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PREFACIO

O ensino de empreendedorismo tem se revelado um desafio
as Instituicbes de Educagao Superior. E, nestes tempos em que os
niveis de desemprego assumem propor¢des significativas, é nas agoes
empreendedoras que se vislumbra uma nova perspectiva de colocagio no
mundo do trabalho.

Neste livro, a FUCAP revela, sob a orientagdo de seus professores
e coordenadores, um conjunto de trabalhos técnico-cientificos
desenvolvidos por seus estudantes de graduacao, desenhando-se a face
do empreendedorismo, segundo multiplas perspectivas, a partir das
experiéncias derivadas e/ou vivenciadas a partir das salas de aula e dos
estagios supervisionados.

A realidade exposta, fruto da experiéncia ou da vivencia dos
estudantes revela um quadro eivado de esperanga, refletido em cada
estudo realizado e estruturado nos capitulos desta obra.

A discussdo do empreendedorismo, neste livro, inicia-se com a
avaliacdo a respeito da expansao do negocio, traduzido na implantagdo de
um saldo de beleza. Segue-se a apreciagdo critica sobre o equilibrio entre a
vida social e profissional de um empresario, remetendo a uma escola com
cursos profissionalizantes e a sua gestdo. Por outro lado, trés amigos em
busca de um sonho comum, deparam-se com os desafios de uma empresa
de consultoria e assessoria contabil. Outro capitulo, tratara da proposta
de empreender na drea de turismo e lazer, com o desenvolvimento de um
parque aquatico termal, porém com perspectivas inovadoras. Idéntico
desafio de empreender, é possivel de ser verificado na capacidade de se
inovar em uma empresa de cosméticos. Um novo estudo abordard os
contrastes de dois empreendimentos - um colégio grande e ha muito
tempo atuando no mercado, que se vé diante da concorréncia de um
novo colégio - culminado com uma visdo da aquisi¢ao e fusio dos
negocios. O contexto de uma distribuidora de alimentos e de produtos
farmacéuticos é explorado, em um novo capitulo do livro, para tratar dos
problemas e dificuldades de comunicagao e a necessidade de ajustes para
melhorar o desempenho organizacional. Em seguida, as perspectivas
de mercado para uma empresa do ramo alimenticio é caracterizada na



especialidade do confeiteiro e em sua capacidade de inovar. O recorrente
problema da captagdo de alunos por escolas privadas é caracterizado no
exemplo de uma escola de ensino fundamental e médio, considerando a
manutengdo de seu mercado em relacao a uma nova entrante. Finalmente,
as relagdes de uma empresa de recuperacao de crédito e a possibilidade
de relacionamento com um contact center, discorre e expde os riscos da
terceirizac¢ao do core business.

Assim, desenvolve-se um caleidoscopio interessante, em que se
preserva um conceito amplo de empreendedorismo, segundo o qual, uma
pessoa ou um conjunto de pessoas viabiliza um negécio ou uma empresa,
ou ainda leva a efeito a tarefa de organizar a produgdo de bens e servigos,
e de modo especial com a incorporagdo de inovagoes'.

Depreende-se do trabalho realizado por estudantes e professores,
que foi possivel alcan¢ar um resultado muito especial neste constructo,
traduzido por desenhos singulares e propostas de diferentes oticas de
compreender o empreendedorismo.

Neste sentido, ao tempo em que parabenizo a FUCAP, na figura
de seu corpo docente e discente, por esta iniciativa; fago votos que as
experiéncias e estudos de caso relatados, subsidiem novos trabalhos
e pesquisas similares, propiciando o efetivo aprendizado aos novos
empreendedores, tao necessarios ao Pais, além de serem obsequiados por
uma leitura prazerosa.

Prof. Dr. Mdrio César Barreto Moraes

1 SANDRONI, Paulo. Dicionério de economia do século XXI. Rio de Janeiro: Record,
2005.
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STUDIO BELLA HAIR:
QUAL O PROXIMO PASSO?

Preparado pela académica Patricia Alves Favarin
Orientador: Prof. Dr. Diego Passoni

Recomendado para a disciplina de Empreendedorismo.

RESUMO

Isabela € uma jovem batalhadora que em uma circunstancia da vida
acabou abrindo um saldo de beleza em sua garagem ha quase cinco anos.
Em fun¢do da qualidade do seu trabalho e pela crescente demanda do
mercado por novos servigos de beleza, ela se encontra em um dilema.
Esse ¢ o momento de expandir o seu negdcio? As duvidas, incertezas e
riscos sdo inerentes de qualquer decisdo empresarial, mas essa tomada de
decisdo pode ser a mais importante de toda a vida profissional de Isabela.
No lugar dela o que vocé faria e quais estratégias vocé utilizaria para ser
bem sucedido em sua escolha?

Palavras-chave: Estratégia de expansao. Tomada de decisdo. Identificacdo
de Oportunidades. Empreendedorismo.

Este texto € destinado exclusivamente ao estudo e a discussdo académica,
sendo vedada a sua utilizacao ou reproducao em qualquer outra forma. A
violacao aos direitos autorais sujeitara o infrator as penalidades da Lei.
Direitos Reservados FUCAP.

APRESENTACAO

Isabela ¢ uma garota de classe média que vive em um bairro de
suburbio na cidade de Tubardo — SC. Mora com seus pais € sua irma
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mais velha, desde muito nova precisou batalhar e ao completar 14 anos a
mesma deu inicio a um estdgio em um saldo de beleza no qual trabalhou
durante 3 anos para ajudar em casa. No entanto, ndo tinha perspectiva de
crescimento € ndo vislumbrava o surgimento de uma oportunidade para
crescer na empresa.

Ao enfrentar essa comum situacdo na vida do trabalhador
brasileira, ela buscou uma alternativa para melhor sua vida profissional
e empreender em um setor que ja detinha conhecimento. Com apoio e
ajuda seus dos pais, decidiram reformar a garagem de casa e transforma-
la em um saldo de beleza para atender conhecidas da familia. A ideia
que comecou de forma simples e singela atendendo algumas amigas
mais proximas, com o passar do tempo e em fungdo do boca a boca e
indicagdes de suas clientes, o fluxo segue aumentando gradativamente.
Com o crescimento da clientela aumentou também o nivel de exigéncia
das mesmas que passaram a solicitar servigos que Isabela ndo fazia.

Diante dessa situacdo e demanda de suas novas clientes era
necessario pensar e estruturar algo para nao deixa-las insatisfeitas e quem
sabe até aproveitar essas sugestdes para tracar um caminho de crescimento
e expansao do seu negocio.

CONTEXTUALIZACAO

A indtstria da beleza no Brasil movimentou mais de 30 bilhdes
de dolares no ano de 2015 e se posicionou como o quarto pais com maior
consumo no setor do mundo, chegando a so6lidos 7,1% do faturamento
mundial da induastria. Com isso o Brasil estd apenas atras dos Estados
Unidos, China e Japao em gastos com higiene pessoal, perfumaria e
cosméticos, obtendo mais que o triplo da movimentagao do segundo
lugar da América Latina, o0 México. (EUROMONITOR, 2015).

Entre 2015 e 2019, o mercado de Beleza ¢ Cuidados Pessoais
deve continuar a crescer, mas com taxas moderadas quando comparadas
com numeros dos ultimos anos. Segundo relatério da ABIHPEC (2016)
o crescimento médio anual ¢ de 13% entre 2010/2014. Esse crescimento
menor ¢ causado principalmente pela forte crise econdomica que o Brasil
vive, inflacdo anual em dois digitos, alto valor de impostos, desaceleracao
do crédito e renda. No entanto, a categoria de cosméticos mostra o maior
crescimento quando comparada a perspectiva de outras areas de consumo
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63% entre 2015 e 2019.

O crescimento apresentado nos ultimos anos e a perspectiva dos
proximos no faturamento do setor teve efeito direto na quantidade de
empresas da industria, em especifico empresas estudadas nesse caso,
saldes de beleza. De acordo com pesquisa realizada pela Associagado
Nacional de Comércio de Artigos de Higiene Pessoal e Beleza (ANABEL,
2010), entre os anos de 2005 e 2010 o numero de saldes de beleza no
Brasil cresceu extraordinarios 78%, saindo de 309 mil para 505 mil
estabelecimentos em todo o territdrio nacional. Além destes o relatorio da
ABIHPEC (2016) que houve um crescimento de mais de 600% no niimero
de cabeleireiros registrados como microempreendedores individuais
(MEI) em um periodo de cinco anos, saltando de 59.071 profissionais em
2010 para 358.167 no ano de 2015.

Com o aumento da quantidade de profissionais e empresas
abrindo no setor més a més, a tendéncia € que o proprio mercado passe a
exigir cada vez mais qualificacdo desses prestadores de servigos. Como
Kotler, Hayes e Bloom (2002) frisam a qualidade da prestacdo de um
servigo s pode ser mensurada a partir do ponto de vista do cliente, com o
aumento na oferta desse servico o cliente esta se tornando mais exigente
e aumentando o seu referencial perceptivo de qualidade.

Portanto apesar das dificuldades apresentadas por toda a economia
brasileira nos ultimos anos, que também estd ocorrendo no setor da
beleza em 2016, existem muitas oportunidades para quem quiser e buscar
empreender com conhecimento, eficiéncia, eficacia e de forma qualificada
em todo o territdrio nacional.

CONTEXTUALIZACAO DA EMPRESA

Aos 14 anos Isabela iniciou um estagio em um saldo de beleza
chamado Alessandra Cabeleireira, comecou a atender no balcdo e
como haviam periodos em que o movimento era grande, a cabeleireira
responsavel pelo saldo ensinou a Isabela técnicas para que a mesma
pudesse ajudar evitando que ndo tivessem clientes insatisfeitas com
atrasos.

Conforme o tempo foi passando Isabela foi aprimorando suas
habilidades e passou a fazer mais trabalhos no saldo, comecou secando
e logo depois fazia escova, corte e penteados. Apesar do trabalho duro
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Isabela ainda era estagidria e tinha um salario muito baixo, o saldo
também ficava longe de sua casa e ela sentiu que ndo era valorizada como
merecia, que nao teria oportunidades de grande crescimento na empresa e
decidiu entdo procurar outro trabalho no ramo.

Com 16 anos Isabela recebeu a oportunidade em um novo salao
proximo a sua casa, onde comegou como manicure € logo depois passou
a atender novamente penteados, maquiagem, corte e outros trabalhos
de maior complexidade. Por exigéncia da proprietaria, Isabela teve que
comprar seus proprios aparelhos e cadeiras para atender dentro do salao
em que trabalhava e pouco tempo depois devido a um desentendimento
entre ambas, Isabela resolveu deixar aquele saldo. Muito triste e
decepcionada teve que levar tudo o que havia comprado para guardar na
casa do seu pai e chegou a pensar em desistir do ramo da beleza, porém
suas amigas, conhecendo a qualidade dos seus trabalhos, comecaram a
solicitar atendimentos a domicilio ou iam até a casa de Isabela para que
pudessem ser atendidas por ela.

Alguns meses se passaram nessa situagdo € com isso o pai de
Isabela deu a ideia de montar um pequeno saldo na garagem da casa, pois
os aparelhos e cadeiras mais caras ela ja possuia e faltava apenas poucas
coisas, como alguns produtos de cabelo e unha. Atendendo algumas de
suas amigas e vizinhas, Isabela resolveu entdo abrir seu proprio saldo de
beleza na garagem de sua casa, sem plano de negdcios, conhecimento de
gestdo ou contabilidade, mas extremamente motivada pois sabia que era
essa sua vocacao.

Comegou a se especializar em cursos profissionalizantes como
técnicas de penteados, mechas e hidratagdo de diversos tipos, desde botox
até hidratacdo fio a fio com pléstica, entre outros cursos Isabela esteve
também em um semindrio de beleza onde foram ensinadas varias técnicas
de tintura, manicure e pedicure, cortes para cada tipo de rosto e assim foi
expandindo seu conhecimento. Com isso logo depois comegou a atender
mais clientes e assim pode colocar mais servigos em seu saldo, como
pintar, fazer mechas, hidratagdo, cauterizacdo, se profissionalizou em
depilagdo também, porém ndo tinha espago no seu saldo para realizar este
trabalho. A partir desse momento e com ajuda de seus pais iniciou sua
carreira com seu proprio negécio ao fundar o Studio Bella Hair.
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FATOS

Com o grande crescimento de clientes que vinha tendo e ja no
limite de sua estrutura, Isabela tinha um dilema a resolver, pois nao
possui formacdo em todas dreas necessarias € nem conhecimentos de
administracdo para gerir um negdcio de maior porte, no entanto muitos
clientes vinham questionando sobre novos servigos, como espaco para
noiva, depilagdo, massagem, depilacdo e estética facil como esfoliacao,
limpeza profunda, extragdo de cravos e espinhas e cada uma das
novidades que surge no setor todo més. A irma mais velha de Isabela,
chamada Juliana tinha formagdes em cursos de beleza, como estética,
tipos de depilagdo, massagens estéticas, sendo assim ofereceu ajuda a
ela, porém a garagem da casa que ambas moravam e onde se localizava
na garagem da casa o saldo de beleza, ¢ muito pequena, necessitava de
reformas e teria que fazer uma grande expansdo para conseguir ter mais
espaco de atendimento.

Atras da sua garagem ela possui uma pequena area livre que
poderia realizar um “puxadinho” da garagem, fazer uma reforma para
expandir o espaco do saldo e assim sua irma lhe ajudaria dividindo o
trabalho e, a parte menos interessante, o lucro. Com essa divisdo do
trabalho tinha o risco de as clientes do saldo ndo aprovarem o trabalho de
sua irma ou terem a preferéncia por Isabela, como também questdes de
cunho mais pessoal e familiar sempre envolta quando se mistura negocio
com parentes.

Isabela tinha também a op¢do de alugar um novo local em
outro bairro, fazendo um estudo de campo para localizar um local onde
pudesse atender suas clientes e atrair novas clientes, porém para isso iria
precisar de um bom dinheiro para o investimento inicial em estrutura
fisica, equipamentos e comunicagdo visual, tal como para os novos
custos mensais como aluguel maior, mais gastos cotidianos e todo o risco
inerente a essa expansdo. Portanto apesar dessa oportunidade oferecer
crescimento, de atender a demandas de suas atuais e novas clientes esta
também cheia de riscos e de fazer com que ela perca tudo o que conquistou
com seu esforgo.

Para alugar um novo local, tendo os custos de reforma, aquisi¢do
de novos equipamentos e produtos ela pensou em procurar um novo socio
capitalista, que investiria esperando retorno financeiro, no entanto sem
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ingeréncia no cotidiano da empresa.

Cogitou também a opgao de procurar um sécio que participasse
dos lucros e trabalhasse junto a ela no salao, como sua irma, ou outra
pessoa especializada na area e que tivesse direito a uma quota para iniciar
um novo saldo junto com Isabela, mas o risco de entrar em uma sociedade
e todas as situagdes que envolvem ter um relacionamento profissional nao
lhe apetecia muito.

Pesquisando outras formas de levantar recursos, Isabela pensou
também em fazer um financiamento com um banco para que pudesse
obter o dinheiro necessario para a mudanga sem um socio capitalista e
assim continuar seu trabalho como no saldo atual trabalhando sozinha,
mas caso sua ideia ndo saia como o imaginado corre o risco de perder
tudo e ainda ficar endividada.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Isabela tem duas certezas: suas clientes gostam muito dos servigos
que ela presta atualmente, no entanto estdo cada vez mais demandando
que ela passe a oferecer novos servicos. Toda escolha em um negdcio
envolve riscos e ela possui uma gama de opgdes que vem refletindo ha
algum tempo em seu nivel de ansiedade, portanto ela precisa tomar uma
decisdo de qual deve ser o proximo passo a dar nesse momento.

Caso vocé tivesse na situacdo de Isabela, o que vocé faria?
Decidiria expandir o seu negécio? Se sim, como? Quais estratégias vocé
utilizaria para ser bem-sucedido em sua escolha? Seja o mais detalhista
possivel em sua sugestao para ajudar nossa colega.
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Anexo 2 - Propor¢ao de faturamento por servico

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Anexo 1 — Faturamento 2014 por servigo

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

ANEXOS
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Anexo 4 — Relagao receita x custos 2014

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Anexo 3 — Planilha custos 2014

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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PROFESSIONAL EDUCATION:
O DILEMA ENTRE OS PROJETOS PESSOAIS E PROFISSIONAIS

Preparado pelos académicos Diego Goulart Lima
Josimar Simao Nunes

Kananda de Souza Garcia

Karolina Lopes Urbano

Matheus Machado

Rafaela Bonifacio Daufenback

Orientadora: Prof* Msc. Fernanda Kempner Moreira.

Recomendado para as disciplinas de Planejamento Estratégico, Gestao de
Pessoas e Empreendedorismo.

RESUMO

O equilibrio entre a vida pessoal e profissional ¢ um dilema para boa
parte dos profissionais. Essa escolha ¢ particularmente mais complicada
quando se dono do proprio negocio, o que exige um tempo de dedicagdo
maior do que um funciondrio qualquer. Henrique ¢ um empreendedor
visionario que desde cedo encarou com sucesso os desafios profissionais
e pessoais que lhe foram impostos pela vida. Entretanto, a luta pelo
equilibrio parece estar mais cansativa a cada dia, o que o levou a um
momento de decisdo crucial.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Planejamento estratégico. Equilibrio
pessoal. Administra¢do do Tempo.

Este texto € destinado exclusivamente ao estudo e a discussdo académica,
sendo vedada a sua utilizagdo ou reproducdo em qualquer outra forma. A
violacdo aos direitos autorais sujeitara o infrator as penalidades da Lei.
Direitos Reservados FUCAP.
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APRESENTACAO

Henrique Paes de Medeiros ¢ um jovem promissor que aos
dezesseis anos de idade ja havia decido o seguimento de negdcio que
queria atuar. Trabalhava em uma Instituicdo de ensino e adquiriu toda
experiéncia necessaria para criar sua propria marca. Seu sonho era abrir
varias empresas pelos estados de Santa Catarina e Rio Grande do Sul,
unidades préprias ou franqueadas.

Abriu sua primeira unidade na cidade de Torres (RS), no ramo
de escolas privadas de cursos profissionalizantes, ofertando cursos na
area de informadtica e administracdo. Ao longo de oito anos de fracassos e
sucessos, 0 empresario constituiu mais de dez unidades nos dois estados
almejados no planejamento inicial.

O que Henrique ndo esperava ¢ que seus sonhos mudariam
completamente com o nascimento de seus dois filhos, o que lhe fez
perceber que seu tempo estava totalmente voltado ao trabalho.

CONTEXTUALIZACAO

As escolas de informatica tiveram seu grande boom na década

de 1990, quando as méquinas de escrever foram dando espaco para a
introducdo dos computadores. Inicialmente o publico procurava essas
Instituigdes para aprender digitacdo e alguns poucos programas.
Na era do conhecimento e da tecnologia da informagao (TT) € praticamente
inconcebivel que um profissional ndo tenha conhecimento em informaética.
“A importancia de capacitar esses alunos ¢ de tamanha importancia no
mundo moderno que diversos organismos internacionais como o Banco
Mundial, o Forum Econémico Mundial e o G-8 vém trabalhando na busca
de solugdes e no alerta para os perigos do analfabetismo digital” (CPT,
2016a).

Apesar desse contetido ter sido acoplado a diversos projetos
pedagdgicos das escolas tradicionais, as escolas de informatica ainda
garantem uma fatia do mercado de ensino, através da inovag¢do nos
servicos. Houve uma mudanca no publico-alvo, exigindo que a escola
ofereca: qualificagdo para o mercado de trabalho, capacitagdo em
empresas, introducdo para criangas, e aprofundamento para quem ja
tem conhecimento de informatica. H4 a possibilidade de adentrar nestas
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quatro areas ou especializar-se em algumas delas (CPT, 2016b).

Para se destacar neste mercado € interessante disponibilizar cursos
flexiveis, com moddulos complementares e possibilidade de aprendizado
a distancia, o que leva o professor a adequar as aulas a conveniéncia dos
alunos, sem afetar a qualidade de aprendizado. Outro nicho de mercado
rentavel € o treinamento autorizado, através da parceria com fabricantes
de hardware e desenvolvedores de softwares. “A associa¢do com grandes
nomes da tecnologia confere uma grife a escola e funciona como uma
autenticacao de qualidade, garantindo um mercado consumidor de cursos
e treinamentos” (SEBRAE, 2016).

Hé4 ainda a possibilidade de convénios com empresas para
colocagao de alunos aprovados no mercado de trabalho, oferta de pacotes
de cursos para a formacdo profissional em forma de carreiras, oferta
de cursos com didatica especializada em determinados publicos-alvo -
criangas, adolescentes, idosos (SEBRAE, 2016).

O mercado de treinamento em T registra uma evolugao acentuada
nos ultimos anos. Dados da Associacao Brasileira das Empresas de
Software (ABES) apontam um crescimento das empresas de treinamento
(nas quais se enquadram as escolas de informatica) de 1,9% em 2015 em
relagdo ao ano anterior (ABES, 2016).

Entretanto, observa-se uma caréncia de cursos especificos para
a complementacdo na formacdo de pessoal técnico e executivo na
area de gestdo de tecnologia, cada vez mais solicitada para apoiar as
estratégias organizacionais. “Atualmente, o segmento de atuagdo das
escolas de informatica ¢ extremamente competitivo, sem espago para
os amadorismos dos antigos cursos de computacdao” (SEBRAE, 2016).
Qualidade e custos sdo fundamentais para a manutengdo destas empresas
no setor.

E importante que as escolas de informatica estejam atentas
ao mercado, ja que as necessidades em educagdo de TI tém o mesmo
dinamismo da evolugdo destas tecnologias. As demandas sofrem
alteragdes constantes, o que exige que as escolas estejam em constante
aperfeicoamento para poder acompanhar as novas tendéncias.

Segundo o Sebrae (2016) o investimento inicial varia de acordo
com o porte do empreendimento. Uma escola de informdtica estabelecida
numa area de 50m? exige um investimento inicial estimado em R$ 30 mil,
aproximadamente, a ser alocado majoritariamente nos seguintes itens:
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abertura da empresa; marketing inicial; softwares de treinamento; estoque
inicial; e reforma do local, com moveis, materiais de escritorio, telefone,
aparelho de fax, mesas de computador, cadeiras, microcomputadores,
impressora, datashow.

A EMPRESA

Aos treze anos, Henrique Paes de Medeiros iniciou pequenos
cursos de informatica para seu proprio aprendizado. Porém, seu pai,
Lauro, enfrentou uma crise financeira, o que levou Henrique a vender
frutas para ajudar nas despesas domésticas e a custear seus cursos. Foi
neste periodo que ele conseguiu um estagio em uma Institui¢ao de ensino,
e comecou a trabalhar na area que realmente lhe interessava, e adquirindo
o conhecimento necessario para iniciar seu planejamento profissional.

Aos dezesseis anos, o estagiario conseguiu se efetivar na area de
vendas da organizagdo, ja que durante o periodo de estagio destacou-se
na fun¢ao de rematricular os de alunos. A cada ano o jovem elevou seu
desempenho, garantindo-lhe a oportunidade de se tornar socio da escola
que se localizava na cidade de Farroupilhas (RS). L4 ele se dedicou até
ter condi¢des financeiras suficientes para abrir uma empresa com marca
propria.

Anos depois, se mudou para Torres (RS), onde optou por abrir
seu proprio negocio, fundando sua primeira escola de cursos na area de
informatica (em geral) e na drea administrativa. A Profisisonal Education
nasceu com a proposta de preparar os estudantes para o mercado de
trabalho de forma mais rdpida do que uma graduacdo. Abrir o proprio
negocio gera muitas expectativas e dificuldades, e ndo foi diferente com
Henrique. Com suas economias, alugou uma pequena sala no centro da
cidade, comprou cinco computadores novos e custeou os primeiros meses
da organizacdo. Um de seus primos, ja formado na area de informatica,
lecionou as primeiras aulas sem cobrar o saldrio para que Henrique
conseguisse se organizar financeiramente.

Depois de legalizar seu negoécio como Microempreendedor
Individual (MEI) pode contratar seu primo como funcionario ¢ entao
passou a remunera-lo adequadamente. Passados alguns meses Henrique
ja possuia cerca de 120 alunos inscritos em cursos regulares de duas a
trés vezes na semana. Foi assim que Henrique alterou a forma juridica do
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negocio para Simples Nacional e conseguiu contratar mais um professor
€ uma secretdria para realizar as matriculas e contratos, antes sua funcao.
Comprou também mais cinco computadores € negociou a compra da sala,
até entdo alugada.

Entretanto, fatos pessoais ocorreram e ofuscaram a visdo
empreendedora de Henrique. Descobriu que seu pai estava com cancer,
o que o levou a dedicar mais tempo para a familia, sem contar na ajuda
financeira para sua mae. Com menos tempo para os negdcios as coisas
comegaram a decair e o empreendimento nao parecia ir tdo bem. Um dos
professores pediu demissao, o que gerou gastos e diminui¢do nas aulas, e
posterior cancelamento de algumas matriculas.

A situagdo continuou assim por um ano até que seu pai estabilizou
o quadro de saude e Henrique pode novamente se dedicar a sua empresa.
Com a reducao das despesas familiares e com o aumento do tempo
aplicado ao negocio, Henrique pode fazer contratagcdes e planejamentos.
Elaborou um plano de negocios, definiu missdo, visdo e metas, contratou
novos professores, resgatou alunos que haviam desistido e disponibilizou
assisténcia aos que estavam terminando, equilibrou as receitas com os
gastos, e aumentou seus lucros, e investiu pesado em divulgagao.

Quando a situacao parecia estavel viu que sua maior possibilidade
de divulgagdo e credibilidade era uma nova filial sugerida por um de seus
professores, que pediu para administra-la, o que levou Henrique a abrir a
filial de Teutonia (RS). Aumentou a oferta de novos cursos proporcionando
uma elevagdo na quantidade de alunos em ambeas as filiais.

Apesar do crescimento e aparente sucesso, mais um problema lhe
surgiu. O seu sistema de matriculas era desatualizado e estava excluindo
alguns aluno, gerando falta de pagamento e grandes furos na contabilidade,
Servicos que precisavam ser vistos antes que aumentasse seu prejuizo.
A troca de todo o sistema e recadastro dos alunos lhe custou tempo e
uma quantia considerdvel de dinheiro, resultando numa instabilidade
financeira por um bom tempo.

Henrique precisou de meses para se estabilizar e voltar com
as atividades normais. Seus rendimentos foram subindo, gerando uma
margem de lucro crescente, suas empresas possuiam aparelhagem
completa e Henrique investiu na qualificagdo de seus professores.
Surgiu entdo a oportunidade de abrir novas duas franqueadas, fato que
vislumbrava o sucesso dos negdcios.
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Em sua vida pessoal, depois de todos os problemas que havia
passado, decidiu casar-se com a mulher que estava namorando, a mesma
secretaria que trabalhava na escola onde estagiou e que agora era sua
secretdria. Com uma vida financeira estavel o casal procurava dedicar
mais tempo para passeios, viagens € encontros com amigos, apesar dos
negocios ocuparem a maior parte do seu tempo.

O empreendimento crescia com novas filiais, novos professores
e socios que o auxiliavam. Sua escola era conhecida na regido como
referéncia em cursos profissionalizantes. Apds cinco anos, Henrique ja
possuia onze unidades de sua escola nas cidades de Carlos Barbosa (RS),
Teutonia (RS), Monte Negro (RS), Sao Leopoldo (RS), Cachoeirinha
(RS), Teresopolis (RS), Ararangua (SC), Tubardo (SC), Palhoca (SC),
Imbituba (SC), Laguna (SC) e Criciuma (SC).

Durante este periodo, o empresario aumentou a grade de cursos,
ofertando cursos na area da beleza (maquiagem e designer de sobrancelhas,
depilagdo profissional, estética basica e avangada, massoterapia
profissional, manicure e pedicure, cabeleireiro profissional e penteados
avancados), saude (atendente de farmacia e auxiliar odontoldgico),
medicina animal (auxiliar veterinario e profissional em pet shop), elétrica
profissional e mestre-de-obras.

Com varias unidades em funcionamento, Henrique possuia socios
nas unidades de Tubardo (SC), Imbituba (SC), Laguna (SC), Ararangua
(SC) e Criciuma (SC). As unidades de Cachoeirinha (RS), Teresopolis
(RS) e Monte Negro (RS) eram franquias (usavam apenas a marca).

Sua esposa auxiliava e treinava as recepcionistas de todas as
unidades. A vida do casal sempre foi muito corrida, ¢ Henrique comegou
a perceber que seu corpo ja ndo suportava mais o ritmo tumultuado. Um
dos agravantes para o cansaco era a distancia entre as filiais (algumas
com mil quilometros de diferenca), o que o obrigava a viajar muito para
estar presente na rotina das unidades.

Apesar de toda essa correria recebeu uma noticia familiar
agradavel, mas que aumentou suas responsabilidades: a esposa descobriu
que estava gravida. Entretanto, por se tratar de uma gravidez de risco,
nao poderia mais ajuda-lo como antes. Com esse novo acontecimento, o
empresario decidiu renegociar algumas unidades.

Henrique tinha um sécio, Felipe, que tinha agdes nas unidades
de Imbituba (SC), Tubardo (SC), Laguna (SC) e Torres (RS). Henrique
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decidiu entdo vender sua parte das unidades de Tubardo, Laguna, Imbituba
e comprar a parte de Felipe da unidade de Torres, deixando-o com a parte
sul de Santa Catarina.

Em Sao Leopoldo (RS) optou por negociar diretamente com seu
cunhado, que ja gerenciava a unidade. Na unidade de Teutdnia (RS)
Henrique descobriu um grande desvio de dinheiro, mas decidiu apenas
demitir o gerente, que era seu amigo, € encerrar os servigos na cidade.
A unidade de Carlos Barbosa (RS) foi vendida para um velho amigo que
estava a procura de investimentos, com todo o assessoramento necessario
para o novo proprietario prosseguir com o negocio. Para as unidades
franqueadas o empresario optou em continuar dando suporte, s6 que
reduzindo significativamente sua frequéncia de visitas.

Com o repasse das unidades, Henrique conseguiu mais tempo,
analisou com maior detalhamento seu negocio e percebeu que boa parte
de seu esforco era em vao, ja que ele se dedicava igualmente para todas
as unidades e que ndo rendiam o esperado, sem contar nos deslocamentos
exaustivos.

Nas unidades que ficaram sob a responsabilidade de Henrique
(Torres, Ararangud, Criciuma e Palhoga) ndo haviam outros socios, mas
sim gerentes. Alguns comportavam-se como s6cios, outros nao possuiam
experiéncia suficiente para a tomada de decisdes importantes, o que
acarretava em maior trabalho para o empresario que precisava se deslocar
para uma assisténcia maior a estas. Quando o empresario se deu conta,
seu sonho havia mudado completamente.

FATOS

Um dos grandes desafios dos executivos das organizacdes ¢ a
conciliagdo do tempo dedicado aos negbcios e a vida pessoal. Em um
ambiente altamente dindmico, em que as pessoas nao tém mais horario
e local fixos para trabalhar, os negdcios assumiram uma propor¢ao que
nem sempre satisfaz a essa dualidade.

Ha os que optam pelo trabalho com a justificativa de oferecer aos
seus familiares melhores condi¢des de vida e um padrao confortavel de
educagdo, lazer e oportunidades. E os que optam pela vida pessoal, por
acreditarem que o tempo dedicado a familia ndo deve ser desperdicado
pois ndo pode ser recuperado em caso de perda. Tao importante quanto
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dedicar-se aos negocios ¢ dedicar tempo para o descanso, o lazer e o
convivio familiar, o que leva esses executivos a uma dificil decisdo.
“Embora o discurso vigente seja a valorizagao das pessoas € humanizagao
do trabalho, a pratica (infelizmente) tem demonstrado o contrario: muitos
relatam que a cada dia estd mais dificil conciliar todas suas atividades”.
(MARTINS, 2013). Equilibrio é o grande desafio.

Para Henrique, as coisas comegaram a ficar mais dificeis, com
sua familia agora formada por esposa e dois filhos. Ele sonhava e se
organizava para passar mais tempo com a familia, o que ndo estava
acontecendo. Precisava manter o padrdo de vida e comegou a perceber
que isso era possivel com menos unidades, desde que elas estivessem
bem organizadas.

Com a escola de Palhoga (SC) o empresario ndo se preocupava, ja
que a gerente responsavel era funcionaria de confianga, além de trabalhar
desde o inicio da unidade. Em Criciuma (SC) e Ararangud (SC) encontrou
um socio que se dedicava inteiramente ao negocio, e Torres (RS) o proprio
Henrique gerenciava, situacdo que garantia certa tranquilidade sobre o
andamento da empresa.

Até entdo, Henrique se encontrava com tempo para o planejamento
de suas proximas agdes ¢ tomada de decisdes. SO que ele foi surpreendido
com o pedido de demissdo da sua gerente de Palhocga, que estava ha trés
anos sem férias.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Tendo em vista as informagdes relatadas sobre a vida de Henrique, suas
lutas e seus conflitos para dar continuidade ao seu negdcio sem prejudicar
sua vida pessoal, coloque-se no lugar do empresario, reflita e responda as
perguntas a seguir:

a) Um dos grandes desafios da vida de Henrique sempre foi equilibrar a
vida pessoal e o sucesso nos negdcios. Como Henrique pode garantir esse
equilibrio?

b) Com o pedido de demissdao da gerente de Palhoca, que decisdao a
respeito dessa unidade Henrique deve assumir?
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ANEXOS

Anexo 1 - Gerenciamento das unidades

Unidade Gerente

Torres Henrique

Sao Leopoudo Cunhado
Ararangud Sécio Jodo Vitor
Criciuma Sécio Jodo Vitor
Monte Negro Franqueada
Cachoeirinha Franqueada
Teutonia Encerrou o negécio
Tubaréo Sécio Felipe
Imbituba Sécio Felipe
Laguna Sécio Felipe
Palhoga Laura (atual gerente)
Carlos Barbosa Velho amigo
Teresopolis Franqueada

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Anexo 2 - Rendimento mensal das unidades

Unidade Receita Média Despesa Média Lucro Médio

Torres 42.302,00 25.080,00 17.222,00
Séo Leopoldo 24.195,00 14.554,00 9.641,00
Teutbnia 6.123,00 1.319,00
Cachoeirinha 6.360,00 2.090,00
Monte Negro 15.412,00 10.600,00 4.812,00
Laguna 17.815,00 6.927,00 10.888,00
Ararangua 19.542,00 7.331,00 12.211,00
Tubardo 8.687,00 4.700,00 3.987,00
Imbituba 7.520,00 4.110,00 3.410,00
Criciuma 16.684,00 3.892,00 12.792,00
Palhoga 13.554,00 3.667,00 9.887,00

Carlos Barbosa 12.598,00

25.000,00

Teresopolis

11.225,00
23.985,00

* Em vermelho as unidades com pouca lucratividade.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Anexo 3 - Agenda de Henrique

Manha

Tarde

Noite

Segunda | Saida de casa as 5:45h
- feira para unidade de Teutd-
nia para palestras nas
escolas estaduais e mu-
nicipais da cidade das
8:30 as 11:30.

As 12:00h enquanto al-
moga responde e-mails.
Apds retorna para as es-
colas para as palestras
das turmas vespertinas.
Encerra as 17:00h e vai
para a cidade de Imbi-
tuba.

As 19:00h realiza uma
rescisdo contratual de
funciondrio na uni-
dade de Imbituba,
atualiza as promo-
¢Oes em redes sociais
da marca e passa aos
colaboradores.

As 00:00h vai para o
hotel.

Terca - | Sai as 5:00h de Imbitu-
feira ba para a cidade de Teu-
tonia para continuacdo
das palestras.

As 12:30h almoca e
segue para a cidade de
Palhoga.

As 19:30h formatura
da turma da Profisi-
sonal Education.

Dorme em hotel da
cidade.

Quarta Sai as 7:00h de Palhoga
feira para Cachoeirinha para
esclarecer duvidas da
nova franqueada.

As 14:00h segue para
Teutoénia com a finali-
dade de terminar as pa-
lestras nas escolas.

Das 17:00h as 19:00h
vai para a unidade re-
tornar as ligagdes e
e-mails importantes.

As 19:00h palestra
para as turmas do pe-
riodo noturno.

As 22:00h finaliza as
palestras na cidade e
retorna para Torres
(sua casa).

Chegada as 2:30h da
madrugada.

Quinta - | As 8:30h sai de sua casa
feira em dire¢cdo a Floriand-
polis para pegar o vdo
que o levard para Sdo
Paulo em um seminario
de escolas profissiona-
lizantes. Passa no ca-
minho nas unidades de
Criciima e Tubarfo.

Voo para Sao Paulo.

Instalagdo no hotel
e jantar de negocios
com outros empresa-
rios do mesmo segui-
mento.

rés € almoga €m casa.

dade de Torres para ela-
boragdo de metas para
as demais unidades e
promogdes dos cursos.

Sexta - | As 8:00h inicio do semi- | Das 12:00h as 14:00h | As 22:00h v6o de Sio

feira nario. almogo e retorno de li- | Paulo para Floriané-
gagoes. polis. Passa a noite
Em seguida, parte final | epy hotel da cidade.
do seminario.

Sabado [ As 8:30h volta para Tor- | As 13:30h fica na uni- | As 18:00h passeio

com a esposa onde o
assunto profissional
predomina em 80%
da conversa.

Domingo | Com a familia.

Com a familia e olha
as planilhas financeiras
de todas as unidades.

Dorme as 20:30h
para descansar.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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ALPHA CONTABILIDADE CONSULTORIA & ASSESSORIA:
EMPREENDEDORISMO NA AREA CONTABIL

Preparado pelos académicos Rafael Zaccaron
Felipe Cardoso

Roger Pedro

Orientadora: Prof* Msc. Ana Paula Matias.

Recomendado para as disciplinas de: Teoria Geral da Administragdo,
Contabilidade e Empreendedorismo

RESUMO

Este estudo de caso conta a histéria de 3 amigos, que se conheceram
na faculdade e resolveram juntos tornar realidade um sonho em comum,
de abrir uma empresa de Consultoria e Assessoria Contabil. Este caso
visa proporcionar uma melhor visdo sobre o empreendedorismo no
Brasil, bem como as dificuldades de se conseguir abrir uma empresa e
obter sucesso, sendo jovens e inexperientes. Ainda ¢ importante ressaltar
a importancia do estudo, da qualificagdo, e do preparo para entrar no
mercado de trabalho e ser bem sucedido.

Palavras-chave: Estudo de Caso. Empreendedorismo. Consultoria e
Assessoria Contabil.

Este texto € destinado exclusivamente ao estudo e a discussdo académica,
sendo vedada a sua utilizag¢ao ou reproducdo em qualquer outra forma. A
violagdo aos direitos autorais sujeitard o infrator as penalidades da Lei.
Direitos Reservados FUCAP.
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APRESENTACAO

Aqui serdo retratados alguns dos desafios e dificuldades que os
empreendedores, principalmente os jovens enfrentam durante o percurso
até o seu reconhecimento profissional.

Nesta historia vamos acompanhar a trajetéria de 3 amigos, com
um sonho em comum, que se conheceram ainda na faculdade, de montar
uma empresa na area contabil, trajetoria onde a determinacio, talento e
persisténcia sdo abordadas de perto, bem como os riscos de abandonar
as carreiras e empregos para investir em um negocio proprio com
concorrentes ja estabelecidos no mercado.

O caso em estudo permite que seja feita uma reflexdo sobre a
valorizagao e a dedicacgdo a todos os tipos de pessoas e empresas, € como
1sso pode nos levar ao sucesso e reconhecimento. Cabe destacar também
que capacitag@o e aperfeicoamento sdo primordiais para que se atinja os
resultados desejados, e, acima de tudo que nao ha recompensas sem risco.

CONTEXTUALIZACAO

O bacharel em Ciéncias Contabeis precisa, além da graduagdo no
curso, ser aprovado no Exame de Suficiéncia aplicado por seu Conselho
Profissional, para entdo conseguir seu registro e iniciar as atividades
como contador.

O setor contdbil no Brasil conta com 491 mil profissionais
registrados e 82 mil escritorios ativos. A regido Sudeste concentra metade
destes contadores, seguida da regido Sul, onde se passa este caso.

Esta ¢ uma area em franca expansdao no Brasil, que tem uma
caracteristica empreendedora, marcada por um nimero muito grande
de pessoas que tem o sonho de abrir sua empresa. Muitos colocam este
sonho em pratica e buscam contadores para assessora-los na abertura
da empresa e na elaboracdo de seus registros contabeis, fornecendo
importantes informagdes gerenciais para a tomada de decisdo do gestor.

Segundo o site Empresometro (2016) sdo as mais de 19 milhdes
de empresas em funcionamento no pais, sendo que Santa Catarina esta
em 7° lugar na lista dos Estados com maior numero de empresas, tendo
um crescimento de 11,9% entre os anos de 2014 e 2015.

Porém, apesar de ser uma area com possibilidade de carreiras
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promissoras ha sempre dificuldades para a entrada no mercado, muitas
destas empresas estdo ha anos com os mesmos contadores, que ja tem
conhecimento sobre o historico da empresa e seus registros patrimoniais,
gerando certa resisténcia a mudanga.

Por outro lado, hd também um grande nimero de empresas sem
registro, ¢ que a medida que vao crescendo percebem a necessidade
de regularizagdo junto ao poder publico para conseguir comprar de
fornecedores, conseguir empréstimos ou investimentos.

HISTORIA

Rafael, Felipe e Roger se conheceram durante o primeiro semestre
da faculdade de Ciéncias Contabeis no ano de 2000, em Capivari de
Baixo, Santa Catarina. Logo nas primeiras semanas ficaram amigos, €
mantiveram relacionamento, de amizade dentro e fora da sala de aula,
saindo juntos com suas namoradas e demais amigos também de sua turma
da faculdade.

Durante o tempo em que estudavam, eram constantes as conversas
sobre o que fazer apds o termino do curso, bem como o futuro de suas
carreiras. Rafael, que ja trabalhava na area de contabilidade em um
escritdrio situado em sua cidade, que ficava proxima a Capivari de Baixo,
pensava em se especializar profundamente na area e futuramente abrir
um escritorio de contabilidade diferenciado dos demais ou um escritorio
de consultoria voltado para grandes empresas.

Roger trabalhava em um mercado na cidade Tubardo/SC,
realizando a parte contabil e fiscal do mercado, e compartilhava do
mesmo pensamento que seu amigo, mas ainda assim preferia no futuro
trabalhar em uma empresa privada em sua area de formagao.

Felipe o mais novo, ainda nao trabalhava em nenhuma atividade
condizente com sua faculdade, mas comentava que apos a faculdade
pensava em trabalhar em alguma empresa no setor contabil ou prestar
concurso publico.

Ap6s o termino da faculdade no final do ano de 2003 e a formatura
em margo de 2004, os trés seguiram seus caminhos e foram trabalhar na
area de formagao. Rafael continuou trabalhando no mesmo escritorio em
que trabalhava desde o inicio da faculdade, Roger continuava no mercado,
e Felipe saiu da empresa onde trabalhava para embarcar na area contabil,
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em um escritorio de contabilidade de sua cidade.

Em Setembro de 2004, durante uma reunido de amigos da
faculdade os trés se encontraram, colocaram o papo em dia, trocaram
planos sobre o futuro, e decidiram pdr em pratica a ideia que tiveram
durante a faculdade, montar uma empresa de assessoria e consultoria
contabil.

Desejavam ser reconhecidos e valorizados pelo seu trabalho, mas
para isso teriam que abrir mao de seus salarios que eram certos ao final
do més e arriscar em um negocio que ndo gerava certezas ao futuro, mas
mesmo assim decidiram arriscar.

Rafael que ja& possuia mais experiéncia em escritorio foi o
primeiro a largar o seu emprego e buscar uma sala ou lugar para que
pudessem se estabelecer e comecar a montar a empresa. Felipe e Roger,
no entanto continuavam nos seus respectivos empregos para auxiliar
Rafael financeiramente até a abertura da empresa.

Até que em dezembro de 2004, foi encontrado o lugar ideal, uma
sala comercial, com amplo espaco, no centro do municipio de Tubarao,
municipio onde Roger morava, e bem proéximo ao municipio Jaguaruna,
onde Rafael e Felipe moravam. Comecaram entdo as instalagcdes na sala,
compra de equipamentos e reparos, compraram computadores, mesas e
tudo que precisavam para o escritorio, € comecaram os procedimentos
para a abertura da empresa que seria em janeiro de 2005.

Em janeiro de 2005, Felipe e Roger desligaram-se de seus
respectivos empregos € se juntaram a Rafael na empresa, nascia ali a
Alpha Contabilidade Consultoria & Assessoria.

Um escritdrio que faria contabilidade de pequenas empresas, mas
sua meta principal seria a consultoria e assessoria das grandes empresas
de Tubarao e regido, onde predominavam varias atividades de empresas,
desde metaltrgicas, cerdmicas, empresas de transportes, a grandes redes
de mercados, empresas de facgdo e etc.

A EMPRESA

Certos de que inicialmente ndo iriam conseguir grandes empresas
como clientes, teriam que atender os empresarios da regido, bem como
os pequenos microempreendedores, para conseguir manter os custos,
despesas e ter algum lucro.
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Comegaram entdo a trabalhar, buscar clientes e empresas. Os
trés eram jovens, tinham conhecimento e inteligéncia, aliado aos varios
contatos que tinham por serem jovens, porém sem experiéncia como
gestores de um negocio proprio, eram constantemente desacreditados e
discriminados pelos concorrentes, mais velhos na area, com bagagem e
“nome”, coisas que faltavam aos trés jovens. Mesmo assim, os trés nao
se deixaram abater e continuaram firmes em dire¢ao ao sonho e ao desejo
que tinham, de serem reconhecidos e valorizados.

Roger como trabalhou por muito tempo em um mercado, adquiriu
varios contatos com fornecedores e outros mercados da regido, além
de saber como era o dia-a-dia dos mercados e supermercados, sendo
um diferencial, j4 que esse era um dos principais ramos de empresas
daquela regido, e foi assim que conseguiram os primeiros clientes, alguns
mercados, lojas e distribuidoras.

Através de um bom atendimento e uma atencao diferenciada para
todos os tipos de empresarios, diferente de alguns escritorios da regido
que utilizavam uma abordagem mais impessoal, com contadores mais
experientes e com grande bagagem e certo “comodismo”. Por outro lado,
ndo tinham a mesma desenvoltura, carisma e energia dos trés jovens,
principalmente por estarem iniciando na profissao.

Felipe, que trabalhou muitos anos em empresas do ramo de
confec¢do, malharias e té€xteis, atividade em grande desenvolvimento na
regido, conhecia pessoas com vontade de abrir empresas do ramo, mas
nunca foram orientadas ou receberam dicas para abrirem seus negocios,
desta maneira, os 3 jovens se sobressaiam sobre os concorrentes
que geralmente esperavam as pessoas irem até eles para abrirem suas
empresas, ou quando as empresas ja estavam abertas mas ndo possuiam
contadores.

Os trés auxiliavam, encorajavam e orientavam qualquer potencial
cliente, além de Felipe conhecer varios fornecedores e vendedores, o que
facilitava muito na hora de ajudar os clientes a buscarem o mercado de
confeccao.

Rafael, com larga experiéncia em escritorio, administrava as
contas, cuidava do escritorio, fazia toda a parte fiscal e de setor pessoal,
o que dava certa liberdade para Felipe e Roger irem em busca de clientes,
formando assim uma forte parceria entre os 3 amigos.

Passado algum tempo, foram conquistando o mercado e ganhando
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reconhecimento por seus servigos, os trés nao se contentavam em apenas
fazer a contabilidade das empresas, que incluia passar na empresa, buscar
notas e outros documentos, gerar as guias de impostos, prestar auxilio nas
duvidas do dia-a-dia, entre outras tarefas.

Apbs 4 anos de empresa funcionando, em 2008, e ainda ndo
satisfeitos pela escolha que fizeram, como haviam planejado desde o
inicio da empresa, eles queriam prestar consultoria e dar assessoria para
grandes empresas e ainda nao tinham conseguido, pela falta de experiéncia
nesse tipo de atividade.

Grifico 1 Lucro Anual até o ano de 2008.
Fonte: Elaborado pelos autores (2016).

Os amigos, decidiram a partir do grande sonho, se especializar
nas areas de Custos, Planejamento Tributario, parte de Auditoria, Gestao
de Produtividade, Lucratividade e Rentabilidade, Recursos Humanos e
Producdo para atender as grandes empresas da regido. Mas, esbarravam
na falta de experiéncia. Neste periodo o qual comegaram a investir em
cursos e especializagdes, foi um periodo onde o lucro caiu um pouco
pelos gastos que passaram a ter.

Inicialmente aplicando o conhecimento obtido nas pequenas
e microempresas da regido em que atendiam, dando uma espécie de
“mini consultoria” estas empresas, auxiliando na parte de estruturacao,
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organizacao, gestao dos custos e lucros, treinamentos para atendimento
aos clientes e planejamento. O negodcio comegou a dar certo, algumas
empresas pequenas foram crescendo, algumas microempresas tornaram-
se empresas de médio porte, e junto com o crescimento das empresas
foram aumentando os lucros, bem como o reconhecimento dos trés
contadores na regido, fato este que pode ser comprovado no grafico a
seguir:

Grafico 2 Lucro apés o ano de 2008
Fonte: Elaborado pelos autores (2016).

Em janeiro de 2011, ap6s o grande reconhecimento que obtiveram
conquistaram um grande cliente da regido, uma empresa cerdmica que
apesar de ja ter um setor contabil interno os contratou para apoio no
planejamento, reducdo de custos e atingir as metas da empresa que ha
muito tempo ndo eram atingidas.

Os trés, felizmente comegaram a fazer aquilo que almejavam
desde o comeco, e conseguiram. Apos 12 meses bem sucedidos ajudando
a empresa a reduzir seus custos, atingindo suas metas de produgdo,
estipularam outras novas metas e aumentaram o faturamento da
organizagao.
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Grifico 3 Faturamento da empresa
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

Apds o primeiro grande cliente satisfeito, se tornaram referéncia
na regiao, e outros grandes clientes comegaram a “aparecer”, os 3 amigos
se viram entdo obrigados a contratar funcionarios e aumentar o escritorio,
diante da crescente procura pelo trabalho da Alpha Contabilidade.

Em margo de 2013, ap6és um " BOOM” de sucesso ¢ de varios
clientes firmados, o escritério ja contava com mais 2 funciondrios
contratados e especializados na area, gerando satisfagdo profissional
e financeira, acreditando que a grande dedicagdo que impuseram, a
forca e a perseveranca naquilo que acreditavam que poderiam vir a se
tornar realidade, e acima de tudo, a grande parceria que os mantinham
juntos, eram a chave para o sucesso, bem como o comprometimento e
profissionalismo que os acompanhava desde o inicio da empresa, sempre
valorizando qualquer tipo de cliente, desde micro, pequenos, médios
ou grandes empresarios, esse era o carro chefe da Alpha Contabilidade,
Consultoria & Assessoria.

Buscavam sempre novos desafios, novas tarefas e oportunidades,
modismo e conformismo ndo faziam parte do vocabulério e da rotina da
Alpha. Apos algum tempo de trabalho, de muito esfor¢o e dedicacio e sem
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descanso, porque alids, foram horas, dias e anos destinados ao trabalho,
aos clientes, dias e noites, finais de semana e feriados, eles sabiam que
faria diferenca no futuro, sabiam que nada estava sendo desperdicado, era
a construgao de um sonho.

Os trés amigos ja transportavam certa ‘“bagagem”, mais
experiéncias e credibilidade, ja ndo eram mais aqueles 3 jovens que
haviam iniciado a empresa, e ja estavam mais maduros, porque frente
a0 sucesso e reconhecimento nao se podia questionar tamanha dedicagao
que fora aplicada na elaboragao daquela que era uma referéncia e espelho
de contabilidade na regido.

FATOS

Em maio de 2014, Marcos, um amigo de Rafael que trabalhava
em uma multinacional do ramo de automoéveis no setor de logistica e
planejamento, conversou com os trés sobre a aquisi¢do de um grande
terreno pela multinacional e a abertura de uma grande fabrica naquela
regido, local que ainda ndo possuia nada do segmento, e comentou que
a empresa iria precisar de uma contabilidade interna, com profissionais
experientes, com grande “estrada” na area de planejamento, gestdo de
custos e lucros, recursos humanos e controladoria, bem como uma equipe
com resultados comprovados e uma trajetoria de sucesso.

Os trés se animaram com a proposta, era o grande reconhecimento
que almejavam desde os tempos da faculdade, a proposta era
financeiramente muito vantajosa, € além disso a multinacional contrataria
toda a equipe, isso incluia os 3 sdcios e os 2 colaboradores, certificando-
se assim que teria um setor completo na fabrica que seria aberta no final
do ano de 2015, aconteceu um porem, a multinacional exigia que os 3
trabalhassem em tempo integral nos horarios da empresa, ou seja, teriam
que fechar a Alpha Contabilidade, Consultoria & Assessoria, a ndo ser
que deixassem o escritdério com outros funciondrios, mas como, se eles
eram o cérebro, coracdo e pulmao da empresa!

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Os amigos agora estavam em um dilema, o sonho de terem uma
empresa consolidada no mercado, com um numero consideravel de
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clientes de grande porte, como eles tanto trabalharam para conseguir,
agora estava realizado. Eles ja haviam provado que tinham condigdes
profissionais para isso, haviam superado diversas dificuldades e sairam
vitoriosos, estavam na posi¢ao que sempre desejaram.

Por outro lado, a proposta que receberam era muito vantajosa
e englobava todos os funciondrios da Alpha, ndo seria preciso deixar
ninguém para tras. Seria um novo desafio, e eles tinham habilidades e
competéncias para superd-lo, mas teriam que fechar a empresa que
lutaram tanto para erguer.

Diante deste contexto surgiu o dilema dos trés sécios: Que
estratégia os donos da Alpha contabilidade deveriam adotar para resolver
a situagdo em que estavam divididos entre abandonar uma trajetoria de
sucesso e glorias pessoais, com a sensa¢ao de dever cumprido por tudo
que conquistaram e cumpriram, € a empolgacao por um novo desafio que
os promete um retorno realmente muito vantajoso, nao s6 para os 3 socios
mas para toda equipe?
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RESUMO

Ricardo ¢ um empreendedor e deseja criar seu proprio negocio. Pensando
no futuro de seus filhos, no seu sonho € em aumentar o turismo da
cidade de Piratuba, decidindo criar um parque aquatico de dguas termais
aproveitando seu amplo espaco territorial decidiu deixar de heranca pelos
seus pais. Entretanto, estd passando por varios problemas financeiros,
ameacando a conclusdo da obra e precisando encontrar estratégias de
maneira efetiva para solucionar seu problema.
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APRESENTACAO

Pensando em um novo investimento e em novas formas de aplicar
o seu dinheiro e obter lucro, Ricardo enxergou uma oportunidade na
cidade de Piratuba, onde ¢ conhecida por suas 4guas termais em qualidade
terapéutica. Observando que a cidade estava em constante crescimento no
polo turistico, sua ideia era criar algo que pudesse atender a todos os tipos
de publico. Ricardo teve uma importante tomada de decisdo, construir o
parque aquatico: AQUAPIRA.

Com objetivo de ser um parque diferenciado com varias areas para
lazer e diversdo para as familias e amigos, como: tobogas, piscinas para
diversas idades, tirolesa com queda livre, escalada e entre outros atrativos
que fosse o diferencial para conseguir ficar acima da concorréncia.
Analisando as suas condi¢des financeiras, o potencial da cidade e o espago
fisico das terras, Ricardo comecgou a providenciar o que seria necessario
para a construcdo do parque, porém suas dificuldades comecaram a surgir
devido ao alto nimero de licencas ambientais e a mao de obra qualificada,
ocasionando o atraso previsto para o inicio da obra.

CONTEXTUALIZACAO

Ricardo tem 58 anos, nasceu na cidade de Piratuba, onde residiu
com sua familia na infincia. Mora atualmente na cidade de Concoérdia,
cidade préoxima de Piratuba, trabalhava como servidor publico, hoje
aposentado. Casou-se e constituiu sua familia onde teve seus dois filhos,
atualmente Pedro formado em Hotelaria e Luisa cursando Administragao.

Ricardo sempre desejou ter seu proprio negdcio, com a sua
aposentadoria, utilizaria o dinheiro guardado durante anos de servico,
aproveitaria toda a heranga que recebeu de seus pais apods o falecimento,
e grandes lotes de terras que seus pais possuiam na cidade de Piratuba.
Nao havia irmaos, portanto todas os bens herdados era dele. A ideia de
Ricardo era que seus filhos posteriormente tomassem a frente e dessem
continuidade no seu investimento. O desejo de Ricardo em constituir
seu negdcio era tdo grande que ele estava disposto a encarar qualquer
obstaculo para realiza¢dao de seu projeto, mas nao previa o quao dificil
tudo poderia se tornar pela falta de planejamento e rever se poderia ou
ndo ser um bom investimento.
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CIDADE DE PIRATUBA

Piratuba esta localizada no Meio Oeste do estado de Santa
Catarina, com uma area total de aproximadamente 150 km?2, abrigando
apenas cinco mil habitantes nesta cidade pequena, segura e aconchegante.
A histéria de Piratuba iniciou em 1910, quando a Estrada de Ferro, Sao
Paulo — Rio Grande do Sul foi construida. Em fevereiro de 1949, surgiu
o municipio, que nesta data foi emancipado.

O turismo, que hoje ¢ a base econdmica do municipio, iniciou sua
historia em Piratuba em 1964. A PETROBRAS, que estava em busca de
petroleo, perfurou um pogo com 2.271,30 metros de profundidade. Ao
invés do procurado “ouro preto”, a empresa descobriu um lengol de dguas
sulfurosas de 38,6°, a 674 metros. Em 1975 a Companhia Hidromineral
foi constituida e os anos seguintes trouxeram o desenvolvimento de um
Parque Termal de Piratuba.

As dguas termais de Piratuba sdo muito famosas em todo o mundo,
o banho com aguas termais rejuvenesce a pele e alivia dores pelo corpo. A
agua termal de Piratuba proporciona lazer, diversdo e satude, pois dispde
propriedades terapé€uticas e por isso € recomendada para tratamento de
reumatismos, hipertensao arterial, eczemas, stress, ulceras e calculos
renais.

Atende criancas, jovens, adultos e idosos. Sendo um atrativo amais,
na Esta¢do ¢ possivel conhecer antiguidades utilizadas pelos ferroviarios,
ferramentas da construcdo da ferrovia, maquetes e outros objetos da época
em que a Maria Fumaga era o principal meio de locomogao de passageiros
e de cargas. E possivel reviver a histéria de Piratuba sobre os trilhos. O
passeio de Maria Fumaga ¢ realizado semanalmente até a cidade gatcha
de Marcelino Ramos e os turistas t€ém o privilégio de desfrutar de uma
viagem tranquila, apreciando a natureza as margens do Rio do Peixe.

A cidade possui um Centro de Eventos, com estrutura completa
para o turismo de negodcios e eventos. Shows nacionais, congressos,
cursos ou qualquer atividade que necessite de espacgo, salas de apoio,
palco, camarins e camarotes, podem ser realizados na terra das aguas
termais.

Em hotéis, pousadas ou em quaisquer outros estabelecimentos do
ramo turistico, a procura de um atendimento de exceléncia ¢ ainda maior,
pois nesses locais os clientes podem se sentir em casa enquanto estiverem
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usufruindo dos servigos oferecidos. A cidade possui 10 hotéis, com 2.500
leitos disponiveis.

O comércio estd se preparando para a demanda, atendendo o
ano todo e oferecendo produtos variados para todos os gostos. A Casa
Colonial de Piratuba ¢ o local onde o turista encontra produtos que vem
direto da propriedade rural até o consumidor. As pequenas agroindustrias
instaladas no municipio produzem alimentos de qualidade, que atendem
todos os quesitos exigidos pela Vigilancia Sanitaria. Bolachas, bolos,
frutas, legumes, bebidas e uma variada linha de artesanato também sao
encontradas na cidade.

A diversdo € garantida quando os turistas embarcam nos Onibus,
conhecidos como ‘“‘jardineiras”, que levam os visitantes para passear
pela cidade, sempre com a companhia dos guias que vao informando os
passageiros durante o trajeto sobre cada ponto turistico. As “jardineiras”
passam pela Casa da Memoria, Casa da Cultura, Chafariz da Avenida,
Igreja Catodlica, Estagdo Ferroviaria, entre outros. O passeio também
segue até a cidade vizinha de Ipira, onde os turistas conhecem uma fabrica
de bolachas, a fabrica de pantufas e uma Cascata, chamada de Cascata da
Usina.

Os turistas também tém a opgao de passear pela Rota do Engenho.
Neste, as “jardineiras” passam pelo Parque Ecologico Trés Pinheiros,
onde o visitante encontra animais exoticos € inimeros produtos artesanais.
No percurso o turista ainda conhece o Hotel Fazenda do Engenho, que
disponibiliza trilhas ecoldgicas, passeios a cavalo, quadras esportivas,
acudes e diversos brinquedos para criangas e adultos.

Outro atrativo de Piratuba ¢ a Usina Hidrelétrica de Machadinho.
E a maior Usina de Santa Catarina com uma capacidade instalada de
1.140MW, localizada a 18 km do municipio.

Um programa de visitas do Consércio Machadinho disponibiliza
passeios didrios até o empreendimento. Os turistas sdo transportados
até a Usina e conhecem os tineis de condu¢do, comportas, linhas de
transmissdo de energia, tineis de desvio e transformadores. Tudo com
acompanhamento de guias turisticos treinados.

FATOS

Ricardo comecgou a procurar toda a documentacao necessaria para
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conseguir as licencas para dar inicio a constru¢do do parque localizado
na cidade de Piratuba, conhecida em todo Sul do pais por ser o principal
polo turistico do Oeste de Santa Catarina. O municipio possui uma
das melhores dguas do mundo em qualidade terapéutica e da belissima
paisagem rica em atrativos com diversos pontos turisticos em sua regiao
oferecendo o bem-estar para pessoas e lazer para as familias.

O parque sera construido em uma area de 10 hectares o valor a
ser investido de ¢ R$ 1,8 milhao entre a preparagdo do solo, compra de
materiais de constru¢cdo, mao de obra e montagem completa do parque.
Depois de construido e pronto para o funcionamento serdo necessarios
mais de 80 empregos diretos, contribuindo para o desenvolvimento do
municipio e para a geragdo de emprego e renda.

A construgdo do parque sera realizada em duas etapas: na primeira,
serdo construidas trés piscinas, quatro toboaguas, trés rampas molhadas,
complexo com quiosques e churrasqueiras e area de alimentagdo. Ja a
segunda etapa, contard com a parte tematica, oferecendo passeios de
cavalo, tirolesa, aula de equitacdo para criangas e lagoa com pedalinhos.

O inicio da obra estava previsto para o ano de 2010 e a conclusao
para 2014, mas devido a burocracia referente as licengas ambientais,
ocorreu um atraso no inicio da construgao, atrasando meses de produgao e
gerando prejuizos financeiros, encontraram-se dificuldades na contratacao
de mao de obra qualificada, pois o custo ¢ elevado e ndo teria garantia
de servigo. Apos procurou algumas construtoras que estavam em alta no
mercado para avaliar e orgar para entregar a obra no tempo certo.

Os engenheiros detectaram um desnivel da fundagdao do parque,
causado por antigos trabalhadores que iniciaram a construgdo da obra.
Isso causou ainda mais prejuizo para Ricardo, refazer toda a fundacao.
Precisou assinar um contrato de servigo com a construtora para deixar
o parque todo adequado aos clientes e ndo gerar maiores prejuizos no
futuro.

Com 60% da obra construida, houve denuncias no local por
moradores e as obras foram embargadas por um tempo aproximado de
quatro meses até Ricardo normalizar a situagdo pagando mais encargos e
alvaras necessarios. A construtora nao poderia ficar tanto tempo com 0s
funciondrios parados e multou Ricardo pela demora, por conta da quebra
contratual de uma clausula previamente pactuada com Ricardo durante a
assinatura do contrato, bem como existem outras obras para a construtora
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iniciar.

Luisa, filha de Ricardo foi a unica que mostrou interesse em
ajuda-lo. Percebendo as dificuldades do pai, resolveu analisar o parque
de maneira sistematica para verificar os tipos de retorno financeiro que
caberia ao levantamento de lucros. Percebeu que o parque esta situado em
uma oOtima localizagdo, e hd uma grande demanda para parque moderno
na regido, porém, o parque ¢ muito amplo para a estrutura da cidade, pois
os turistas ndo teriam hotéis e restaurantes suficientes para a demanda
que o parque geraria e existia outro parque aquatico na cidade por isso,
Ricardo lucrara apenas daqui a dez anos.

Vendo que a obra estava 70% concluida e o valor investido chegou
a R$ 2,3 milhoes, Ricardo precisava encontrar uma maneira de adquirir
capital para concluir a obra e pagar suas contas, porém, nao teria capital
de giro para manter o parque depois de concluido com manutengoes,
salarios de funcionarios e outras despesas relevantes.

Um turista que visitou a cidade se encantou com a estrutura do
parque e procurou conhecer todo o projeto, apos conversar com Ricardo,
percebeu que o mesmo ndo conseguiria concluir por falta de recursos
financeiros. Ofereceu entdo a proposta para arcar com todas as contas
existentes e pagar pelo valor valido pelo terreno e pelas benfeitorias ja
realizadas no local.

Carlos, amigo de infancia de Ricardo que também reside em
Concordia ¢ proprietario da Casa Colonial de Piratuba, acompanhou as
dificuldades financeiras e ofereceu ajuda ao amigo, visando com que
Ricardo conclua o parque e que seus futuros clientes se hospedem em seu
estabelecimento.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Ricardo estd enfrentando varios problemas financeiros e precisa
encontrar uma forma de solucionar seu grande problema. Estd com seu
sonho de empreender e inovar ameagado com a criagao do parque aquatico
em uma cidade turistica onde o principal atrativo sdo as dguas termais.
Sem planejar o futuro e reter informagdes necessarias, ele devera que
tomar decisOes. Diante de varios fatos citados neste estudo de caso, se
vocé fosse Ricardo, quais as decisdes ou caminhos deveriam encontrar?
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RESUMO

Este estudo de caso aborda a importancia da analise de mercado no
processo de tomada de decisdo, destacando a fundagdo e o crescimento
da Empoleon 3.0, empresa de cosméticos brasileiros que atua ha oito
anos no mercado. O estudo aborda os desafios enfrentados por Lucas, que
apoOs migrar para o mercado de cosméticos, se depara com dificuldades
em inovar € manter seus funcionarios motivados e criativos, uma vez
que sua organizacdo se encontra bem estabelecida no ramo nacional,
buscando estabelecer novas metas para o proximo passo, a expansao a
nivel internacional do seu negdcio.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Inovagao. Motivagao.
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APRESENTACAO

Débora e Lucas da Silva eram socios de uma empresa de
materiais esportivos, ela, estilista da confec¢ao, ele, gerente, responsavel
pela administracdo geral e identificagdo de novas oportunidades para
empresa. Lucas, com um perfil de planejamento, ao efetuar uma analise
de mercado visando encontrar novas oportunidades para sua empresa,
identificou a pouca perspectiva de crescimento que o mercado oferecia
a empresas no ramo de materiais esportivos em médio prazo devido ao
grande numero de segmentos nessa area e também das grandes marcas e
seus franqueados.

Nesta andlise de mercado, percebeu um ponto fundamental,
o crescimento do mercado de higiene e cosméticos, tendo em vista a
necessidade que os jovens e também adultos estavam tendo em cuidar
cada vez mais de sua imagem, além do envelhecimento da populagao,
0 que causa necessidade de mais produtos e servigos no segmento.
Desta forma, Lucas passou a estudar o mercado de cosméticos com
mais frequéncia, seja na analise de dados de mercado, comportamento
do consumidor, assim como em conhecidos que eram revendedores de
marcas consagradas no segmento.

Assim, ap0s fazer mais algumas analises, Lucas adquiriu algumas
esséncias com aromas semelhantes aos perfumes famosos e saiu como
revendedor ambulante, vendendo de porta em porta, nas lojas onde eram
vendidos seus materiais esportivos € comprovou a receptividade do
produto por parte da populagdo jovem.

CONTEXTUALIZACAO

Fundada no dia 21 de novembro de 2007 a Empoleon 3.0 tinha
como principal objetivo na época atingir o publico jovem que comegava
a apresentar uma tendéncia em cuidar de sua beleza, se produzindo para
ir buscando sempre estar bem apresentaveis e perfumados. A principio
seus fundadores Débora e Lucas da Silva sairam como revendedores
ambulantes buscando comprovar a receptividade do produto, adquirindo
assim uma aceitagdo e procura ao produto.

Em 2009, apds a aceitagdo direta do publico pelo produto e pelo
seu atendimento diferenciado em casa, Débora e Lucas haviam investido
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em sua propria producdo em linha dos produtos, seu préximo passo era
a patentear a marca, ap6s analisar resultados do seu estudo pela escolha
de fornecedores em potenciais, a marca aos poucos ia se consolidando no
mercado, mas os socios ainda tinham algumas pendéncias com a empresa
de materiais esportivos, estas que foram quitadas com a venda de alguns
bens pessoais. Apds quitarem todas as dividas eles acabam migrando
definitivamente, da situagdo de empresarios do ramo de confecgoes,
para a condi¢do de empreendedores do setor de higiene, perfumaria e
cosméticos, a qual foi denominada como Empoleon 3.0. Tendo como
principal foco o mercado jovem os quais estavam apresentando cada vez
mais o desejo de cuidar de sua imagem.

Os socios identificaram pessoas interessadas na comercializagao
direta da linha de perfumaria Empoleon 3.0, durante este processo, Lucas
iniciou a construcao de um sistema de distribui¢ao baseado na existéncia
de representantes locais, responsaveis, portanto, pela manutengdo de
estoques e de interlocu¢do com a fabrica, enquanto Débora se fixou
como responsavel pela parte do suporte de treinamento em vendas dos
representantes.

O sucesso da linha era consideravel, rapidamente o produto e
a marca ganharam corpo e consumidores no mercado, os perfumes e
produtos de higiene pessoal como perfumes, shampoo e cremes faziam
sucesso no mercado, com isso impulsionado por pesquisas feitas pela
Euromonitor internacional, uma das mais conceituadas empresas e
fornecedoras independentes do mundo, de pesquisa estratégica de
mercado, suas pesquisas resultaram em indices satisfatorios. “O mercado
de beleza brasileiro tem chamado a atencdo de diversas marcas em todo
o mundo, e que ja representa 11% do mercado mundial podendo ocupar
0 2° lugar em consumo nos proximos cinco anos”, buscando atrair mais
consumidores a Empoleon 3.0 passou a comercializar também linhas de
maquiagem.

Assim em setembro de 2011, a dire¢cdo da Empoleon 3.0,
assessorada por um consultor de marketing, propde modificar o sistema
de distribui¢do em vigor para um sistema denominado multinivel
ou marketing de rede, pois segundo pesquisas feitas pela ABIHPEC -
Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos e a Euromonitor Internacional:
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O Brasil era o 1° consumidor mundial de Perfumaria Fina,
em 2011, e o 2° nas categorias de produtos masculinos,
infantis e para cabelos e 0 3° maior mercado consumidor de
cosmeéticos e produtos ligados a beleza do mundo, ficando
atras apenas dos Estados Unidos e China. (ABIHPEC,2015).

Nesta proposta, os distribuidores seriam a lideranca do sistema
multinivel, onde cada lider de setor teria bonus de acordo com a quantidade
dos revendedores e vendas em seu sistema multinivel, a proposta nao
obteve bons resultados para a empresa durante o periodo de experiéncia,
tendo como principal fator para isto, a falta do aspecto de lideranga, dos
distribuidores ndo tendo assim habilidade para lidar e motivar sua equipe,
consequentemente a proposta nao foi aprovada.

Apds o fracasso na primeira experiéncia, a empresa tomou
uma nova decisdo, franquear a empresa, convidou primeiramente seus
distribuidores tradicionais a se tornarem franqueados da empresa e
investirem na abertura de lojas de produtos Empoleon 3.0. A aplicagdo
deste método foi dita como positiva, apos dois anos de implantacdo das
lojas franqueadas, elas ja representavam mais de 60% do faturamento da
empresa, como vemos na tabela' em anexo.

Com o sucesso de seu sistema de franquias o qual atingiu
praticamente todo o mercado nacional, levando a sua marca a ter
franquias em todas as regides do pais, a empresa teve que elevar seu nivel
de criatividade, investindo consideravelmente em pesquisas culturais e
de gosto dos consumidores que eram muito diversificados e mudavam
em cada regido do pais onde a marca possuia franquias. Ap0ds realizar as
pesquisas, buscando em primeiro momento identificar o gosto de cada
regido em relagdo a seu principal produto, a linha de perfumes, comegou
um processo de inovacao dentro da empresa, buscando criar produtos
para satisfazer a necessidade dos consumidores em cada regido.

O processo de inovacao se desenvolveu de maneira muito rapida
obtendo resultados significantes em pouco tempo, fazendo com que os
produtos desde as linhas de perfumes até os de maquiagem, atendessem
as necessidades dos clientes em todas as regidoes do Brasil, levando os
produtos da Empoleon 3.0 a um sucesso muito grande.
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FATOS

Apbs trés anos de implantacdo o sucesso da linha de franquias
da Empoleon 3.0. era enorme, mas esse sucesso apresentou a Lucas e
Débora um problema interno em sua empresa, a falta de motivacdo e
inovagao. Seus funcionarios tinham encontrado um nivel de estabilidade
muito grande decorrente do sucesso da empresa, novos produtos e ideias
ndo apareciam com muita frequéncia e seus funcionarios estavam ficando
desmotivados, devido a varios fatores levantados em uma pesquisa interna
feita no site da organiza¢do como vimos no grafico' em anexo.

Buscando motivar a inovagdo e seus funciondrios, os sOcios
tiveram a ideia de passar a participar de feiras internacionais divulgando
seu produto dando bonificagdes a ideias que a seu ver poderiam ser
de grande ajuda nestas feiras, elevando em pequena escala o nivel de
motivacdo e inovagao de seus funcionarios. Em julho de 2014, a Empoleon
3.0 estabeleceu, em Londres, Inglaterra, Madri e na Espanha, de maneira
simultdnea e experimental, seus primeiros quiosques de produtos de
perfumaria e cosméticos, algumas ideias de seus funciondrios tiveram
sucesso nestas feiras.

Lucas especificamente que passou a participar de mais feiras,
enquanto Débora administrava a sede da empresa no Brasil, a estratégia
de Lucas era sentir o mercado, a receptividade ao produto e deslanchar no
processo de identificagdo de empreendedores interessados na franquia da
Empoleon 3.0, o produto despertou interesse em jornalistas e visitantes
que estavam cobrindo o evento.

Ele percebia, pelos resultados de sua participagdo nas Feiras de
Londres e Madri, em 2014, que sua expansdo no mercado internacional
nao seria tdo facil como dentro do mercado nacional, a concorréncia era
grande, diferentemente do mercado nacional, e devido a cultura de cada
pais ele teria que inovar cada vez mais seus produtos, se aprofundando
em estudos relacionados a cultura dos paises os quais ele tinha planos de
abrir suas franquias, afinal, como o proprio Lucas dizia “cosméticos ndo
sdo produtos universais; eles parecem exigir um apelo mais sensivel em
termos culturais”.
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QUESTOES PARA DISCUSSAO

Lucas estava certo de que se almejava o crescimento da Empoleon
3.0. a alternativa era a expansao internacional. Disso ele ndo tinha mais
davida. O projeto estava desenhado, Lucas j& tinha feito estudos no
mercado de cosméticos em alguns paises comprovando a receptividade
de seus produtos, dados da Euromonitor mostravam que em 2014 os
cosméticos alcancaram avancgo de 5% nas vendas em todo o mundo e
o projeto de internacionalizacdo do seu negocio lhe parecia coerente e
consistente. Suas interrogagdes se relacionavam principalmente as suas
capacidades de inovagao e de seus funcionarios, também a sua capacidade
para motiva-los, levando em consideragdo tais fatores apresentamos as
seguintes questdes a serem discutidas:

Como manter e estimular a capacidade de inovagdo da empresa,
franquias e colaboradores, considerando a internacionalizagdo donegdcio?
Como assegurar o sucesso da empresa no mercado internacional?
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ANEXOS

Anexo 1 — Participagdo dos franqueados no faturamento

Franqueados Faturamento ($) Participacdo
faturamento (%)

Sudeste 30 550.000,00 24%
Nordeste 18 225.000,00 11.25%
Sul 22 350.000,00 15%
Norte 10 150.000,00 6.50%
Centro - Oeste 15 200.000,00 9%
Total de 95 1.475.000,00 65.75%
franqueados
Total geral da Cos- 2.300.000.00 100%
me 3.0

Fonte: Levantamento de dados feito junto ao setor financeiro em 2013.

Anexo 2 - Principais fatores de insatisfacdo dos funcionarios

Figura 1 Grafico que aponta os principais motivos de insatisfacdo dos
funciondrios
Fonte: Pesquisa realizada com 500 funcionarios no site da empresa, 2013.
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RESUMO

O presente case conta a histdéria de dois colégios referéncia na educagao,
ambos localizados na mesma cidade, o Colégio Extensao e o Colégio
Ideal. O Colégio Extensdo passava por um momento dificil. Mesmo
com o nimero de alunos consideravelmente grande, enfrentava diversos
problemas de ordem financeira e, principalmente, de administragao. Ja o
Colégio Ideal sustentava a prosperidade vinculada ao grande numero de
estudantes e o crescente reconhecimento da qualificagdo da prestagdo dos
seus servi¢os. Anunciada a faléncia do Colégio Extensao, o Colégio Ideal
viu a oportunidade de crescer.

Palavras-chave: Faléncia. Oportunidade de negdcios. Investimento.
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APRESENTACAO

Vinépolis, na década de 70, era uma cidade que crescia
intensamente. Apos uma catéstrofe que destruiu boa parte da cidade, seu
comeércio e industria passaram a crescer de forma significativa e, com isso,
tudo se estruturava para atender a demanda de habitantes.

Com esse crescimento tdo significativo, dois grandes colégios
particulares se instalaram na regido mais central da cidade nos anos
seguintes. Primeiramente o Colégio Ideal e, anos mais tarde, o Colégio
Extensdao. Reconhecidas regionalmente pela qualidade dos servigos
educacionais prestados, as duas institui¢des atendiam criangas e jovens,
inclusive de cidades vizinhas.

Ja nos anos dois mil, quando tudo parecia estar em O&timas
condigdes, onde parecia estar obtendo muito éxito no negdcio, o Colégio
Extensdao descobre fraudes em sua administracaio. Um grande golpe
promovido por alguns administradores da escola levava a instituicao a
faléncia.

Apds a grande repercussdo na midia local, o Sr. Claudio Gomes
e a Sra. Raquel Cristina Albuquerque, diretor geral do Colégio Ideal e
Diretora financeira, respectivamente, viram no contexto das noticias
sobre o Colégio Extensdo uma grande oportunidade de crescimento.
Os mesmos perceberam que seu concorrente direto abria espago para
que o Colégio Ideal consolidasse sua lideranca na prestacdo de servigos
educacionais na regido.

Diante disso, uma grande reflexdo era necessaria. Alguns dilemas
vinham a tona. O Colégio Ideal reconhecia o fato de ndo possuir a estrutura
necessaria para praticamente dobrar o numero de alunos ao passo em que
o tempo para solucionar tal problema era curto, pois, faltava apenas um
meés para o inicio do ano letivo.

Além disso, ha cerca de um ano, um grupo paulista propunha
um investimento significativo em adequagdes na parte pedagégica da
institui¢ao, o que colocava a administragdo da instituigdo em um grande
dilema: continuar com os planos de investimento na sua area pedagdgica
ou proporcionar as adequagdes necessarias ao atendimento da crescente
demanda de estudantes advinda do Colégio Extensao.
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CONTEXTUALIZACAO

Vinépolis, atualmente, ¢ relativamente extensa, uma das maiores
e mais populosas cidades da regido, possuia cerca de cento e cinco mil
habitantes, com extensdo em torno de 300 m?. Suas escolas cresciam a
cada ano, juntamente com sua cidade, com cento e duas instituicdes de
ensino entre publicas e privadas. Cerca de 15 mil estudantes estavam
matriculados onde 1/3 deles cursavam seu ensino regular em uma das 8
escolas privadas da cidade.

Entre elas estava o Colégio Ideal, com 942 alunos e 98 funcionarios,
contando com a oferta de servigos educacionais ao publico do Ensino
Infantil, Fundamental e Médio. O Padre Francisco Ideal, junto com outros
padres, fundaram em 1947, a Congregacdo Maria Aparecida, adquirindo
um terreno para a construgdo do prédio, no intuito de atender os anseios
do povo.

Na ocasido, foi identificada a necessidade de educagdo para
rapazes, a partir de um grande numero de engenheiros e técnicos que
vieram com suas familias para a regido trabalhar em uma grande empresa
siderdrgica. Porém, logo tiveram muitos obsticulos, pois, nao tinham
tantos recursos financeiros para investir.

Naquela época havia a concepgao cultural de que os géneros
deveriam estar separados. Sendo assim, o colégio fundado pelo Pe.
Francisco oferecia ensino apenas para garotos.

Em 1970, devido a grande procura de pais interessados em oferecer
uma boa qualidade de ensino para seus filhos, fez com que a escola abrisse
as portas para o publico em geral, ampliando a aten¢ao também a meninas.
A partir de entdo, passou a ser cobrada uma mensalidade, tornando-se,
assim, uma institui¢do privada.

Em 1983, dois anos apds o falecimento do Pe. Francisco Ideal, aos
65 anos, a Congregacao designou que a instituicao de ensino passaria a
se chamar Colégio Ideal, em homenagem ao seu idealizador. Seu forte
concorrente, até entdo, o Colégio Extensdo, contava com 783 alunos e 70
funcionarios.

O mesmo tornou-se um colégio bem-conceituado na regiao e
atendia seus estudantes com uma proposta que ia de encontro a necessidade
regional de cursos preparatdrios ao vestibular e uma proposta inovadora
de ensino basico.
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Com o passar do tempo percebeu-se a existéncia de um “Caixa
2” alimentado por funcionarios de confianga do Colégio Extensao, o que
causou a ruptura da estrutura organizacional da institui¢ao e que veio a
tona em janeiro de 2015.

Concretizado o golpe, funciondrios deram um desfalque
na empresa fugindo com malotes de dinheiro e cheques referente a
matricula e mensalidades dos alunos do ano letivo que se iniciava, pagas
antecipadamente. Esta situagdo alimentava um contexto de dividas com o
atraso do pagamento de funcionarios, bem como o atraso no pagamento
do aluguel do prédio em que o colégio funcionava. Manter a instituigdo
em funcionamento era impossivel.

Este contexto de dificuldades e de fraudes fica claro através da
exposi¢ao dos dados constantes no grafico de despesas e receitas onde a
margem de lucro ¢ observada em queda vertiginosa entre os anos 2012,
2013 € 2014.

Grafico 1 Demonstrativo da queda na margem de lucro da empresa
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

FATOS

Com a decisao judicial que decretou o despejo do prédio em que
funcionava, devido a falta de pagamento de aluguel, a divida consolidou-
se em aproximadamente R$ 1.279.000,00. O fechamento da unidade era
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inevitavel.

A todo momento, as familias lesadas pelo ocorrido procuravam
informagoes depois que o prédio do Colégio Extensao foi fechado pela
justica. Segundo informagodes, alguns descontos foram efetuados, mas a
maioria dos cheques foram sustadas e estavam sendo catalogadas para
devolugao. Em relagdo aos pagamentos feitos a vista, as familias chegavam
a conclusdo de que ndo havia como recuperar o dinheiro.

Um outro problema era o fato de que o periodo de matricula das
instituicoes proximas ja havia se encerrado. Assim, 783 estudantes estavam
em busca de uma vaga e, mais do que isso, desejavam uma alternativa que
abrigasse grupos de estudantes, tendo em vista a tentativa de manuten¢ao
de vinculos emocionais fortalecidos ao longo dos anos em que criangas e
jovens estudaram juntos na mesma institui¢do de ensino.

E af que entra o Colégio Ideal.

O mesmo viu nesta histéria desastrosa a oportunidade de,
praticamente, dobrar o seu nimero de alunos e, consequentemente, seu
faturamento. Porém, além da falta de espago para alocar tantos alunos e
dinheiro para investir a curto prazo, o diretor geral Claudio Gomes estava
prestes a encerrar os tramites finais da assinatura de um contrato onde,
depois de quase um ano de estudo e analise da proposta de investidores
paulistas, fecharia a compra de novos materiais didaticos, curso de
aperfeicoamento para professores e método inovador de ensino, o que
comprometeria grande parte dos investimentos da instituicao.

O indice de crescimento dos lucros do Colégio Ideal pode
ser conferido através da analise do grafico a seguir, o que nos permite
visualizar a sanidade financeira da institui¢ao e solidez do seu potencial
de administracéo.
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Grafico 2 Demonstrativo do aumento dos lucros do Colégio Ideal
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

]JQUESTOES PARA DISCUSSAO

Estaria o Colégio Ideal preparado para enfrentar os desafios que se
apresentam? Qual o melhor caminho a seguir? Permanecer com o plano
de implantar um método inovador de ensino e melhorar a qualidade do
mesmo? Receber os estudantes advindos do Colégio Extensao e fazer as
adequagoes necessarias a esta recep¢ao? Poderia o Colégio Ideal promover
os dois investimentos?

Ha que se refletir sobre estes pontos a0 mesmo tempo em que
se pensa no futuro da instituicdo sem colocar em risco os ideais que a
sustentaram ao longo dos anos, mantendo a sua sanidade financeira e
promovendo o seu crescimento no mercado educacional da regido em
que estd instalada.
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RESUMO

O presente estudo de caso reuniu dados da empresa Aminafer, uma
grande distribuidora de alimentos e produtos farmacéuticos do Sul de
Santa Catarina, objetivando refletir sobre o papel da comunicagao interna
estabelecida entre setores e funcionarios da empresa. Para tanto, o estudo
focou na atua¢do de uma nova funcionaria, bem como na fungao que lhe
foi atribuida, demonstrando que, apesar do sucesso, a empresa possui
problemas de comunicagao interna que comprometem a missao, a visao e
os valores da empresa em questao.
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APRESENTACAO

E de conhecimento de todos o adagio que diz que “informacio é
poder”. O mesmo pode ser dito sobre a comunicagao interna: “comunica¢ao
interna é poder”. Poder no sentido de transformar a comunicagdo em um
valor estratégico, tanto interna quanto externamente, e principalmente
colocé-la no contexto dos negocios.

Dessa forma, as empresas estdo investindo cada vez mais
na comunicagdo, no seu marketing de modo geral. Comunicacao,
propagandas, fachadas ou até mesmo uma simples area de recep¢ao de uma
empresa podem e fazem toda a diferenca na escolha do cliente. De acordo
com Paul A. Argenti, a comunicagdo interna no século XXI “envolve
mais do que memorandos, publicacbes e as respectivas transmissoes;
envolve desenvolver uma cultura corporativa e ter o potencial de motivar
a mudanga organizacional” (ARGENT]I, 2011, p. 221).

CONTEXTUALIZACAO

O caso arrolado a seguir apresenta-se como um valioso
instrumento de estudo, desafiando-nos a raciocinar, argumentar, refletir.
Trata-se de um caso real que ocorreu no Sul de Santa Catarina. O nome
da empresa, bem como o dos funcionarios envolvidos, ¢ ficticio, de modo
a preservar as fontes do caso real aqui exposto. Vejamos.

O sistema de distribuicdo de mercadorias, responsavel por
disponibilizar produtos (ou servicos) da empresa aos consumidores
finais, é extremamente abrangente e complexo, tendo em vista a visao
sistémica da logistica, a armazenagem (movimentagdes, estocagens,
transferéncias e transbordos) e o transporte dos produtos. Esse setor
envolve ainda diversos agentes, entre eles: atacadistas, varejistas, empresas
de servico de alimentagdo, de produtos diversos, transportadoras,
empresas de comunicagao, entre outras. Como se nota, trata-se de um
setor da economia de suma importancia. E nesse setor que se enquadra a
Aminafer.

Aminafer inicia sua histéria com um homem que abriu mao de um
sonho para viver outro; isto ocorreu no ano de 1968. O entao funciondrio
da Farmacia Santos, Rogério, era contemplado em um consércio com um
automovel Volkswagen e tomou uma decisio que mudaria seu futuro: ele
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vendeu o veiculo e investiu o capital na compra de seu primeiro lote de
medicamentos. Alinasciaa Aminafer. Em pouco tempo o empreendimento
cresceu e em janeiro de 1975 a empresa inaugurava a sua primeira sede
propria. Em janeiro de 1991, a Aminafer atinge um importante espago
no mercado de distribui¢ao, inaugurando sua nova sede, mais ampla e
moderna.

Hoje, a Aminafer conta com cerca de 500 profissionais entre
representantes, coordenadores de vendas, televendedores e demais
colaboradores diretos responsaveis pela venda e distribui¢do. Além disso,
sua estrutura é formada pelo Centro de Distribui¢ao, o AMI-CD em
Capivari de Baixo/SC e Porto Alegre/RS e sua sede administrativa, a AMI-
AD localizada na cidade de Capivari de Baixo SC. O AMI-CD (Centro de
Distribui¢ao) em Capivari de Baixo possui uma area de 10 mil metros
quadrados, onde acontecem a separagdo, armazenagem, conferéncia e
expedigdo dos itens de medicamentos, perfumaria e congéneres.

Localizada estrategicamente no Sul do Estado de Santa Catarina,
as margens da rodovia BR 101, a 135 km de Florianépolis, a Aminafer
se destaca por garantir a entrega, em até 24 horas dos pedidos de seus
mais de 10.000 (dez mil) clientes ativos, nos trés Estados do Sul (Parana,
Santa Catarina e Rio Grande do Sul) entre farmacias, drogarias, hospitais,
clinicas, supermercados, entre outros estabelecimentos.

Apesar do enorme sucesso, a empresa apresenta problemas
serissimos de comunicagdo interna, prejudicando a organizagio da
empresa e consequentemente a sua missao.

FUNCAO E CARREIRA

Visando demonstrar confiabilidade e comprometimento em todas
as esferas e principalmente na recep¢io, a Aminafer confiou a funcionaria
Julia o papel de receber as informagdes e coloca-las em uma placa na
recepcdo, cuidando de todos os detalhes como trabalhar esteticamente a
placa, bem como informagdes fundamentais a respeito dos fornecedores
da empresa. Coube a funcionaria Paula repassar as informagdes a serem
colocadas na referida placa.

Julia cursou Administragdo e Gestao de Marketing na Universidade
do Sul de Santa Catarina (UNISUL) na cidade de Tubardo, Santa Catarina.
Ocupa o cargo de Analista de informagdo no setor de marketing ha trés
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(03) meses. Paula ocupa o cargo de gerente do setor de gestdo de pessoas,
trabalha ha seis (06) anos na fungao; possui vinculo de primeiro grau
(filha) com o presidente da empresa.

O SETOR

Como ja informado, Julia trabalha no setor de marketing no qual
possui a fungdo de elaborar andlises, estratégias e planos de agdo para
atingir as metas de comunicagdo e marketing da empresa. Também
realiza pesquisas de mercado, envolvendo a preparagao dos questionarios,
orientagao aos pesquisadores, acompanhamento e auditoria do trabalho
de campo, além de tabulagdo e andlise dos resultados. Este cargo tem
como missao principal responsabilizar-se por atividades de promogao de
produtos, apoiando a implementac¢do dos padrdes de comunicag¢ao visual
e escrita da empresa, visando a boa imagem da empresa.

ELEMENTOS DO CASO

Visando uma melhor apresentagao da empresa, é decidido a
implantagdo de uma nova placa com a Missao, Visao e Valores da empresa
Aminafer em sua recepgdo. Paula do setor de gestdo de pessoas contata
Julia via e-mail, fornecendo apenas a solicitagdo para designer e escolha
de fornecedores, informando que a mensagem sera com o setor de Paula.

Julia comecga a procurar fornecedores na cidade para agilizar
o processo e solicita modelos de placas institucionais. Apds o primeiro
contato de Paula, Julia recebe o segundo e-mail com as informagdes a
serem colocadas na placa, cujo conteudo se baseia nos conceitos de Missao,
Visao e Valores aprendidos em suas aulas no curso de Administragao.
Verifica, no entanto, que os conceitos estao divergentes do real significado.

Inicia-se, dessa forma, um processo de como informar a Paula de
que os conceitos divergem, sendo que Julia apenas ficou responsavel pelo
designer e fornecedores e atua no seu cargo ha trés (03) meses. Ela se
encontra em uma situacao delicada, pois teria de reportar as divergéncias
de conceitos encontradas a Paula, funciondria ha anos e com grau de
parentesco com o presidente da empresa e, principalmente, a responsavel
por aprovar Julia em seu periodo de experiéncia.
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FATOS

A empresa em questdo possui uma cultura organizacional de
empresa familiar, a qual gera a impressao de que os familiares do presidente
possuem uma certa regalia ou autoridade maior do que lhes é dada, o que
nem sempre é o que definitivamente acontece.

Julia conversa com seu setor sobre a melhor decisdo a ser tomada,
pois a gerente do setor de marketing se encontra afastada de seu cargo e
ndo hd outro funcionario responsavel por essa fun¢ao no momento. Entre
as sugestdes apresentadas, a principal é de Julia ir falar diretamente com
o presidente da empresa para saber a opinido dele a respeito do problema
em questao. Ela descarta essa sugestdo pelo fato de que nem sempre o
presidente se encontra na empresa e mesmo que estivesse, dificilmente ele
a receberia para tratar desse assunto.

Uma outra possibilidade sugerida é de Julia refazer os conceitos
e colocd-los na placa, sem consultar Paula. Tal atitude se justificaria
porque os conceitos estavam corretos. No entanto, Julia acaba ficando
em duavida sobre o que fazer, pois se ela o fizesse como o argumento
supramencionado, estaria correto e ela ndo precisaria ter um confronto
com Paula, logo manteria o emprego.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

A comunicagdo interna ¢é fundamental para gerenciar as
informagdes fundamentais de uma empresa, de uma instituicdio de modo
a transforma-la em um valor estratégico e coloca-la no contexto dos
negocios. Como no caso exposto, a comunicagdo interna possibilita a
compreensdo da missdo e, primordialmente, das acdes necessarias para o
alcance dos objetivos organizacionais.

Esse é o contexto comunicacional em que a funcionaria Julia se
encontra. Com a pressdo entre fazer o correto e correr o risco de ndo passar
na experiéncia, ela decide nao alterar a mensagem das placas e coloca-
las conforme recebeu de Paula. O que a motivou a tomar tal atitude se
justifica pelo fato de levar em consideragao o fato de apenas ter recebido a
fungdo de trabalhar o designer e a contratagao dos fornecedores. Se caso
fosse questionada em relagdo a mensagem, Julia informaria que nao ficou
responsavel pela parte da mensagem.
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Os questionamentos que fundamentam a discussao sdo: a atitude ANEXOS
de Julia foi correta perante a reputacao da empresa? De qual forma Julia
poderia abordar Paula? Qual a reagdo correta de Paula perante uma critica Anexo 1 - Modelo de fluxograma
estando ha 6 anos na empresa?

O fluxograma a seguir nos permite exercer o papel de protagonista
na tomada de decisdo perante um problema corporativo mal estruturado,
sugerindo, dessa forma, um sistema de comunicagdo interna eficaz. Paula passa as informacées para Julia.

REFERENCIAS

ARGENTI, Paul A. Comunicag¢io interna. In: ARGENTI, Paul A.
Comunicagdo empresarial: a constru¢ao da identidade, imagem e
reputagao. Rio de Janeiro: Elsevier, 2011.

Julia filtra as informacdes, verifica de que forma
sera efetuado a comunicagdo: placa, banner, on-
line, publicagdes impressa, etc. Verifica quem ira
realizar (assistente/agéncia). Apos a devolugio do
material, Julia efetua uma revisao.

Paula recebe o material, para uma nova revisao.

Julia recebe materiais prontos e conferidos e fica
responsavel por disseminar a informagao ou
passar para area responsavel pela finalizagdo do
trabalho.

Finalmente, a efetivacdo de um programa de
comunica¢do interna eficaz.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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RESUMO

O presente caso traz as possibilidades de atuagdo no mercado confeiteiro
através da historia do jovem empreendedor Alisson que, com seu espirito
empreendedor abandonou seu emprego fixo e formal, e resolveu investir
na area de confeitaria, a principio na fabricagao de trufas de chocolate. O
empreendimento cresceu e o portfélio de produtos com ele. O jovem ao
tentar conciliar o tempo entre a vida pessoal e a o trabalho na empresa
recebe a proposta de gerira cantina de uma escola. Ele terda que decidir
entre vender seus produtos nas empresas e lojas ou ficar na cantina.
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APRESENTACAO

Alisson é um jovem com espirito empreendedor que ha quase
dois anos desistiu de seu emprego fixo para inovar no ramo alimenticio
de confeitaria, na cidade de Tubardao/SC. Sua empresa teve inicio com a
fabricacdo e venda de trufas para familiares e amigos. Estes, com o decorrer
do tempo, o incentivaram a trabalhar nesse ramo, devido a qualidade e o
delicioso sabor de suas trufas. Apds varios incentivos, ele e sua esposa
decidiram investir na drea de confeitaria, com cursos de capacita¢ao,
maquinario e inovagao de produtos.

Foi exatamente em 2014 que eles comegaram a se dedicar em tempo
integral a empresa Império das Trufas. Durante dois anos de atuagdo da
empresa no mercado, foram criados diversos produtos para satisfazer a
necessidade do cliente e para manter vivo seu negécio. Entretanto, o casal
ndo imaginava que iria enfrentar o problema do tempo entre o trabalho e
a vida pessoal, apesar do pequeno planejamento.

Como esta questdo estava lhes tirava o sossego, surgiu a
oportunidade de comercializagdo de seus produtos em umambiente escolar
onde o tempo de trabalho ¢é reduzido, devido demanda pré-definida, ou
seja, uma margem mensuravel de produtos conforme nimeros de aluno.
E nesse momento que o casal fica dividido e precisa decidir que rumos
irdo tomar para continuarem atuando no mercado de alimentos que é
o que gostam de fazer, porém, como conseguirdo equilibrando o fator
tempo entre o fator trabalho e familia!

CONTEXTUALIZACAO

Segundo dadosda Associagdo Brasileira daIndustriade Chocolates,
Cacau, Amendoim, Balas e Derivados (Abicab), o Brasil ocupou em 2015
o terceiro lugar como consumidor e produtor de chocolates do mundo,
com um consumo per capita de 2,8kg/ano. S6 de lojas especializadas,
segundo a entidade, sdo 3.281 em todo o pais (BARBOSA, 2015).

O mercado de chocolates, segundo o Sebrae (2016), deve crescer,
até 2018, 10% ao ano. No ano de 2012, o produto movimentou 12,5 bilhoes
de reais no Brasil. Apesar de ser um pais de clima quente e do alto nivel
apresentado pelos produtos industrializados, o Brasil possui um grande
mercado em potencial para produtos artesanais de chocolate. O setor de
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chocolates oferece espago para empreendedores que tentam aproveitar
esse cenario para faturar com receitas novas e produtos caseiros.

O negdcio de chocolates, trufas e bombons representa uma 6tima
oportunidade para quem quer investir (BARBOSA, 2015). Borba (2012)
aponta que a diferenca entre produtos de chocolate artesanais ou caseiros,
em relacdo aos industrializados se encontra na forma de produgio.
Os chocolates artesanais ndo possuem padrdo exato para as unidades
produzidas, podem apresentar variagdio em seu formato, recheios mais
heterogéneos (frutas, licores, nozes, café), acabamento a mao, inclusive
a embalagem. “O éxito na fabricagdo de produtos de chocolates caseiros
esta no aspecto singular, personalizado e de exclusividade do produto em
relacdo as opgdes estandartizadas encontradas no mercado industrial”.
(BORBA, 2012, p.18).

A EMPRESA

Império das Trufas é uma empresa especializada em alimentos
com variados tipos de produtos e que nasceu do empreendedorismo do
jovem Alisson. Tudo comegou quando ele estava em uma de suas viagens
e resolveu aprender a fazer um doce da regiao de Sao José do Rio Preto
(SP) que ele gostou: a famosa trufa. O jovem comegou a fazer as trufas e
vender para seus familiares. Logo passou a vender para seus amigos e na
escola onde estudava. Mas, isso ndo era seu unico trabalho, entdo, ainda
trabalhava de maneira “irregular” no mercado.

Ap0s se casar, comegou a fazer novamente suas trufas para obter
uma renda extra, além de continuar trabalhando no seu emprego fixo.
Porém, as pessoas que aos poucos iam se tornando seus clientes fiéis
argumentavam para fizesse dessa area seu trabalho principal. Como
as vendas comegaram a aumentar significativamente, apés um certo
periodo, o faturamento com as trufas superava o salario recebido pelo
jovem na empresa onde trabalhava. Com esse fator atrativo ele decidiu
sair da irregularidade, mas, por enquanto nao abriria mao do seu trabalho
fixo.

Em 19 de mar¢o de 2014 ele registrou-se como MEI
(Microempreendedor Individual), a pessoa que trabalha por conta
propria e se legalizou como pequeno empresario. Na metade de outubro
daquele mesmo ano, saiu do seu emprego fixo e tornou o seu negécio a
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principal renda da sua familia. Com pouco espago fisico, precisou alugar
um local onde alocasse melhor sua empresa. Logo, sua esposa comegou
a fazer cursos de capacitagao na area. Com a chegada do verao, resolveu
aumentar a variedade de produtos, acrescentando bolos, salgados e doces
para festas. Os dois trabalham diligentemente para que a empresa seja
reconhecida pela qualidade de seus produtos.

A empresa comegou a ser divulgada através de panfletos das redes
sociais, além do marketing do “boca a boca”, sendo esse seu principal meio
de divulgacéo, pois foi o “boca a boca” que fez com que novos clientes
experimentassem seus produtos. Através das redes sociais algumas
padarias e lanchonetes entraram em contato para que Alisson fornecesse
bolos, além de uma variedade de lanches e doces.

O casal investiu em mais cursos de capacita¢do, que proporcionou
um aumento na variedade de seus produtos ofertados, o que fez com
que a empresa continuasse crescendo. Apesar das diversas variedades de
itens, o que fez a empresa aumentar suas vendas foram os bolos de pote.
Esses eram vendidos nas empresas diariamente, por serem produtos com
qualidade, valor acessivel e um lanche rapido e saboroso.

Devido a esses fatores, a fidelizagdo dos clientes aumentou, pois,
a qualidade dos produtos se destaca pela higienizagao, embalagem e o
sabor, sempre pensando em satisfazer a necessidade do cliente. E através
dessa fidelizacio continua esses clientes comecaram a indicar a seus
amigos e familiares e, consecutivamente, o nimero de vendas do bolo de
pote aumentou, assim como a produ¢io, o que impossibilitou sua esposa
realizar os pedidos de festas e produzir os bolos de pote a0 mesmo tempo.

Sao nesses momentos que Alisson ajuda sua esposa na produ¢ao
dos recheios, tanto dos bolos de pote, quanto das encomendas para as
festas. Juntos esses fatores sobrecarregam e atrapalham a produtividade
da empresa, pois, o jovem, talvez por uma falta de planejamento néo
consiga equilibrar as vendas com a produgio.

Entretanto, apesar da falta de planejamento, a lucratividade da
empresa aumentou, devido ao grande nimero de pedidos, pois todos os
pedidos de encomendas eram entregues, sem atraso e com a qualidade de
sempre. Salienta-se que a lucratividade poderia ser ainda maior, devido a
procura excessiva pelos os outros produtos, além dos bolos de pote.

Conhecendo o mercado, o jovem previu que nos verdes haveria
uma queda nas vendas. Essa se caracteriza primeiramente devido a
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temperatura elevada da estagdo que dificulta as vendas, porque os produtos
vendidos eram trufas, cone trufado e alfajor, por tratar de chocolate
consecutivamente iriam derreter com mais facilidade, pois suas vendas
eram feitas de porta em porta, além de haver uma diminui¢do no tempo
de validade do produto muitas vezes afetando a qualidade do proéprio. O
segundo motivo das quedas se destaca pela necessidade das mulheres em
produtos funcionais, pois nessa época elas adaptam pelo “Projeto Verao”,
optando por refeigoes mais saudaveis. Devido a esses motivos, Alisson
comecou a fazer saladas de frutas e langou a torta fria no pote o que
manteve suas vendas em alta.

Atualmente, os desejos do consumidor estao cada vez mais dificeis
deatender, devido a mudanca do desejo de um dia para ao outro. Porém, ha
uma série de desejos que podem servir como guias para o empreendedor
inovar no atendimento e satisfazer os desejos do seu consumidor.

O jovem empreendedor conseguiu atender com seus produtos dois
desses desejos, o primeiro de estar onde a vida acontece, que se relaciona
ao consumo de produtos que rejuvenescem, atuando com os bolos de pote
de torta fria integral e as saladas de fruta no pote. E o segundo desejo se
caracteriza pelo consumidor estar em movimento, pois com uma rotina
corrida sem tempo para preparar as refeicdes vespertinas didrias (lanche
da tarde), faz com que os proprios desejam produtos praticos, rapidos e
com preco acessivel.

E assim, o jovem se destacou pela criagao dos bolos de potes (doces
e salgados) que eram vendidos no periodo das 14h as 16h, horario muito
propicio para as vendas, por serem produtos praticos e que atendem a
necessidade do consumidor.

Devido ao crescimento da empresa, Alisson registrou sua esposa
em novembro de 2015. E o més de dezembro foi um sucesso de vendas
superando qualquer outro més, até mesmo o més da pascoa, més que
Alisson vende uma variedade de ovos de chocolate.

FATOS

Contudo, algo esta incomodando Alisson. O sucesso da empresa
tem sido pela constante inova¢ao dos dois, tanto de Alisson quanto de sua
esposa. Porém, devido a falta de planejamento do casal eles trabalham
sete dias consecutivos. Comegam as oito horas da manha, deixando seu
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filho na creche em periodo integral e, em seguida comecam os trabalhos
sem hora para terminar.

Muitas vezes trabalham sem intervalo, apenas uma pausa pequena
para o almoco. Eles realizam essa rotina diariamente para atender as
encomendas para festas e as produgdes de bolo de pote. As vendas
externas, em diversas ocasides, eram deixadas de lado em determinado
dia, porque o jovem tinha que ficar ajudando sua esposa na produgao.

Quando o casal passava uma manha produzindo, por exemplo 60
bolos de pote, para o jovem vender no periodo vespertino, as encomendas
para festas era limitadas. A falta de tempo para se dedicar a vida pessoal
(amigos e familia), devido a demanda por seus produtos, tem tornado a
vida do casal muito cansativa.

Recentemente eles receberam a proposta para gerir a cantina de
uma escola. Para vender seus produtos na cantina ele tera um custo mensal
de aluguel, custo dos produtos e a mobilidade da empresa até a cantina.
Com um més de experiéncia na cantina, Alisson fez um levantamento
de dados para analisar os custos e ganhos em cada setor (cantina ou
na sua empresa) e percebeu que suas vendas na empresa tiveram uma
queda significativa nas vendas. Essa queda tem como motivo a falta de
divulgagdo e vendas externas que o jovem deixou de fazer, pois, estava
dedicado exclusivamente ao trabalho da cantina.

O trabalho na cantina disponibiliza ao casal um tempo maior para
aproveitar a vida com a familia e os amigos e, nesse local os clientes que
procuram o jovem, ao contrario das vendas externas que se caracterizam
pela saida do mesmo as ruas, para manter e conquistar novos clientes.

Alémdovalormensalretiradodasvendasdacantinaquecomparado
as vendas externas possui uma diferencga significativamente maior, outro
ponto negativo sdo os meses de férias escolares. Entretanto, apesar do
més de experiéncia ter causado queda nas vendas externas (empresa),
Alisson conseguiu perceber que os lucros com a comercializagao nas ruas
gera uma renda muito maior que o da cantina. Observou também que,
ha oscilagdes nas vendas externas, ndo se configurando uma renda fixa,
assim como a da cantina.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Alisson tera que escolher entre sair vendendo seus produtos nas
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empresas e lojas ou ficar na cantina. Salienta-se que o jovem nao pode
contratar mais ninguém, pois s6 pode registrar um funcionario, como
critérios do MEI (Microempreendedor Individual). A outra possibilidade
¢ tornar sua empresa como Simples, porém os custos irdo aumentar.

Assim, as estratégias sdo inclinagdes e movimentos que apontam
em uma direcdo predominante, qual é a estratégia que Alisson deve
seguir? Ficar apenas com a cantina, com as vendas nas ruas ou em ambas?
Porque Alisson deveria tomar essa atitude?
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ANEXOS Anexo 4 - Valores dos produtos na cantina

PRODUTOS VALOR
Anexo 1 - Inovagdo de produtos referente a cada ano da empresa império Pizza 3.00
das trufas = Enroladinho 2,00
PRDU O8 Brigadeiro 2,00
JIER Trufas Suco 2.50

2JIESH Cones trufados, alfajor, bolo e docinhos para festas Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.

2l Salgados fritos e assados, empadao, quiche, torta fria, bolo e

salada de fruta no pote Anexo 5 - Riscos e vantagens das vendas externas
P05 Sanduiche Natural RISCOS VANTAGENS

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016. 1. Chuva: dificultava acesso | 1. Vendia outros produtos além do

3 ) ) a alguns locais e os produtos |bolo de pote.
Anexo 2 - Fung¢des que Alisson e sua esposa realizam na empresa chegavam respingados

FUNLCOES DE ALISSON FUNCOES DE SUA ESPOSA 2. Calor/sol:

muitos produtos [ 2. Divulgagdo da empresa através

Cuidadar do financeiro, vendas na Responsavel por toda a produ- como chocolate tinha que dimi- |dos produtos vendidos, atraindo
cantina, empresas e lojas. Entrega das ¢ao, tanto da cantina quanto nuir a validade e estragava muito | novos clientes
encomendas (cobrada uma taxa). na | das encomendas rapido
pordugéo ajuda quando necessario a Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
preparar os recheios.
Fonte: Elaborado pelos autores, 2016. Anexo 6 - Analise do valor bruto de vendas externas durante cada semana.
*nao esta incluso as vendas de bolos, doces e salgados para festas
Anexo 3 - Valores dos produtos na empresa (venda externa)
Semana | 200,00
Bolo de pote (doce, torta fria e salada de fruta 6,00 Semana 2 1.500,00
Trufas 2,50 Semana 3 1.750,00
Salgadinho para festas (100 unid) 50,00 Semana 4 1.250,00
Docinhos para festas (100 unid) 60,00 Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
Bolos (kilo) 30,00

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Anexo 7 - Anadlise do valor bruto de vendas na cantina durante cada

semana. ANALISE ESTRATEGICA DO COLEGIO ESPACO DO SABER:
GESTAO E EDUCACAO
Semana 1 1.000,00
Semana 2 900,00
Semana 3 250,00 Preparado pelos académicos: Amanda Almeida,
Semana 4 800,00 Daniela Medeiros

Fonte: Elaborado pelos autores, 2016. Jucineide Freitas

Renata Machado

Sabrina Ricardo

Tailine Brolese

Orientadora: Prof*t Msc. Emillie Michels

Recomendado para a disciplina de: Empreendedorismo e Gestdao
Estratégica

RESUMO

O presente estudo apresentou dados de analise de ambiente interno e
externo do Colégio Espaco do Saber, que atua no mercado educacional
nos niveis de ensino infantil, fundamental e médio. O objetivo da
contextualizacdo e dos fatos foi de proporcionar entendimento da
necessidade de tomada de decisdo estratégica quanto a manuntengdo
e captacdo de alunos, pois de tnica prestadora do servigos na cidade,
passou a ter um concorrente direto no ensino médio, com diferenciais
competitivos ndo desenvolvidos pelo colégio objeto de estudo de caso.
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APRESENTACAO

Valquiria e José sdo donos de uma escola particular chamada
Colégio Espaco do Saber, que fornece servigos de ensino primario,
fundamental e médio. A empresa estd no mercado ha aproximadamente
15 anos, e conquistou sua vanguarda por ser a Unica a ofertar servigos
educacionais de ensino médio em sua cidade, visto que os pais preferem
manter seus filhos por perto a viabilizarem o deslocamento para escolas
das cidades vizinhas.

Apesar de seus pontos fortes a diferenciarem dos concorrentes, o
Colégio esta apresentando dificuldades de gestao com o surgimento de
uma nova escola com oferta de matriculas para ensino médio. Isso porque
esta dispde de diferenciais mais atrativos aos jovens, mesmo sendo o valor
mensalidade 25% maior.

Considerando o ambiente interno e externo, a contextualizagdo
e fatos a seguir auxiliardo na tomada de decisao sobre quais estratégias
deve adotar o Colégio Espago do Saber para ndo diminuir o nimero de
matriculas no Ensino Médio e aumentar a captagdo de alunos dos niveis
de ensino em que atua.

CONTEXTUALIZACAO

A educagao basica de qualidade ¢é assegurada pela Constitui¢ao
da Republica Federativa Brasil, bem como, na mesma Carta, é possivel
ser atividade economica por meio da livre iniciativa, que permite o
desenvolvimento da educagdo particular no Brasil.

O desejo e necessidade de educagdo de qualidade frente aos
atuais numeros da educagio publica brasileira leva os pais a buscarem
por opgdes privadas de servicos educacionais, na intencao de garantir
melhores condi¢bes de acesso a educacio aos seus filhos.

Neste contexto que Valquiria e José percebem a oportunidade de
abrir uma escola em uma pequena cidade do sul de Santa Catarina. Com
o recebimento das mensalidades escolares, eles gerenciam o negdcio que
exige como contraprestagdo, dentre outras, infraestrutura e contratagdo
de professores.
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A EMPRESA

O Colégio Espago do Saber foi fundado em outubro de 1999, em
Jaguaruna, no Estado de Santa Catarina. Atua na presta¢ao de servigos
de ensino escolar de nivel infantil, fundamental e médio, sendo a tnica
escola da cidade a oferecer ensino médio em rede particular de ensino.

Sendo este seu principal diferencial, a empresa sempre investiu
muito no ensino infantil e fundamental, isso porque sempre possuiu
concorrentes que forneciam este mesmo tipo de servico na cidade. Desta
forma, a empresa quis se diferenciar e alavancar em infraestrutura, e
esta passando por uma reforma no parquinho e quadra de esportes, pois
esses espacos sdo muito reduzidos nos concorrentes. Inclusive, esse foi
um pedido feito pelos pais dos alunos, que afirmam que com o aumento
do espago de lazer sera certo o aumento de pais procurando os servigos
educacionais do Colégio.

O ensino infantil e fundamental sempre teve diferenciais
pedagogicos e mais investimentos, e semestralmente era realizada uma
pesquisa sobre o grau de qualidade dos servigos apresentados pela escola,
respondida pelos pais e alunos. As reunides também eram realizadas
nestes periodos, conforme mostra o Anexo 02, e a gestdo do Espago do
Saber sempre usou essas informacoes para melhoria continua.

A escola sempre possuiu um quadro de pessoal bem avaliado
por pais e alunos, com professores com formagdo adequada e com
experiéncia profissional. Contudo, trés de seus professores, das disciplinas
de Portugués, Matematica e Artes, estao se aposentando, e, com isso, estao
trazendo despesas com contratagdo de novos professores, trazendo mais
preocupagdes sobre a qualidade destes novos profissionais que serdo
contratados.

As condigoes de estrutura para os alunos de ensino médio sempre
foram suficientes para manter os alunos com interesse de continuar a
estudar com qualidade em sua cidade. Sem muitos investimentos em
captagdo de alunos, o Colégio dispde de trés turmas com aulas de ensino
médio, e de quatro salas por grau de ensino, ou seja: quatro salas para o
1° ano, mais quatro para o 2° ano, e outras quatro para o terceiro e ultimo
ano, divididos em todos os turnos do dia.

Essa falta de investimento ndo afetava o numero de alunos na
escola, pois ndo havia concorréncia no ensino médio. O planejado e
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executado pela gestao do Colégio era suficiente pela percepgao dos pais
e alunos, sempre havendo uma boa avaliagdo por parte destes, mesmo
com a prestacdo do servigo educacional sem diferencial pedagogico para
formalizar a conclusdo do ensino médio.

Nota-se que a empresa tem um espago bastante vantajoso, com
salas amplas e boa seguranca, e que nunca houve qualquer atividade
que ajudasse seus jovens alunos a aumentar seus interesses de ingressar
numa faculdade, por exemplo, sendo que as aulas seguiam apenas
os cronogramas mais simples, explicando as matérias sem foco em
vestibulares e orienta¢ao profissional.

FATOS

A preocupagdo com a contratagdo de novos professores surge
porque houve a inauguragdo de um novo Colégio, chamado Colégio Cia
do Futuro, em que também oferta ensino médio em rede particular de
ensino.

Entre os diferenciais do concorrente, estd em uma recep¢iao mais
interessante e calorosa para os novos alunos, com os materiais escolares
incluidos na primeira mensalidade. Ainda, este concorrente oferta a
disciplina de inglés desde o infantil, aulas de espanhol com o inicio do
ensino fundamental, com professores formados nas melhores instituigoes
de ensino, e com perfeita fluéncia em lingua estrangeira.

A Cia do Futuro também mostra interesse em ajudar seus jovens
alunos a escolher que caminho seguir, com atividades que influenciam
eles a trilharem um caminho de estudos, em boas instituicdes de
ensino superior, e auxilia os alunos com aulas focadas em vestibulares.
Ainda, também é fornecido trés visitas académicas por semestre, a fim
de aumentar o interesse e despertar curiosidades sobre os cursos de
graduacgao das institui¢oes da regido.

O Espago do Saber se percebe com problemas de reversao desta
situagdo. Em apenas dois meses, desde a inauguracao da nova escola, ja
foi possivel visualizar uma redugéo significativa nas matriculas dos jovens
alunos em seu quadro (Anexo 3). Dentre as fraquezas da concorréncia,
esta a auséncia de espago de convivéncia adequado, além com salas de
tamanhos menores. Em infraestrutura, Cia do Futuro dispde apenas de
uma quadra onde se dividem turmas em aulas de Educacao Fisica, e ndo
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dispde de parquinho.

As tentativas em reverter a situagdo foram incluindo aulas de
Inglés, mas nao tiveram como atender a todas as turmas por necessidade
de contratacdo dos novos professores que substituirdo os que estdo a se
aposentar e os ja contratados alegam ndo ter experiéncia em ensinar com
fluéncia. Assim, se negam a aceitar a proposta, isso porque sabem que nao
serdo demitidos devido a esse desfalque no quadro de pessoal.

Outra tentativa é de planejamento em investimentos na
infraestrutura e corpo docente do ensino médio, pois s6 com a inauguragao
da Cia do Futuro que foi possivel saber que eles também atuariam neste
nivel de ensino. Acontece que, como ja mencionado, a alocagdo de recursos
para a reforma do parquinho e da quadra de esportes tem esgotado os
recursos financeiros, e ndo podem ser suspensos para assim manter os
diferenciais no ensino infantil e fundamental.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Sabe-se que o municipio apresenta um elevado nuimero de
adolescentes com idade entre 15 e 17 anos, no qual estes represntavam
a maior quantidade de matriculas do Colégio Espago do Saber.
Consequentemente, estes alunos eram a maior fonte de receita para a
empresa até a abertura de um concorrente.

Também entende-se que o ensino infantil e fundamental, no
Colégio objeto de estudo de caso, apesar de existir concorréncia ha mais
tempo e de o Espaco do Saber apresentar diferenciais, o Colégio Cia do
Futuro pode atrair mais alunos em todos os niveis de ensino para iniciarem
a vida escolar no novo ambiente.

Desta forma:
a) Elabore a Matriz SWOT para uma analise estratégica do Colégio espago
mulher

b) Quais estratégias o Colégio Espaco do Saber deve se utilizar para nao

diminuir seus alunos de ensino médio e manter o interesse dos pais em
matricular seus filhos desde o ensino infantil e fundamental?
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ANEXOS

ANEXOSAnexo 1 - Porcentagem de criangas em idade escolar
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2016.
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Anexo 2 - Prioridades de mudangas segundo a visao do cliente
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RESUMO

A empresa Magicredi Assessoria Juridica, atuante no mercado ha quase
20 anos, no segmento de Contact Center, considera-se uma empresa de
sucesso, considerando todos os obstaculos enfrentados e vencidos pela
mesma. Possui contratos com grandes Bancos, e na maioria das vezes,
consegue cumprir com as metas preestabelecidas interna e externamente,
diminuindo consideravelmente o nivel de inadimpléncia popular. Em
contrapartida, enfrenta alguns problemas internos, envolvendo a gestao da
empresa e seus funciondrios em geral, que necessita de reparos para deixar
sua equipe satisfeita, e conseqiientemente, melhorar consideravelmente
seus processos e resultados.

Palavras-chave: Gera¢ao Y. Rotatividade. Turnover. Gestdo de Pessoas.

Este texto é destinado exclusivamente ao estudo e a discussao académica,
sendo vedada a sua utilizagcdo ou reprodugdo em qualquer outra forma.
A violagao aos direitos autorais sujeitara o infrator as penalidades da Lei.
Direitos Reservados FUCAP.
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APRESENTACAO

Carlos e Jodao sdo gerentes de uma das filiais da Magicredi
Assessoria Juridica, ou seja, trabalha com a recuperagdo de crédito de
clientes inadimplentes de grandes bancos privados, lojas e financeiras. E,
apesar de estar bem posicionada no mercado atualmente, e ter mais de
vinte anos de experiéncia, a empresa esta apresentando alguns problemas,
como por exemplo, a falta de méao de obra qualificada.

A empresa promove campanhas motivacionais e dispde de
alguns beneficios para seus funcionarios, mas, ainda assim, percebe que
ndo esta sendo o suficiente para conter o grande indice de rotatividade
na sua Organizagdo. Em contrapartida, seus funcionarios se sentem
desmotivados e desvalorizados, buscando assim novas oportunidades de
trabalho. Com isso, a Magicredi esta se vendo apenas como uma porta de
entrada do mercado de trabalho, ao invés de servir como algo duradouro,
ocasionando assim, grandes gastos com rescisdes, novas contratagoes e
treinamentos.

CONTEXTUALIZACAO

A empresa Magicredi estd inserida no setor de recuperagdo de
ativos, atuando como uma assessoria terceirizada para grandes bancos
privados, lojas e financeiras, possuindo cerca de 167 empresas do mesmo
porte em todo Brasil. O ramo em que a empresa esta inserida possui
uma demanda em grande escala atualmente, segundo o PEIC (Pesquisa
de endividamento e inadimpléncia do consumidor), os profissionais da
area de cobranca prestaram 30% de servigos a mais em 2015 do que em
relagdo a 2014, consequentemente as empresas do setor de cobranga como
a Magicredi, tiveram que contratar de 15% a 20% a mais funcionarios
para alcangarem seus objetivos de acordo com a demanda que esta sendo
oferecida pelo mercado, que também ¢ influenciada pela crise economica
que tem um impacto negativo em inimeros segmentos.

Como observado o setor cresce e necessita de mao de obra para
cumprir com a demanda exigida, com o aumento de funcionarios agrava
ainda mais o quadro que a organizagao diagnosticada se encontra no setor
de gestao de pessoas.

Segundo uma pesquisa realizada pela empresa de recrutamento
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Robert Half, a rotatividade de funciondrios aumentou em 82%, nos
ultimos trés anos. Afirma Spector (2010), quando a rotatividade se torna
excessiva, a forca de trabalho da organizagao pode se tornar inexperiente
e destreinada, resultando em ineficiéncia e dificuldades na consecugdo
dos objetivos organizacionais.

As organizagdes que possuem o servi¢o de telemarketing, como a
Magicredi que possui a telecobranga, sdo em sua maioria a porta de entrada
para o publico entre 18 a 25 anos, um estudo produzido pelo Centro
de Inteligéncia Padrdao (CIP), revelou que em sua maioria as empresas
do setor possuem 70% dos funcionarios sendo do género feminino, e a
maioria do quadro de colaboradores deixou de apenas possuir o ensino
médio completo e em sua maioria possui graduagdo completa ou estao
cursando, amadurecendo ainda mais o quadro de funcionarios do setor.

A EMPRESA

A Magicredi Assessoria Juridica foi fundada em Janeiro de 1996,
em Curitiba na capital do estado do Parana. Atua na criagdo e aplicagdao
de solucdes em cobranga, e é especializada em recuperacao de ativos
financeiros, oferecendo ao mercado de cobranga extrajudicial uma
moderna solu¢do e garantindo 6timos resultados a seus contratantes.
Sua estrutura conta com o business inteligence, em uma férmula que
proporciona expressivos resultados na recuperagao de crédito de clientes
e ativos financeiros.

E considerada hoje, uma das grandes empresas desse segmento e
grande parte deste sucesso esta diretamente relacionado a participagao
ativa dos clientes, além disso, oferece uma ampla gama de servigos como
telecobranga ativa e receptiva, Cobran¢a judicial e extrajudicial pela
Magicredi Assessoria, cobranca “doortodoor”, recuperagao de carteiras
mais antigas, pesquisa de satisfagdo, entre outros.

Nos servigos de cobranga, a Magicredi possui sistemas especificos
de Cobranga, que garantem um desempenho diferenciado na recuperagao
de créditos em atraso, bem como o controle e gestao do credor através de
toda a diversidade de relatdrios apresentada pelos sistemas de cobranca
extrajudicial e judicial. Todo o processo de cobranga é automatizado para
propiciar maior produtividade e melhores resultados. Assim, a empresa
abrange todo territério nacional com sua matriz na cidade de Curitiba e a
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maior filial atuando no municipio de Paranagua.

Com base na filial atuante em Paranagud, no que diz respeito ao
planejamento estratégico a empresa estd em constante analise do ambiente
externo, tendo em vista que a Magicredi é uma terceirizada no ramo da
Recuperagao de crédito e dependem de contratos com Bancos publicos
fechados por licitagao, e por bancos privados, lojas e financeiras, para
manter-se bem posicionadas no mercado.

Para que a empresa consiga manter e prospectar acordos e
clientes, ela cumpre rigorosamente com alguns critérios: como histoérico
e portfolio de clientes ja contratados, ou seja, a empresa é avaliada pelo
Cliente contratante em nivel de qualidade de atendimento, equipamentos
modernos e de alta tecnologia, quantidade de PA (posi¢oes de
atendimentos), e posicionamento no mercado diante dos concorrentes,
por isso, a imagem da Magicredi e o nome das empresas contratantes, sio
indispensaveis para a captagdo de novos acordos e contratos.

Como estratégia, a empresa admite que a analise externa e interna
seja fundamental, para que se possa estar no mesmo nivel ou até, acima dos
concorrentes, buscando sempre a tecnologia mais atualizada; em termos
de equipamentos, telefonias, sistemas de cobranga, armazenamento das
gravagoes telefonicas, entre outros. Analisa-se também o momento atual
do mercado em termos de economia, se esta propicio a recebimentos,
periodos chaves de recebimentos dos clientes (como 13°, férias, 52 dia
util). Tudo isso afeta nas estratégias em busca de melhores resultados.
Internamente, ¢ adotada a pratica do Benchmarking, ou seja, através
desta técnica, a Organizagdo compara o seu desempenho com o de outra
organizagao. Isso possibilita observar as melhores praticas e procedimentos
para adotar dentro da organizagao.

A empresa também recebe rankings de resultados e comparativos
com o concorrente, de forma que permita a avaliagdo imediata para
definir/redefinir as estratégias em busca de resultados cada vez melhores.
Ao montar esta estratégia sdo analisados os pontos fortes e fracos: “Como
estamos, onde temos que chegar, e quais as ferramentas que temos’,
como quantidades de pessoas para realizar esta atividade e o perfil de
cada operador de cobranga. Os responsaveis para realiza¢ao desta analise
envolvem: Dirigente e gerentes dos setores, voltado para o cumprimento
de metas.
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FATOS

Carlos Garcia e Joao Vargas sdo gerentes de uma Filial que possui
um portfdlio abrangente, porém atualmente passam por alguns obstaculos
em solucionar problemas na sele¢do e recrutamento de seus funcionarios
ja que a rotatividade e o turnover (para designar a rotatividade pessoal
em uma organizagdo, ou seja, as entradas e saidas de funcionarios em
determinado periodo de tempo) estdo sendo considerados elevados para
0 ramo.

Salienta Chiavenato (2010), salienta que a rotatividade é efeito de
algumas variaveis internas e externas, dentre as variaveis externas podemos
observar a conjuntura econdmica, a oferta do mercado de trabalho e RH.
Dentre as politicas internas estdo a politica salarial e de beneficios que a
organizagdo oferece o estilo gerencial, as oportunidades de crescimento
interno, o desenho dos cargos, o relacionamento humano, a estrutura e
a cultura organizacional sdo responsaveis por boa parte dessas variaveis
internas.

Podemos observar que em uma empresa onde o fluxo de
rotatividade é constante é porque algo ndo esta indo bem, os funcionarios
nunca estao satisfeitos com algo e isto é um fator negativo para empresa,
pois ela ndo gera credibilidade, as contrata¢des sdo feitas por falta de
opg¢do. A alta rotatividade no ambiente de trabalho também pode gerar
murmuragao, contaminando todo o ambiente.

Sao varias as dificuldades enfrentadas por uma empresa no ramo
de telecobranga: desde a confianga de grandes empresas para colocarem
a disposi¢ao as suas carteiras de clientes inadimplentes; conquistar um
posicionamento significante no mercado, até a estruturacio de uma
equipe capacitada.

O principal problema que a Empresa enfrenta atualmente ¢ a falta
de mao de obra qualificada. Por ter dois turnos de trabalho, um das 08 s
14h, e outro das 14h as 20h, as pessoas que mais se interessam nas vagas
de operador de telemarketing, sdo os jovens da geragdo Y, cujas principais
caracteristicas sdo o imediatismo e a impaciéncia, embora tenham uma
boa visdo das coisas, e facilidade em aprender.

Para Ladeira; Costa (2013), os jovens da Geragdo Y sdo mais
exigentes em relagdo ao trabalho e ndo abrem mao de sua qualidade de
vida. Em geral tém certa resisténcia em reconhecer a hierarquia e nao
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se acostumam facilmente em ambientes burocraticos e autoritarios.
Eles trabalham por estimulos, sdo polivalentes, lideres, e necessitam de
reconhecimento e feedback, e embora gostem de trabalhar em grupo,
sao individualistas quanto aos seus objetivos, tém pressa de crescer
profissionalmente.

Geralmente estes jovens estao a procura da primeira oportunidade
de emprego, a fim de conciliar seus estudos com o trabalho, sua faixa etaria
varia entre 16 e 18 anos, e normalmente desejam adquirir experiéncia,
conquistar sua liberdade financeira, trabalhar numa empresa renomada e
conquistar um cargo gratificante, onde eles se sintam realizados pessoal e
profissionalmente.

Consequentemente na Magicredi ha uma grande rotatividade
de funcionarios, pois apds conseguir a experiéncia desejada, eles pedem
demissdo da empresa em busca deste crescimento e reconhecimento em
outro lugar. E é uma questao onde ainda nao conseguiram entrar no ponto
de equilibrio. Dessa forma a rotatividade e turnover acabam se elevando,
causando muitas vezes desgastes na equipe de RH, despesas de selegdo do
novo contratado e com a rescisao do antigo, e desperdicio de tempo ao
disponibilizar outro profissional para treinamento e capacitagio de um
novo colaborador.

Carlos e Jodo ja pensaram em algumas alternativas para tentar
melhorar esta questio na empresa, dentre elas, estipular uma idade
média de dezoito anos como pré-requisito no recrutamento e selecio de
candidatos, pois a grande maioria dos selecionados sdo menores de idade
e ndo se apegam a ideia de crescer profissionalmente dentro de uma tnica
empresa. Ou entdo, treinar e capacitar a equipe de lideranga a fim de saber
quais motivos estdo fazendo seus funcionarios deixarem a empresa para
que se possa entdo, adotar medidas que revertam esta situagéo.

Os gerentes sabem o desafio da fidelizagdo dos funciondrios da
“Geragao Y”. Carlos diz que com sua experiéncia durante os anos que ja
atua como gerente na empresa percebeu que os jovens acham que devem
apostar na mudanga, que quanto mais empresas tiverem no curriculo
mais sucesso terao profissionalmente, isto é, os jovens nao tém medo das
cobrangas e querem que suas capacidades sejam exploradas e reconhecidas
rapidamente.

Os gestores de qualidade, por terem um cargo acima dos
operadores de cobranca, recebem alguns beneficios extras e uma
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valorizac¢do salarial maior, sendo ainda mais cobrados por seus gerentes
e tentando de qualquer forma motivar seus colaboradores, valorizando
o funcionario do més, agregando comissdes, campanhas motivacionais,
passeios como Rafting, jogos proporcionados pela empresa, folga no dia
no aniversario do funcionario e até mesmo festa para os funcionarios do
més, entre outras atividades disponibilizadas a quem realmente veste a
camisa da empresa, e colabora no auxilio das metas a serem batidas.

Porém, ha também a opinido dos préprios colaboradores. Assim
que entram na empresa, depara-se com uma grande dificuldade e até
preconceito, pelo ramo a ser trabalhado. Trabalhar com telemarketing nao
¢ uma profissao considerada facil, exige boa dicgao, argumentos, paciéncia,
capacidade de persuasio e profissionalismo. Por ser tratar de um ramo de
cobranga, existe também toda a questdo de direitos do consumidor que,
concordando ou ndo, deve ser tratado com a maior cautela possivel. Por
conta disso, as reunides individualizadas feitas pelo gestor e operador de
cobranga, para falar sobre desempenho, pontos falhos e assertivos de uma
ligagao com o cliente, sdo freqiientes.

A cobranga para se atingir metas, e atingir a exceléncia durante as
ligagdes com os devedores, ¢ considerada alta. O que de certa forma, acaba
desgastando aqueles funcionarios que se nao estdo satisfeitos em um,
vao para outro emprego com facilidade. Com base nessa desmotivagao
dos funcionarios, inclusive, foi feita uma pesquisa de satisfacdo no site
da empresa, onde os funcionarios a avaliaram anonimamente, para que
o resultado fosse o mais verdadeiro possivel, a fim de trabalhar em prol
de melhorias nos quesitos que geram insatisfacao, conforme é possivel
verificar no ANEXO 01.

QUESTOES PARA DISCUSSAO

Jodo e Carlos sempre estdo em busca de melhoria continua para
assim procurar solucionar os problemas da organizagao. Propuseram-se
sempre a ouvir a opinido dos seus colaboradores.

Recentemente, estudaram uma ideia imposta por uma das gerentes
da matriz de Curitiba: ela sugeriu o aumento da carga horaria das equipes
que consequentemente resultaria em um acréscimo na remuneragao dos
operadores. Tendo assim, mais qualidade do que quantidade. A gerente
explicou que isso ocasionaria uma diminui¢do no corpo de funcionarios
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e também refletiria na idade dos mesmos, levando em consideragdo que
muitos estudam em um periodo do dia e no outro trabalham. Mas, Jodo
e Carlos explicaram que a jornada legal maxima para um operador de
telemarketing ¢ de 6 horas didrias de efetivo trabalho. A partir dessa lei se
torna impossivel a possibilidade de aumentar as horas trabalhadas.

Os proprietarios da Magicredi percebem que a empresa esta sendo
vista como porta de entrada do mercado de trabalho e ndo servindo como
algo duradouro e profissional. Tentam selecionar pessoas com um pouco
mais de idade, buscando tentar mudar essa questao, mas a entrega de
curriculos para fazer parte do quadro de funcionarios da empresa, na
maioria das vezes, ¢ feita pelos jovens com faixa etaria de 16 e 18 anos.
Tenta também oferecer alguns beneficios que agradem de alguma forma
o seu quadro de funcionarios, mas nao estdo percebendo muita melhora.

Pela descri¢ao acima, Carlos e Jodo precisam de ajuda para que
consigam ultrapassar esses obstaculos com maestria. A questao é: Levando
em consideragdo que a Magicredi atinge os resultados preestabelecidos
pelas empresas contratantes, como liderar a Geragdo Y? Qual estratégia
adotar para diminuir a rotatividade de funciondrios? Qual estratégia
a sua gestao deve adotar para que seus funciondrios atuais e antigos
permanecam motivados na empresa?
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ANEXOS

Anexo 1 - Grafico sobre a rotatividade na empresa

Fonte: Dados da pesquisa realizada pela empresa em 2014.

Anexo 2 - Fatores de insatisfacdo dos funcionarios

Fonte: Dados da pesquisa realizada pela empresa em 2014.
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