilia.

3.2.3 Unanimita: Localizado na 408 sul, a casa é a mais nova cantina italiana do
reconhecido chef de Brasilia Dudu Camargo. Filho do chef Eduardo Camargo, ganhou
seu primeiro restaurante (Pizzaria Fratello Uno) do pai de presente de casamento, aos
17 anos. O restaurantes Unanimita, em 2006, esta prestes a completar dois anos de
abertura, com muito sucesso. O chef sentiu que a cidade necessitava de uma cantina
italiana com cara de cantina. No restaurante ele retirou o excesso vermelho e verde e
de italianismo presentes nas demais cantinas e deu ao publico um ambiente clean.
Seus pratos sado fartos e alimentam de 2 a 3 pessoas, 0 que traz o espirito de
fraternidade, fartura e amizade presentes na cultura italiana. O chef se coloca no lugar
do publico e apresenta pratos ousados para seus fiéis clientes.

3.3 Entrevista n%1

A primeira entrevista foi realizada no dia 1 de setembro de 2006, as 14:30hs,
com o Sr. Rosario Tessier, dono do restaurante Trattoria da Rosario, no proprio
restaurante localizado na QI 17 do Lago Sul.

3.3.1 Medindo o grau de empreendedorismo

O Sr. Rosario quis abrir seu empreendimento apos trabalhar durante 10 anos em
restaurantes. Sentiu que estava na hora de abrir seu préprio apds adquirir experiéncia
com contas e administracdo de funcionarios em outros empreendimentos. Segundo o
proprietario, € o sonho de todo chef de cozinha abrir seu proprio restaurante. O Sr.
Rosario ndo quis continuar trabalhando para restaurantes que nao fosse seu préprio,

pois toda a fama e reconhecimento iam para o restaurante e ndo para o chef que
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cozinhava as refeicdes. Assim, ele quis atrelar a qualidade de seus pratos ao seu
nome, abrindo seu proprio restaurante. Em sua opinidao as principais caracteristicas
presentes em um empreendedor sdo: dedicacao e paciéncia com clientes, funcionarios

e fornecedores.

3.3.2 Planejamento

O empresario nao utilizou nenhum tipo de planejamento antes de abrir seu
empreendimento. Nao fez pesquisas de mercado ou tentou identificar seus
concorrentes. Ao pergunta-lo se ele comparou sua proposta com os demais
concorrentes presentes no mercado, ele seguramente disse que nao costuma comparar
nada em sua vida. Disse que sabe o que quer, e que confia em sua idéia, fazendo de

tudo para que ela dé certo.

3.3.3 Conhecimentos do Ramo

Diferentemente dos demais chefs o Sr. Rosario ndo teve instrucdo académica de
seus conhecimentos. Comegou como auxiliar de cozinha, até chegar a posi¢ao de chef.
Aprendeu a moda antiga, pela pratica.

3.3.4 Conhecimentos de gestao e administracao

Questionado também a respeito de seus conhecimentos em administragdo. A
questdo da gestao do restaurante também foi adquirida por observacao e pratica nos
lugares onde trabalhou. Teve instrugdo técnica também no 2° grau em administragdo. E
ele quem cuida da parte administrativa de seu restaurante. Segundo ele, é necessario
muita dedicacao, esforco e paciéncia na gestdao de um empreendimento como esse.

3.3.5 Consumidor

Na Trattoria da Rosario, os freqlientadores sdo de classe média e alta e sdo
pessoas por volta de 40 anos. Foi identificado por ele os habitos de freqlientadores
diurnos ou noturnos. As pessoas que vao no almogo, ndo costumam tomar vinho, pois
retornam ao trabalho apds o almocgo. As refeicbes sdao mais simples e o movimento

rapido e tempo de permanéncia é baixo. A rotatividade € alta de dia, no almogo. Ja os
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freqUentadores noturnos, vém ao restaurante em busca de lazer. Eles procuram pratos
mais refinados, acompanhados de vinho. As pessoas vém para conversar, se divertir e
saborear um bom vinho. O tempo de permanéncia € mais longo, tudo é mais devagar e

rotatividade € mais lenta, pois as pessoas vém em busca de entretenimento.

3.3.6 Localizacao

Foi questionado se existe a possibilidade da abertura de uma filial, para tentar
obter dados sobre a localizacao ideal para a abertura de um empreendimento como
este, mas ele negou a possibilidade, pois é ele que cozinha todos os pratos e nao
confiaria em um terceiro para fazer isso. E a qualidade de seus pratos que lhe traz

reconhecimento e ele ndo tem alguém a sua altura para estar cozinhando em uma filial.

3.3.7 Capital

O entrevistado ndo quis responder a quantia exata do investimento inicial, mas
disse que nao é necessario muito. Como ele, o empreendedor pode comegar com um
local pequeno e ir expandindo seu negécio, a medida que ele for dando certo e
arrecadando capital. O que vale € a qualidade da comida. Ele conta, porém, que o
capital investido foi proprio.

3.3.8 Qualidade e Atendimento

Para o empresério, a caracteristica mais importante para o reconhecimento do
empreendimento, para o publico, € a qualidade dos alimentos e do atendimento. Apés o
preparo dos pratos, ele vai pessoalmente a cada mesa, se certificar com relagdao a
satisfacdo dos seus clientes. Esta é uma forma utilizada para fideliza-los. Garantindo
sua satisfacdo o cliente volta ao empreendimento e ainda traz seus familiares e
recomenda aos amigos. O proprietario controla a qualidade de seus alimentos pela
escolha do fornecedor. Se a matéria prima é boa, e o preparo for adequado, o resultado
sera satisfatério. “Se vocé compra uma carne, por exemplo, de baixa qualidade, ela tera
que assar por mais tempo para ficar macia, e fazendo isso, ela fica macia, porém
ressecada.” Entdo boa matéria prima e fornecedores confiaveis, sdo os segredos para

boa qualidade.
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3.3.9 Marketing
Nao houve plano de marketing para o empreendimento, nem um evento na

abertura. Abriu as portas e esperou os clientes.

3.3.10 Ameacas, oportunidades, pontos fortes e fracos

Para continuar no mercado e nado ter sua mortalidade precoce, o empresario
procura manter uma boa qualidade nos seus alimentos e servicos, tem muita
dedicacdo. Segundo ele, é preciso “ser durano, muito durano...”. O entrevistado
comenta a seriedade que um restaurante deve ser levado. Que ndo se trata de
simplesmente cozinhar refeicdes. E necessario muita responsabilidade. O Sr. Rosario
procura inovar seu empreendimento em seu cardapio. Vai freqlientemente a Europa em
busca de novidades na gastronomia para incluir em seu menu. Ele aponta como pontos
fortes em seu restaurante a boa comida e a fidelidade dos clientes. Aponta como
ameaca ao seu empreendimento as tributacées do Brasil. “Sdo muito incertas, e nao
ajudam os empresarios.” Outra ameaca definida por ele € que os funcionarios nao
costumam permanecer por muito tempo no empreendimento. O mesmo afirma que faz

de tudo para treinar e qualificar o funciondrio e eles deixam do emprego rapidamente.

3.3.11 Visao do futuro do empreendimento

O Sr. Rosario gostaria de, no futuro, ampliar seu empreendimento, trazendo
melhorias a estrutura do negécio. Quer ser um empreendimento reconhecido por sua
alta culinaria. Reclama da falta de profissionais qualificados em Brasilia, e diz que tem
vontade de abrir um curso para qualificacdo de chefs profissionalizantes. Para isso, ele

vem juntando capital sempre que pode.

3.4 Entrevista n22

A segunda entrevista foi realizada no dia 11 de setembro de 2006, as 14:15, com
a Sra. Maria Aldacy Bressan Rocha, proprietaria do restaurante Cantina da Massa, na
residéncia da mesma, na Quadra 101 do Sudoeste.
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3.4.1 Medindo o grau de empreendedorismo

A idéia de abertura do empreendimento surgiu da Sra. Aldacy, que apds passar
10 anos fora do mercado de trabalho, viu que se fosse que retornar, teria que fazer
algum curso de atualizacdo ou curso técnico, ja que sé tem formacao de 2° grau.
Resolveu fazer algo que ja sabia — cozinhar. Vinda do interior de Santa Catarina, onde
desde crianca ja era responsavel pela cozinha em sua casa. Decidiu-se pela comida
italiana, pelo fato que em sua cidade o prato do domingo era "macarronada”, e devido
ao grande numero de italianos presentes no Sul e ja ter o costume de preparar massas.
Para ela, a principal caracteristica de um empreendedor € gostar daquilo que se faz e
saber bem o que esta fazendo. “Se vocé nao gosta do que faz, vocé desanima.”

3.4.2 Planejamento

Antes da abertura do empreendimento, a Sra. Aldacy foi ao SEBRAE procurar
informacdes basicas sobre empreendimentos, ja que sua experiéncia era minima.
Pesquisou 0 mercado que ia adentrar e viu que seu Unico concorrente direto era a
Toscanello. Sua proposta inicial era vender massas pré-cozidas para viagem. Tinha
certeza que o negdcio ia dar certo, pois tinha confiangca em seu dom de culinaria. Ela
comparou sua proposta com outros restaurantes, viajando para Sdo Paulo, Curitiba, e
também na Europa, sempre fazendo benchmarking com os donos. Apds essas viagens,
ela escolheu o local onde seria a cantina — um local de facil acesso a todos, ja suas
massas seria para viagem. A propria escolheu a decoracdo, a cozinha e escolheu seus
fornecedores. Queria que o restaurante ficasse do seu jeito, e de acordo com o estilo de
vida que ela levava. Um local que fosse como sua casa: aconchegante, limpo, onde as
pessoas ficassem a vontade, porém nada muito chique.

3.4.3 Conhecimentos do ramo
A Sra. Aldacy tem descendéncia italiana, e é de uma regiao de Santa Catarina
repleta de italianos. Aprendeu a culinaria desde pequena. Quanto a gestdo de

restaurantes, sua experiéncia se estende somente a dona de casa.
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3.4.4 Conhecimentos de gestao e administracao

Administrou a parte financeira da empresa de engenharia do marido. Fazia as
folhas de pagamento e cuidava de sua administragédo, mas nunca fez curso de gestao.
Em seu restaurante ela € responsavel por tudo, folha de pagamento, compras,
fornecedores, além de ser a chef. Nao tem gerente. Em setembro de 2006, ndo é ela
que prepara os pratos, mas foi a mesma quem elaborou o cardapio e esta sempre
supervisionando os mesmos. A Sra. Aldacy s6 tem 2° grau, mas apresenta
caracteristicas de uma boa administradora, como inovacdo, dinamismo e lideranca.
Segundo ela, é necessario ter sensibilidade, paciéncia e perseveranca para ser dona de
um restaurante. “Ndo se pode exigir mais, do funcionario, do que ele pode fazer. Se ele
soubesse fazer tudo exatamente como vocé faz, ele seria chefe como vocé.” Também
se precisa ter conhecimento do que as pessoas querem, ouvindo sempre os clientes, e
ver se tem mercado para seu produto. “Abri meu restaurante em uma época onde havia

poucos concorrentes, e ser pé quente, e estar com bons ventos, sempre ajuda.”

3.4.5 Consumidor

O restaurante atinge o publico A, B e C. o publico A vai raramente, pois procura
algo mais sofisticado. O publico B sempre freqlienta todos os dias e o publico C em
caso de alguma comemoragdo. Nas segundas o restaurante ndao abre. De terca a
quinta a casa €& mais freqlentada por politicos, parlamentares, executivos e
empresarios, para almocgos de negocios. Na sexta o publico € composto por casais de
todas as idades. Ja no sdbado e no domingo, sdo familias que compde as mesas da
cantina. A venda de massas prontas também é alta, principalmente nos finais de
semana, quando as donas de casa nao querem cozinhar. A Sra. Aldacy diz que os
freqUentadores diurnos vém em busca de almogos rapidos, pois retornam ao trabalho.
A rotatividade é alta, e cada pessoa tem permanéncia maxima de 40 minutos. Ja os
freqUentadores noturnos, ficam de 2 a 4 horas, as vezes ficam a tarde toda. A
rotatividade € menor o que diminui a quantidade de freqiientadores.
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3.4.6 Localizacao

Em Brasilia, a Sra. Aldacy néao teria interesse em abrir um filial, por ndo confiar
em outra pessoa para gerir sua cantina. “Uma filial dividiria o publico, e dobraria
despesas com funcionarios.” Considera importante manter a tradicdo de seu
restaurante. “A lasanha que vocé comeu aqui ha 10 anos atras, vocé come hoje.”
Considera sua localizagao ideal, pois as pessoas que moram na Asa Sul, Asa Norte,
Lago Sul, Lago Norte e Sudoeste passam por l4. E o centro de Brasilia. Teria interesse
em abrir um restaurante como o seu em Sao Paulo, pois la tém muito mercado, ou em
Florian6polis, onde teria tranquilidade para levar a qualidade de vida que almeja.
“Brasilia ndo comporta uma filial” diz ela, ao exemplificar com outros restaurantes que

abriram filiais e ndo deram certo.

3.4.7 Capital

O capital investido, segundo a proprietaria, foi de 300 mil délares em 1997, e foi
proprio. Vendeu seu carro novo e com a ajuda do marido pode abrir sua cantina. Nos
primeiros anos, ela confessa que teve prejuizo. “Ganhava 10 mil e gastava 12.”

3.4.8 Qualidade e atendimento

As principais caracteristicas que fazem um empreendimento ser reconhecido,
segundo ela, é a qualidade do produto, do atendimento e do local. Ela ressalta como a
manutencao do ambiente é importante. “Como tempo as maquinas vao depreciando, as
paredes vdo descascando e sempre tem alguma coisa para trocar.” Ela garante a
qualidade de seus alimentos com a ajuda de um técnico do SEBRAE que vai
mensalmente a cantina inspecionar o preparo, a higiene, e a conservacao dos
alimentos. Além do técnico, a propria sempre prova e olha os pratos antes deles serem
servidos. A Sra. Aldacy garante a satisfacdo de seus clientes indo até as mesas

perguntando se esta tudo em ordem e ouvindo possiveis opinides e sugestoes.

3.4.9 Marketing
No dia da inauguragéo a Cantina da Massa colocou um anuncio de meia pagina

no Correio Braziliense para que o publico fosse conhecer o novo restaurante. Manteve
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0 anuncio por algumas semana, em menos tamanho, é claro. Utilizou também uma
empresa para fazer o logotipo e a logomarca do restaurante. O restaurante chegou ao
seu apice quando nao se podia mais ter andncio, pois o restaurante ja tinha fila de
espera todos os dias. “Me ligaram pedindo para que eu colocasse um anuncio no jornal,
e eu disse, eu nao estou nem dando conta do que tenho agora!”

3.4.10 Ameacas, oportunidades, pontos fortes e fracos

A Sra. Aldacy estd sempre inovando tudo em seu restaurante. Desde uniformes,
a melhorias na decoracgdo, cursos para os funcionarios e para a mesma. Ela comenta
um dos seus erros na abertura do restaurante — a falta de um colch&o de liquidez para
sustentar as despesas do restaurante nos primeiros anos. “Se ndo fosse pelo meu
marido, eu teria fechado as portas.” Outro erro cometido é tentar trocar a matéria prima
por uma de menor qualidade. As vezes o preco de um insumo aumenta e para nao
aumentar o preco do prato no cardapio, se tenta trocar o insumo por um de menor
qualidade. Mas, “O cliente sabe a carne que comeu meses atras e vai la querendo
comer a mesma carne. Ndo uma de menor qualidade” diz ela. Ela aponta como pontos
fortes a tradicdo, a limpeza, o aconchego, e a conservacdao do restaurante e o
atendimento de qualidade do mesmo. Aponta como pontos fortes a mao-de-obra que
nao é tdo qualificada como ela gostaria. Uma ameaga ao seu empreendimento é o
sindicato dos funcionarios que é muito mais forte que o dos empresarios, além da
tributacdo aplicada aos empresarios neste Pais. Uma oportunidade identificada pela
mesma, é que Brasilia € um polo de politicos e parlamentares, além da alta
miscegenacao presente em Brasilia. Em Brasilia se tem também as embaixadas que
comportam pessoas de outros paises que gostam desta variedade de restaurantes que

existem em Brasilia.

3.4.11 Visao do futuro do empreendimento
A Sra. Aldacy deseja para o futuro manter o que ja conquistou. A estabilidade de
seu empreendimento. Manter seus clientes fiéis e conseguir manter o estilo de vida que

leva atualmente.
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3.5 Entrevistan23

A terceira entrevista foi realizada no dia 4 de outubro, as 15:45, com o Sr. Dudu
Camargo, proprietario do restaurante Unanimit4, no restaurante Dudu Camargo,
localizado na 303 Sul. O cheftambém é dono das Pizzarias Fratello Uno, localizadas na
Asa Sul, Asa Norte e Sudoeste, do restaurante Dudu Camargo na 303 Sul, do
restaurante contemporaneo Your’s no Lago Sul e do restaurante Da Noi no Blue Tree.
Além dos empreendimentos em Brasilia, ele é s6cio da Pizzaria Stravaganze no Rio de

Janeiro e um restaurante em Salvador.

3.5.1 Medindo o Grau de Empreendedorismo

A idéia da abertura do empreendimento surgiu da caréncia da abertura de uma
cantina italiana em Brasilia, pelo chef. O mesmo foi a Sao Paulo buscar a esséncia das
cantinas italianas. Quis trazer ao seu novo estabelecimento uma apresentacao diferente
com pratos ousados e fartos que alimentam de 2 a 3 pessoas, mantendo assim o
espirito de fraternidade, amizade e compartilhamento existente na cultura italiana, em
um ambiente clean. Dudu Camargo tem 35 anos, é paulista, mas mora em Brasilia ha
11 anos. O Sr. Dudu ja trabalhou como empregado, chef ou gerente de outros
restaurantes, mas quando se casou ganhou de seu pai a Pizzaria Fratello Uno, e
decidiu trabalhar para si mesmo, investindo assim, em seu nome como chef. Segundo
ele, as principais caracteristicas presentes em um empreendedor sao ousadia, vontade
de vencer e ser diferente. “Nunca quis ser diferente, mas sempre diferente do que tem

no mercado.”

3.5.2 Planejamento

O chef nao utilizou planejamento para abrir seus restaurantes, apenas seu
feeling, ou a sensibilidade do mesmo. O entrevistado se coloca no lugar do cliente e se
pergunta o que o deixaria satisfeito, o que falta no mercado. Observa-se que ele nao
realizou pesquisa de mercado, apenas foi a Sdo Paulo estudar um pouco sobre
cantinas italianas visitando os empreendimentos da cidade. Nao baseou seu cardapio
em nenhum outro, tudo foi criado pelo mesmo, no intuito de ser diferente. “Quando vocé
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tem uma referéncia do melhor prato por exemplo, vocé nunca vai consequir tirar o lugar

dele, pode é fazé-lo diferente.”

3.5.3 Conhecimentos do ramo

Para abrir o Unanimita, o proprietario ja tinha experiéncia com seus outros
restaurantes. Mas quando ganhou seu primeiro restaurante, aos 17 anos, teve que
aprender na pratica. Diz que é um autodidata e que a culinaria € uma tradicdo de
familia. Teve seu primeiro contato com a culinaria aos 13 anos auxiliando o pai no
restaurante da familia. Aos 15 ja reunia seus amigos em casa, geralmente depois das
festas para saborear seus pratos. Quanto a gestao de restaurantes, aprendeu no dia-a-
dia.

3.5.4 Conhecimentos de gestao e administracao

Seus sécios cuidam da parte administrativa. O proprietario entra na parte
operacional e de marketing, apenas ajudando no controle, e dando dicas com sua vasta
experiéncia. O chef ndo tem formacéao e acredita que para ser um bom dono ou gerente
de restaurante é necessario saber tudo que acontece dentro do empreendimento. “Para
vocé saber cobrar um funciondrio, vocé tem que saber fazer.” Ressalta também que é
preciso ter paixao pelo ramo, pois € um trabalho que ocupa seu dia todo, incluindo
finais de semana e feriados. O sucesso de um restaurante, para 0 mesmo, é saber

administrar.

3.5.5 Consumidor

O publico do restaurante é de criangas a idosos, pois tem pratos para todas as
idades. Além disso, diz que todas as classes sociais tém acesso ao restaurante, pois 0s
pratos sao fartos, para 2 ou 3 pessoas, néo restringindo as pessoas pelo preco. Nos
finais de semana o publico que mais freglienta o restaurante séo as familias e durante a
semana sao executivos, empresarios e politicos, geralmente homens, para almocos de
negécios. A diferenca de frequientadores noturnos e diurnos, notada pelo mesmo, é que

a noite o jantar € um programa e no almogo € um negécio.
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3.5.6 Localizacao

O chef nao abriria outra cantina italiana em Brasilia, mas uma filial em Sao
Paulo, que acredita ser mais viavel. Comenta, porém que poderia abrir mais uma
Pizzaria Fratello Uno no Lago Sul, além das outras 3, localizadas na Asa Sul, Asa Norte
e Sudoeste.

3.5.7 Capital

O capital utilizado em seus empreendimentos vem de sécios que sao 0s
investidores dos empreendimentos. O chef entra no negdcio com seu know how. Ele diz
que a faixa de investimento foi de R$300 mil a R$ 1.800.000,00, respectivamente do

mais barato ao mais caro.

3.5.8 Qualidade e Atendimento

Segundo o proprietario, € o0 conjunto de elementos presentes no
empreendimento que fazem um restaurante ter reconhecimento pelo publico. “Ambiente
legal, boa musica, o6timo atendimento, boa apresentacdo, agilidade no servico,
manobrista...” O publico esta cada vez mais exigente, pois paga para comer bem, e ter
tranqlilidade enquanto estd comendo. Em 2006, as empresas contam com 360
funcionarios e o proprietario explica a dificuldade de ensinar o modo como a comida
deve ser servida, pois em Brasilia, apesar dos garcons ganharem bem, eles ndo sao
muito qualificados. E dificil fazer o empregado entender que a comida tem um jeito
especifico de ser servido, pois ndo € a realidade deles. Ele mantém a qualidade de
seus alimentos contratando chefs e nutricionistas treinados para irem de acordo com as
regras da ANVISA e da vigilancia sanitaria. Reclama, porém da qualidade dos produtos
fornecidos. “Vocé compra um produto de qualidade, mas nem sempre ele chega do jeito
que vocé quer.” Por isso, ele treina seus funcionarios para saberem olhar, tocar e
cheirar os alimentos, verificando assim sua salubridade no recebimento. Quando chef
nao estd presente no restaurante ele faz questao que seus soécios estejam sempre
visitando as mesas verificando a satisfacao dos clientes. Ele também explica que tenta

fazer o melhor servico possivel para que as pessoas estejam em dias bons saiam
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satisfeitas e as que estdo em dias ruins, saiam felizes, tendo lembrangcas do

empreendimento. Assim, o cliente estara fidelizado.

3.5.9 Marketing

O proprietario langou seu nome como chef na cidade e vém agregando valor ao
seu nome desde entdo. O marketing utilizado pelo restaurante, é baseado em seu
nome. Ele tem uma assessora de imprensa que sempre o lembra de realizar promog¢des
para o dia das criancas, dia dos pais, dia das maes, Copa, TIM festival entre outros. “E

uma midia espontdnea, baseada no meu nome e meus diferencias.”

3.5.10 Ameacas, oportunidade, pontos fortes e fracos

Segundo ele, nenhum de seus restaurantes teve prejuizos. Alguns tém mais
dificuldade de faturamento, porém todos sdo bem sucedidos. O chef diz que nao se
preocupa com seus concorrentes e sim com o que ele esta fazendo. Sua meta é ser
diferente e manter a qualidade e a tradicdo de seus empreendimentos. E importante
também cuidar da infra-estrutura dos restaurantes. Ele estd sempre inovando seus
empreendimentos, se atentando aos detalhes, como mudangcas no cardapio, no
uniforme de seus funciondrios, na mausica entre outros. O principal erro que um
empresario iniciante pode cometer ao abrir seu negécio é falta de conhecimento. “Néo é
saber cozinhar, mas ter conhecimento do ramo e de administracdo.” Seus pontos fortes
sao seus pratos e empreendimentos inovadores e a qualidade. Em relacdo aos pontos
fracos o mesmo diz que ndo abre seus restaurantes com pontos fracos, e se ele
apresentar pontos fracos, ele procura extingui-los o quanto antes. Aponta como
oportunidade para seu negécio o crescimento cultural de Brasilia e o aumento na
cultura de “comer fora”. Como ameaca aponta a alta tributacédo do Brasil e a estatistica
de abertura de restaurantes em Brasilia. “Uma novidade tira um pouco o publico dos
demais restaurantes, porém se ele ndo tiver qualidade vai acabar fechando as portas e
tudo volta ao normal. Mas Brasilia ndo tem mercado para muitos restaurantes de alta

qualidade. Sdo Paulo tem, mas Brasilia fica saturado.”
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3.5.11 Visao do futuro do empreendimento

“Sucesso.” O empresario deseja ter sucesso em seus empreendimentos,

atingindo este status por meio de inovacdes, qualidade e tradicao.

3.6 Sintese das entrevistas realizadas

Para analisar o porqué do sucesso dos empreendimentos pesquisados foram

selecionados 11 itens conforme segue. Primeiramente, apresenta-se uma sintese

medindo quatro itens: o grau de empreendedorismo, o planejamento, os conhecimentos

do ramo e conhecimentos de gestdo e administracao.

Medindo o grau
de empreendedo-
rismo

Nas entrevistas analisadas, notou-se que o0 grau de
empreendedorismo dos entrevistados € mediano, com excegédo do
entrevistado n°3 que sempre inova e expande sempre abrindo
outros empreendimentos. No quisito inovacdo, todos os
entrevistados  demostraram  vontade de inovar  seus
empreendimentos com inovagdes internas de cardapio, uniformes,
infra-estrutura  entre  outros. As principais caracteristicas
identificadas em um empreendedor citada pelos 3 entrevistados
sao a paixao pelo ramo, a persisténcia e a vontade de vencer.

Planejamento

Nenhum dos entrevistados elaborou um plano de negdcios antes
da abertura do empreendimento. O entrevistado n®1 nao fez
nenhum tipo de planejamento, portanto, seu empreendimento vem
sido bem sucedido ha 3 anos. A entrevistada n°2 fez pouco
planejamento, visitando empreendimentos do ramo em outras
cidades, fazendo benchmarking e visitando o SEBRAE. O
entrevistado n°3 n&o utilizou planejamento, mas j& tinha
experiéncia prévia em seus outros restaurantes.

Conhecimentos
do ramo

Todos os entrevistados tém conhecimentos do ramo, adquiridos
pela pratica, como nos casos dos entrevistados n°1 que era
auxiliar de cozinha até se tornar chef, e os entrevistados n°2 e n®3
que aprenderam a cozinhar com 0s pais na infancia.

Conhecimentos
de gestao e
administracao

Nenhum dos entrevistados tem formacao académica em gestédo e
administracdo. Aprenderam na pratica. Os entrevistados n°2 e
n®3 tinham experiéncias prévias em administragdo — na empresa
do marido e em outros restaurantes, respectivamente. Os
entrevistados n®1 e n% cuidam da administracdo de seus
empreendimentos, ja 0 n°3 sdo 0s sOcios que cuidam.

Em seguida analisa-se os cinco itens: o tipo de consumidor que frequienta

os empreendimentos visitados, a localizacdo ideal de um restaurante italiano e a
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possibilidade de abertura de uma filial, o capital investido, como é feito o controle de

qualidade e atendimento e o marketing utilizado nos negécios.

Consumidor

Os consumidores de todos os restaurantes analisados sdo em
geral durante a semana, politicos, executivos e empresarios que
vao aos restaurantes em busca de um almogo de negdcios rapido.
Ja nos finais de semana e a noite, nos 3 restaurantes analisados, o
publico busca entretenimento, em jantares mais demorados de
lazer. Os entrevistados n®1 e n®2 restringiram seu publico alvo para
classes A e B, ja o entrevistado n°3 disse que o restaurante
comporta qualquer classe social.

Localizacao

Nenhum dos entrevistados se interessa pela abertura de uma filial.
Porém pode-se notar, com a entrevista n®2, que a localizacao ideal
para a abertura de um restaurante tipico italiano, € no centro de
Brasilia, onde as pessoas de todos os locais transitam e tem facil
acesso. O entrevistado n®3 comenta que Sao Paulo é local menos
saturado para um restaurante e que abriria mais uma Pizzaria,
além das 3 que ja tem na Asa Sul, Asa Norte e Sudoeste, no
Lago Sul.

Capital

O entrevistado n°1 ndo quis comentar uma quantia quanto ao
investimento inicial, mas todos utilizaram capital proprio. A
entrevistada n®°2 afirmou que em 1997, quando abriu seu
empreendimento, gastou por volta de 300 mil délares. O
entrevistado n°3 estipulou uma faixa de preco entre seu
restaurante mais barato e mais caro - R$300 mil a
R$1.800.000,00. E necessario, porém, ter um colchao de liquidez,
até que se encontre uma estabilidade do negécio.

Qualidade e
Atendimento

Todos os entrevistados concordaram que para manter a qualidade
dos alimentos € necessario adquirir matéria prima de primeira
qualidade e que os clientes notam se for comprado um insumo de
menor qualidade que o utilizado anteriormente. Todos os
entrevistados vao pessoalmente as mesas de seus
freqientadores para se certificar de eles estdo satisfeitos. Os
entrevistados n%2 e n°3 ressaltam também a importdncia da
manutencao e higiene da infra-estrutura do empreendimento.

Marketing

O entrevistado n®1 ndo utilizou nenhum tipo de marketing ou
planejamento especial para a inauguragcado. Ja a entrevistada n°2
utilizou o jornal de principal circulagédo de Brasilia para divulgar a
abertura do seu empreendimento, e continuou fazendo propaganda
de seu negdcio por 1 més. O entrevistado n®3 utiliza seu nome
como principal marketing de seus empreendimentos, assim como
seus pratos novos.
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Os ultimos dois itens referem-se a analise SWOT feito pelos proprietarios dos

empreendimentos e suas visdes do futuro dos restaurantes.

Todos os entrevistados consideraram uma ameaca as tributacoes
do Brasil contra os empresarios. Uma oportunidade comum aos
entrevistados n°1 e n°2 é o polo politico em que Brasilia se
Ameacas, encontra fazendo com que seus empreendimentos fiquem cheios
durante a semana. O entrevistado n®3 coloca como oportunidade a
crescente cultura do “comer fora”. Além dos empresarios e
pontos fortes e |executivos que vao a procura de um almogo de negécios. Um
ponto fraco identificado é a falta de m&o-de-obra qualificada em
Brasilia e que os funcionarios ficam pouco tempo no emprego, e
trazem problemas apés sua saida. O ponto forte identificado por
todos os entrevistados € a alta qualidade dos alimentos e do
atendimento.

oportunidades,

fracos

O entrevistado n°1 deseja melhorar e ampliar seu restaurante,
assim como inaugurar um curso para qualificar chefs de cozinha
profissionais. A entrevistada n®2 quer apenas manter a situacao
do atual de seu restaurante, com um pouco mais de clientes apenas.
O entrevistado n°3 quer sucesso em seus empreendimentos, e
vém inovando e mantendo a qualidade e tradicao de seus
restaurantes para atingir sua meta.

Visao do futuro

empreendimento

3.7 Discussao Teodrica

Com a pesquisa realizada pode-se concluir que o grau de empreendedorismo
dos proprietarios € mediano. Porém a paixao pelo ramo, a persisténcia e a vontade de
vencer substituiu alguns dos elementos ausentes de um empreendedor nos mesmos.
Apesar de nenhum dos proprietarios terem feito um plano de negécios formal, seus
empreendimentos vém sendo bem sucedidos. Isto porque eles visitaram alguns
empreendimentos do mesmo ramo, fizeram benchmarking e houveram-se visitas ao
SEBRAE. Dois dos empresarios também possuiam experiéncia prévia em restaurantes,
0 que contribuiu para o sucesso dos mesmos. Todos o0s proprietarios tinham
conhecimentos no ramo de culindria italiana, porém nenhum teve instrucdo académica
em gastronomia ou administracéo. Aprenderam na pratica.

Em relacdo a andlise de mercado de Brasilia pode-se constatar que o publico
alvo desse tipo de empreendimento, durante a semana é de politicos e empresarios
que vao ao restaurante a procura de um almocgo rapido de negdcios. Ja nos finais de
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semana e a noite o publico é de casais e familias que buscam entretenimento. Pode-se
observar também que o publico alvo é de classes A e B, tendo estes um poder
aquisitivo maior para estar “comendo fora”. Os proprietarios indicaram como localizacao
ideal os principais centros da cidade, onde residem publicos A e B — Asa Sul, Asa
Norte, Lago Sul, Lago Norte e Sudoeste. Todos os empresarios deixaram claros seus
interesses por Sao Paulo, justificando que é uma cidade onde o mercado de
restaurantes ndao é saturado e comporta esse tipo de empreendimento. O capital
investido foi em torno de R$300 mil a R$1.800.00,00 segundo o entrevistado n®3. A
autora conclui assim, que para a abertura de um restaurante italiano o capital seria de
pelo menos R$300 mil.

Todos o0s entrevistados concordaram que para um empreendimento ter seu
devido reconhecimento ele deve comprar matérias prima de primeira qualidade e
manter a higiene e manutencao da infra-estrutura. Outro ponto que ficou evidente é a
importancia de se certificar que os clientes estdo satisfeitos indo pessoalmente as
mesas. A autora concorda que para um empreendimento deste tipo atingir uma
exceléncia ele deve ter um conjunto de elementos como qualidade de alimentos e
atendimento, manobrista, infra-estrutura adequada e bem higienizada pois assim seus
clientes terao boas lembrancas de seu almogo ou jantar e recomendardo aos seus
amigos e familiares.

O marketing ideal para este tipo de empreendimento sdo os jornais e o valor que
o nome do restaurante ou do chef agregam. Se o restaurante tem boa qualidade de
alimentos e atendimento e apresenta pratos inovadores seu nome vai ficando
conhecido, agregando valor a marca.

Uma oportunidade identificada pela autora pelas entrevistas realizadas é que
Brasilia é um pdlo politico e isso acaba ajudando o movimento dos restaurantes durante
a semana. Além dos almocgos de negdcios. Outra oportunidade identificada é a
crescente cultura do “comer fora”. Um costume que vem crescendo nessas geragoes.
Uma ameaca identificada € a alta tributacdo presente no Brasil. Os principais pontos
fortes apontados sdo alta qualidade de alimentos e atendimento. As principais

aspiracdées dos empresarios entrevistados sdo: melhor e ampliar seus negdcios,
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inaugurar cursos para melhor qualificar os chefs, mais clientes, sucesso que é atingido

com inovacdes constantes, qualidade e tradicao.
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4. CONCLUSAO

O empreendedorismo € uma caracteristica essencial para qualquer negécio ser
bem sucedido. Com a constante mudanga do mercado em que se encontram as
organizacdes, caso ndo se modernizem ficardo ultrapassadas por seus concorrentes. A
necessidade de inovagao tanto de produtos e servicos como de rotinas e processos é
necessario para que a empresa esteja sempre otimizada, apresentando diferenciais
competitivos.

Os objetivos da monografia foram alcangados com o excelente apoio dos
proprietarios dos restaurantes italianos que em nenhum momento foram resistentes a
responder as perguntas nas entrevistas realizadas, assim como com os levantamentos
feitos na literatura.

O problema identificado no inicio da monografia pode ser respondido da seguinte
forma: a experiéncia dos empreendedores entrevistados demonstra que existe
viabilidade para abertura de um restaurante italiano em Brasilia, pois a cidade comporta
este tipo de empreendimento e tem publico para atendé-lo. O mercado nao esta
saturado, principalmente na Asa Norte, onde existem poucos restaurantes italianos de
alta qualidade.

Contudo a autora ficou satisfeita com os resultados da pesquisa e reconheceu
que para um empreendimento dar certo ele ndo deve ficar estagnado. Deve-se usar as
teorias e praticas da administracdao, planejar o negécio a ser aberto e estudar o
mercado onde se pretende inserir, pois 0 investimento da maioria dos negbcios € alto, e
nao seria nada agradavel perdé-lo por falta de planejamento e ma administracédo, sendo
que a idéia é boa.

Sugere-se que todo empreendimento adote uma postura empreendedora para
que 0os mesmos continuem atuando no mercado e nao seja uma parte daqueles que

atingem uma mortalidade prematura.
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APENDICE A: Roteiro da Entrevista
Citar nome, cargo, data, local (idade, naturalidade, se possivel).

MEDIR O GRAU DE EMPREENDEDORISMO

1.) Como surgiu a idéia da abertura do seu empreendimento?

2.) Por que vocé quis se tornar um empresario ao invés de um executivo (empregado)?
Quais sao as vantagens e desvantagens?

3) Na sua opinido quais sao as principais caracteristicas de um empreendedor?

PLANEJAMENTO

4.) Vocé utilizou algum estudo de mercado ou tipo de planejamento antes de abrir seu
empreendimento?

5.) Vocé fez uma pesquisa de mercado para identificar seus concorrentes, sua linha de
produtos, o que falta neste mercado de restaurante, e 0 que seria necessario para o
seu empreendimento?

6.) Vocé observou ou comparou sua proposta com algum outro restaurante italiano?

7.) Que passos vocé seguiu para a abertura de seu empreendimento?

CONHECIMENTOS DO RAMO
8.) Vocé ja possuia alguma experiéncia coma culinaria italiana?
9.) E com a gestao de restaurantes?

CONHECIMENTOS DE GESTAO E ADMINISTRACAO

10.) Qual é o seu conhecimento em administracao e gestao?

11.) Quem cuida da parte administrativa do seu restaurante?

12.) Vocé fez algum curso? E formado? Tem pés graduacao?

13.) Que conhecimentos e habilidades vocé pensa que sdo necessarios para ser um
bom gerente, um bom administrador de restaurantes?

CONSUMIDOR

14.) Que tipo de publico freqlienta seu restaurante?

Local de moradia?

Faixa de renda?

Escolaridade?

Faixa etaria (Idade) jovens, casais, solteiros, empresarios?

15.) Tem diferenca entre freqlentadores diurnos e noturnos? Quais?

LOCALIZACAO
16.) Em sua opinido, existe espago para ampliar ou criar uma filial? E onde seria o local
ideal?
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CAPITAL

17.) Qual foi o capital inicial investido? No investimento o capital era préprio ou de
terceiros?

18.) Se de terceiros, que obstaculos vocé teve para consegui-lo?

QUALIDADE e ATENDIMENTO

19.) Qual é a principal caracteristica que faz o empreendimento ter reconhecimento
pelo publico?

20.) Como vocé controla a qualidade de seus alimentos?

21.) E quanto ao atendimento, o que fideliza um cliente em sua opiniao?

MARKETING
22.) Foi utilizado algum plano de marketing para divulgar seu empreendimento? O
lancamento foi planejado? Como foi feito?

AMEACAS, OPORTUNIDADES, PONTOS FRACOS e PONTOS FORTES

23.) O Brasil, segundo pesquisa do SEBRAE e do GEM, esta em 7° lugar no ranking de
empreendedorismo. Porém foi constatado que 49,4% das empresas fecham com até 2
anos de vida. Que acbes vocé tem feito para continuar no mercado e ndo ser
ultrapassado pelos concorrentes, ou pior, vir a fechar?

24.) Como vocé procura inovar seu empreendimento sempre? (Cardapio, decoracao,
uniformes, atendimento, treinamento, cursos...)

25.) Que erros vocé acha que os empresarios iniciantes cometem que comprometem o
sucesso de seu negécio? O que, em sua opinidao, faz um empreendimento fracassar? O
que, em sua opinidao, faz um empreendimento ser bem sucedido?

26.) Aponte dois pontos fortes e dois pontos fracos presentes no seu empreendimento.
27.) Aponte duas oportunidades e duas ameacgas ao seu empreendimento.

VISAO DO EMPREENDIMENTO

28.) Qual é sua visdo do futuro para seu empreendimento? Que objetivos deseja
alcancar, onde deseja chegar?

29.) Que acoes vocé tem feito para conseguir este progndéstico?



