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RESUMO

CUNHA, Guiomar Montenarino. Modelo de Concessido de créditos a
pequena empresa, considerando parametros comportamentais dos
empreendedores.  Floriandpolis, 2001. 174f. Dissertacdo (Mestrado em
Engenharia de Produgado) — Programa de Pos-graduagdo em Engenharia de
Produgao, UFSC, 2001.

O presente trabalho foi elaborado no sentido de efetuar um paralelo da
literatura corrente com as evidéncias empiricas da autora, buscando destacar
um perfil do empreendedor como sujeito juridico na concessdo de crédito
juntos as instituicées financeiras. A partir de entrevistas com proprietarios de
pequenas empresas, 0s quais sdo qualificados como empreendedores devido
sua visao inovadora sobre produto e mercado, obtiveram resultados
significativos, similares aqueles estabelecido pelos pesquisadores. Entretanto,
observou-se , também uma certa generalizagdo, por parte das instituiches
financeiras, ao centrar as dificuldades, para validar a concessdo de créditos
aos referidos empresarios, na falta de capital de giro,apesar de tal concessao
representar um elevado indice de lucros para as instituigbes financeiras. O
modelo para a concessdo de credito, atualmente utilizado, encontra-se
defasado e foge da realidade do empreendedor, além de ser ainda validado por
fatores quantitativos (bens, fluxos de caixa, balangos) que fogem da real
potencialidade do empresario. Esta € a razdo por que se faz necesséria a
formulacdo de um modelo de concessdo de créditos voltado para o
comportamento do empreendedor, a fim de estabelecer critérios mais reais
sobre a quantificagdo do potencial do cliente. Os critérios firmados no presente
trabalho serao embasados em dados bibliograficos e dados empiricos da
autora.

Palavras-Chaves: empreendedorismo, pequena empresa, concessido de
crédito.



ABSTRACT

CUNHA, Guiomar Montenarino. Modelo de Concessdo de créditos a
pequena empresa, considerando parametros comportamentais dos
empreendedores.  Floriandpolis, 2001. 174f. Dissertagdo (Mestrado em
Engenharia de Produgdo) — Programa de Pés-graduagdo em Engenharia de
Produgéo, UFSC, 2001.

The present work was elaborated in the sense of making a parallel of the
average literature with the author's empiric evidences, looking for to detach a
profile of the entrepreneur as juridical subject in the together credit concession
to the financial institutions. Starting from interviews with proprietors of small
companies, which are qualified as entrepreneurs owed your innovative vision on
product and market, they obtained results significant, similar the those
established by the researchers. However, it was observed, also a certain
generalization, on the part of the financial institutions, when centering the
difficulties, to validate the concession of credits to the referred entrepreneurs, in
the working capital lack, in spite of such a concession to represent a high index
of profits for the financial institutions. The model for the credit concession, now
used, it's old and escapes from the entrepreneur's reality, besides being still
validated by quantitative factors (goods, cash flows, swingings) that flee of the
entrepreneur’s real potentiality. This is the reason why it is done necessary the
formulation of a model of concession of credits gone back to the entrepreneur's
behavior, in order to establish more real criteria on the quantification of the
customer's potential. The criteria in the present work they will be based in
bibliographical data and the author's data empiric.

Keywords: enterprising, small company, credit concession.



CAPITULO | - INTRODUGCAO

A riqueza de uma na¢ao & medida por sua capacidade de produzir, € o
papel desempenhado pelas pequenas empresas € de grande importancia para
ajudar a resolver os graves problemas socio-econémicos pelos quais o Brasil

vem passando.

A condicdo para o surgimento de novos empreendimentos esta
centrada na figura dos individuos chamados empreendedores, que séo
responsaveis pelo surgimento de novas unidades produtivas, gerando novos

empregos e provocando impactos positivos na nossa economia.

Segundo o SEBRAE, no Brasil, 98% de um total de 4,5 milhdes de .
pequenas empresas participam com 43% do valor bruto da produgdo dos
setores industrial, comercial e de servigos, contribuindo com mais de 20% do

PIB (FIESP, 2000).

Atualmente, as pessoas estdo criando seus proprios negécios num
ritmo sem precedentes. Uma das razGes para isso € a atual conjuntura
econdmica mundial, j& que o fato também vem se desenvolvendo em outros
paises tais como os da América do Norte, os da América do Sul, na Hungria,

na Russia e na China.

Segundo LONGENECKER (1997), a mudanga no setor empresarial é



espetacular e impressionante. S6 nos Estados Unidos, o nimero de novos

negdcios passou de 90 mil, em 1950, para 20 milhdes nos dias de hoje.

Ainda, segundo o autor, estudos realizados sobre empreendedores
confirmam que o seu sucesso esta ligado aos seus comportamentos e as suas
habilidades, cujo espirito empreendedor estd relacionado com a coragem
necessaria para se iniciar um negocio, reunir recursos, assumir riscos e
provaveis recompensas. A esse tipo de negécio chama-se de pequena
empresa. Uma das necessidades da pequena empresa € a obtengdo de
crédito, razédo pela qual a presente dissertagdo se propbe a elaboragédo de um
modelo de crédito que contemple a figura do empreendedor e que oferega

subsidios referentes ao o modo de proceder para a referida concesséo.

Segundo LONGENECKER (1997), a ambicdo dos empreendedores,
direcionada para vencer todas as barreiras e dificuldades encontradas no
desenvolvimento de seu empreendimento, & decorrente de uma forte
necessidade de auto-realizagdo. A vivéncia desta autora, com mais de 10 anos
no servigo bancario, convivendo com empreendedores e donos de pequenas
empresas, foi o que motivou a realizagdo deste estudo, em cujo
desenvolvimento se analisa a forma de como se concede crédito as pequenas
empresas e propde alteragdes para uma melhor adaptagdo dos métodos de

concesséao de créditos a nova realidade do mercado empresarial.



1.1 Justificativa

Dada a rapidez com que as mudangas acontecem no mercado aliado a
globalizagao, as pequenas empresas sdo de grande importancia neste cenario,
pois contribuem para com o aparecimento de postos de trabalho.Trata- se de

novos empreendimentos que geram impostos e ampliam a contribuicio social.

A transi¢cdo para novas formas de produg@o criou novas atividades e
NOVOS rumos para as pequenas empresas devido as produgdes fragmentadas,
especializadas e, principalmente, as de pequenos lotes. A rapida resposta a
demanda flutuante, a estrutura e ao funcionamento da mao-de-obra,
juntamente com as novas formas de produgao, perfazem as caracteristicas

das pequenas empresas. Alem disso, tais empresas demonstram flexibilidade

em suas atividades, possuindo um papel ativo no desenvolvimento econémico.

Segundo LONGENECKER (1997) essa flexibilidade fornece a
possibilidade de se produzir, por encomenda produtos individualizados e sem
rotulos para empresas de marca. Isso se deve ao baixo custo de sua mao de
obra. Muitas dessas empresas atuam nos setores de vestuario, moveis e

outros segmentos.

Apesar da importancia dessas empresas, existe ainda no Brasil uma
caréncia muito grande no que se refere @ concessdo de créditos para a
expanséo de suas atividades, principalmente para aquelas que contemplam a

figura do empreendedor.



Dada a aparente inexisténcia de modelos que se ajustem & realidade
dessas empresas, a concessio do crédito destinado as mesmas acaba sendo
impossibilitado. Com isso, essas empresas tornam-se vulneraveis, impedindo,
assim, que bancos ou outras instituicées financeiras aumentem seus ativos e

obtenham resultados positivos.

Assim, justifica-se esta pesquisa como uma maneira de realizar
estudos e coletar informagdes para o aprimoramento do método de concesséo
de crédito, colocando a figura do empreendedor de pequena empresa bem

sucedida como o suporte para o desenvolvimento da pesquisa.

O presente trabalho, bibliografico e de observagdo , procura agrupar
inGmeras informagdes sobre os empreendedores com a finalidade de tracar-
lhes um perfil comportamental e de diagnosticar as maiores dificuldades
encontradas por eles durante a concessado de crédito. A partir de dados
bibliograficos e dados empiricos da autora sobre a area de concesséo de
créditos, obteve-se um certo nimero de informagdes, de grande utilidade para
a andlise das pequenas empresas e de seus gestores, possibilitando
estabelecer critérios comportamentais capazes de revelar as potencialidades
desses empresarios. Mediante tais informagdes elaborou-se um modelo de
concesséo de crédito especifico para essa categoria, que preenche mais de
20% do PIB nacional (SEBRAE) 2000, trazendo um lucro vultoso as Instituigdes
Financeiras e ao proprio Pais. A contribuicdo do presente trabalho, portanto,
encontra-se na apresentacdo de informagdes que levem as Instituicdes

Financeiras a compreenderem e importancia dos empreendedores para o Pais.



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar a pertinéncia dos modelos mais utilizados pelas instituigcdes
financeiras para a concesséo de crédito as pequenas empresas, e levantar as
suas deficiéncias, propondo a utilizagdo de parametros comportamentais com
um novo modelo que retrate mais efetivamente a realidade das pequenas

empresas.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Levantar e analisar os procedimentos mais comuns para a analise da

concessao de crédito para pequenas empresas;

e caracterizar as deficiéncias dos modelos utilizados diante de uma

perspectiva comportamental;

e conceber e elaborar as bases de um modelo de concessédo de crédito
para pequenas empresas que considere o0 comportamento do

empreendedor como elemento fundamental de analise;

o testar o modelo em um caso real, visando a ajusta-lo para a sua

utilizagao efetiva em uma instituicdo financeira real.



1.3 Procedimentos da Pesquisa

A primeira etapa do trabalho constituiu-se do levantamentc de
subsidios tedricos junto a bibliografias que abordam temas sobre
empreendedorismo. A pesquisa aborda as caracteristicas comportamentais do
empreendedor, gestdo das pequenas empresas, inovagdo e falta de capital

de giro, caracteristicas estas marcantes nas pequenas empresas.

A segunda fase do trabalho constitui-se da elaboragdo de um modelo
para explicar a concessdo de crédito de forma genérica e, a partir deste,
sugerir modificagdes segundo as caracteristicas comportamentais dos

empreendedores de sucesso.

A terceira fase corresponde a aplicagdo do modelo em um caso real,
objetivando validar os seus pressupostos e preparar o modelo para o uso

profissional.

1.3.1 Ambito da Pesquisa

Para viabilizar a pesquisa dentro dos limites de recursos e tempo
disponiveis para a sua realizagdo, o @ambito da pesquisa foi limitado a alguns
empresarios que obtiveram sucesso e a outros que n&o o obtiveram. Definiu-se
uma amostra pequena de 65 proprietarios de pequenas empresas pesquisados

devido as caracteristicas do empreendedor serem conhecidas pela autora de



forma empirica, e por possuirem pouca variagao.

1.3.2 Periodo de Tempo

O trabalho de campo foi realizado de janeiro a junho de 2000.

1.3.3 Metodologia da Coleta dos Dados

Para o levantamento da amostra, foram utilizados, como fontes de
informag&@o, proprietarios de pequenas empresas, selecionados em uma

Instituicdo Financeira que possuia os seus registros.

Por meio de uma entrevista individual, antecipadamente marcada, foi
aplicado, a cada um deles, um questionario com questoes relativas ao tema em
estudo, que fora respondido na presen¢a do entrevistador. O modelo do

questionario encontra-se no anexo |.

1.3.4 Definicbes de Termos e Conceitos

Para a adequada compreensdo do presente estudo, torna-se
necessario o esclarecimento de alguns termos que compdem as questdes

levantadas, quais sejam:



Hobbies preferidos ~ Segundo DEGEN (1989), raramente negdcios
baseados em hobbies se transformam em grandes empreendimentos,
gracas ao desinteresse dos empreendedores por expandi-los. E que
eles querem dividir o seu tempo entre o negdcio e o hobby . Alguns tipos
de esportes pdem em riscos a propria empresa, levando-a a bancarrota
em virtude do seu alto custo, como corridas de cavalo, kart, pesca

submarina e corridas automobilisticas.

Capacidade técnica, conhecimentos e financas - Segundo
LONGENECKER (1997), sdo conhecimentos basicos para a atividade
em questdo. Todos andam juntos, a falta de um ou de outro pode

ocasionar sérios problemas para a empresa.

Globalizagdo — Segundo GOULART, ha uma certa desinformagéo ou
superestimagdo provinciana com relagdo a globalizacdo, pois muitos
acreditam que também podem ter seus produtos em dimensdes
globais,ja que a globalizagdo é tida como algo favorecida pela

concorréncia.

Conhecimento do mercado de atuacdo — Segundo FILION (1999), os
empresarios foram anteriormente empregados de grandes empresas, ou
ocuparam cargos nas areas de venda e marketing levam vantagem uma
vez que a sua experiéncia pode favorecer o seu entendimento do

mercado.

Pequenas Empresas — Segundo LEONE (1991), obter uma definicdo

universalimente aceita € uma grande dificuldade em virtude dos fatores:



geogréfico, tecnolégico e mercadolégico os quais podem atribuir a
caracteristicas parecidas significados e importancia diversificados em
certos ambientes. As pequenas empresas sdo classificadas pelo
numero de empregados, faturamento e pelo numero de dirigentes,

representando novas fontes de geragdo de emprego.

Crédito - Segundo BIRLEY (2001) ,a dificuldade para adquirir o
ﬂnanciamento necessario para a manutengio ou expansao da atividade,
pelos empreendedores, deve-se ao fato de estes n&o possuirem as
garantias exigidas pelas instituicoes financeiras, pois estas se baseiam
seus ativos para a concessdo de créditos. Os maiores problemas
enfrentados pelas pequenas empresas sdo onde conseguir crédito e

como obter o crédito suficiente.

Necessidade de Capital de Giro —~ Segundo BRASIL (1991), quanto
mais uma empresa investir em seus ativos, gragas as novas tecnologias
elou ao aumento de suas vendas, maiores serdo as exigéncias
financeiras. Também quando se concede prazo para as vendas, ha a

necessidade de capital de giro, e este é, geralmente, critico.

Aspectos do Comportamento — Segundo MACCLELLAND (1961),
alguns aspectos e caracteristicas comportamentais sdo comuns entre os
empreendedores de empresas que obtiveram sucesso e que fecharam

suas portas por terem sido incapazes de atingirem o objetivo pretendido.

Empreendedores -~ Segundo DRUCKER (1987), o termo

empreendedor, utilizado por alguns autores para identificar os
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fundadores de empresas, também abrange todos os gerentes

proprietarios ativos e as pessoas que iniciam algum negdcio.

Necessidade — BERGAMINI (1997) a define como sendo a falta de
expectativas existentes no interior de cada individuo, originadas tanto
pelo aspecto fisico como pelas necessidades psiquica. Ja
LONGENECKER (1997) enfatiza que os empreendedores possuem uma
maior disposicdo para assumirem riscos com moderagdo e tém uma
forte confianca em sua capacidade de auto-realizagdo. Para
MCLELLAND (1961), a correlagdo existente entre a necessidade de
auto- realizagdo e as atividades dos empreendedores que, por
possuirem fortes indicios de ambigcdo e disposicdo para a
competitividade, procuram constantes mudangas nas suas vidas,
colocando na sua atividade todo o seu potencial e todo o seu talento
para que as coisas acontecam. E, segundo DRUCKER (1987), os
empreendedores demonstram prazer ao serem reconhecidos pelos seus
esforcos e ao demonstrarem sua capacidade de vencer os desafios.
Tém nogdo e convicgdo de que trazem beneficios para eles e para a
sociedade, buscando, incessantemente, melhorar ou modificar o que
fazem, criando novos valores, pois sabem exatamente como

aproveitar as novas oportunidades.

Conhecimento - Segundo LEZANA (2001), é a informagdo obtida dos
processos de aprendizagem que s&o adquiridos através do tempo e

sofrem modificagdes que geram comportamentos. Segundo LONGEN



11

(1997), a experiéncia faz parte do conhecimento adquirido por esse
grupo e € organizado através da observagdo e da pratica. Ja, conforme
LEZANA, os empreendedores devem possuir alguns conhecimentos
técnicos relacionados com o ramo de atuagdo do seu negécio,
conhecimento dos produtos e servicos que pretendem oferecer ao
mercado e conhecimento dos processos de produgdo, qualidade e
controle adequados. Segundo FILION (1999), o conhecimento de
mercado ou marketing e as experiéncias anteriores, nesta area,
propiciam, ao empreendedor, nogdes sobre clientela, distribuicdo de
produtos, publicidade e pesquisa de mercado, ficando, assim, mais facil
de se obter sucesso. E a experiéncia anterior vivenciado em outras
empresas que possibilitara um melhor entendimento em determinados

setores e determinadas fungGes em uma nova empresa.

Habilidades - E a manifestagdo de destreza para utilizar as
capacidades intelectuais e fisicas.Segundo LEZANA (2001), aos
empreendedores fazem-se necessarias certas habilidades para a
operagao de uma empresa de pequena dimens&o. O conhecimento e as
habilidades, ambos, s&o geradores de capacidades. Ja FILION (1999)
afirma que a habilidade, para se identificar uma oportunidade de
negdcio, € selecionar um segmento de mercado a ser ocupado de
forma diferente. A negociacao & de suma importancia no relacionamento
do empreendedor, dono de empresa de pequena dimensdo, com
fornecedores e clientes, bem como o seu conhecimento relativo aos

recursos humanos de que dispoe.
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— Valores - Segundo LONGENECKER (1997), representam, estes, as
convicgles basicas de um individuo.Sao os valores que servem de
parametros para julgamento de cultura, de condutas e de ideologias.
Segundo LEZANA (1998), os empreendedores fazem uso dos valores
adquiridos para tomarem decisbes junto a sua empresa. Os valores
sofrem modificagbes de acordo com os novos parametros que regem a
sociedade e os valores mais acentuados, para os padrdes dos
empreendedores de empresa de pequena dimensdo, s30 os éticos e os
morais tais como respeito as leis e transparéncia junto aos funcionarios,

fornecedores e clientes.

1.3.5 Procedimentos Metodolégicos

A pesquisa de campo teve carater exploratério, com o objetivo de
descrever e explicar o comportamento dos proprietarios que obtiveram
sucesso. Os objetivos do estudo foram atingidos por meio da aplicagéo de um
instrumento de pesquisa, elaborado a partir de perguntas abertas, e pelo
levantamento das caracteristicas dos empreendedores descritas nos capitulos
posteriores. O instrumento de pesquisa procurou provocar respostas diretas
visando a confirmacéo das idéias, contidas nas literaturas ja existentes, sobre
os empreendedores, e ao estabelecimento de um paralelo entre os dados

coletados bibliograficamente e as respostas obtidas. Neste instrumento de
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pesquisa, n&o foram utilizadas escalas estatisticas, pois, devido a sua
caracteristica subjetiva, avaliou-se as respostas através de levantamentos de
experiéncias, buscando a confirmagdo das razes que levaram alguns
empresarios ao sucesso e outros ndo. Segundo GIL (1999), em se tratando de
estudos exploratérios, o objetivo € de aprofundar-se o conhecimento e gerar
hipéteses explicativas sobre os fatos, e as informagbes obtidas sdo de uma
amostra casual de pessoas com experiéncia nesta atividade. Portanto,
procurou-se levantar o lado empirico e subjetivo do comportamento do

empreendedor.

1.3.6 Limites do Universo da Pesquisa

Para a pesquisa se tornar viavel e dentro dos limites de tempo
disponiveis para a sua realizagdo, seu universo ficou delimitado aos trés

setores da economia: industria, comércio e prestadoras de servigos.

Foram consideradas, neste estudo, apenas pequenas empresas de
trés segmentos da economia, na cidade de Curitiba, Sd0 José dos Pinhais,
Colombo e Pinhais, sem buscar informagdes de entidades de classes, como o
SEBRAE, preferindo-se buscar a confirmagdo daquilo que é vivido diariamente
de forma empirica. Estas restricdes, portanto, constituem-se em limitagbes para
o estudo. Quanto a quantidade de pequenas empresas, nessas regifes, a
Secretaria de Industria e Comércio do Estado do Parana e as Prefeituras

Municipais forneceram os seguintes dados:
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Quadro 1 - Quantidade de Pequenas Empresas em Curitiba e Regido

Metropolitana

LOCALIDADE QUANTIDADE DE PEQUENAS EMPRESAS
Curitiba 36.810
S&o José dos Pinhais 3.759
Pinhais 2.164
Colombo 2.149
TOTAL GERAL 44.882

FONTE: Secretaria da Industria e Comércio — Estado do Parané e Prefeituras Municipais

1.3.7 Amostragem

Definiu-se, como amostra da pesquisa, empresas das trés
segmentagdes da economia, numa demonstragido de que os empreendedores
podem estar em qualquer um desses segmentos. Para tanto, foram

pesquisadas 65 empresas como demonstra o quadro 2:



Quadro 2 - Empresas Pesquisadas

15

Empresas Empresas
Setor da Economia Permanentes
Abertas Fechadas
Comércio 33 28 5
Industria 13 9 4
Prestadora de Servico. 19 14 5

FONTE: a autora.

1.3.8 Limitacao Geografica

O objeto da pesquisa foram os proprietarios de pequenas empresas

situadas na cidade de Curitiba e parte de sua regido metropolitana: Pinhais,

Colombo e Sao José dos Pinhais.

1.3.9 Instrumento de Coleta de Dados

Para o levantamento das informacgbes, o instrumento utilizado foi um

questionario anteriormente elaborado,e os nomes dos selecionados para uma

entrevista, previamente marcada, foram obtidos em uma Instituicdo Financeira

que possuia dados necessarios tais como enderegco e nome do proprietario.
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A opcdo pela aplicagdo do questionario, por meio de entrevista
pessoal, deve-se ao fato de este deixar o entrevistado com ampla liberdade

para se expressar sobre o0 assunto. Esse instrumento encontra-se no anexo I.

1.4 Estrutura do Trabalho

O trabalho estd organizado em sete capitulos. O primeiro define os
objetivos do estudo, justificando a sua realizagdo. No segundo capitulo,
apresenta-se uma revisdo da literatura sobre o perfil do empreendedor. O
terceiro capitulo abrange a caracterizagdo da pequena empresa e no quarto
aborda a concessdo de crédito, de um modo geral. No quinto capitulo
encontra-se o levantamento das empresas que foram bem sucedidas e no
sexto capitulo, o modelo comportamental para a concesséo de crédito para as
pequenas empresas, tendo como base a figura do empreendedor. No ultimo
capitulo, sao apresentadas as principais conclusbes do trabalho e a

contribuicao desta pesquisa para futuros estudos.
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1.5 Limitacoes

A principal limitagdo para a realizagdo deste trabalho foi a quase
inexisténcia de obras a respeito do assunto abordado, o que limitou a pesquisa

bibliografica e dificultou a generalizagdo dos resultados obtidos.
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CAPIiTULO Il - OS EMPREENDEDORES

O mundo tem passado por varias transformagdes, principalmente no
seculo XX, quando surgiu a maioria das invengdes que trouxeram um novo

estilo de vida para as pessoas.

Essas invengdes séo frutos de inovagdes, de uma nova visdo de como
utilizar as coisas ja existentes, mas que ninguém ainda havia ousado olhar de
outra maneira. Por trés dessas invengdes, existem pessoas com caracteristicas
especiais, que s&o visionarios, que arriscam, que buscam algo diferente e que

fazem as coisas acontecerem.

Os empreendedores sdo pessoas diferentes e possuem motivacdes
distintas. Amam o que fazem e ndo querem ser mais um na multiddo, procuram
ser reconhecidos e admirados e, até mesmo, lutam para serem vistos como

uma referéncia.

Segundo DRUCKER (1987) a contribuicdo dos empreendedores na
economia € algo de grande impacto, pois geram constantemente novos
produtos, novos mercados e novos métodos de producdo, formando assim a

riqueza de um pais.

O espirito empreendedor emergiu no final do século XIX e tem hoje na

economia impacto forte, ndo se limitando a um pais ou a uma cultura. As
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inovagbes ftrazidas pelos empreendedores tornam-se mais eficazes,

possivelmente, porque provocam mudangas de valores, percepgdes e atitudes.

Segundo DRUCKER (1987), nos Estados Unidos, os empreendedores
sdo definidos como aqueles que comegam o0s seus proprios negocios de

pequeno porte.

Os bem sucedidos, independentemente de sua motivagio ser o poder,
a curiosidade, a fama ou mesmo o reconhecimento, criam novos valores e dao
a sua contribuicdo, entretanto eles querem mais, apenas melhorar ndo lhes
satisfaz. Ao criarem valores novos, estardo criando, também, novas
satisfagbes, por transformarem os recursos que possuem em um novo e mais

produtivo negécio.

DORNELAS (2001, p. 33) apresenta a diferengca entre um
administrador comum e um empreendedor de sucesso: "O administrador
comum €& o constante em planejamento a partir de uma visdo de futuro”. O
grande paradoxo analisado € o fato de o planejamento ser uma das fungdes
basicas do administrador desde os tempos de Fayol. E o empreendedor é
aquele que assume as fungbes e as atividades do administrador de forma a
complementa-las e as utilizar, no momento correto, para atingir os seus

objetivos.

Esse autor deixa expresso que o empreendedor € um administrador
completo, j& que incorpora varias abordagens da administragdo, sem se
restringir apenas a uma delas, interagindo com seu ambiente para escolher as

melhores tomadas de decisoes.
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Ainda, segundo DORNELAS (2001), o empreendedor é aquele que cria
um certo equilibrio, ao encontrar posigdes positivas e bem definidas para um
ambiente de turbuléncia e de caos, identificando oportunidades na ordem
presente. Gragas a sua curiosidade, torna-se muito atento as informagdes, pois

sabe que suas chances serdo maiores se adquirir novos conhecimentos.
A seguir, arrola-se alguns aspectos sobre os empreendedores:
= criam novos negécios e tém prazer no que faz;

= utilizam os recursos disponiveis de forma criativa, transformando o

ambiente econdmico e social em que vivem;

* aceitam assumir riscos com responsabilidade e tém nogcdo da

possibilidade de fracasso.

Segundo DORNELAS (2001, p. 38), "O empreendedor revolucionario é
aquele que cria novos mercados, ou seja, o individuo que cria algo Unico, como
foi o caso de Bill Gates, criador da Microsoft, que revolucionou o mundo com o
sistema operacional WINDOWS. No entanto, a maioria dos empreendedores
cria negécios em mercados ja existentes, ndo deixando de ser bem sucedidos

por isso”.

Segundo DEGEN (1989), os empreendedores de sucesso estdo
sempre na constante procura de novas oportunidades, ndo se cansam de
observar negécios, seja nas compras, no caminho do trabalho, lendo jornais ou
vendo televisdo; eles s&o muito curiosos e sempre estdo atentos a qualquer

oportunidade que aparega para conhecerem melhor 0 seu empreendimento.
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Sabem que suas chances de sucesso podem aumentar em virtude dos novos
conhecimentos e por meio do trabalho arduo. Por este motivo, procuram
desenvolver a capacidade de avaliar negdcios conversando com seus
fornecedores, consumidores e concorrentes. Visam a adquirir a experiéncia
necessaria para avaliar e identificar as mais diversas possibilidades de

negoécios.

Ainda, segundo DEGEN (1989), diante dessa persisténcia de
observagdo, o empreendedor, em algum tempo, adquire um certo feeling
(sensibilidade), pois ao observar uma loja ou até mesmo uma propaganda, ele

consegue deduzir o funcionamento do negécio em questao.

Segundo DOLABELLA (1999), os empreendedores enxergam as
pessoas como uma das mais importantes fontes de aprendizado e n&o ficam
presos, como os profissionais de algumas areas, somente a fontes
reconhecidas tais como relatérios de pesquisa, cursos reconhecidos e
literatura técnica. Os empreendedores possuem habilidades para adquirirem
conhecimentos através das experiéncias de terceiros, em um clima de emogéo,
aléem de possuirem a capacidade de assimilar informagdes com muita

facilidade.

Segundo DRUCKER (1987), todos os dias s3o iniciadas novas
empresas, mas poucas tém chances de sucesso. Um grande nimero fracassa
devido a resultados de ganancia, a participagdo irrefletida e & falta de um
exame minucioso dos aspectos positivos ou negativos que as envolvem. Para

evitar esses fracassos, o verdadeiro empreendedor procura fazer previsdes
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sobre seus empreendimentos e, periodicamente, certifica-se de sua corregdo

para poder validar seus objetivos.

Ainda, segundo DRUCKER (1987), as novas pequenas empresas,
reconhecidamente, possuem muito pouco em comum, mas, para serem
empreendedoras, elas tém que possuir caracteristicas muito especiais além de
serem pequenas e novas. Os empreendedores constituem-se na minoria
dentre as pequenas empresas.Eles criam algo novo, diferente e buscam

mudangas e transformam valores.

Uma empresa n3o precisa ser pequena ou nova para Sser
empreendedora, razéo esta, por que muitas grandes empresas praticam o
espirito empreendedor por uma questdo de permanéncia no mercado,

enfocando o novo, adaptando-se as novas tendéncias.

Ainda, Segundo DRUCKER (1987), os empreendedores nido s&o
capitalistas, pois, embora eles precisem de capital como qualquer outra
atividade ecohémica, também assumem riscos como acontece com todos
aqueles que se envolvem em qualquer atividade. A idéia central da atividade
econdmica é o comprometimento de recursos atuais em expectativas futuras;

iISSO gera incertezas e riscos.

O espirito empreendedor € uma caracteristica especial de um individuo
ou de uma empresa. Segundo DRUCKER (1987), os empreendedores ndo se
definem por tragos de personalidade. Existem pessoas com diferentes tipos de
temperamento, que tém desempenhos muito bons diante de novos desafios.

Para esse autor, o0 empreendimento € uma questio de comportamento e suas
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bases s&o os conceitos , as teorias e os conhecimentos, e n&o a intuigdo.0
autor afirma ainda que “os empreendedores véem a mudanga como norma e
como sendo sadia” (DRUCKER, 1987, p. 36). O empreendedor sempre busca a

mudanca, reage a ela e a explora como uma oportunidade efetiva.

O comportamento humano pode revelar varias motivacdes. O
comportamento motivado € uma espécie de valvula de escape pela qual as
necessidades podem ser satisfeitas separadas ou simultaneamente.Nenhum
comportamento € casual, mas sim motivado e sempre orientado para certos

objetivos ja tragados.

Segundo DONABELLA (1999), os pesquisadores fazem
questionamentos para saber quais sdo as caracteristicas do empreendedor de
sucesso e se ha algo que o possa diferenciar das outras pessoas.Nos dias
atuais, embora haja concordéncia entre os cientistas a respeito dos
empreendedores de sucesso, dos tragos de personalidade, comportamento e
atitudes que contribuem para que estes alcancem éxito nos negdcios, néo se
pode afirmar que uma pessoa dotada com as mesmas caracteristicas possa

vir a ter sucesso como os empreendedores.

Ainda, conforme o autor, as pesquisas académicas sobre os
empreendedores sdo recentes e estdo ligadas a importancia da pequena
empresa, pois estas exercem um papel social relevante no quadro econémico
atual. Os campos centrais das pesquisas sobre os empreendedores
concentram-se no estudo do ser humano e dos comportamentos que podem

conduzi-lo ao sucesso.
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2.1 Caracteristicas dos Empreendedores

Conforme LEZANA (2001), as pessoas estruturam a sua personalidade
a medida que os habitos sdo formados nas diferentes fases de sua vida. Esta
estrutura nada mais € que um conjunto de caracteristicas que determinardo o

comportamento da pessoa mediante uma situagao especifica.
Os aspectos mais importantes correlacionados a personalidade s&o:
* necessidades;
*= conhecimento;
* habilidades;

» valores.

2.1.1 Necessidades

Necessidade € uma manifestagdo interna de uma pessoa. Sdo as
necessidades que motivam o comportamento, dando-lhe diregdo e forma. A
insatisfagdo de qualquer tipo de necessidade €& uma grande ameaga
psicolégica. Sao as ameagas que produzem as reagdes gerais de emergéncia

no comportamento humano.
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Segundo MASLOW (1954), em sua obra classica Motivation and
Personality, ha uma hierarquia de necessidades que as pessoas procuram
satisfazer, as mais basicas s&o satisfeitas antes das outras. Estas podem ser

elevadas as seguintes categorias:

= necessidades fisiologicas (fome, sede, sono, cansago, abrigo ou desejo

sexual);
* necessidades de seguranca (estabilidade, busca de protec&o);
* necessidades sociais (amizade, afeto, amor, participacéo);

* necessidades de estima (prestigio, respeito, consideragdo, aprovagéo

social);

* necessidades de auto-realizagéo ( autodesenvolvimento), realizar o]

seu proprio potencial).

Segundo LONGENECKER (1997), um modelo comum dos
empreendedores enfatiza caracteristicas como a de uma enorme necessidade
de realizagdo, uma disposi¢do para assumir riscos com moderagdo, uma forte
autoconfianga e reconhecimento de si mesmo, ha excegdes existem pessoas
que nd3o se encaixam nestes moldes e ainda podem ter sucesso como

empreendedores.

Os indicadores comportamentais gue caracterizam cada uma dessas

necessidades, serao descritos a seguir.
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- Necessidade de Realizagao

Segundo McCLELLAND (1961), ha uma correlagdo positiva entre a
necessidade de realizacdo e a atividade de empreendedor. Verificou, naqueles
que se tornaram empreendedores, que todos tém, em média, uma necessidade
de auto-realizagdo superior as das outras pessoas da populagdo em geral.
Neste presente estudo sobre a motivagcdo, foi encontrada essa mesma

caracteristica nos executivos corporativos de sucesso.

O impulso para a realizagdo reflete-se nos individuos ambiciosos que
iniciam empresas. Trata-se de um impulso empreendedor que é evidenciado
desde muito cedo. Os detentores dessa necessidade sdo pessoas que
procuram mudangas em suas vidas e, para isso, colocam-se em situagtes de
competitividade para satisfazer o desejo de ter sucesso, sendo este medido
mediante a um padrao pessoal de exceléncia. Essas pessoas destacam-se
porque demonstram a realizagdo de todo seu potencial e talento, fazendo com

que as coisas acontecam.

- Disposicao para Assumir Riscos

Segundo LONGENECKER (1997), os riscos que os empreendedores
assumem, ao iniciarem seus proprios negdcios, sao diversificados, podendo
ser financeiros, profissionais ou familiares. Além disso, estdo sempre sob
tensao e precisam de todo o tempo disponivel para dirigir um negécio; Assim

sendo, colocam muitas coisas em jogo, quando fazem a opg¢ao por iniciar um
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negocio por conta propria, conhecem, porém, Os riscos pessoais a que estio
sujeitos. Ainda, segundo o autor, essa preferéncia por assumir riscos

moderados € nitida na manifestacéo de sua autoconfianga.

Os empreendedores tém que assumir riscos, pois 0 sucesso esta na
capacidade de conviver com eles e saber sobreviver a eles. Os riscos fazem
parte de qualquer atividade, portanto € necessario aprender a administra-los.
Os empreendedores enxergam o mercado diferentemente das outras pessoas.
Eles possuem tino para os negécios, por esta razéo tém consciéncia dos riscos
a que estao sujeitos, porém a necessidade de assumi-los funciona como

motivacéo, pois sabem que podem exercer controle sobre os resultados.

- Autoconfianga

Os empreendedores possuem autoconfianga porque sentem que
podem enfrentar os desafios que aparecem. Eles tém nogdo do dominio
necessario para qualquer tipo de problema que possam encontrar. S&o
otimistas com relacdo as suas chances de sucesso, sabem que este depende
apenas de seus esforcos. Usualmente, este otimismo é baseado na realidade,

devido a confianga que tém em suas habilidades pessoais e profissionais.

- Reconhecimento

Os empreendedores demonstram prazer ac serem reconhecidos pelos
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seus esforgos e pela capacidade de realizar um empreendimento, vencendo os
desafios impostos pela vida e trazendo beneficios ndo s6 para eles, mas

também para toda a sociedade.

Segundo DRUCKER (1987), os empreendedores bem sucedidos, seja
qual for a sua motivagéo (poder, dinheiro, status ou reconhecimento), criam
valores e contribuicdes para o desenvolvimento da economia. DRUCKER
expressa que os empreendedores sempre buscam mais, n3o ficam felizes por
apenas melhorar o que ja existe ou por modificé-lo; criam valores novos e

diferentes, convertendo-os em recursos materiais.

O que determina o comportamento dos empreendedores s3o aspectos
relevantes, tais como necessidades, conhecimentos, habilidades e valores,
aléem do fato de que as pequenas empresas apresentam peculiaridade e

necessidades de capital de giro diferenciados, conforme se descreve a seguir.

2.1.2 Conhecimento

Segundo LEZANA (2001), o conhecimento €& influenciado
profundamente pelo ambiente moral e fisico, pela estrutura e processos vitais
dos seres vivos e pelas necessidades e experiéncias adquiridas anteriormente.
A experiéncia faz parte deste grupo, pois é através da observagio e da pratica

que o conhecimento torna-se estruturado.
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O autor ainda demonstra que o conhecimento é obtido por meio dos
processos de aprendizagem que ocorrem através do tempo, modificando-se

permanentemente e gerando mudangas no comportamento.

2.1.3 Habilidades

Conforme afirma ROBBINS (1999), a habilidade refere-se a capacidade
do individuo para desempenhar as vérias tarefas exigidas por uma atividade. O
conjunto das habilidades de uma pessoa €& composto por dois conjuntos de
fatores, o intelectual e o fisico. Diz-se que uma pessoa é habilidosa,quando é
capaz de fazer varias coisas diferentes com facilidade, pois saber empregar as

suas habilidades.

Entre as habilidades intelectuais mais citadas estdo a compreensio
verbal para entender o que € lido ou ouvido; a velocidade para identificar
semelhancas e diferengas com exatiddo; o raciocinio indutivo para identificar
uma seqiéncia légica em um certo problema; a capacidade para buscar
solugdes; o raciocinio dedutivo para usar a iogica e fazer avaliagbes das
implicagcbes e dos argumentos; a memoria, que é a capacidade de reter e de

se lembrar de quaisquer experiéncias passadas relevantes.

As habilidades fisicas requerem o0 mesmo grau que as habilidades
intelectuais, requerem para exercer trabalhos complexos, com requisitos
altamente exigidos, como os processamentos de informacdo. Elas ganham

importéncia na execugao de trabalhos mais padronizados e nos trabalhos que
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exigem energia e destreza.

Em suma, ha uma certa propor¢cao entre conhecimento e habilidades,

pois ambos s&0 geradores de capacidade.

2.1.4 Valores

Os valores representam as convicgdes basicas dos individuos. Eles
contém um elemento julgador que direciona as idéias de um individuo para o
que é certo ou desejavel. Todos os individuos possuem uma hierarquia de
valores, que sdo identificados pela importancia que lhes é destinada como a

liberdade, a honestidade, a virtude e a verdade.

Segundo KRUGER (1986, p. 39), “Sao os valores que orientam e
fornecem parametros para qualquer julgamento, ou avaliagdo de condutas,
doutrinas, crengas, ideologias e cultura,” tém correlagdo com as atitudes e com

os comportamentos.

De acordo com a afirmagéo de ROBBINS (1999), uma boa por¢cao de
nossos valores é determinada geneticamente e o restante é atribuido a outros
fatores como cultura, familia, imposi¢cdes e influéncias ambientais. Estudos
efetuados demonstram que 40% da variagdo dos valores vém explicados pela
genética, 0 que nos leva a concluir que alguns sao herdados de nossos pais e
outros de fatores ambientais. Ja segundo LEZANA (1998), os empreendedores

fazem uso de seus valores adquiridos para a tomada de decisdes junto a sua
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empresa, pois € através desses valores que a pessoa determina a sua vida

pessoal em relagéo a sociedade.

Pode-se afirmar ainda que os valores também podem ser modificados
de acordo com 0s novos parametros que regem as sociedades, resultando em
mudangas que trazem questionamentos sobre os parametros que as pessoas

ja tém, mesmo que eles sejam estaveis.

2.2 Diferencas entre Sistemas Gerenciais de Empreendedores e
Operadores de Negécios

FILION (1999), em seu artigo descreve uma pesquisa efetuada para
identificar os sistemas de pensamento dos gerentes proprietéarios de pequenos
negocios e a utilizagdo de tais sistemas como base em suas agbes. A
pesquisa inicia-se com a exposi¢cdo da literatura sobre gerenciamento de
pequenos negécios, demonstrando as classicas abordagens de Planejamento,
Organizagdo, Controle e Comando, direcionadas para o gerenciamento
corporativo. No dias atuais, ainda ndo se desenvolveu nenhuma abordagem
especifica, utilizada para os modelos empiricos do processo gerencial de

gerentes proprietarios de pequenos negacios.
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Os modelos estudados, pelo autor, a partir dos sistemas baseados na
inovacao de dois tipos de gerentes-proprietarios, foram os dos
empreendedores e os dos operadores, realizados em Bangladesh, Esténia,

Eslovénia e Tailandia (1985 a 1993).

Os classificados como empreendedores, segundo Filion, sdo aqueles
que apresentaram alguma inovagao, como um novo produto, ou um novo
mercado. Detectou-se que os grupos classificados como empreendedores
estavam em posicéo de lideranga nas empresas em crescimento, e o grupo de
operadores pertenciam a categoria de crescimento incessante e independente.
O autor ainda faz uma descrigcdo das atividades dos processos gerenciais dos

empreendedores e dos operadores.

- Atividades do Processo Gerencial dos Empreendedores

Estas atividades visam ao tipo de organizagdo necessaria para a
ocupagdo de um espago no mercado, onde se possa colocar os produtos, os
servigos e as atividades que se fizerem necessérias as geréncias, para dar

suporte a concretizagcdo da imagem projetada.

Identifica-se 0 empreendedor com os setores de negdcios que sofrem
mudangas, pois no inicio de suas atividades obtém forte influéncia do ambiente
familiar e, no decorrer dos anos, sofre influéncia dos contatos com o meio de
negocios, da experiéncia e das atividades de aprendizagem freqgiientemente

ligadas ao trabalho. O processo depende da habilidade de criar métodos de
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trabalho e de se concentrar idéias para futuros pfodutos e servicos. O
entendimento do setor exige conhecimento prévio pois, de acordo com uma
visdo mais realista, nao havera desperdicio de tempo para se inteirar sobre o
setor. Possuindo experiéncia em vendas e marketing, leva-se alguma
vantagem no inicio do empreendimento. Os que obtiveram sucesso foram
aqueles que caminharam pass0 a passo, adquirindo experiéncia,
estabelecendo limites para a sua atividade e que escolheram um objetivo a ser

atingido, pois, deste modo, a concretizagcéo de sua visdo tornou-se mais facil.

Ainda, segundo o autor, os empreendedores possuem dificuldades em
definir tarefas a serem desempenhadas e a sua combinagdo com os recursos
humanos. E clara a tendéncia para a subcontratagdo ou terceirizagdo, pois
estas afetam diretamente os pequenos negécios. Cerca de 60% dos
empresarios asiaticos entrevistados sao subcontratados por paises como os
Estados Unidos ou Europa. O mundo ocidental tem caminhado na diregdo de
um modelo de empresa pequena, devido ao fato de as mesmas obedeceram a
uma estrutura organizacional ou hierarquia, pois 0s empreendedores, utilizando
0S recursos escassos, aprenderam a manter as organizacgées enxutas com

base nas fungbes e nas responsabilidades.

Os papéis do gerente—proprietario empreendedor devem estar em
sintonia entre si, dando mais vida ao modo de gerenciar como investindo mais
de seu tempo e comunicando aquilo que desejam alcangar, dentre outras
atitudes. Eles agem como uma forga motriz, e as pessoas que o cercam,

gragas ao treinamento, desempenham sua fungao com agilidade. Em virtude
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do treinamento de seu pessoal, apesar de poucos recursos o empreendedor
fica mais livre para as novas atividades. Nestas empresas, nota-se que todos
trabalham com convicgéo, partindo de formas particulares de imaginagéo e
motivagdo, rumam para o objetivo estabelecido. Notou-se, também, que os
empreendedores delegam mais tarefas triviais do que os operadores, isto se
deve a sua capacidade devido a capacidade que possuem para ©
desenvolvimento e a criagdo de novos elementos. O monitoramento para
avaliar resultados n3o possui diretrizes especificas, pois julgam-nas
desnecessarias, mas, se encontram alguém que o faga e a quem possam
delegar esta tarefa, este alguém como o controlador contabil de grandes

empresas, agindo adequadamente.

Enfim, essa pesquisa de FILION (1999) demonstra que os
empreendedores de sucesso nao param de aprender, € essa € uma das
caracteristicas mais marcantes. Pela visdo que possuem, s&o incentivados a

estabelecer diretrizes para aquilo que realmente, é necessario aprender.
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Figura 1 — O processo gerencial dos empreendedores
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FONTE: FILION (1999, p. 9)

- Processo Gerencial dos Operadores

Os operadores de Pequenos Negécios sdo identificados como sendo

aqueles que nao fizeram inovagao; seus negocios nao cresceram rapido, pois,
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conforme a pesquisa de FILION (1999), 80% dos operadores néo fizeram parte
da criagdo do negdcio apenas adquiriram-no ou assumiram a parte de um
socio. 90% dos casos deste grupo continuam como pequenos e as empresas
centralizadas pelos operadores, que ndo tomam conhecimento da importancia
do mercado. Os operadores permaneceram estaticos em virtude da opgéo de
treinar sua vocagdo, ou habilidade, dirigida para somente um setor ou por
terem recebido de familiares a indicagdo para uma oportunidade de
terceirizacdo. N&o existe uma preocupagdo com o desenvolvimento e sim com
a execugdo das tarefas técnicas, pois preferem desempenha-las, na maioria

sozinhos.

Segundo FILION (1999), os operadores preferem os aspectos dos
negocios concretos, dando énfase nas tarefas rapidas e bem feitas, sempre
acompanhando as operacdes. A diferenga entre os operadores e os
empreendedores € que os operadores estdo no centro da agdo e
empreendedores treinam seus funcionarios para lidarem com o inesperado.
Para os operadores, 0 monitoramento € quase inexistente, geralmente este
esta associado as informagdes contabeis; ndo possuem idéia dos seus pregos
e de seus custos, apenas 0s gastos sdo acompanhados bem‘de perto, para
saberem se esta havendo lucro mantendo o0s custos operacionais em niveis
muito baixos. As vezes, fazem ajustes em alguns métodos, levando adiante a
monitoragdo técnica, contudo tém pouco controle contabil e nada de

monitoramento gerencial.
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Conclui-se que as diferengas das atividades entre os sistemas dos
empreendedores e dos operadores s&o aqueles em que os fluxos gerenciais
s&o mais regulares com os operadores, do que com os empreendedores, pois,
com estes, o0s sistemas limitam-se basicamente a definicoes. Os
empreendedores tém visdo, e os operadores querem ganhar a vida utilizando

suas habilidades.

Figura 2 — O processo gerencial dos operadores

FONTE: FILION (1999, p. 16)
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CAPITULO Iil - CARACTERIZACAO DA PEQUENA EMPRESA

O presente capitulo visa a caracterizar o universo da pequena

empresa, abrangendo a complexa problematica que a envolve.

3.1 Pequenas Empresas

Definir pequenas empresas é algo arbitrario, porque as mesmas sdo
dotadas de padrdes diferentes e com propésitos diferentes. Os legisladores,
por exemplo, podem excluir as pequenas empresas de certas regulamentacdes
fiscais ou de especificarem nimeros de seus empregados. Uma empresa pode
ser descrita como pequena, em comparagdo com outras maiores, embora
possa ser considerada grande, quando comparada com outras menores. Para
as Instituicbes Financeiras (Bancos), pequenas empresas sio aquelas que

apresentam um faturamento anual de R$ 300.000,00 a R$ 6.000.000,00.

Segundo LEONE (1991), para a definicdo de empresas de pequeno

porte existem alguns critérios qualitativos, tais como:



39

- o capital social pertence, em termos percentuais de participacdo, a um
unico proprietario, ou € dividido entre pessoas, geralmente, da mesma

familia;

- os dirigentes s&o na maioria das vezes, os proprietarios, que tém a

caracteristica centralizadora do processo decisorio;
- né&o ha existéncia de planejamento, alegando-se falta de tempo;
- possuem mao-de-obra ndo qualificada;
- administragao totaimente empirica;
- dificuidades para realizar operagGes de crédito;
- né&o utilizam tecnologia avancgada;

- n&o possuem poder de barganha nas transagdes.

3.1.1 Tendéncias na Atividade da Pequena Empresa

Segundo LONGNECKER (1997), durante muitas décadas, antes da
década de 70, referindo-se aos Estados Unidos da América do Norte, o total de
negoécios representados pela pequena empresa foi diminuindo. Embora as
pequenas empresas produzissem uma importante parte do PIB americano,
gradualmente foi cedendo espagos as grandes empresas e, atualmente,

existem evidéncias de que as pequenas empresas estejam de volta, conforme
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o The Economist, em um artigo em que comenta as grandes fusdes,
demonstrando que as pequenas empresas estdo ficando cada vez maiores e,
em virtude do mundo dos negdcios, as empresas de grande porte estdo
ficando cada vez menores. E a tendéncia do século, o processo esta se
invertendo: as grandes empresas estdo encolhendo e as pequenas empresas

estao retornando.

Segundo DONABELA (1999), no estudo efetuado pelo Intemnation
Institute for Labour Studies, em Genebra — Suiga, verificou-se que, na
distribuicdo de empresas nos principais paises industrializados, incluindo
Japdo, USA e o Reino Unido, encontra-se um aumento no numero de
empregos nas pequenas empresas. Dentre os fatores para este crescimento
rapido das pequenas empresas, podem-se incluir as novas tecnologias e a
produgéo eficiente em uma escala menor que a de antigamente. Além disso,
encontra-se uma maior flexibilidade (exigida atualmente) gragcas ao aumento da
competic@o suscitada pela globalizagdo, favorecendo as estratégias utilizadas

pelas pequenas empresas.

3.1.2 Peculiaridade da Pequena Empresa

Segundo GIBB (1996, p. 60), “as presengca e influéncia do
empreendedor lider é crucial.” Todas as decisGes e funcionamento dependem
dele, pois a empresa é criada a sua imagem. Tem-se conhecimento de que as

grandes empresas possuem estrutura na base de delegacgéo, enquanto que na
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peguena empresa, a equipe de geréncia € muito pequena, devido a falta de
recursos para contratar profissionais, por isso 0 gerenciamento fica a cargo
dele e de seus sécios. Os seus controles s&o muito informais, tornando-se
frageis e vulneraveis, pois ficam restritos a seus comandos e, numa fatalidade

que envolva o dono, a empresa perde totalmente a identidade.

Ainda, segundo o autor, o controle, efetuado pelo empreendedor do
ambiente externo, é limitado, por este ndo possuir recursos para pesquisas de
mercado e acesso a midia. E também por ndo possuir capacidade para
alcangar uma escala de produgdo, o que implica nao ter acesso as vantagens

de produgdo em massa (custos reduzidos).

Outra peculiaridade da pequena empresa € a ocupacdo de mercados
limitados e, diante desta realidade, dominam somente uma pequena parte das

areas de negdcios existentes.

Tabela 1 — Classificagdo de Empresas por Nimero de Empregados

CATEGORIA N.° de EMPREGADOS
Microempresa deOaté9
Pequena Empresa de 10 até 99
Média Empresa de 100 até 499
Grande Empresa de 500 a mais

FONTE: GONGCALVES e KOPROWSKI (1995)
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3.1.3 Contribui¢bes da Pequena Empresa

12 Geracao de novos empregos

LONGENECKER (1999), no inicio de 1980, efetuou a primeira
pesquisa que demonstrou a idéia de que a pegquena empresa é geradora de
novos empregos. Na época, ndo recebera muito apoio, chegando a gerar
inimeras controvérsias. Atualmente, ele continua fazendo essa mesma
pesquisa, porém vem recebendo apoio de varios outros estudos que

comprovam a geragao de novos empregos pelas pequenas empresas.

Na medida em que as pequenas empresas fornecem novos empregos,
elas dédo uma contribuicdo expressiva para o desenvolvimento econdémico da
nacdo, estimulando a competicdo e auxiliando as grandes empresas a

produzirem bens e servigcos com eficiéncia.

Segundo PASSOS (1996), o nivel de geragdo de empregos alcangado
pelas pequenas empresas tem grande importancia. Na Inglaterra atinge 34%,
na Franca 51%, no Japao 67%, na Espanha 69% e no Brasil,

aproximadamente, 70% da porcentagem de geracdo de empregos.

22 Introdugéo de inovagdes

Novos produtos criados em laboratérios de pesquisa trazem uma

contribuicdo de grande valor para a sociedade. A existéncia de registros
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demonstra que muitos avancgos cientificos foram atingidos por inventores em
pequenas empresas. Podemos citar alguns novos produtos criados no século
XX como por exemplo, as fotocopias, o ziper, © motor a jato, o aspirador de po

dentre outros.

Estudos efetuados sobre as inovagdes demonstram uma maior eficacia
em pesquisas e desenvolvimento dentro das pequenas empresas. Esses
estudos mostram a superioridade das pequenas empresas ao inovar, tanto em
setores que tém aumento, como nos que tém diminuicdo de empregos. A
inovagao contribui muito para se obter produtividade e, melhor aceitagdo dos

métodos de produgéo de novos produtos.

32 Estimulo a competigdo econémica

Para um mercado altamente competitivo, as pequenas empresas
exercem um papel de grande importancia, melhorando a competicdo, pois, se
houvesse somente produtores de grandes empresas, os clientes estariam a
mercé delas. Elas poderiam estabelecer altos pregos, excluir novos
concorrentes e até mesmo abusar de seu poder. No entanto, muitas pequenas
empresas podem nao ser pareo para as grandes empresas ou varias empresas
que possam dominar um setor, mas a sua existéncia € saudavel e, num certo

setor, podem ser vistas como algo desejavel dentro de um sistema capitalista.



4° Suporte as grandes empresas

Algumas fung¢bes, por apresentarem maior habilidade ao serem
desempenhadas por pequenas empresas, contribuem para o sucesso das
grandes. Se as pequenas empresas fossem excluidas do cenario atual, as
grandes encontrar-se-iam sobrecarregadas com uma série de atividades que
até poderiam desempenhar, porém com ineficiéncia. Essas fungcdes podem ser

exemplificadas como as de distribuicdo e as de fornecimento.

Poucos dos grandes fabricantes fazem, por conveniéncia, a opgao por
possuir lojas proprias de atacado e varejo. Produtos como perfumes, livros,
combustiveis, moéveis e suprimentos industriais sdo estabelecidos por
pequenas empresas, as quais desempenham um servigo econdmico de grande

valia, ligando clientes aos fabricantes destes produtos.

No fornecimento, as pequenas empresas, ou empresas terceirizadas,
atuam como fornecedores para as grandes empresas. Estas possuem pleno
reconhecimento da importancia de seus fornecedores e usam o termo
“parceria” ou até mesmo ‘“alianga estratégica® a fim de descrever o

relacionamento ideal entre ambos.

Os japoneses foram os pioneiros no desenvolvimento desse
relacionamento, trabalhando em conjunto com os fornecedores por longo
prazo. Os fabricantes de outros paises estdo adotando esse modelo e
garantem aos fornecedores contratos de longo prazo, atendimento da

qualidade solicitada e pregos mais baixos.
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As pequenas empresas também fornecem servicos a clientes de
grandes empresas, como por exemplo, as de consertos de aparelhos e

veiculos produzidos por grandes fabricantes.

Considerando essas contribuicbes, em um sistema econdmico
competitivo fica evidenciado que a pequena empresa tem uma operagéo
eficiente e facilidade para as tomadas de decisdes complexas, gragas a, sua
estrutura e flexibilidade caracteristicas que muitas grandes empresas nao
possuem. Uma vez que os proprietarios das pequenas empresas exercem
também a fungdo de gerentes, € menos provavel que elas sejam afetadas
pelos interesses do controle gerencial, como acontece nas grandes empresas.
Mas ha um fato inegavel, a pouca disponibilidade de caixa, principaimente nos
seus primeiros anos de operagido, deixam-nas totalmente vulneraveis a
qualquer mudanca interna ou no ambiente geral do negécio. Pela caréncia de

dinheiro, muitas fracassam no momento em que estéo obtendo lucro.

A maioria dos fundadores de pequenas empresas bem sucedidas nao
aceita negocios “arriscados”, procura alternativas que possam leva-la a bom

resultados, dependendo para isso muita atengao e esforgos pessoais.

3.2 Fracasso da Pequena Empresa

Segundo DORNELAS (2001), o indice de desaparecimento das micros

e das pequenas empresas brasileiras, nos primeiros anos, chega a 70%,
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aproximadamente, sendo motivo e freqlientes estudos e discussdes pelas
sociedades empresarial e académica. Tal fato ndo é peculiaridade somente das
empresas brasileiras, também nos Estados Unidos, pais que serve de
referéncia para a criagdo de pequenas empresas, as taxas referentes a
fechamento de alguns setores de negécios podem alcangar até 50%. Pesquisa
efetuada pelo SBA - Small Business Administration, 6rgdo do governo
americano que auxilia as pequenas empresas, aponta que 98% das pequenas

empresas fracassam por falha ou falta de planejamento adequado.

Ainda, segundo o autor, tira-se a conclus@o de que os empreendedores
devem fazer capacitagdo gerencial continua, adquirir disciplina nos planos de
acao a serem implementados na empresa. No caso brasileiro, existe a falta de
cultura de planejamento, mas por outro lado, o empreséario brasileiro é
admirado por sua criatividade e persisténcia, demonstrando que os sonhos

transformados em agGes concretas tornam o sucesso real.
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Quadro 3 — As Maiores armadilhas no gerenciamento de pequenas empresas

Falta de experiéncia Atitudes erradas

Faita de dinheiro Localizacao errada

Expansao inexplicada

Gerenciamento de inventario impréprio

Excesso de capital em ativos fixos

Dificil obtencao de crédito

Emprego de grande parte dos recursos do dono

FONTE: DORNELAS (2001, p. 93)

Em virtude da falta de um bom plano de ag¢do ou planejamento, os
proprietarios das pequenas empresas, em sua maioria, desconhecem os
conceitos de vendas, projegdes de faturamento, ponto de equilibrio e fluxo de

caixa.

LONGENECKER (1997) descreve as causas de fracasso como sendo
vendas inadequadas, poucos lucros, causas financeiras, despesas

operacionais e falta de capital.
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3.2.1 Convencendo um banqueiro preocupado

BIRLEY (2001) descreve algumas questdes importantes para um
banco disponibilizar o dinheiro para um novo empreendimento.Segundo ele, os
empreendedores nao tém muito conhecimento sobre os beneficios, os custos e
0s riscos para ambas as partes e ignoram os fatores criticos que levam o

empresario ao insucesso na construgdo de uma nova empresa.

Os empreendedores julgam que os bancos podem e devem ampliar o
seu crédito, crenga ndo partilhada com os banqueiros, os quais, geralmente,
tém o seguinte posicionamento, segundo BIRLEY (2001, p. 62): “Se voceé for
bem sucedido, n6s ndo poderemos compartilhar do seu sucesso, entdo por que
deveriamos perder se vocé perder?” Este posicionamento demonstra que o
banqueiro também assume compromissos com seus depositantes, e a perda,
no caso de crédito mal concedido, compromete a sailde da instituicdo
financeira. A experiéncia e as estatisticas, efetuadas anteriormente, levam os
bancos a acreditarem que os novos empreendimentos sdo atividades muito
arriscadas, mas, por outro lado, a longo prazo, as novas empresas
representam uma fonte de renda recompensavel, desde que se tornem bem
sucedidas, bem estruturadas, pois criam uma fonte rentavel para os bancos no
tocante a tarifas, juros cobrados sobre empréstimos de financiamento de
capital de giro, cdmbio, seguros, contas pessoais dos sécios, além do aumento

das atividades e dos negdcios locais.



49

Ainda, segundo o autor, os banqueiros tém essa consciéncia, mas
fazem opg&o por captar contas de empresas de médio porte. Existem
pesquisas, efetuadas em varios paises, demonstrando que os empreendedores
que possuem um bom relacionamento bancério sdo fiéis as instituicdes que os
ajudaram a comecar, e resistem a qualquer proposta de troca de bancos. Falta,
ainda, aos bancos aceitarem um nivel maior de empréstimos considerados néao
lucrativos inicialmente para colher os frutos no futuro, pois, as taxas de
fracasso sdo bem maiores no inicio da atividade, apesar do endividamento ser

relativamente baixo.

Segundo BIRLEY (2001), o setor bancarioc ainda é o principal
fornecedor de financiamento para os negdécios em crescimento, sendo evidente
mesmos nos paises onde existem mercados de capital de risco bem
desenvolvidos como no Reino Unido, nos Estados Unidos e na Alemanha. Isto
demonstra qué o empreendedor tem dependéncia de financiamentos bancarios
em curto e longo prazo. A perda da concessao de crédito podera resultar na
perda do potencial do crescimento dos seus negocios, além de gerar impactos
negativos na economia, se as empresas nao forem capazes de crescer e de se

desenvolver.

De acordo com o autor, quando os bancos concederem crédito a um
empreendedor, estardo eles na verdade fazendo um investimento no
empreendimento e por isso procurardo um retorno na forma de pagamento dos
juros e do capital empregado. Quando um banco tomar a decisdo de fornecer

financiamento, havera a necessidade de avaliar o potencial do projeto e o



50

provavel comprometimento da administracdo, visando a assegurar 0 sucesso
do mesmo. Esse processo ndo € simples e durante a sua evolugido podem
surgir problemas quando os contratos forem negociados. A tais problemas os
economistas chamam de “Informacao Assimétrica”. Conforme BIRLEY (2001,

p. 87):

‘A informagdo assimétrica € uma situacdo na qual uma das partes de
um contrato ndo conhece ou ndo pode observar a informag¢do que &
necessaria para O processo de contratacdo. No caso de um
financiamento bancario, isto ocorre porque um banco geraimente nao
consegue perceber as verdadeiras capacidades do empreendedor e as

perspectivas reais para o projeto em questao.”

Conforme o citado, os bancos n&o conseguem avaliar se o
empreendedor esta reaimente se dedicando o suficiente para assegurar o
desenvolvimento do projeto. Esses problemas de informagdo nao séo
especificos das empresas empreendedoras, mas sao comuns nelas, uma vez
que os negdcios s&o0 menores € 0s custos para se reunir informagdes muito

maiores.

A existéncia desses problemas e as suas implicages para se conceder
financiamento de dividas, tanto sob o ponto de vista tedrico quanto sob o
empirico, sugere-se, de uma certa maneira, racionamento de crédito. No
entanto, projetos viaveis nao conseguiram obter financiamento.Por isso alguns

economistas afirmam sugerem que as decisdes sobre emprestar dinheiro ou
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n&o, e sobre o preco dos fundos refletem o conhecimento que o banco tem do

empreendimento e do negocio.

Conforme afirma Birley, um estudo sobre as decisbes de crédito as
pequenas empresas americanas sugere que o racionamento de crédito pode
ser pequeno, € que para alguma delas havera mais facilidades do que para
outras devido as garantias oferecidas pelo financiamento. Com certeza, havera
um momento em que poderao faltar recursos, e projetos valiosos terdo de ser

abandonados em fung¢ao da falta de garantias.

3.2.2 Fluxo de Informacbes

BIRLEY (2001) expde que a falta de garantias fornece mecanismos de
redugdo do acesso ao crédito e uma das formas é melhorar a quantidade e a
qualidade do fluxo de informagdes entre o banco e sobre os negécios dos seus
clientes. Esperar que estas informagdes sejam perfeitas seria uma expectativa
inalcangavel, porém a informagéo disponivel pode ser assegurada através de
um relacionamento muito préximo que, segundo o autor, pode ser traduzido
em melhoria na compreensdo do ambiente operacional que um negocio

enfrenta, clara dos atributos administrativos, e das perspectivas dos negécios.

Dessa forma, o relacionamento da a base para a compreenséo das
necessidades e dos recursos de seus clientes, exigindo contribuicdo positiva
das duas partes. A capacidade de um banco de atender as necessidades das

empresas exige que o proprietario-gerente lhe fornega informagbes adequadas
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e constantes e que esteja aberto para sugestdes e conselhos. As empresas ja
estabelecidas, estaveis e que ndo tenham aspiragcbes por crescimento ndo
interessam para os bancos, pois estes tém pouco a ganhar investindo na
melhoria de informagbes destinadas a elas, j4 os negécios dos
empreendedores, por causa da sua necessidade financeira, representam um
bom investimento para os bancos que podem colher futuros beneficios

desenvolvendo um bom relacionamento.

3.3 Exemplo de um Caso de Sucesso

Segundo ARTIGO DA REVISTA H S M MANAGEMENT (1998),
Michael S.Dell, fundador da empresa norte americana Dell Computer
Corporation, tornou-se, em 1984, um empreendedor, fundando sua propria
empresa, quando ainda era estudante da Universidade do Texas, nos Estados
Unidos. Com apenas U$ 1.000 teve a grande idéia de criar componentes de

computadores, fabricando-os em seu dormitério, na universidade.

Com o seu conhecimento e habilidade técnica na area de informatica,
apostou no seu tino comercial e iniciou as vendas pelo correio, pois sabia
exatamente do que o mercado necessifava. Para o investimento, contou com a
ajuda do pai. Com o crescimento das vendas, tratou de alugar um espaco e
contratar pessoas. Saiu da area de componentes para se dedicar a projetos de

computadores e acabou largando a universidade.
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Apods dois anos de existéncia, sua empresa ja possuia 300 funcionarios
e, em 1989, gerava 1600 empregos em todo mundo. Em margo de 1996,
iniciou sua loja virtual e a revista Industry Week. Dell agia como
empreendedor, queira controlar seu proprio destino e sempre achava que tinha

forte inclinag&o para criar um negdcio com sucesso.

Ainda, Segundo o artigo atualmente, sua empresa ocupa um lugar de
destaque entre as grandes empresas, com faturamento atual aproximado de

U$ 12,3 bilhdes, conforme balango fiscal encerrado em margo de 1998.

Ele soube identificar uma grande oportunidade neste final de século.
Optou pelas vendas com marketing direto, subtraindo os revendedores e, com
muita habilidade, posicionou-se de forma a ndo haver estoques para nio
causar custos desnecessarios, pois, com estoques, haveria necessidade de

capital de giro para financia-los.

Para ele, agregar valores a seus clientes e alavancar recursos dos

seus parceiros € de suma importancia.

Tem um profundo conhecimentc de mercado. Procura saber o
comportamento e os padres de clientes, para s6 depois voltar o foco para o
seu produto. A sua produgéo esta totalmente voltada para as necessidades de
seus clientes, desenvolvendo, assim, uma poderosa arma da comunicago,

cujo elemento principal € saber ouvir.

Quando Dell cita: “agregar valores aos seus clientes”, ele quer dizer

que nao repassa custos para eles, pois sabe administrar seu fluxo de caixa. E
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fato muito comum as empresas aumentarem o seu faturamento na mesma
proporgdo que aumentam as suas despesas. Mas, para se ter eficiéncia e
competitividade, faz-se necessario ter a mesma proporgdo entre despesas e

faturamento, pois isto gera maior participagdo no mercado.

Dell tem ainda um raciocinio Iogico: sabe perfeitamente que as
margens brutas e outras despesas diminuem, e as margens operacionais
permanecem estaveis. Ele nao assume riscos sem ponderar muito bem e sem
um objetivo bem definido. Tem uma visao extraordinaria sobre seu fluxo de
caixa, liquidez, niveis de despesas, compra de matéria-prima e ciclo financeiro,
este controlado para gerar caixa (liquidez). O foco da sua empresa esta no
operacional. Com essa determinagéo, deixa de existir a necessidade de capital
de giro. Logicamente essas atitudes fazem parte das grandes organizagses,
por esta razdo,se isso acontecer com a sua empresa, ele estara cercado de
pessoas altamente capacitadas e preparadas para resolverem os problemas

que, por ventura, venham surgir.

Certamente sua empresa teve seus percalgos, mas todos contornaveis.
Dell € um obstinado pela perfeicdo, comportamento tipico da cultura
americana, chegando mesmo a comentar que € capaz, se for preciso, de
admitir seus erros ou ignorancia sobre algum assunto. Para ele, isso demonstra
a capacidade de estar aberto para mudangas e até mesmo para rever seus
processos sem procurar culpados. Esse seu comportamento tornou-se a

cultura da empresa.
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A inovagdo € um processo constante em sua empresa e € de suma
importancia. Tem ele ainda, muita disponibilidade para sempre aprender. Fala
com satisfagdo de seus negécios, sentindo-os como uma maneira prazerosa de
viver. Procura estar sempre atualizado, pratica leitura dentro de sua area

especifica, encontrando prazer também nisso.

Em suma, podemos dizer que a juventude nao foi empecilho para o seu
sucesso. Ele era um empreendedor que criara sua pequena empresa do nada,
crescendo rapidamente. Atualmente € concorrente de grandes empresas como

IBM e a Apple.

3.4 Fontes de financiamento

Segundo BIRLEY (2001), os empreendedores que iniciam o0 seu
negocio ndo tém muita escolha de financiamento, principalmente se for uma
atividade arriscada, pois nao possuem garantias a oferecer, assim, é
impossivel conseguir qualquer linha de financiamento bancario. Mesmo que
alguns empreendedores estejam dispostos a oferecer o seu patriménio como
garantia, os bancos exigem que eles injetem algum capital préprio.Os
empreendedores costumam comecar seus negdcios com seus proprios suores
e algumas poupangas pessoais, todavia, se a empresa vende algum tipo de
produto, podera conseguir alguma linha de crédito bancaério, pois tera como

garantia a oferecer 0s seus recebimentos (suas vendas).
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Conforme afirma o autor, aludindo-se as empresas americanas que
servem de referéncias, no inicio do empreendimento, o acesso a
financiamentos, juntos aos bancos, companhia de leasing ou investidores
privados, é dificil, se o mesmo ndo fornecer provas de que a empresa é viavel
e de que a demanda existe. Os empreendedores tém pouca escolha, e ndo
devem correr o risco de contar apenas com recursos pessoais, fornecidos

pelos parentes ou amigos proximos.

Segundo BIRLEY (2001), muitos empreendedores, que obtiveram

sucesso, langaram mé&o das seguintes fontes:

° economias pessoais;

indenizacao por demissao;

o cheque especial ;

venda de bens pessoais;

recursos de parentes e amigos;desenvolvimento do negécio em

paralelo, mantendo um emprego externo.

BIRLEY (2001) afirma que nos estagios iniciais do desenvolvimento de
uma empresa, a falta de financiamento é frequiente, e que a empresa deve
buscar o financiamento no seu capital social. Destaca que nos negécios ha a
necessidade de uma base de ativos que possa oferecer como garantias e um
fluxo de caixa equilibrado. Demonstra que o ideal seria possuir um alinhamento

entre os empreendedores e os credores, mas isto, na pratica, &€ sempre muito
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dificil, pois cada parte envolvida enfrenta escolhas conflitantes.

3.5 Necessidade de Capital de Giro

O capital de giro € o ponto fraco na gestdo das pequenas empresas,
causado pela caréncia de recursos proprios, disponiveis para cobrir os
investimentos operacionais de seus negocios. Ele representa uma necessidade
de sobrevivéncia, pois mesmo que a empresa seja bem sucedida, ela fica

vulneravel pela falta de capital de giro.

As maiores causas da falta de capital de giro sdo movidas pelo
crescimento das vendas e, se a empresa nao possuir recursos financeiros
adequados, nem condi¢bes para levantar o capital de giro necessario para a
sua expansao, ocasionara a perda do controle das despesas, das contas a

receber e a pagar e dos estoques.

Conforme DRUCKER (1987), o crescimento das pequenas empresas
exige maior alocagdo de recursos financeiros, mais poder de caixa, mais
capital. Mesmo para aquelas empresas que apresentam bons resultados, obter
caixa as pressas ndo & uma tarefa facil. Além disso, o custo € muito alto,
podendo trazer grandes transtornos; como perda de tempo correndo atras de

bancos para as solugbes de caixa a curto prazo.
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A medida que as pequenas empresas crescem, suas fontes de
recursos ficam inadequadas e a sua estrutura de capital passa a ser um
obstaculo nas suas atividades. Além disso, 0s seus controles também ficam
obsoletos, em virtude da falta de planejamento financeiro para gerenciar o
crescimento, principalmente, quando elas possuem um bom produto, com boas
perspectivas futuras, pois, quando aumentam as vendas, chegam a
representar algo em torno de 40% a 50% em seu faturamento. Com o
crescimento das empresas, também pode acontecer a perda do controle sobre
contas a receber, custos de fabricagdo, custos administrativos e estoques,
deixando-as algumas vezes, desestruturadas.Quando os problemas comegam
ser solucionados, 0 mercado que possuiam ja se perdeu e os clientes estdo

insatisfeitos. Para piorar a situag&o, perdem a confianca dos empregados.

E extremamente importante, que essas empresas estejam atentas as
receitas, para nao ser absorvidas pelas despesas, na mesma propor¢cao de seu

crescimento.

Muitos proprietarios de pequenas empresas, erroneamente, acreditam
que eles devem estar somente no controle do contexto, enquanto que apenas
os contadores deveréo ficar envolvidos com langamentos contabeis. O engano
é total, os numeros ndo sdo meros detalhes, sdo os sinais vitais de qualquer
negdcio, sendo necessario que o0 empresario, no minimo, entenda e sabia
avaliar os numeros de sua empresa de uma maneira realista e conheca as

condi¢cGes de seu negdbcio.
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A falta de capital giro também esta ligada aos ciclos econoémico e
financeiro, que s@o a influéncia do tempo nas operacgdes.Tal ciclo € um dos
pontos mais vulneraveis, principaimente quando a economia esta em
crescimento real. O ciclo econdmico comega com as compras de matéria-
prima e termina com as vendas dos produtos ou servigos acabados ou
entregues; e o ciclo financeiro tem inicio quando do pagamento aos
fornecedores e termina com o recebimento das duplicatas, que geralmente sdo
faturadas com prazos, e o desembolso referente a salarios, impostos e

encargos sociais.

Conforme BRASIL (1991), o ciclo financeiro e econémico de uma
empresa demonstra que a maior influéncia existente nas suas operagGes é a
do tempo, e isto € um ponto de fundamental importancia, pois a empresa fica

vulneravel, quando a economia esta em crescimento real.

Ainda, conforme o autor, para a empresa nao ficar desprotegida, exige-
se uma boa dose de administracdo que a envolva e o controle, podendo
mesmo chegar a redugcdo dos limites da estrutura dos negdcios ou das

atividades.

O ciclo econdmico (figura 3), segundo BRASIL (1991), inicia-se na
aquisicao da matéria-prima e termina com a venda dos produtos ou servicos
acabados e entregues e, ciclo financeiro (figura 4) inicia-se com 0 pagamento
dos fornecedores, e 0 seu término esta no recebimento das duplicadas. Neste

intervalo existe, 0 desembolso referente a pagamentos de salarios e impostos.
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Figura 3 — Ciclo Econémico
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Nota-se que os dois ciclos estdo defasados e, dependendo do setor da
atividade ou do produto, podem ter prazos mais ou menos longos. Essa
defasagem € fruto dos processos de conversdo dos insumos em bens e
servigos, dos prazos de pagamentos destes insumos aos fornecedores e do

recebimento das faturas dos produtos vendidos.

Temos, por outro lado, a fabricagdo que implica um ciclo econémico-
financeiro influenciado pela tecnologia adotada, pelo sistema de manutengdo
utilizado, pelo layout-produtividade da mao-de-obra gragas a fungéo da politica

de recursos humanos adotada.

Assim, cabe ao administrador acompanhar e controlar a estabilidade do
ciclo financeiro de sua empresa, buscando, freqilentemente, a otimizagéo, pois
a redugdo representa, principalmente para os ciclos longos, entradas de
recursos de capital de curto prazo, que podem ser destinados a outros

empreendimentos.

Conforme BRASIL (1991, p. 18), “o ciclo financeiro contém, pois, todos
os componentes da necessidade de capital de giro, ou seja, duplicatas a pagar
e a receber, estoques e outras obrigagdes ligadas a salarios, encargos e

impostos.”
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3.5.1 Fluxo de Caixa

Segundo LONGENECKER, o controle do fluxo de caixa esta localizado
no coragdo da administracdo do capital de giro.A entrada de dinheiro é o
resuitado do pagamento feito pelos clientes, referentes a servicos ou produtos;

a saida é quando se efetua pagamentos aos fornecedores.

O fluxo de caixa de uma empresa pode ser nitidamente determinado
pelo exame de sua conta bancaria, isto & por meio dos depdsitos e
recebimentos de duplicatas e subtraindo os cheques emitidos durante um

determinado periodo.

Ainda, segundo o autor, “faz-se necessaria a distingdo entre receita e
recebimento em dinheiro.” As receitas sdo geradas no momento em que a
venda é efetuada, n&o afetando o caixa neste momento, a ndo ser que seja
venda a vista. Os recebimentos de caixa,devem ser registrados somente
quando o dinheiro realmente entrar, 0 que frequentemente se dd a um més ou
dois, apés a venda ser concretizada. Do mesmo modo, temos que distinguir
despesas e desembolsos. Despesas ocorrem quando sdo usados materiais e
mao-de-obra, e os desembolsos sédo referentes aos itens das despesas que

serdo efetuadas mais tarde.

A falta de compreensdo do fluxo de caixa podera causar varios
estragos nas pequenas empresas. A administracdo dos fluxos de caixa deve

receber uma boa dose de cautela com relagdo as receitas, despesas e lucros,
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para que nao haja surpresas futuras, tal como a empresa se tornar insolvente,

apesar de apresentar lucro no papel.

3.6 Paralelo entre as Pequenas Empresas Brasileiras e as Norte-

Americanas

Segundo SILVA (1997), sempre que se traga um paralelo entre as
empresas brasileira e as norte-americana, a referéncia é a pequena empresa
norte-americana, por se considerar os norte-americanos mais inovadores do

que os brasileiros, ou pelo fato de os Estados Unidos serem um Pais rico.

Sempre que 0s empreendedores norte-americanos tém uma boa idéia,
s&o procurados por investidores profissionais, que analisam seus projetos e
injetam muito dinheiro para que o empreendimento ja nasga forte. Infelizmente,

no Brasil , ainda ndo existe esta cultura.

Os norte-americanos preferem optar por negdcios que prosperem e
gerem muitos resultados, assim tém eles muito mais facilidade para conseguir

empréstimos bancarios.

No caso do Brasil, de 1980 a 1994, houve problemas serissimos com a
hiperinflagdo, inibindo o espirito empreendedor, pois valia mais aplicar na
ciranda financeira, ja que, os ganhos nao ofereciam riscos. Mesmo assim,

alguns empreendedores insistiram em produzir ao invés de especular, apesar



de saber que os nossos negdcios sdo menores, se comparados com os dos

americanos.

Temos de admitir que a prosperidade de uma nagdo esta atrelada a
uma visdo de macroeconomia. Para que a iniciativa privada cresca, é
necessario que se dé incentivo as pessoas talentosas, levando —as ao sucesso
e, consequentemente, estas cooperarao para com o crescimento da economia
do Pais. Porém vemos que ndo e o que acontece no Brasil, pois ha uma
grande concentracdo de riqueza em maos de poucos que estdo perdendo a
grande oportunidade de gerar mais riquezas. E o caso dos bancos e das
instituicdes financeiras. Estd na hora de se acreditar que os riscos e lucros
fazem parte do jogo no mundo dos negécios. O que esta faltando,

principalmente para os bancos, € buscar o novo, € acolher as novas

oportunidades, e dar prioridade as pequenas empresas.

Os bancos e as institui¢des financeiras em geral possuem informagdes
sobre as pequenas empresas € sua representatividade para a economia

nacional e para a economia de outros paises.

Segundo LONGENECKER (1997), nos bancos e nas instituicoes
financeiras do Brasil, existe uma pré-disposicdo a n&o realizarem negdcios
com as pequenas empresas,inclusive com aquelas constituidas ha mais de

trés anos.

Para tal postura, ha uma explicagdo plausivel: durante muitas
décadas, os bancos tiveram interesse em um unico cliente, o governo federal,

pois com a aquisicdo de seus titulos de dividas publicas ,remunerados com
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altas taxas de juros, em época de inflagdo acelerada, proporcionava ganhos
expressivos e nao ofereciam riscos. Foi a época dourada para os bancos. Se
inflagéo € ilusdo, como se apregoa, o contrario se deu para com 0s bancos.
Naquela época, ndo havia interesse em conceder crédito, principalmente para
as pequenas empresas; nao havia o porqué de correr riscos desnecessarios.
Com isso, os bancos deixaram de lado a sua principal atividade que é a
intermediac&o financeira, € 0 pouco que se emprestava, quando o faziam, era
somente para as grandes empresas, pois 0 retorno nao oferecia riscos. Era
natural esse procedimento, pois os resultados dos balangos eram muito

generoso,se comparados aos das aplicagbes financeiras.

Diante desses fatos, nao se fazia necessario possuir gestores de
créditos, pois havia alguns analistas de créditos para as andlises de balangos e
demonstragbes de resultados de grandes grupos. Ja, para as pequenas
empresas, por mais conservadoras que fossem a concessao de crédito,estas
poderiam sofre algum tipo de risco. Foram décadas perdidas e que poderiam
ter sido aproveitadas para investimento na capacitacdo dos profissionais que
pudessem atuar futuramente em mercados com controle da inflacdo e a

estabilizagdo da moeda.
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CAPITULO IV - CONCESSAO DE CREDITO

4.1 Conceito de Crédito

Conceder crédito é uma tarefa de grande responsabilidade e exige
capacidade e conhecimento por parte de quem o concede. Em geral, conceder
crédito implica confianga em uma empresa que hoje se compromete a cumprir

uma obrigacao futura.

Pode-se afirmar que o crédito exerce uma fungéo muito importante na
Economia. Segundo SILVA (1988), numa instituicio financeira bancaria, as
operagbes de crédito constituem-se em seu principal negécio, pois Dessa
forma, o banco empresta dinheiro e financia bens aos seus clientes com

' recursos captados no mercado, sendo esta sua principal atividade.

As empresas aumentam o seu nivel de atividade & medida que obtém
créditos. Lojas e indistrias transferem a posse de seus produtos e servicos
concedendo crédito aocs compradores, caso contrario, a atividade econdémica

estaria limitada a operagdes a vista, tolhendo a sua capacidade de expanséo.
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Conceder crédito € uma decisdo tomada com base em informacdes
cujos efeitos se projetam no futuro. E fundamental ter um grande numero de
informagOes sobre a empresa, pois € impossivel analisar e julgar corretamente
o crédito sem as mesmas. A obtencdo de informagbes constitui — se num
processo continuo, necessario para conhecer o funcionamento do
empreendimento da empresa e poder avaliar o seu potencial. A falta dessas
informagbes podera tornar a decisdo sobre a concessdo do crédito dificil e,

muitas vezes, falha.

4.2 Modelos para a Andlise de Crédito

A concessdo do crédito implica a confianga do credor no devedor,
principalmente confiangca em sua capacidade de gerar recursos € na sua
determinacéo para liquidar a operagdo proposta nos prazos e condigdes
acordados. Porém, face ao grande numero de informagbes que se pode ter
sobre um cliente, faz-se necesséria a adogdo de uma metodologia que
determine a sequéncia da analise a ser realizada com as informagbes obtidas.
Essa sequéncia de anadlise, utilizada na determinagdo do risco de crédito, é
baseada nos tradicionais “Cs do crédito’, quer dizer: capital, capacidade,
colateral, carater e condi¢cdes. ZIMMERER (1998) descreve cada um desses

Cs.
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4.2.1 Modelos dos 5 Cs

1° C - Capital

E uma forma de verificar as evolugdes patrimonial e econdmica do
cliente, levando em consideragédo tanto as decisGes de “usos de recursos’

como obtengdo a de fontes de recursos para a sua atividade.

O resultado das decisbes mostrard a situacdo do patriménio da
empresa e servira de base para verificar se os socios e administradores
tomaram as decisdes corretas durante o periodo e se os mesmos, no futuro,
fortalecer&o a empresa. Ao contrario, se as decises tomadas foram incorretas,
o reflexo seré negativo e afetara a empresa como um todo. Possivelmente a
empresa que no passado atravessara momentos de crises econémicas com

sucesso, tende a possuir boas condigdes para a superagao de futuras crises.

2° C - Capacidade

Os bancos procuram conhecer a habilidade da empresa em gerar fluxo
de caixa para honrar seus Compromissos, uma vez que as pequenas empresas
tém caréncia de capital de giro e necessitam apresentar lucros. A capacidade
é também averiguada por um conhecimento maior sobre: administradores e
potencial administrativo; o nivel tecnoloégico da empresa;sistema de producao;
clientes e fornecedores; processo de comercializagdo; orcamento de caixa e

capital existente.
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Certamente, para que uma empresa tenha boa geragdo de fluxo de
caixa, necessita ela das capacidades: administrativa, produtiva, tecnolégica,
operacional e de comercializagdo. S&o capacidades individuais que deveréo

estar inseridas num bom gerenciamento da empresa.

3° C - Colateral

Este é verificado pela disponibilidade de garantias reais que o cliente
oferece ao banco no momento da solicitacdo do empréstimo e pelo interesse
do banco em aceita-las. O colateral € a capacidade da empresa prover de

garantias 0s seus negocios.

Nos Estados Unidos, entende-se o colateral como os ativos dos
proprietarios, garantidos ao banco. Se a empresa nao cumprir 6 COmpromisso,
0 banco tera o direito de vender a garantia para se ressarcir do empréstimo

efetuado.

Segundo BIRLEY (2001), a pratica de exigir garantias pessoais varia
de pais para pais. Os empreendedores nao gostam muito dessas exigéncias
de garantias, porque elas acabam com as vantagens da responsabilidade
limitada, mas os banqueiros exigem-nos e as empregam para forcar os
empreendedores a se dedicarem mais e também para assegurar que o

empréstimo seja pago.
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4° C - Carater

Baseia-se no histérico do potencial da empresa devedora e se refere a
sua idoneidade ao quitar seus compromissos. Uma empresa possui um carater

préprio e este € o reflexo do carater de seus administradores.

A anélise do fator carater releva se no passado a empresa mostrara
alto grau de cumprimento de suas obrigacdes, ficando assim, em uma situagéo
mais tranquila no presente e a determinacéo de cumprir as obrigacdes no

futuro.

Através da SERASA - Centralizacdo de Servicos de Bancos S/A,
recorre-se a eventuais informagfes sobre a empresa e seus proprietarios. Os
desabonos mais freqiientemente revelados pelas pesquisas sao: operagdes em
atraso com outros bancos ou no proprio banco em que é correntista; atraso
junto aos fdrnecedores; titulos protestados; qualquer tipo de execucdes
relevantes; concordata requerida ou decretada; faléncia requerida ou
decretada. Em alguns bancos oficiais, o mais relevante desabono € o CADIN
(Cadastro de Inadimplentes de Impostos Federais). Leva-se em conta o
CADIN, nos casos insolvéncia, dando destaque aos seguintes aspectos,

arrolados em ordem de prioridade;
1°) pagamento de A¢des trabalhistas (funcionario);
2°) governo como credor de a débitos fiscais;

3%) credores com garantias reais, como hipoteca, alienag¢ao fiduciaria e

penhor mercantil;
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4°) demais credores (desde que ndo tenham nenhum tipo de garantia

chamada de credito).

Conforme ZIMMERER (1998), nos Estados Unidos, antes de aprovar
um empréstimo para uma pequena empresa, o banco verifica as suas
referéncias. Dentre as mais exigidas estdo aquelas que sdo baseadas em
intangiveis fatores, como: honestidade, honrar compromissos assumidos;
competéncia em gerir a empresa; determinagdo perante os negécios;
inteligéncia e habilidades administrativas Estas qualidades s&o consideradas
pelos bancos como fundamentais . Os gestores de créditos tém conhecimento
de que muitas pequenas empresas fracassam devido & incompeténcia dos
proprietarios para gerenciarem os préprios negécios, evitando, por esta razao,

conceder empréstimos de alto risco.

5° C - Condigoes

A apreciagao das condi¢cdes da empresa refere-se, também, a fatores
externos que nao podem ser controlados por ela nem por seus proprietarios e
que, eventualmente, podem afetar as suas atividades. Dentre os fatores
destacam-se as politicas de governo que podem causar alteragbes nos
custos,como os aumentos de tributos ou proibicbes de importagdo das

matérias-primas e a liberagao da importacéo de produtos ja acabados.
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Outro fator externo refere-se aoc mercado, as variagbes no
comportamento dos consumidores em relagdo a moda, ao gosto e &

necessidade de consumo do produto.

Os fornecedores também s&o considerados como fatores externos,
pois sdo os responsaveis pela forma de fornecimento da matéria—prima,
produtos acabados, qualidade do produto, prazo de entrega e prazo de

pagamentos.

A concorréncia é um fator de suma importancia, que podera afetar
profundamente a entrada de novos produtos no mercado. Os concorrentes de
fora representam perigo, porque podem ter mais conhecimento para operar em

novos mercados do que a empresa em questao.

Todos esses fatores, como outros de origem macroeconémica devem
ser ponderados e avaliados quanto as agilidade e flexibilidade da empresa para
se adaptar aos mesmos, evitando, assim, interferéncias em seus resultados. As
condicdes que cercam um empréstimo requerem, também, a intengdo do
banco em rever os valores emprestados. Os bancos, ainda levam em
consideragdo fatores como o potencial de crescimento da empresa no

mercado, a competicdo e locagédo de recursos.

Segundo ZIMMERER (1998), pelo exposto, pode-se perceber que nos
cinco Cs do crédito, o fator CONDICOES ndo deve ser analisado
independentemente da CAPACIDADE. Para uma empresa ter capacidade de
gerar caixa, sup0e-se que ela também tenha condi¢bes de comercializagio, ou

seja, que exista comprador para seus produtos.Desta forma, sua situagéo sera
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boa. O outro C, o COLATERAL, nao deve ser incluso na analise de risco e,
sim, utilizado na estruturagéo, para prevenir —se contra os riscos da operacéo e
néo para efeito de crédito. Essa separacdo deve ser para existir coeréncia

com a afirmacdo de que em crédito ndo se deve tomar decisdes olhando

somente para as garantias, que sdo consideradas como uma segunda fonte de

pagamento dos empréstimos. (grifo nosso)

4.3 Modelo Padrao Adotado pela Maioria dos Bancos Comerciais
Analise de Crédito

Na etapa da andlise de crédito, & incorporado grande numero de
informagbes dos clientes que ensejam uma decisdo favoravel para o seu
empréstimo. As informagdes dos clientes podem ser obtidas por meio de:
documentacdo oficial, demonstrativo financeiro; planejamento de negdcios;
estatutos; cadastros; alteragbes contratuais; visitas as empresas, para a
verificagdo dos aspectos administrativos, operacionais, tecnoldgicos,
mercadologicos; e de informacbes obtidas junto a terceiros, tais como

fornecedores, clientes e outros bancos.

Essas informagdes sdo processadas por meio da chamada andlise de
crédito, ou seja sob a macro orientagdo da politica de crédito da instituicao
financeira, utiliza-se as mais variadas técnicas para estabelecer o risco que se

esta assumindo ao se aceitar o negécio com o cliente.
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4.3.1 Cadastro

Segundo Instituto brasileiro de ciéncia bancaria (1990) ,o cadastro é
um conjunto de dados e de informagdes que dizem respeito as pessoas fisica
ou juridica e que permite aos bancos conceder créditos com certa seguranca,

desde que estes dados sejam cruzados com outros tipos de informagdes.

4.3.2 Elaboragao da Ficha Cadastral

Na ficha cadastral, deve constar dados e informagbes a respeito do
cliente que possam identificar o seu perfil sécio-econémico. O modelo é padrio
e foi desenvolvido pela FEBRABAN (Federagéo Brasileira das Associa¢des dos

Bancos), contendo as informagdes minimas necessarias.

As informacoes, referentes aos clientes que devem ser cadastradas

s20 as seguintes:

o Pessoa Juridica

- IDENTIFICACAO DA EMPRESA - Firma ou Raz3o Social; nome
comercial ou fantasia; endereco da sede social; data da constituicdo do capital
social; controle acionario, se € de capital aberto ou fechado; existéncia de filiais

e seus enderegos.
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- Empresa(s) a que sucede e as data(s) de sucessao;

- carimbo do CNPJ (Cadastro Nacional Pessoa Juridica) da empresa, ou,

copia , em anexo, do CNPJ;

- atividade da empresa - Descrever o ramo de atividade, o codigo do IR

(Imposto de Renda) e a atividade principal;

- relacionar os principais produtos vendidos e © numero de seu

faturamento.
- numeros de empregados e o valor dos gastos com salarios.

- Informar se é importador ou exportador,e a percentagem do valor das

vendas nos mercados interno e externo.

- ACIONISTAS / SOCIOS / TITULAR - Determinar nominalmente os
acionistas, socios ou titulares da empresa juntamente com nimero do CPF
(Cadastro Pessoa Fisica), a nacionalidade, data de entrada na empresa (més e

ano) e participagao no capital da empresa.

- DIRETORES / SOCIOS GERENTES - Relacionar nominalmente os
diretores e os socios-gerentes, constando o nimero do CPF (Cadastro Pessoa

Fisica), e cargo que ocupam bem como o tempo de sua participacao.
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- BENS IMOVEIS DA EMPRESA - Relacionar os bens iméveis da
empresa, indicando a localizagcdo (enderegco e municipio), a espécie de bens, o
valor de mercado, a metragem dos bens e da area construida, a existéncia de
alguns Onus. Anexar a escritura ou certiddo atualizada dos Registros de

imdveis.

- PARTICIPACAO EM EMPRESAS - Declarar os nomes das outras
empresas de que o empresario participa; o nimero do CNPJ, (Cartdo Nacional
Pessoa Juridica), a localizagdo da sede; o capital social e a percentagem sobre

o capital.

- PARTICIPACAO DOS SOCIOS - Relacionar as participagdes atual e
anteriores, relevantes , dos sécios/diretores; indicar as empresas das quais
participam ou participaram, o numero do CNPJ: percentual sobre o capital; o

cargo e 0 periodo de mandato.

- SEGUROS QUE A EMPRESA POSSUI - Relacionar os seguros
contratados com os nomes das seguradoras, a modalidade do seguro, valor da

cobertura e o vencimento.
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- REFERENCIAS COMERCIAIS - indicar, no minimo, 05 (cinco) dos
principais fornecedores e dos principais clientes com os seus enderecos e

numeros do CNPJ.

- REFERENCIAS BANCARIAS - relacionar as instituicdes financeiras
em que manteve ou mantém conta corrente ou operagcbes, 0s nomes das

instituicbes e as agéncias.

4.3.3 Consulta de Restricbes

A consulta de restricbes € uma informagao importante para se ter uma
idéia do conceito da empresa e do comportamento dos sécios ou
administradores, diante dos compromissos assumidos e na conducgdo de seus
negocios. Essa consulta estende-se a pessoa fisica do administrador e deve

abranger:
e circular 559 do Banco Central (cadastro de cheques sem fundos);

o informagbes sobre protestos em cartorios locais, através da

SERASA (CENTRALIZACAO DE SERVICOS DE BANCOS S/A);
o informagdes Bancarias e Comerciais;

o pesquisas junto ao Férum sobre faléncias, concordatas, penhoras e

execugoes;
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e confronto entre a ficha anterior e a atualizada para verificagéo de

algumas discrepancias.

4.3.4 Documentos que Devem Acompanhar a Ficha Cadastral

e Pessoa Juridica

- Contrato social com as ultimas alteragdes que envolvam mudangas
na composicao societdria ou aumento de capital, ou anexar certiddo
simplificada da Junta Comercial atualizada, cujo prazo de validade seja de

trinta dias;

- na existéncia de balancos declarados na forma de Lucro Real,
anexar os trés ultimos balancos e balancetes com os respectivos
demonstrativos de resultados, assinados pelo proprietario da empresa que

exer¢a poderes para tal, e pelo contabilista.

e Pessoa Fisica

- Anexar os documentos de todos os socios mencionados no contrato

social;

- Ultima declaragZo de Imposto Renda;
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- coOpia da(s) escritura(s) dos Bens Iméveis ou cbpia do Registro de

Imovel atualizada;

- copias dos documentos pessoais (CPF e Carteira de Identidade).

4.3.5 Analise das Informacbes

Segundo LEONI (1998), para uma andlise mais perfeita e para efeito
da concessdo de crédito, faz-se necessaria a correta identificagdo do cliente
como pessoa juridica ou pessoa fisica, para tanto deve-se observar alguns

aspectos, tais como:
a) Para Pessoa fisica

Destacar o estado Civil e o regime de bens, observando as diferentes
modélidades, pois podera haver implicagbes a respeito das responsabilidades

do cénjuge.

- comunhao parcial - Entende-se como todos o bens adquiridos na
constancia do casamento, como seus frutos e benfeitorias, ainda que venham
de bens particulares de um sé conjuge, e também os frutos do trabalho de cada
um ou de ambos os conjuges. Pode servir de garantia como aval bancério,
desde que um dos cOnjuges seja responsavel pela operagdo e seja
comprovado o interesse da familia. No caso de uma execugao, exceto em caso

de aval particular e sem nenhum interesse da familia, podera ser embargados.
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- comunha@o universal - Neste regime, todos os bens pertencentes
aos cOnjuges, mesmo que sejam anteriores ao casamento, passam a ser um
Unico patrimbnio. Nao é necessario acolher a assinatura da mulher como
avalista, desde que seja comprovado que os valores correspondentes foram
para o beneficio da propria familia, ndo sendo caracterizado aval particular ou

de terceiros.

A lei até permite que a esposa embargue uma execugado efetuada
pelos bancos, mas, uma vez que seja comprovado que o tomador dos
empréstimos caracterize explicitamente em contrato social da empresa, que o

conjuge ndo exerce a fungdo de socio gerente.

- separagao total de bens - Este tipo de regime caracteriza-se pela
incomunicabilidade dos bens atuais e futuros dos cOnjuges. Os bens
(patriménios) do marido e da esposa devem ser considerados isoladamente

quanto & sua propriedade, administracdo e gozo, bem como quanto as dividas.

Neste regime, é aconselhado que ambos os conjuges figurem como
devedores, ou seja, co-emitentes , pois a lei exige assinatura de ambos, o que

é chamado de outorga uxodria.

- dependentes - O nimero de dependentes deve ser uma informacao
bem observada para a concessao de crédito, pois influenciara diretamente na

renda ou no pré-labore. Deve-se indicar a capacidade de pagamento e a idade



81

dos mesmos, pois se estiverem em escolas particulares, exigirdo maiores

gastos.

E necessario observar também o salario dos favorecidos, se a
informagéo € compativel com o cargo que ocupa, se ha outras rendas e a
diversificacido de atividades, que em certos casos podem contribuir para a

diminuicdo do risco , gragas ao aumento das fontes de renda.

- empresa de que faz (ou fez) parte - As ligagbes do tomador de
crédito com outras empresas, seja como socio ou administrador, sdo de suma
importancia. E necessario obter informagdes sobre a sua participagdo e o valor
dela, como sécio, assim como o grau de envolvimento decorrente desta
participagdo, devendo constar tais dados explicitamente no contrato social ou

nos estatutos da empresa.

Outro dado importante para a concessao de crédito € a verificagdo de
responsabilidades decorrentes da concesséo de avais, fiangas ou hipotecas de
bens da pessoa vinculada a empresa. Essas informagbes sdo importantes
para o conhecimento e a avaliagdo da renda mensal liquida do cliente,
informada no dado referente a dividas e credores, devendo esta ser

compativel com os bens declarados.

Os bens imoveis e outros bens informados que compdem o patriménio
declarado proporcionam uma seguran¢a a mais sobre a capacidade de

endividamento do tomador de empréstimos, em fungdo dos limites de suas
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contas como cheques especiais ou cartées de crédito. Embora ndo exista uma
regra para este tipo de analise, a observagdo de um grande numero de
cheques especiais ou cartdes de credito, principalmente se forem superiores

aos rendimentos mensais, podem assinalar risco muito elevado.

Os seguros pessoais indicam o potencial de recuperagao do crédito em
caso de falecimento do tomador, ou da impossibilidade de desenvolver a sua

atividade em func&o de acidentes ou doengas graves.

b) Para Pessoas juridicas

Segundo LEONI (1998), os dados referentes a empresa como razao
social, endereco, filiais, telefones e controle de capital, devem ser identificados
através do contrato social ou da certidao simplificada da empresa, atualizada e

emitida pela Junta Comercial, atualizada, deve ser de 30 dias.

No caso de sucessido, & necessario verificar se a sucessora mantera o
objetivo social da empresa anterior, efetuando uma analise minuciosa dos
dados do referido sucessor como da atividade da empresa, seu ramo de

atuacao, detalhando e especificando 0 seu segmento.

- principais produtos - A declaracdo dos produtos deve ser muita
clara, evitando termos técnicos e mencionando de forma exata a nogao do que

sejam esses produtos e qual € a sua utilizagzo.
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Essas informagbes referem-se aos principais produtos, a participacéo
de cada um no faturamento da empresa, a fatia de mercado que absorvem, a
sua qualidade, marca e tradicBo no mercado, e demonstrando o
posicionamento da empresa no mundo dos negdcios. Mediante tais
informagbes, pode - se avaliar o impacto que a reducdo ou o aumento das
vendas de um certo produto causaria em seu faturamento, bem como,
prognosticar o seu futuro, caso haja flutuagdes no mercado, influenciadas pela
queda de qualidade ou entrada de novos concorrentes, principalmente se

estes forem mais fortes e mais organizados.

A verificagcdo da capacidade de produgdo € outro dado importante.
Para isso, deve-se conhecer seu processo de produgéo, controle de custos de

matérias-primas, habilidades de compras e a tecnologia utilizada.

- setor e clientes - Pelo setor da economia, pode-se entender a
caracteristica da empresa e a forma como esta atua, pois as tendéncias de
evolugéo no setor séo fatores condicionantes para a manutengdo dos niveis de
estoques necessarios e dos investimentos nas politicas de vendas e

marketing, que, com certeza, se refletem nos seus resultados futuros.

Outros itens que devem ser observados sio a adequacéo correta de
uma equipe de vendas ao tamanho ou capacidade da empresa; o treinamento
e a distribuicdo da equipe dentro do seu mercado de atuagao; a verificagio da
divulgagédo de seus produtos; a identificagdo dos seus principais clientes como

consumidores (industria, atacadistas ou governo) e a participacdo de cada um
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no faturamento. Deve-se também levar em conta se existe ou nao
concentragdo do mesmo tipo de cliente, pois, embora a empresa possa ser
terceirizada, ndo havendo diversificagdo de clientes, esta podera ter futuros

problemas de liquidez .

O questionamento sobre o tempo e a forma de entrega das
mercadorias também é importante, questionamento como se a empresa utiliza
frota propria ou de terceiros. Os tipos de produto devem ser avaliados também

com relagcdo a existéncia de sazonamento.

- fornecedores - A aquisicdo de matéria-prima de um Unico fornecedor
ou a dependéncia de importacdo podera afetar a empresa, levando-a a ter
sérios problemas na sua produgdo e nas vendas. O reflexo sera o aperto no

seu fluxo de caixa.

- nimero de empregados - Esse dado fornece uma idéia do tamanho
da empresa, bem como sinaliza o montante de despesas, mensalmente, no

seu fluxo de caixa.

- tradicao/conceito - Devem ser obtidas informagdes sobre a tradigéo
e o tempo de atuacdo da empresa se sua marca e seus produtos sio

reconhecidos e como a empresa é vista pelo mercado. A atencéo deve ser
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redobrada para com as empresas antiga, e para com aquelas que contém
novos socios. Deve-se verificar se estes s3o0, ou nao desconhecidos no

mercado.

- socios/administradores - A imagem da empresa sera formada,
guando houver conhecimento sobre os sécios, sua participacdo no capital da
empresa, sua experiéncia e seu patriménio pessoal. Estes itens irao se refletir
no conceito positivo ou negativo da empresa, pois eles sao importantes para a
continuidade de suas atividades, principaimente, se tratar empresa de

pequeno porte.

A experiéncia e a formagao profissional dos soécios/administradores
também tém importancia, pois a gestdo dos negbcios esta sob suas

responsabilidades.

As empresas de pequeno porte tém muitas oportunidades junto ao
mercado por serem gerenciadas pelos proprios sécios. Se a imagem dos
sOcios se sobrepuser a imagem da empresa, a analise sobre os riscos

consolidar-se-a através desses soécios.
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4.4 Modelo de Analise Econdtmico-Financeira

O objetivo deste topico é demonstrar o instrumental necessario para o
conhecimento da empresa por meio de seus relatérios contabeis, como
balangos, balancetes e demonstracdes de resultados, segundo o BARALDI et

al (1990).

A analise é efetuada sob varios angulos: estrutura patrimonial, liquidez
e desempenho operacional, sempre efetuando comparagdes com numeros
apresentados ‘em periodos anteriores (no minimo de trés anos) e comparagdes
efetuadas com o seu ramo de atividade. Neste caso, o balango € solicitado
somente para as pequenas empresas, para aquelas que possuem faturamento
acima de R$ 400.000 por més, pois, como se sabe, esses balangos nao sao

auditados.

4.5 Andlise de Balango

No Brasil, até 1968, a analise de balangos era um instrumento pouco
utilizado. Nesse ano, foi criado 0 SERASA, empresa que passou a operar como
central de analise de balangos de bancos comerciais. O balango € um resumo
da situagdo financeira de uma empresa, porém nao mostra toda a situagéo

desta, mas apenas uma parte dela. E a parte mensuravel, quer dizer, retrata o
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que é registrado em sua contabilidade, mostrando a alocagéo dos recursos e

as fontes onde estes foram obtidos.

o Ativo Circulante - Abrange todos os bens e direitos realizaveis até

365 dias .

o Realizavel a longo prazo - Abrange todos o bens e direitos

realizaveis ha mais de 365 dias.

e Ativo permanente - Trata-se dos bens de direitos permanentes da

empresa.

Nestes trés itens do ativo, extrai-se mais informacdes para a
concessao de crédito: o ativo circulante e o ativo realizavel, que demonstram o
capital de giro da empresa, ja o ativo permanente demonstra os bens de uso

na atividade empresarial.

e Passivo circulante - Mostra todas as obrigagdes exigiveis até 365

dias.
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o Exigivel a longo prazo - Apresenta todas as obrigagbes exigiveis

ha mais de 365 dias.

o Patriménio liquido - Demonstra os recursos préprios da empresa.

Conforme BARALDI (1990), no item Passivo, extrai-se as seguintes
informagbes para a concess@o de crédito: o Passivo Circulante e o Passivo

Exigivel, que demonstram os recursos de terceiros ou dividas contraidas.

Os Ativos s@o analisados em dois momentos: primeiro quando s3o
adquiridos ou comprados, conseqiientemente, os ativos aumentam e a
empresa passa a ter necessidades de recursos; segundo quando s&o vendidos
ou recebidos, os ativos passam a diminuir e sdo transformados em dinheiro,

isto &, fontes de recursos.

Os Passivos sdo também analisados em dois momentos: primeiro
quando s&o obtidos ou recebidos e, conseqlentemente, passam a representar
fontes de recursos; segundo, quando sdo pagos ou devolvidos, os passivos
passam a diminuir e geram necessidade de recursos, tornando-se bem visiveis

por meio da Demonstragdo do Resultado.

A Demonstragdo do Resultado retrata apenas o fluxo econémico e n3o
o fluxo monetario, pois 0 que importa, nesta demonstragéo, é tudo aquilo que

afeta o Patriménio Liquido. Para os bancos, o que interessa inicialmente nesta
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demonstragao é a verificagdo do volume liquido de vendas e servigos e, a
seguir, o lucro operacional, que abrange as despesas com vendas, com
operagbes financeiras, e administrativas, além de outras despesas gerais que
poderéo aparecer em forma de prejuizos. O lucro liquido abrange as receitas e
as despesas ndo operacionais e a corre¢do monetaria seréa o resultado do
exercicio antes da aplicagdo do imposto de renda. Logo, a provisdo do imposto
de renda, devidamente descontado, dara o lucro liquido ou o prejuizo do

exercicio.

Ao apresentar o lucro liquido, a empresa demonstra que obteve
receitas maiores que as das despesas, resultando sobras de recursos que
poder&o ser utilizadas para adquirir ou financiar mais ativos, reduzir as dividas

ou, até mesmo, efetuar a distribuicdo dos recursos entre os sdcios.

A obtengdo de prejuizos indica que as despesas foram maiores que a
receita, ficando nitida a falta de recursos que poderdo ser obtidos através da
reducdo de ativos, do aumento de dividas ou da injecdo de capital feita pelos

socios.

o Analise dos indices

Segundo MATARAZZO (1993), os indices, ou indicadores sdo as
técnicas mais utilizadas para analise, pois permitem uma visdo mais ampla da
empresa, de sua situagdo financeira ou econdémica. Os bancos utilizam indices

padrGes somente para empresas da mesma segmentacdo e dependendo do
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setor de atividade da mesma utilizam as anadlises de indices financeiros para
avaliar em a estrutura de capitais € a liquidez. O indice econdémico demonstra
sua rentabilidade, que nada mais & do que o reflexo das decisdes dos

administradores.

o Estrutura de capital

Toda e qualquer empresa tem sua estrutura de capital definida entre

trés modelos:

o Saudavel: Quando possuem recursos proprios para financiar todos os
ativos de longo prazo e ainda sobrar algum recurso para financiarem o
ativo circulante, o que é verificado, nitidamente, por meio do Patriménio

Ligquido.

o Com Alerta: Quando buscam capitais de terceiros, a longo prazo, para
financiar seus ativos e a sobra destes capitais é usada para financiarem

também seu ativo circulante.

o Deficiente: Quando as empresas utilizam seus proprios recursos € 0s
de terceiros, a longo prazo, e estes se revelam insuficientes para

financiarem seu ativo permanente.
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Sempre que se aborda o indice de Participagdo de Capitais de
Terceiros, tira-se a concluséo de uma analise estritamente financeira e do risco
de insolvéncia. O problema mais freqgiiente encontrado € o de que as empresas
preferem rolar suas dividas a reduzir os ativos, isto &, preferem manter o nivel
de capital de terceiros e, quando ndo conseguem mais rolar esta divida,

deparam-se com a liquidez insuficiente.

- Imobiliza¢ao do Patrimonio Liquido - Mostra, de forma muito nitida,
quando o Ativo Permanente € maior que os recursos proprios (Patrimonio
Liquido). Como conseqiiéncia, tem-se menos recursos para o Ativo Circulante
e sera maior a dependéncia do capital de terceiros para o financiamento do

Ativo Circulante.

Se a empresa se utilizar das dividas de curto prazo, para financiar
parte do Ativo Permanente, a situagdo tornar-se-a extremamente preocupante,
pois caracterizara estrutura de capital deficiente e baixa liquidez. Essa
situagdo podera ser causa constante de prejuizos, uma vez que estes estario
sendo cobertos por Ativos Circulantes e por um aumento de dividas de curto
prazo. Conclui-se que, qudo menores forem esses indices, melhor sera a

situacao da empresa.

- Nivel de Endividamento - Ainda segundo MATARAZZO (1990), o

nivel de endividamento demonstra o quanto a empresa depende de
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empréstimos ou de outras formas de financiamentos. A alta dependéncia de

recursos indica falta de dinheiro.

Nesse caso, a analise deve ser minuciosa, pois devera indicar os tipos
de necessidade para cobrirem prejuizos, financiar o capital de giro (mais
comum para as pequenas empresas), financiar os imobilizados (novos
maquinarios) ou até mesmo para pagarem outras dividas. Esses tipos de
necessidades indicardao o tipo de risco, pois a constante solicitagdo de
empréstimos aumenta as despesas financeiras e, como nos dias de hoje a
concorréncia € acirrada, & quase impossivel repassar estes custos,
acarretando prejuizos para a empresa. O ideal seria manter em indices baixos
ou aceitaveis a necessidade de recursos bancarios, pois assim a empresa
conseguira financiar suas atividades com recursos operacionais (fornecedores,

impostos, contas a pagar).

4.6 indices de Liquidez

Segundo LONGENECKER et al (1997), liquidez € a capacidade da
empresa em saldar suas dividas dentro dos prazos acordados, e esta &

resultante de duas condig¢des:

a) que o total do Ativo Circulante seja suficiente para saldar as dividas

do Passivo Circulante;
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b) que os valores do Ativo Circulante sejam transformados em dinheiro
até o vencimento dos compromissos assumidos, ou que 0s prazos sejam

compativeis com os recebimentos e pagamentos.

Ainda conforme o autor, quanto maior for a exigéncia de ativos de uma

empresa, maior sera a sua exigéncia financeira.

A anélise de balangos faz muito sentido, pois, além da sua fungéo ,que
é a de informar o posicionamento e a evolugdo dos varios itens das
demonstragbes, também serve como um instrumento de controle e de ag&o da

administragéo da empresa.

Nesse sentido, pode-se apurar uma série de indicadores econdmicos e
financeiros e com eles avaliar a evolugdo da empresa em espagos de tempos
mais curtos, como por exemplo, més a més. A empresa precisa estar atenta a
todas as mudancas externas que possam vir a afeté-la, principaimente a
mudanga de comportamento dos consumidores, que resulta em mudangas na
empresa. O acompanhamento das tendéncias, do desempenho financeiro e da
rentabilidade € essencial para ela se situar no mercado, saber em que ponto da
curva se encontra e, mais fundamentalmente, decidir se posi¢cdo que ocupa &

a desejavel ou se pretende alcangar um desempenho mais eficaz.
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4.7 Analise da Micro e da Pequena Empresas

A micro e a pequena empresa, geralmente, confundem-se com a
pessoa fisica de seu proprietario. Os seus demonstrativos contébeis, muitas
vezes sao elaborados por mera necessidade fiscal, ndo condizendo com a

realidade.

Pelo estatuto, as pequenas empresas s3o as que possuem
faturamento de R$ 240.000 a R$ 1.200.000 ao ano e para a Receita Federal
sdo as que possuem faturamento de R$120.000 a r$ 1.200.000. Nesse
sentido, foi dado um passo de suma importancia no tocante ao recolhimento de
impostos federais, principalmente para as que tiverem um certo nimero de
funcionarios, pois, além do incentivo da carga tributaria que incide na
previdéncia social para os empregadores, ainda incidem impostos e
~ contribuicdes unificados no SIMPLES, no imposto de renda juridica, nas
contribuigbes PIS/PASEP, na contribuicdo social sobre o lucro, na contribuicio
para financiamento da seguridade social (COFINS), no imposto sobre produtos
industrializados (IPI), e também, nas contribuicdes previdenciarias a cargo da
pessoa juridica, nas contribuicdes previdenciarias ao SESC, SESI, SENAI,
SENAC E SEBRAE, bem como, no salario-educagdo e no sistema de

seguridade social.

Dentro desse enquadramento, existem tabelas de receita bruta

acumulada no ano-calendario em curso, com percentuais aplicaveis a
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contribuintes de IPl, e sem a contribuicdo. Isso representa uma economia
fantastica que pode reverter nos custos da empresa, permitindo-lhe competir
com melhores pregos no mercado e gerar novos postos de servigos, além de

tornar o empresario mais consciente sobre o recolhimento de seus impostos.

Nessa segmentagdo, ha muito ainda a ser feito, apesar de o Governo

Federal ter ja efetuado, algumas legislagdes.

Segundo DORNELAS (1999), a pequena empresa € classificada pela
Lei 9317 de 05/12/96, que instituiu o tributo federal SIMPLES, que é uma
forma mais simplificada do recolhimento de contribui¢des e tributos federais,

baseado em percentuais calcuiados sobre o faturamento bruto do més anterior.

As vantagens encontram-se nos encargos trabalhistas e
previdenciarios, deixando de recolher 28,8% da folha de pagamento, gragas a

sua adesao ao tributo federal simples.

Quanto ao recolhimento PIS (Programa de Integracdo Social), essas
empresas também nao recolhem o percentual de 0,65% sobre a receita bruta.
Para as pequenas empresas que possuem receita bruta de R$ 240.000,00 a
R$ 1.200.000,00, aplica-se a aliquota de 5,4% a 8,6%, variando conforme a

receita bruta, desde que estejam inclusas no SIMPLES.

Ainda conforme DORNELAS (1999), estdo inclusos nesses percentuais
de recolhimento: Imposto de Renda Pessoa Juridica, PIS, Contribuigdo Social
sobre o lucro liquido, COFINS e, em certo setor, como o industrial, o IPI

(Imposto sobre Produtos Industrializados).
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A criacdo do SIMPLES sinaliza a desburocratizagdo para criar
facilidade para as pequenas empresas. Em 04 de Outubro 1999, a Portaria do
Ministério da Fazenda de n.° 377, Instrugdo Normativa 121/7/10/99 da
Secretaria da Receita Federal, reduziu a taxa IOF (Iimposto sobre Operacdes
Financeiras) para 0,5% por operacdo, destinada as empresas que optaram

pelo SIMPLES.

A analise de solicitagbes de créditos, nessa segmentacdo, € apreciada
principaimente pelo comportamento dos proprietarios no setor de atuagéo, pela
sua capacidade administrativa, pelo patrimonio ‘imobiliario e pelo seu
rendimento mensal. Segundo GIBB (1996), no Brasil a obtengéo de crédito é
lastimavel. Para a pequena empresa ha a existéncia de grandes entraves como
consequéncias das exigéncia feita pelos bancos de garantias reais para se
obter o empréstimo. E, geralmente, o0 empreendedor ndo tem bens imdveis
para oferecer. O fundamental é determinar a capacidade de pagamento da

empresa, gerando caixa.

Segundo ASSEF (1999), uma das maiores dificuldades da pequena
empresa estd em administrar seu fluxo de caixa, o que é perfeitamente
aceitavel devido a sua grande necessidade de capital de giro. Os problemas
comegam, principalmente, quando existem atrasos no recebimento dos titulos
junto aos seus clientes. Pairam dividas sobre o modo de como devem ajustar
as suas contas a receber. Outro fator muito comum refere-se a atitude que se
devera ter na persisténcia de um fluxo acumulado negativo e qual dos

compromissos devera ser postergado. Neste ponto, a pequena empresa
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comega a entrar em desespero € nao encontra alternativas para as suas

dificuldades, afundando-se cada vez mais.

4.8 O Sistema Financeiro e os Empréstimos aos Empreendedores

Segundo LONGENECKER (1999, p. 255), “os bancos comerciais sdo
provedores primarios de capital de empréstimos as pequenas empresas”. Os
bancos limitam os empréstimos para o capital de giro das pequenas empresas
em virtude das dedugdes, por esta razdo faz-se necessario que 0os mesmos

tenham um certo capital inicial.

No Brasil, nas diversas linhas de crédito, dentro de varios padroes de
juros baixos para as pequenas empresas, principalmente em bancos oficiais,
os valores destinados s3o infimos, se comparados as necessidades das
empresas, esgotando-se em fragdo de segundos, em virtude da preferéncia
dos bancos voltar-se para clientes antigos, ou grandes empresas, aquelas que
detém o poder da influéncia. As taxas de juros, praticadas no mercado por
bancos particulares ou instituigéeé financeiras, sdo comumente superiores pelo
fato de as pequenas empresas, aparentemente, oferecerem riscos maiores, se
comparados com as grandes empresas. Neste sentido, ha que se concordar
com o jornal Globo, de 25.04.93, quando mencionou que o Banco de
Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES) havia destinado cifras elevadas

e muito expressivas no periodo de 1988 a 1991 para as grandes empresas.
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Sempre se tem noticias da liberagéo de recursos as pequenas empresas, mas

com uma realidade muito diferente.

4.8.1 Tipos de Empréstimos Bancarios

a) Desconto de duplicatas: empréstimos destinados a financiarem as
vendas das empresas, com prazo maximo de 90 dias. Esta operagédo € entendida

como operagao de curto prazo pode variar de banco para banco.

b) Cheques Pré-Datados: diferem no prazo, que podera ir até 180 dias,

dependendo da instituicéo financeira.

c) Empréstimo a Longo Prazo: trata-se de uma linha de crédito para
pagamento parcelado, variando conforme as instituicbes, nos prazos de 6 a 24
meses. Ha uma certa tendéncia, por parte dos bancos, de ndo efetuarem
empréstimos a longo prazo para a aquisigdo de maquinarios. Este recurso,
oriundo do BNDES (Banco nacional de Desenvolvimento), € chamado de
FINAME devido & pouca margem de lucro para bancos e o risco da néo
retorno. Isto causa sérios transtornos a pequena empresa, pois a dificuldade de
conciliar os pagamentos do empréstimo com as entradas de fluxo de caixa do
investimento € uma das causas mais frequentes dos seus problemas

financeiros.
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d) Empréstimos Para as Exportagdo e Importacao de Produtos: sio
linhas de crédito, com juros extremamente baixos, de dificil acesso para a
pequena empresa, pois, para o0s bancos, estas empresas ndo possuem
conhecimento profundo do mercado internacional, entdo, preferem n&o correr o
risco de o empréstimo ndo ser liquidado pela pequena empresa, quando do

vencimento. Essas linhas de crédito abrangem:

d.1) Exportacdo: mais conhecida como ACC (Adiantamento Contrato
Céambio), ou seja, financiamento para produzir produtos para exportar. Se ja
houver um contrato com o importador, apés a conclusdo da produgdo, esta
operagdo podera se transformar em ACE (Adiantamento Contrato

Exportacdo).

d.2) Importacdo: Com o evento da globalizacdo e ao aumento da
competitividade, muitas pequenas empresas procuram importar bens de
capitais, como 0s magquinarios, de paises europeus e do mercado norte-
americano. Muitas vezes, conseguem financiar, junto aos fornecedores, o
equipamento com prazos de 5 a 10 anos, mas exige-se aval bancario (garantia
de avalista de um banco de primeira linha), salvo algumas pequenas excegbes

que o conseguem, na maioria das vezes, estas operagdes sao recusadas.

d.3) Matéria-Prima: Esta deve ser da melhor qualidade e de pregos

mais acessiveis. Para fechar esta operacdo de crédito, geralmente o
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pagamento € a vista, pois os bancos ndo concedem o financiamento, mas, em
alguns casos, se houver garantia em papéis de renda fixa e em nome de um
socio, obtém-se a linha de crédito. Fato este, pouco favoravel para as
peguenas empresas, pois estas estdo sempre buscando folego para o seu

fluxo de caixa, voltando ao eterno dilema que é a faita de capital.

e) LEASING: Segundo BIRLEY (2001, p. 62), € uma forma de
financiamento cada vez mais popular no ambiente de negécios atuais. Embora
seja uma linha de crédito movida por questbées fiscais, sempre havera o
desencaixe no seu fluxo, em virtude de os pagamentos em intervalos
regulares, pelo uso do bem arrendado. Ao término do periodo, o arrendatario
pode decidir, ou nado, por exercer a op¢ao de compra, que &, geraimente,
incluida no acordo inicial. Quando o bem é comprado diretamente e financiado
com crédito, as instituicdes financeiras costumam financiar somente uma parte

do prego de aquisi¢cdo, cabendo ao empreendedor arcar com a diferenca.

4.8.2 Brasil Empreendedor

Segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas - SEBRAE (2000), o programa Brasil Empreendedor, com a parceria
de bancos oficiais, destinaram linhas de crédito as micro e pequenas

empresas.
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Segundo DORNELAS (2001), o programa foi criado pelo Governo
Federal com a finalidade de estimular o desenvolvimento da pequena empresa.
Os recursos sdo provenientes do BNDES. O financiamento de investimento é
destinado a expans&o, modernizagdo, aquisicdo de equipamentos e maquinas
e a comercializagéo de bens e servicos para exportagéo e parte do seu capital

do giro.

O FINAME e utilizado para financiamento da compra de maquinas e
equipamentos novos de fabricagdo nacional. Tem acesso a estas linhas de
crédito, quem puder oferecer garantias reais como alienagdo fiduciaria,
hipoteca, avais e fianga pessoal ou dos sdcios, caso contrario, podera optar

pelo fundo de aval do SEBRAE.

Para a obtengdo do financiamento, os empreendedores devem
contactar o SEBRAE. Quando as pequenas empresas obtém esta linha de
crédito, o valor fica muito aquém do pretendido, por estas n&o possuirem todas

as garantias necessarias para garantirem um crédito maior.

4.8.3 Crédito - O Maior Problema da Pequena Empresa

Segundo a GAZETA MERCANTIL (Abril, 2001), a escassez de
financiamento, o excesso de impostos, a instabilidade politica, a inflagdo, a
falta de infra-estrutura e a corrupgéo sao alguns dos principais obstaculos aos
negdcios na América Latina, como confirma estudo realizado pelo BID - Banco

Interamericano de Desenvolvimento, com empresarios da regido.
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Citada por 38% dos entrevistados, como a maior dificuldade, a falta de
financiamento atinge mais as pequenas empresas. Dois ter¢os dos
empresarios brasileiros e 50% dos argentinos indicaram o excesso de impostos
como o principal problema. Ja4 em paises como Chile, Panama e Belize, menos
de 20% dos empresarios mencionaram 0 mesmo item. A instabilidade politica
foi a causa mais citada na Venezuela, no Equador, no Brasil, na Colémbia e no

México. Os menos afetados pelo problema sédo Chile, Uruguai e Honduras.

Grafico 1 — As maiores barreiras, segundo os empresarios, em %
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4.9 Capital de Risco

Segundo o periddico Gazeta Mercantil, de 13.04.2000, a empresa
Thomson Financial Securities Data calcula um aumento em torno de 20%,em
relacdo ao ano anterior, do interesse das empresas de consultorias por
efetuarem aquisicées ou fusdes com pequenas e médias empresas. Os setores
com maior procura s&o os da tecnologia da informacao, de alimentos e bebidas
dentre outros. Para se tornarem atraentes ao capital estrangeiro, as empresas
de consultoria estdo procurando corrigir as falhas de informacdes financeiras,
assim como, as faltas nas informagdes sobre a existéncia de ativos ocultos, de
créditos fiscais e tributarios, que as mesmas, as vezes, nem sabem sua
existéncia. A falha nas demonstragbes esta na precariedade da execucgao feita
por parte dos contabilistas, para os quais ndao tem importancia uma
contabilidade correta fato este que, muitas vezes, ndo € do desconhecimento

dos proprietarios.

Com o evento da nova economia, da velocidade com que a mesma
proporciona criagdo de novos segmentos, como comércio eletronico,
biotecnologia, tecnologia da informagéo e outras, seria ideal que os bancos de
varejo proporcionassem uma carteira de risco, visando a atingir este novo
modelo de crédito aos empreendedores, através de um plano de negdcio bem
elaborado e consistente, para o qual nao faltasse uma idéia brilhante com uma
visdo inovadora sobre negdcios, com pessoas altamente preparadas, que

conseguissem distinguir nos novos empreendedores indicios de capacidade
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para saldar dividas. O novo modelo de crédito deveria levar em consideragoes

0s seguintes aspectos:

—  receita atual estavel e compativel com o negécio;

- verificagdo de problemas do fluxo de caixa de curto prazo;

- verificagdo do gerenciamento por causa da inexperiéncia inicial.

4.10 Plano de Negdcio

Segundo DOLABELA (1999), a pratica da utilizacdo do plano de
negbcios é algo novo no Brasil, mas encontramos esta pratica no Canada e
nos Estados Unidos, como uma ferramenta muito utilizada pelos

empreendedores novos e antigos.

Ainda segundo o autor, o plano de negodcio foi criado para facilitar
respostas para interessados em saber “O que € a sua empresa’, por vezes,
induzindo as pessoas a darem respostas diferentes a bancos, fornecedores e
clientes. O proprio empreendedor € o maior beneficiado na utilizagdo do plano
de negécios, pois este € uma ferramenta que analisa a sua unidade
empresarial, diminuindo a sua taxa de risco e subsidiando suas decisbes, de
langar um novo produto ou servigo, ajudando-0 a atingir suas metas a longo

prazo, ou alertando-o0 para nao abrir a empresa.
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O Plano de Negécio é uma forma de visualizar o futuro da empresa.
Este orienta 0 empreendedor sobre aonde ir, como fazer, quanto fazer e
diminui as incertezas quanto aos aspectos financeiros, inclusive quanto aos de
fluxo de caixa. O plano de negdcios leva 0 empreendedor a expandir em
diregcbes que proporcionem lucros crescentes, além de ser um instrumento
para obter financiamento, empréstimos e controle interno, que exigem
conhecimentos sobre o segredo do negécio, percepgéo gerencial e habilidades

para assuntos técnicos e legais.

Ha concordancia quanto a existéncia de empreendedores que s&o
considerados como bons técnicos, mas estes desconhecem o mercado,
gestdo administrativa, financeira e até mesmo o ambiente sécio-econémico e,
diante da falta destes conhecimentos, ndo conseguem elaborar o Plano de

Negdcios.

Se os Planos de Negodcios apresentarem algo novo, solidamente
embasados, podendo ser um produto ou servigo com caracteristicas proprias,
melhores qualidades e pregos mais baixos, estes devem aproveitar um nicho
de mercado n&o explorado, ou um setor mal servido, num mercado em que ha
uma demanda maior do que a concorréncia consegue suprir. Esta carteira

podera trazer como resultado um mercado inovador.
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CAPITULO V - APRESENTAGAO DOS RESULTADOS

A metodologia, utilizada na pesquisa, teve como Unico propdsito
demonstrar quem sao os empreendedores relacionados no capitulo anterior,
suas necessidades, valores, habilidades, conhecimento e falta do capital de

giro necessario para crescimento das empresas.

5.1 Resultados

A apreciagdo dos resultados teve os critérios que estdo descritos

abaixo.

Foram entrevistados 65 proprietarios de pequenas empresas,
localizadas em Curitiba e na regiao metropolitana de Curitiba. O instrumento de
pesquisa foi constituido por 12 perguntas, com questdes que visaram a avaliar
a coeréncia e a decisdo do empresario em abrir 0 seu proprio negdécio. Foram,
também, fatores importantes de avaliacdo as necessidades, as habilidades, os
valores e os conhecimentos do empresario como pode ser observado no

quadro n° 4, a seguir.
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Quadro 4 - Questdes avaliadas no questionario aplicado

GRUPO CARACTERISTICAS QUESTOES
Status/Poder
1.Necessidades Autoconfianga 01/02/03/04
Realizacéo

Identificagao de Novas Oportunidades

2. Habilidades 06/07/10/12
Flexibilidade
Ambicao / Ganancia
3. Valores Disposi¢éo para risco moderado 03/08/09/10/11

Persisténcia / Responsabilidades Social

4. Condutas /
Busca parceiros e culpados 05/12
Conhecimentos

FONTE: a autora

Pelos dados apresentados, pode-se observar que as empresas que
fecharam n&o conseguiram resistir mais que trés anos em atividades. As que
permaneceram e conseguira atravessar o periodo critico dos trés anos, ja

estéo no mercado ha mais de 10 anos, embora admitam que a necessidade de
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capital de giro ainda predomina. A partir dai, definiu-se dois grupos de

empreendedores:

e Grupo 01 — aqueles que nao permaneceram no mercado;

e Grupo 02 - aqueles que sobrevivem ha mais de 10 anos.

As questdes a seguir tém como resultados:

e Questdes 01, 02, 03 e 04 — Status e Poder — Os individuos do grupo 01
procuravam demonstrar elevada necessidade de status e poder e os
individuos do grupo 02 demonstravam a necessidade de autoconfianga,

realizagéo e reconhecimento.

e Questbes 06, 07, 10 e 12 — Os individuos do grupo 01 ndo possuiam todas
as habilidades entendidas como necessarias no inicio de um

empreendimento. Estas habilidades podem ser desenvolvidas desde que

os individuos tenham aptidéo para tal. Em contrapartida , os individuos do
grupo 02 demonstraram saber identificar novas oportunidades, tirando
proveito das dificuldades. Estes individuos podem ser considerados como

flexiveis.

* Questdes 03, 08, 09, 10 e 11 — Os individuos do grupo 01 demonstraram
que a ganancia € um meio de expressar suas necessidades, mas que,
levou-os a cometerem erros. Os do grupo 02 demonstraram a necessidade
moderada de assumir riscos, tendo como aliada a persisténcia e um senso

de responsabilidade social muito forte.
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e Questdes 05 e 12 — Os individuos do grupo 01 demonstraram que preferem
achar culpados a admitir falta de competéncia e determinagdo. Sao
individuos orgulhosos que fogem da responsabilidade de seus atos. Os
individuos do grupo 02 mostraram necessidade de encontrar parceiros que
apdiem os seus empreendimentos. Acreditam que a parceria com bancos
pode contribuir para a expansdo dos negécios; facilitam o uso de novas
tecnologias que propiciem a reducdo dos custos da empresa e a melhoria
na produtividade, levando-a a aumentar seu poder competitivo num

mercado globalizado.

Os graficos, apresentados a seguir, visam a demonstrar a quantidade
de respostas referentes ao questionario aplicado. Mostram a quantificagao,
por pessoa, dos seguintes dados: necessidades, habilidades, valores e

conhecimento.

Gréfico 2 — Respostas para o grupo Necessidades por pessoa
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O grafico acima demonstra as respostas das questdes 01, 02, 03 e 04 -
Status/Poder segundo as quais os individuos do grupo 01  procuram
demonstrar elevada necessidade de status/poder e os individuos do grupo 02

demonstraram a necessidade de autoconfianga, realizagao e reconhecimento.

Grafico 3 — Respostas para o grupo Habilidades por pessoa
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FONTE: A autora.

Conforme o gréafico 3, as respostas para as questdes 06, 07, 10 e 12
demonstram que os individuos do grupo 01 ndo possuiam todas as habilidades
entendidas como necessarias, no inicio de um empreendimento. Essas
habilidades podem ser desenvolvidas desde que os individuos tenham aptidao
para tal. Em contrapartida, os individuos do grupo 02 demonstraram saber
identificar novas oportunidades, tirando proveito das dificuldades, por esta

razado, podem ser considerados como flexiveis.
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Grafico 4 — Respostas para o grupo Valores por pessoa
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FONTE: A autora.

Conforme o grafico acima, as respostas para as questdes 03, 08, 09,
10 e 11 demonstram que os individuos do grupo 01 evidenciaram que a
ganancia € um meio de expressar as suas necessidades de status. No
entanto, levou-os a cometerem erros. Os do grupo 02 demonstraram
necessidade moderada de assumir riscos, fazendo o que é certo e tendo como

aliada a persisténcia e um senso de responsabilidade social muito forte.
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Grafico 5 — Respostas para o grupo Conhecimentos por pessoa
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O gréafico acima apresenta as respostas para as questdes 05 e 12,
segundo as quais os individuos do grupo 01 demonstraram que preferem achar
culpados a admitir falta de competéncia e determinagdo. S&o individuos
orgulhosos que fogem da responsabilidade de seus atos. Os individuos do
grupo 02 mostraram necessidade de encontrar parceiros que acreditem em
seus empreendimentos. Créem também, estes, que a parceria com bancos
pode contribuir com novas tecnologias, propiciando a redugéo dos custos das
empresas e a melhoria na produtividade, levando-as a aumentarem seu poder

competitivo num mercado globalizado, expandido a sua area de negdcios.
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O instrumento de pesquisa foi de grande importéncia para avaliar as
diferencas entre os pesquisados. A partir dele, percebeu-se que os
empresarios do grupo 01 estdo fora da realidade do mercado, colocando-se em

um pedestal, sem se preocupar com as mudangas que ocorrem a sua volta.

Ao contrario deles, os empreendedores s&o inovadores e criativos e
buscam novos horizontes. Possuem energia, sabem identificar novas
oportunidades. S&o pessoas que ndo param de aprender.Talvez esse
sentimento os tenha levado ao éxito. Outro ponto que cabe destacar, percebido
durante a entrevista, € que os empreendedores possuem raciocinio rapido e
sentem muito prazer em falar sobre o inicio do seu empreendimento, de suas
lutas e de sua persisténcia. Declararam, ainda, que valeu a pena passar o que
passaram e, se tivessem que recomegar, certamente o fariam, porque, para

eles, a melhor coisa da vida sao os novos desafios.

5.2 Limitagbes da Pesquisa

Este estudo apresenta algumas limitagdes que devem ser

consideradas, tais como:

o Quanto ao instrumento de coleta dos dados

A pesquisa foi baseada nos estudos sobre os empreendedores e sobre

a suas percepgdes. O questionario foi elaborado com perguntas diretas, para
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causar o impacto desejado.

o Formulac¢ao da questao

A questdo de n° 11 nao atingiu o seu objetivo. Referindo-se a
suficiéncia de capital para iniciar um empreendimento, a maior parte dos

entrevistados nao obteria sucesso, por nao possuir uma boa idéia empresarial.

¢ Quanto ao tratamento dos dados

A metodologia escolhida para a realizacgo desta pesquisa nao resultou
dados estatisticos, representando uma limitacdo para a analise dos mesmos.
Para compreender o motivo pelo qual muitas pequenas empresas ndo obtém
sucesso, empregou-se a forma empirica, isto €, por meio de entrevistas

realizadas diretamente com os seus proprietarios.
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CAPITULO VI - MODELO COMPORTAMENTAL PARA
CONCESSAO DE CREDITO

Conforme o exposto nos capitulos anteriores, verifica-se que uma das
maiores dificuldades das Pequenas Empresas, para se manterem no mercado

ou se expandirem ,s&o a falta de capital de giro e a obtengéo de créditos.

Em relagéo a falta de capital de giro, ela geralmente acontece com o
aumento de vendas, ou com o prazo concedido aos clientes. O capital de giro
€ uma forma de se concorrer num mercado competitivo e a sua escassez gera
um desequilibric no fluxo de caixa, principalmente quando se estd em fase de

expansao e, na maioria das vezes, gerando lucros contabeis.

Para a obtengdo de créditos as dificuldades s&o ainda maiores, e isto
se deve ao fato de as Instituicdes Financeiras ndo possuirem dados oficiais
sobre a empresa como 0s balangos, em virtude das legislagbes vigentes, que
os dispensam,e outros dados que possam comprovar a existéncia de dados
palpaveis. Por essa razao, as instituicdes financeiras preferem nao arriscar, e
ndo analisam o comportamento do empreendedor diante de seus negécios,
como por exemplo: 0 gerenciamento da empresa e de como ela se movimenta

no mercado.

O objetivo principal do estudo é desenvolver um modelo de crédito as
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Pequenas Empresas que contemple a figura do empreendedor e que ofere¢a
subsidios para um melhor entendimento acerca das principais etapas dos

elementos referentes ao comportamento dos Empreendedores.

A pesquisa bibliografica contribuiu para formular um novo modelo para
concessao de crédito, 0 modelo de Marcia LONGEN (dissertagdo 1997) sob o
titulo: Um modelo comportamental para o estudo do perfil do empreendedor,
contemplando os elementos referentes ao comportamento dos

empreendedores que serviram para o desenvolvimento do presente trabalho.

FILION (1999) demonstra as diferencas entre proprietarios de
pequenas empresas e 0os empreendedores. Para a concessao de crédito, esta
contribuicdo € de suma importancia, uma vez que os empreendedores
procuram fazer as coisas de forma diferentes daquelas do mercado, buscando
inovagdo e crescimento nos seus negocios, enquanto que os proprietarios de
pequenas empresas, chamados pelo autor de operadores, ndc demonstram
desejo de crescimento, sendo assim, revelam a nao existéncia de

necessidades de créditos das instituicoes financeiras.

DRUCKER (1987) faz uma afirmag¢do que colabora com o objetivo
deste trabalho e os resultados da pesquisa, que é: ‘o sucesso de um

empreendimento esta no alicerce do comportamento dos empreendedores”.

LONGENECKER (1997), com a sua pesquisa sobre Administragéo de
Pequenas Empresas, abrangem a falta de capital de giro; o fluxo de caixa e as
suas deficiéncias; e as contribuicdes dos empreendedores, contribuiu para a

realizagéo do presente estudo.
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Os empreendedores tém sido estudados j& ha alguns anos, em varias
areas, pois existe um grande interesse por estudar os fendmenos relacionados
aos mesmos, como por exemplo: os psicélogos que buscam desvendar quais
sdo as suas motivagbes; os investidores, que visam descobrir junto a alguns
empreendedores o que os tornam cada vez mais ricos, principalmente nos
Estados Unidos; os professores de administragéo, que procuram um modelo de
comportamento e de habilidades para transmiti-lo a seus alunos; a area
governamental, que procura meios de se engajar em seus programas de

desenvolvimento.

6.1 Concesséao de Crédito - Modelo Atual

Conceder crédito € tomar uma decisdo fundamentada em dados
concretos. Para tanto, faz-se necessario colher o maior nimero possivel de
informacdes que possam auxiliar o justo julgamento para a concessdo do

crédito.

A rapidez e o acesso as informagdes, pela implantacdo de novas
tecnologias, proporciona vantagens nesse processo. A determinagdo do risco
de credito, baseada nos tradicionais Cs de crédito: capital, capacidade,
colateral, carater e condigdes, resguarda o banco de uma possivel
inadimpléncia, uma vez que conceder crédito implica na confianga do credor

junto ao devedor.
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Recentemente foi criada, junto ao banco central, a verificagio do total
de riscos que uma empresa possui no mercado, com a devida autorizagéo da
mesma. Isso proporciona um certo grau de conforto, embora nio seja
totaimente seguro, pois a grande maioria das empresas contrai empréstimos de
curto prazo, prazo este que, por legislagdo é de até 365 dias. Nessa
verificagdo, confirma-se a grande necessidade das empresas de possuirem

capital de giro.

6.1.1 Desvantagens do Modelo Atual

Os bancos utilizam empiricamente o Score Behavior, que nada mais é
do que a analise do comportamento presente e passado do gestor das
pequenas empresas. O Score Behavior permite verificar protestos, débitos
fiscais, servigo de protecdo ao crédito, cadastro de cheques sem fundos,
penhoras, faléncias, execugbes e concordatas, sendo, normalmente, utilizado
pelos bancos ou instituicdes financeiras como uma espécie de filtro que visa a
conceder créditos pré-aprovados. O modelo s6 contempla empresas que ndo
tomam recursos emprestados e ndo tém intengdo de crescimento, ou estdo

capitalizadas.

Os valores concedidos sdo baseados na movimentacdo da conta
corrente, no tempo da empresa como correntista e no fato de ela n&o possuir
apontamentos cadastrais, isto €, cheques devolvidos, protestos, execugbes etc.

Em outros casos, os valores baixos concedidos, em fungio de as empresas
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possuirem movimentagéo financeiras em outras instituicoes, ndo satisfazem as
suas necessidades. Tal sistema de filtro ndo atinge por inteiro o objetivo de

expansao de ativos.

As demonstragbes contabeis das pequenas empresas nio tém muita
relevancia, pois ndo passam de mera exigéncia fiscal. E, por ndo serem
condizentes com a realidade, n2o se da a devida importancia a estes dados.
Mesmo o SERASA ndo efetua andlise de tais demonstragcbes porque os
balangos ndo sdo auditados. Em virtude da legislag&o, as pequenas empresas
podem fazer a opgéo pela modalidade fiscal de lucro presumido, ou seja,
faturamento anual de até R$ 12.000.000,00 que ndo é obrigado a apresentar
demonstrativos contabeis e balangos,revelando ser aparentemente uma
vantagem, pois se o faturamento for razoavelmente rentavel, a empresa tera
de pagar somente 15% de imposto de renda sobre o lucro e mais 8% de

contribuicdo social.

Se considerarmos uma nova realidade na qual as margens de lucros
vém caindo para todas as empresas, os balangos sobre lucro presumido terdo
que ser revistos, em conseqiéncia de as vendas nao acompanharem a
velocidade com que se desenvolveriam no periodo de inflagdo, no que se
refere a termos percentuais de evolugdo. Nestes casos, as melhores formas de
verificagdo da saude destas empresas serdo. o volume de vendas, prazo de

rotac@o de estoques e 0 seu custo operacional.

Outro problema oriundo da opgao por esse modelo é o fato de os

contabilistas, muitas vezes,buscarem convencer os empresarios, que na
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maioria das vezes, ignoram a legislagéo fiscal, de que esta & a melhor opgéo

fiscal por requerer menos trabalho na elaboragao de langamentos.

Dentro do universo das empresas de pequeno porte, deparamos com
outra modalidade de opgdo fiscal que € a declaragdo de lucros simples. O
maior beneficio desta opgao esta na redugéo da aliquota dos encargos sociais,
e o pagamento do COFINS ser de apenas 3%. E uma forma segura de saber o
faturamento oficial da empresa, pois sabendo-se o valor da guia que fora

recolhida, chega — se ao volume oficial de vendas.

6.2 Determinantes para Concesséo de Crédito

A legislacdo ndo obriga a producdo de demonstrativos contabeis de
balanco salvo quando a empresa apresentar balango sobre o lucro real. Por
outro lado, as pequenas empresas possuem muitos negécios que ndo s&o
registrados na contabilidade, desta maneira, os resultados beneficiam somente
0s sAcios, uma vez que, existem demonstrativos contabeis, que séo elaboradas
somente por necessidade fiscal, e ndo refletem a realidade da empresa.Por
esta raz3o, a existéncia de um patrimoénio razoavel em nome dos proprietarios

demonstra que algo estranho acontece com a sua contabilidade.

Muitas empresas utilizam o “Caixa 2° como argumento para justificar o
resultado do balango, que se apresenta negativo (balangos gerados somente

para instituicbes financeiras). Por parte dos gestores, deve haver muita
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habilidade e conhecimento para constatarem a veracidade das informagdes, o

que requer critérios estritamente técnicos, destacando o excesso de confianga.

Segundo os sécios ou proprietarios de pequena empresa, existem
varias maneiras de formar o caixa 2, procedimento utilizado com freqiiéncia, no
qual n&o se registram as notas fiscais de compra e, assim, obtém-se um
estoque nao registrado, oculto, destinado a gerar receita para os proprietarios.
Outra forma utilizada é a de adquirir ou comprar notas de despesas, recursos

do caixa que favorecerao os soécios.

Os bancos constantemente oferecem abertura de conta e limites de
crédito para as Médias Empresas que ja estdo no mercado. Tais empresas
devem estar consolidadas, na maioria das vezes capitalizadas, além de
possuirem um vinculo histérico com outras instituicdes. A procura destas
empresas deve-se ao fato de que as mesmas possuem balangos analisados e

distribuidos pelo SERASA.

6.2.1 Consideracbes que Devem ser Analisadas no “Caixa 2"

As vendas mensais ou anuais geradas pelo do “caixa 2, sem nota
fiscal ou com nota fiscal sub-faturada, é uma pratica muito utilizada. Os valores
deste caixa geralmente destinam-se a aqUisigéo de mercadorias sem nota
fiscal ou ao pagamento de despesas ou dividas que ndo sio registradas na
contabilidade. E dbvio que, para vender sem nota fiscal, &€ necessario comprar,

também, sem nota fiscal.
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Para uma tomada de decisdo correta, no momento da concessdo de
crédito, deve-se verificar a diferenga entre receitas e despesas, para se obter o
suposto “lucro” e onde os recursos foram alocados, ou seja, direcionado para
aquisicao de imdveis ou aplicagdes financeiras em nome dos sécios ou do
proprietario. Uma avaliagdo nas informag¢des de bens dos proprietarios ou
socios, verificando se estes sao realmente compativeis com os “lucros’
informados neste caixa, € uma forma de avaliar se as informagdes sao
corretas. Por outro lado, existem pequenas empresas que nao tém a geracgao
do ‘caixa 2°, porém prestam servicos a grandes empresas, exigem notas
fiscais, pagam impostos e nem por isso quebram. Trata-se de uma cultura

saudave! para toda a sociedade.

Portanto, fica nitido que a sonegacao fiscal confirma que os valores de
um individuo modificam de acordo com os novos parametros que regem a
sociedade. O modelo atual de filtros utilizados, rejeita ou aceita conceder
créditos. O interesse que as instituicbes financeiras tém é pelas garantias
oferecidas nas operagdes de crédito, mas sabe-se que a garantia ndo define o

risco da operagao efetuada.

O preenchimento de fichas de cadastro geraimente sao mal elaboradas
e sem consisténcia concreta sobre as informacdes, 0 modelo é padronizado
pela Febraban (Federagdo Brasileiras dos Bancos) e ja que balangos e
balancetes sdo mera exigéncia fiscal, pergunta-se: servem, realmente, para
qué?.Indagar os proprietarios,na maioria das vezes,sobre o valor de seu

faturamento ou de suas vendas, ndo é totalmente confiavel, pois eles sabem
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que as instituicbes ndo tém meios para apurar a questdo corretamente, e este

comportamento para certas empresas, pode ser perigoso.

Atualmente ndo se separa o cliente da operagido. A atengao € voitada
para as garantias das operacOes, refletindo um excesso de zelo para o com
riscos, e demonstrandoc pouco interesse para o ramo de atividade das

pequenas empresas.

O prego da taxa de juros para esta segmentagéo € mais caro, e sendo
assim, colabora-se para o aceleramento da morte prematura das pequenas
empresas, uma vez que os pre¢os das taxas de juros cobrados sao definidos
pela operagdo dos riscos assumidos e pela probabilidade de aumento no nivel

de perda dos empréstimos.

Os bancos possuem poucos dados referentes aos riscos dos clientes e
ndo tém um histérico consistente sobre os setores em que as empresas
atuam, além disso nado tém predisposicdo para diminuir o risco de faléncias,

uma vez que ndo tém certeza do sucesso das pequenas empresas.

6.2.2 Alternativas

Para os bancos é um desafio ter que enxergar, daqui em diante, a
pequena empresa como uma grande aliada para o desenvolvimento de ambos.

Para que isto se efetue, ha que se observar as seguintes alternativas:

o 0o crédito para as pequenas empresas devera ser repensado,
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necessitando de um grande entendimento do setor de atuacdo de

cada empresa;

o a verificagdo fundamental & da capacidade da empresa de gerar

caixa;

o procurar entender quais sdo as necessidades de cada empresa e

que estas sdo diferentes umas das outras.

Existe, ainda, a necessidade de evolugdo na concessdo de créditos
baseados nos dados que os bancos possuem e no cruzamento dos mesmos,
transformando-os em informagGes por cliente ou empresas e, também, a
necessidade de um maior acompanhamento que envolva pesquisas mais
profundas, pois estas atualmente, s3o utilizadas pela média dos setores. O
ldeal dessa analise é saber com precisdo como as pequenas empresas se
movimentam no mercado e dentro dos seus setores especificos. A partir dela
pode-se classificar, realmente, o risco da operagido e procurar efetuar analises

mais profundas para grupos de clientes e setores especificos.

Investir em um relacionamento préoximo para melhorar a quantidade e
a qualidade dos fluxos de informag¢des, formando um banco de dados por
empresa, proporciona uma visédo mais adequada dos futuros negécios e melhor
compreensdo das necessidades de recursos, principalmente, das

necessidades das empresas que tém aspiragbes de crescimento.

Os bancos podem colher significativos resultados do desempenho das
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pequenas empresas, investindo no desenvolvimento de um relacionamento
mais proximo. Prética ideal seria estudar o prego, a carteira de empréstimos
que melhor atende o cliente. O banco estabeleceria spread' minimo,
independente do risco da operacéo. Efetuaria uma analise de todos os clientes,
para saber como se movimentam no mercado, mais especificamente nos seus
setores. Posteriormente ao filtro ja efetuado anteriormente, definir-se-ia quanto
a concesséo do empréstimo ou ndo. Em caso afirmativo, estabeleceria a taxa

para o cliente.

A economia brasileira passa atualmente por um desaﬁo na
consolidagdo do processo de estabilizagdo e na retomada do crescimento
econdémico. O papel do sistema financeiro nacional é de tdo grande importancia
que n&o se descarta total reestruturagdo deste sistema, para adequéa-lo a nova
| realidade da integracdo competitiva da economia global, e torna-lo mais

confiavel.

Os bancos internacionais demonstram uma capacitagdo técnica
superior aos bancos brasileiro e poderdo vir a firmar parceria com bancos
locais para financiar as pequenas empresas. Desta forma, havera muito
incentivo as inovagdes, visando a atender as diversas necessidades, uma vez

que o mercado sera cada vez mais competitivo.

Atualmente, ndo se possui gerentes, nas instituicbes de créditos,

conhecedores dessa segmentacdo. O que existe € uma supervalorizagdo do

! Spread ¢ a diferenga dos juros cobrados, referentes ao crédito, versus os juros pagos, referentes as
captagoes.
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relacionamento pessoal, em detrimento dos interesses profissionais que
demonstra conhecer profundamente 0 mercado de atuagéo de seus clientes. O
fato € que os bancos preferem trabalhar com créditos pré-aprovados, extraidos
de seus filtros e das informa¢des que possuem, além disto, ndo ha pessoal

com comportamento empreendedor para uma nova demanda.

A partir de revisdes na literatura, pbde-se constatar que as instituicdes
de crédito necessitam de gerentes empreendedores, com habilidades para
identificar novas oportunidades e que tenham pensamento criativo,
conhecimentos profundos de mercado e tino para os negécios. Um gerente
com tais habilidades seria de grande valia, pois 0os bancos aumentariam seus
ativos, teriam mais rentabilidade em mesmo tempo e estariam sendo
inovadores nesta segmentagao, pois destacariam a figura dos consultores de
negocios para as pequenas empresas, junto a aqueles com os quais mantém

relacGes de negdcios como junto a provaveis clientes.

Criar novos produtos ou servigos para esta segmentag¢ao, procurando
satisfazer os desejos dos clientes, €& ter espirito empreendedor, capaz de
enxergar as oportunidades de mercado, fazer sempre © melhor e

continuamente buscar o novo.

O Plano de Negécio é uma ferramenta muito importante, tanto para as
Instituicdes financeiras, como para 0s proprietarios de pequenas empresas. Se
a empresa tem um plano de negécios bem elaborado, os bancos podem
financiar a sua produgdo e modernizar os seus equipamentos, de modo que

estas possam obter maior produtividade e conseqientemente mais lucros.
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As pequenas empresas, vistas como um segmento empresarial sdo
fundamentais para a composicdo de um novo modelo que dé a real dimensdo

do comportamento do empreendedor no ambiente sécio-econémico.

a) Elementos Referentes ao Conhecimento

Para o empreendedor obter sucesso, ele deve possuir alguns
conhecimentos de sua atividade, ou ter alguém junto a ele que tenha tais
conhecimentos, que sao fundamentais para atender as exigéncias do mercado
altamente competitivo. Os principais conhecimentos exigidos pelo mercado

$ao:

-~ Técnico - Requer nogdes do produto que vai oferecer no mercado, do
processo de produgao, da qualidade e da redugao de custos. O empreendedor
deve acompanhar e atuar junto da empresa, pois tal agcao sera um diferencial

muito grande para ¢ seu desenvolvimento.

- Comercial - Empreendedores com experiéncias anteriores em vendas, que
tenham sido funcionarios de alguma empresa, ou trabalhado na area comercial,
levam vantagem pois j& tém alguma no¢ao de como atender os clientes e os
fomecedores. O seu bom relacionamento, devido a este conhecimento,

aumentara suas chances de ocupar um segmento do mercado com Sucesso.

- Escolaridade e formacao complementar - O empreendedor deve possuir
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um nivel minimo de escolaridade, para facilitar o entendimento com pessoas e
poder acompanhar as tendéncias da globalizagéo. Deve atualizar-se investindo
em novas capacitagbes e reciclagens através de seminarios, cursos e

palestras.

= No campo das Finangas - O empreendedor deve atualizar-se com relagio
aos dados ou informagbes sobre finangas, saber fazer calculos, no tocante ao
custo do dinheiro tomado em empréstimos, de prazos concedidos em suas
vendas, de pagamento a vista aos seus fornecedores. Deve, ainda, estar a par
da rotagdo de seus estoques, para nao agravar seu fluxo de caixa. O
entendimento dos ciclos econdmico e financeiro, da liquidez dos seus clientes e

da prépria liquidez é de suma importancia no setor financeiro.

b) Eilementos Referentes as Habilidades

Entende-se por habilidade a capacidade que o individuo possui para
desempenhar muitas tarefas das exigidas por uma atividade. Para os
empreendedores, proprietarios de Pequenas Empresas, sdo muitas as
habilidades exigidas para desenvolver 0 seu negdcio e darem continuidade a

sua empreitada. Dentre elas, pode-se destacar:

— Habilidades Intelectuais - Diz respeito a capacidade de compreensao
verbal, de entender o que esta escrito.A habilidade intelectual exige raciocinio

légico e rapido, capaz de identificar as diferencas e semelhangas com
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exatidao, além de, através do intelecto , concentrar todos 0s seus esforcos no

seu negdécio.

- Identificar Oportunidade de Negocio - Refere-se a capacidade de analisar
com exatiddo um segmento de mercado que pode para ser ocupado de forma
diferente. Pela observacdo ,chega-se a compreensdo das tendéncias que
possam influenciar seu cotidiano e descobrir 0 modo correto de agir, quando
houver necessidade. Uma mudanga pode gerar novos métodos que criam
algumas vezes, novas oportunidades, antecipando fatos e desenvolvendo

novos servigos ou produtos.

- Habilidades Interpessoais - Tratam-se do bom relacionamento junto aos
fornecedores, clientes, funcionarios e bancos. E de muita valia, pois sabendo

negociar, as possibilidades de sucesso sao maiores.

- Informagdes - Empenhar-se na obtencdo de informag¢des sobre os
fornecedores, clientes, concorrentes; e saber onde buscar as informagdes
corretas, contribui para a competitividade dentro do mercado de atuagéo do

empresario.

- Negociacdo e Conflitos - Todo e qualquer negécio enfrenta varios tipos de
conflitos. Saber resolvé-los pelo didlogo e com perspicacia faz parte do desafio
que é proposto, pois crises, na pequena empresa, existem em grande numero,

mas é necessario resolvé-las de maneira racional.
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c) Elementos Referentes as Necessidades

Identificar as necessidades de um empreendedor, a primeira vista, nao
€ algo de muita facilidade, mas, investindo num relacionamento mais
constante, pode-se obter algumas informagbes importantes. Embora haja
excecles, existem empreendedores que nao estdo nesses moldes,

cientificamente, mas obtém sucesso diante de sua empresa.

~ Autoconfianga - O empreendedor sabe que 0 seu sucesso depende
exclusivamente dos seus proprios esforcos. A independéncia para' 0s
empreendedores € essencial. Quando conseguem sua liberdade empresarial
sentem-se orgulhosos com o éxito, ndo cansando de contar a sua trajetéria,

pois essa vitoria ja & parte do seu sucesso.

- Assumir Riscos - Muitas vezes, o empreendedor deixa uma carreira
brilhante em empresas, onde desempenhava fungbes de lideranga, para
assumir um negocio proprio. Sabe que deve, de uma forma moderada, assumir
riscos e, passo a passo, ruma para o objetivo tragado. Se algo der errado, esta

disposto a recomegar, evitando repetir as falhas cometidas.

- Realizagdo - Os empreendedores gostam de mostrar exceléncia no que
fazem e preferem n3o delegar fungdes, ao contrario, chamam para si a
execuc¢ao das tarefas. Sua ambicdo &€ demonstrar que s&o capazes de vencer,
pois investem todo o seu potencial para esta conquista. Cada passo do

crescimento de sua empresa proporciona uma felicidade contagiante, e sentem
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orgulho em participar da geracdo de empregos, conscientes de sua

responsabilidade para com a sociedade.

Quando os empreendedores procuram a auto-realizagdo por meio de
status social, necessitam de atencdo redobrada, pois buscam demonstrar um
.poder desenfreado, gastando muito dinheiro em hobbies, que retiram de seu
capital de giro, comprometendo seriamente sua empresa, podendo até leva-la
a faléncia. Existem alguns tipos de esportes, praticados pelos filhos com o aval
dos pais, que exigem investimentos muito altos, como corrida de kart, de
automéveis e rallys. Alguns empreendedores possuem seus proprios hobbies,
como corrida de cavalo, viagens freqlientes ao exterior, vaidades estas, que
talvez sejam demonstracbes de auto-estima, necessidade de serem aceitos
num determinado grupo social, gerando um custo muito alto, o que podera

resultar em frustragao, ou levar a empresa a bancarrota.

A necessidade de melhorar a auto-estima pode ser observada,
também, pelo sentimento de inferioridade e dependéncia, pois néo

conseguiram prestigio, gerando frustragdes.

Conforme ja citado, os empreendedores possuem algumas
necessidades que influenciam o seu comportamento e que afetam diretamente
sua empresa podendo leva-los a pedirem uma concordata, o que seria o
menos penoso, mas, em alguns casos, tais necessidades poderao leva-los até

mesmo a faléncia.
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d) Elementos Referentes aos Valores

O valor ético para as pequenas empresas torna-se um referencial e um
elemento de diferenciacdo diante do mercado de atuagdo, por envolver
questdes relativas a ser honesto ou desonesto, legal ou ilegal. Tem-se
conhecimento de atividades ndo éticas e ilegais, como a existéncia de caixa 2
para fins de nao recolhimento de impostos. Diante deste fato, defronta-se com
pressdes de extorsdo, praticadas no mercado por alguns individuos mal

intencionados.

Quanto a sonegacgdo de impostos, ndo se quer dizer que todas as
empresas, ou a sua maioria, usam deste expediente. A falta da verdade, junto
aos seus clientes, na venda de um produto ou servico, induz os seus
funcionarios a também praticarem a mesma falta. O ndo cumprimento das leis
trabalhistas pode afetar a vida pessoal dos funcionarios e dos familiares,
principalmente se, por ventura, ocorrer algum tipo de acidente ou o falecimento
do mesmo. Contratagdes mal elaboradoras, como por exemplo, conter no
registro um valor de salario mensal de referéncia e efetuar complementagéo
de salario com pagamentos por fora, e dispensas mal explicadas de
funcionarios,com alegac¢ao de reducdo de custos, praticado pelo empresario,
demonstram desonestidade. Utilizar-se destes improbos recursos, passando
uma impressdo nao muita recomendada para os seus fornecedores, bancos,
clientes e outros, compromete o andamento da propria empresa. Ser pequeno
nao quer dizer que nao se tem valor ético. A observagao dos valores éticos €

de suma importancia na concessdo de créditos, pois deixa muito claro o que
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podera acontecer junto a uma instituicdo financeira. Os valores éticos, quando
estabelecidos e bem direcionados pelos proprietarios, tornam-se um referencial

para o comportamento dos funcionarios.

O sistema atual de Score Behavior contempla o comportamento
financeiro do cliente pessoa juridica. Esse escore reflete o relacionamento da
empresa com 0 banco no que se refere a recursos, servigos, empréstimos,
creditos em conta corrente e rentabilidade gerada pela empresa. Mensurando
os indices de liquidez de suas duplicatas a receber, através da carteira de
cobranga simples, que tem junto a instituicdo, pode-se ter nogdo da qualidade

de suas vendas, através dos indices de liquidez que apresenta.

Essas importantes informages indicam se as empresas centram suas
vendas em poucos clientes. Neste caso, convém verificar se se trata de
empresa terceirizada ou subcontratada de grandes empresas. O Ideal seria a
verificagdo “in loco” da existéncia ou ndo de contratos, ou se trata apenas de
uma maneira muito informal de repassar servicos sem ter um compromisso
acordado. O potencial real da empresa fica restrito @ movimentacdo que
possuem junto a esta instituicdo financeira e, baseados nos dados que
possuem, os bancos devem atribuir os pesos que melhor atendam os

resultados oferecidos pelas empresas.

Posteriormente, efetua-se o calculo do escore, considerando os itens
que tém prioridade para a instituicdo e pela importancia da estratégia que
cada item apresenta. E aplicado um ponderador para cada item citado e, em

varias etapas, os escores sdo calculados através de uma multiplicacdo dos
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recursos, gerados mensal ou trimestralmente, versus o ponderador, e somado
a pontualidade ou ndo do pagamento dos empréstimos, contraidos como uma

espécie de bonus.

Essa etapa, a que podemos chamar de resultado, é destinada a
classificagdo de cada empresa, em fungdo do risco que podem ou ndo
oferecer. A obtencdo de resultado positivo sinaliza que pode ser alavancado o
volume de seus empréstimos; a pontuagdo baixa, sinaliza que deve ser
reduzido o volume de empréstimos. Assim teremos o credit score , que indica
que esta eficiéncia sO sera segura se a empresa possuir movimentagéo
exclusiva com a instituicdo, caso contrario, esta empresa pode apresentar
escore a baixo do nivel desejado pelas instituicbes. Atualmente o credit score
utilizado pelos bancos trata-se de um software desenvolvido para estas
instituicbes. O proprio SERASA tem um servigo, desenvolvido para seus
associados, que realiza o credit score pela amostragem geral, ndo verificando
caso a caso, pelos custos gerados para serem desenvolvidos e por

desconhecimento desta segmentagio das pequenas empresas.

e) Analise das Caracteristicas Comportamentais

A identificagdo dos aspectos do comportamento do empreendedor
possibilita a escolha do modo mais adequado para atender as suas

necessidades de capital de giro.

Para validar a atribuicdo de pesos nos escores, dos elementos
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referentes ao comportamento dos empreendedores, na forma de observagio
sistematica, faz-se necessario ter um relacionamento mais estreito com os
mesmos. Deve-se procurar uma proximidade maior, pois deste convivio nasce
a oportunidade de identificar os elementos referentes ao seu comportamento,
estes dados obtidos serdo transformados em informagbes, que serdo

acrescentadas ao score.

Essa aproximagdo apresenta vantagens porque os fatos sdo
percebidos diretamente, sem qualquer intermediario, porém a investigagdo nao
deve ser percebida pelo empreendedor, pois ,se tal acontecer, podera provocar
alteragbes no seu comportamento, destruindo a espontaneidade, alterando os
objetivos e produzindo dados menos confiaveis. Se 0 empreendedor sentir que
esta sendo observado e analisado podera considerar isto como uma ameaga a
sua privacidade. Assim sendo, deve haver, por parte dos bancos, muita

habilidade em extrair estes dados.

O peso atribuido ao score pode ser de zero a trés para cada elemento.
Apds a atribuicdo da média, pode-se criar um ponderador para os pesos
obtidos, que poderia ser chamado de “escore de aspectos comportamentais’

ou ficaria a critério de cada instituicao atribuir-lhe os pesos e ponderadores.

Elaborar um plano especifico para observagdo e registro dos dados,
estabelecendo antecipadamente os aspectos do .comportamento dos
empreendedores, €& significativo para se alcangar ou ndo a concessdo de

créditos.

Para se estabelecer antecipadamente a quantidade de caracteristicas



136

necessarias para a analise, o ideal seria a realizagdo de estudos exploratérios
para, a medida que fosse acumulada a experiéncia, o numero de

caracteristicas seria reduzido até chegar a quantidade ideal.

E importante ressaltar que este nimero deve buscar as evidéncias de
que existe uma correlagdo entre as caracteristicas do comportamento do
empreendedor e o risco na concessdo de crédito. Todo modelo a ser
implementado devera estar sempre num processo evolutivo, de

aperfeicoamento, para que produza resultados cada vez mais confiaveis.

Diante do exposto, para se chegar a decisdo de conceder créditos,

deve-se desenvolver juntamente com o perfil da empresa um check list.

Quadro 5 - Elementos Componentes do Comportamento do Empreendedor

Elementos do Modelo Exemplificacao Pontuacao

Grupo | - Necessidades

Demonstram prazer no que fazem, gostam
Autoconfianca de contar sua trajetéria desde seu inicio e Trés
sentem-se como verdadeiros herdis.

Gostam de fazer novos investimentos em
suas empresas, porém verificam os
beneficios que terdo , o retorno do
Assume Riscos investimento e a redugdo de custos que Trés
possam vir a ter. Sabem fazer calculos e
procuram obter financiamentos mais

adequados.
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Elementos do Modelo

Exemplificacao

Pontuagao

Grupo | — Necessidades (Continuagéo)

Realizagéo

Demonstram prazer ao ver sua empresa
crescer e fazem comparagdes como se
estivessem vendo um filho crescer com
prosperidade. A felicidade da conquista
deixa transparecer que a empresa fora
constituida para ficar no mercado e ndo

para mera sobrevivéncia do proprietario

Trés

Auto-estima

Muitos empreendedores, para serem
aceitos pelo meio social, procuram fazer
viagens frequentes ao exterior com um

circulo de pessoas.

um

Status

Gostam de competicdes ou possuem
hobbies, como kart, stock car, rallys e
outros. Por esta preferéncia chegam a tirar
do capital de giro de sua empresa, o
dinheiro necessario para manté-los. Em
muitos casos, as empresas apresentam
dados de balangos confiaveis com bons
indices de liquidez e dentro dos padroes
que as instituicbes exigem. Ja em outros,
as empresas apresentam autofaléncias ou
concordatas, muitas vezes, sem
recuperacao.

um
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Elementos do Modelo

Exemplificacao

Pontuacgao

Grupo Il — Conhecimentos

Técnico e Comercial

Saber o funcionamento do processo de
produ¢ao, estar no primeiro momento
junto a produgao. No inicio se faz
necessario que o proprietario seja o
centralizador de tudo. Deve ter
experiéncias em relacionamento comercial
e vendas, mantendo um relacionamento
habil junto aos seus fornecedores, o que
traz muitas vantagens.

Dois

Escolaridade e Formacgao

Complementar

Favorece porque as grandes mudangas
estdo acontecendo e o sucesso acontece
com quem estiver mais adaptado ao
mercado. Muitos possuem escolaridade
minima, equivalente a 2.° grau e outros,
escolaridade equivalente a graduacgao e
Pés-Graduagdo. Alguns possuem tino
muito acentuado para os negécios.

Trés

Financas

Ter nogdes do custo do dinheiro referente
a emprestimos bancarios; saber conceder
e pedir prazos em vendas e compras.
Saber que compra de matéria-prima a
vista € bom negdcio, gragas aos
descontos que se obterm.

Dois
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Elementos do Modelo

Exemplificagao

Pontuacao

Grupo /Il - Habilidades

Habilidades Intelectuais

No dinamismo do mercado, a expressdo
verbal e escrita se faz necessaria, pois no
seu mercado ira encontrar empresas e
pessoas diferentes, em virtude da
exigéncia dos clientes e consumidores.

Trés

Identificar Oportunidades

de Negécios

N&o ser ansioso, pois isto atrapalha seu
desempenho. A lucidez seréd uma grande
aliada na observacédo do mercado, de
suas tendéncias e dos novos métodos de
trabalho, favorecendo a criagdo de novos
produtos ou servigos.

Trés

Habilidades Interpessoais

Possuir um 6timo relacionamento com
seus colaboradores, pois 0 sucesso esta
no modo de conduzir a sua equipe.
Conforme o porte de empresa, muita coisa
€ centralizada, por isto é necessario ser
atencioso para com os clientes e
fornecedores.

Dois

Informagdes/Negociagbes

e Conflitos

Conseguir informagdes importantes sobre
os concorrentes, clientes e fornecedores.
Diante de uma dificuldade, negociar com
perspicacia junto a bancos e fornecedores,
0 que é muito positivo, pois propicia
credibilidade. Ser habil na resolugéo de
conflitos junto a seus funcionarios.

Dois
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Elementos do Modelo

Exemplificacao

Pontuacao

Grupo 1V - Valores

Eticos

Atividades Legais.

O respeito as leis fiscais e trabalhistas
demonstra transparéncia e ndo deixa a
empresa vulneravel e em maos de
pessoas sem escrupulos. Procurar ser
sempre honesto, respeitando as leis.Ha
varias empresas que eram pequenas €
atualmente sdo grandes e n3o quebraram
por cumprir a legislacdo. Esta consciéncia
€ um ponto importantissimo junto a
bancos, fornecedores e funcionarios, pois
a sua pratica sera a diretriz para o
SuUCesso.

Trés

FONTE: A autora.

Ressalva referente ao grupo Il — elementos referentes ao técnico e

comercial, com pontuagdo maxima de dois pontos, devido as constantes

mutagdes do mercado, aos NOVOS pProcessos que seréo criados e aos nNovos

tipos de relacionamentos, nos dias atuais, levam o profissional a se tornar,

cada vez mais, voltado apenas para os bens materiais, esquecendo —se da sua

vida emocional.

No item Financas, sem divida, os empresarios estdo procurando uma

atualizagdo constante e, dentro de um futuro muito proximo, estes

empreendedores estardo cada vez mais adaptados ao mercado em

consequéncia do grande acesso as novas informagoes.
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Ressalva referente ao grupo |l — Habilidades no Relacionamento
Interpessoal: As Negociagdes e Conflitos recebem a pontuagio maxima de
dois pontos, devido a aprendizagem ser muito diversificada, pois diante da
globalizacdo, as pessoas estdo constantemente aprendendo novas culturas,
novos costumes, convivendo com outras pessoas diferentes, com nova viséo

de mundo e novas ambigdes.

6.3 Validagcado do Modelo

~ Para validar o modelo, sera exposto o exemplo de uma empresa
situada no modelo comportamental, demonstrando que se pode, ou nao,
conceder crédito a partir da andlise dos elementos relativos ao comportamento

do empreendedor.
Dados referentes a empresa:
Aplicacdo do modelo tradicional, ou do atual, de concesséo crédito;
breve histérico da empresa;
numero de funcionarios: 31;
faturamento anual - R$ 750.000,00
horario de trabalho - 44 horas semanais;

Trata-se de uma empresa de personalidade juridica limitada, formada
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por dois sécios.

Produtos que fabrica: linha de bombas hidraulicas (centrifugas,auto-
aspirante), confeccionadas em ago inoxidavel, voltadas para as industrias
quimica, farmacéutica, petroquimica e de alimentos, fabrica, também

conexdes e acessorios destinados a industria de leite.

Credito solicitado: desconto de duplicatas para efetuar folha de
pagamento de seus funcionarios e para as despesas do fluxo de caixa durante

o periodo de 10 dias.

Passos para a concessao de créditos:

12 passo: verificar possiveis restricbes da empresa e dos sécios, e a

validade de ficha cadastral de ambos;

2° Passo: verificagdo dos indices de liquidez, do comportamento

financeiro de seus clientes e da empresa como fonte pagadora.

Resultado das verificacbes: Houve a constatacdo de: setenta e sete
protestos, perfazendo um total de R$ 90.000,00; apontamentos de atrasos em
bancos, referentes a financiamentos contraidos e n&o pagos, vencidos ha mais
de 90 dias; impostos federais em atrasos; com a conta corrente encerrada
pelo BACEN por emissdo de cheques sem fundos por um dos sdcios;

solicitagao de empréstimo no valor de r$ 25.000,00.

Pelo método tradicional, o empréstimo foi negado, pois a empresa
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demonstrou forte indicio de deterioracdo, por isso ndo convém ao banco
arriscar, uma vez que ha a possibilidade de a mesma nao conseguir resolver a
sua situagdo. Pelos dados apresentados, chega-se a duvidar da veracidade
das duplicatas a serem descontadas. Restava a esta empresa cair em uma
factoring, pois os bancos ndo operam com clientes que apresentam um perfil

que demonstre inadimpléncia, restringindo assim, o crédito.

No modelo tradicional, fica claro que o relacionamento passado ou
futuro ndo conta muito, o que realmente interessa é o presente. Nao importa os
fatos que levaram a empresa a esta situagdo, nega-se simplesmente, o
crédito. Diante das evidéncias apresentadas, ndo se argumenta, pois ndo é da
alcada dos gerentes concretizar em este tipo de concessé@o, nem mesmo em
instancia superior, por se tratar de uma politica de créditos restrita a cada

instituicdo financeira.

Aplicacao do modelo dos Elementos Referentes ao comportamento da

mesma empresa:

Apds certo tempo de relacionamento, verificou-se o0s seguintes

aspectos:

— Necessidades: os socios tinham uma convicgdo muito forte quanto ao

sucesso da empresa, ou seja, eram autoconfiantes; sabiam que poderiam sair

da situagdo desfavoravel apresentada, era s6 uma questio de tempo.

Pontuagao = Peso trés
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— Necessidade de Realizagdo: era intengdo dos empreendedores
permanecerem no mercado, pois nao fora por acaso que os mesmos chegaram
até onde se encontravam e, por isso, estavam dispostos a qualquer tipo de

sacrificios para reerguerem a empresa.

Pontuacao = Peso trés

— Conhecimento Técnico: possuiam no¢des muito claras sobre o processos de

produgao.

— Conhecimento Comercial: demonstraram falhas na area comercial, pois ndo

havia estrutura suficiente para cobertura na area de vendas.

Pontuagao =» Peso um

— Escolaridade: ha apenas um sécio graduado em Engenharia Mecénica e

outro com curso técnico, formado pelo CEFET.

Pontuacao = Peso trés

— Financas: demonstraram conhecimento em célculos mateméticos e sobre o

custo real do dinheiro.

Pontuagdo =» Peso trés
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— Habilidades Intelectuais: revelaram boa expressao verbal.

Pontuagdao = Peso trés

— ldentificacdo de Oportunidades de Negdcios: demonstraram boa observagao

do mercado e de suas tendéncias para criagéo de novos produtos.

Pontuacao =» Peso trés

— Habilidades Interpessoais: mantinham um relacionamento muito bom com
seus colaboradores e parceiros. A comunicag@o era clara, revelaram respeito

as idéias dos outros e muita franqueza.

Pontuagao = Peso dois

— Informacdes/Negociacio e Conflitos: em virtude do atraso de pagamentos de

salarios, houve conflitos com funcionarios, conflitos estes, contornados.

Possuiam informagdes referentes ao mercado e aos concorrentes.

Pontuagao =» Peso um

— Valores éticos: acima de tudo, prezavam a honestidade no atendimento dos

compromissos assumidos. Notava-se que havia, por parte dos socios, um certo
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incomodo diante da situagéo do nao pagamento das dividas assumidas. Era
uma questdo de dignidade, efetuar o pagamento dos funcionarios, dos

impostos e dos fornecedores.

Pontuacao = Peso trés

O modelo foi aplicado nessa empresa conforme os elementos ja
citados. O fato € que a empresa vinha crescendo lentamente no mercado, por
nao possuir o capital de giro necessério para uma expansdo adequada. Por
esta razdo, seus proprietarios resolveram abrir uma nova empresa para
fabricagdo e comercializagdo de tanques de inox, destinados para o
resfriamento de leite. A escolha por esse tipo de negécio foi motivada pelas
informagGes obtidas junto ao IBGE, com referéncia a producdo de leite,
informagdes estas que demonstravam o tamanho do mercado a ser explorado,
pois apenas 10% da coleta era granelizada no Brasil. Porém, a empresa nao
possuia uma equipe de vendas grande o suficiente para cobrir o territério e
nem o capital indispensavel para o investimento pretendido. Utilizou-se, entéo,
o estreito capital de giro da primeira empresa para suprir as necessidades da
segunda. Por este fato, a empresa, comegou a enfrentar sérios transtornos,
como os de atraso nos pagamentos de seus fornecedores, salarios e impostos;
queda de vendas por atraso na entrega dos produtos; custos mal-elaborados e

falta de matéria prima .

A restricdo ao nome de um dos socios, deu-se por néo ter este como

retirar o seu pré-labore, causando prejuizos a si € a empresa. A falha maior
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foi a dispersdo do pequeno capital de giro, vital para uma empresa. Da
observagdo do comportamento dos sécios e do posicionamento de ambos,
surge a idéia de testar o modelo de crédito referente aos elementos
comportamentais, embora houvesse restricdes, pois a empresa apresentava
uma carteira de clientes muito boa, dentre eles muitas multinacionais que, com
certeza, procuravam 0s produtos da referida empresa por neles encontrar
qualidades. Entao fez-se, a estancia superior, uma solicitagdo de crédito
pessoal em nome de um dos sécio, com garantias em duplicatas lastreando a
operagdo, como se fosse uma caugdo para garantir 0 empréstimo. A proposta
foi aprovada e foi combinado com os proprietarios que, a medida que fossem
atendidos, procurassem efetuar o cancelamento dos protestos existentes.
Seria, também, necessario que demonstrasse aos fornecedores interesse

por saldar as pendéncias, para garantirem o fornecimento de matéria-prima.

A empresa comegou a engrenar as operagoes, gragas a confianga nela
depositada, honrando os compromissos assumidos. O comportamento leal dos
socios da referida empresa confirma que o modelo de comportamental estava

correto.

A empresa, a medida do possivel, foi cancelando os seus
apontamentos de protestos, pagando as parcelas de empréstimos atrasados
em outra instituicdo financeira. Parcelou os impostos através do REFIS. Hoje
esta operando normalmente, e suas vendas aumentaram, possui,atuaimente,

um faturamento que gira em torno de R$ 2.000.000,00 ao ano.
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Pontuacdao obtida através do modelo dos elementos referentes ao

comportamento:

O total dos pesos foi de 20 pontos através de soma aritmética, extraida
da aplicagdo do modelo dos elementos referentes ao comportamento da
empresa para validag&o do modelo. Em alguns itens a empresa ndo obteve a
pontuagdo maxima, a area comercial apresentou falhas, pois ndo havia
dimensionamento correto de equipe de vendas para cobrir o territério, porém
estas podem perfeitamente ser contornadas, mesmo com certos custos e
tempo despendido, os quais podem, a qualquer momento, ser recuperados, é

s6 ter o cuidado e o empenho necessario para nio se repetir 0s mesmos erros.

Concluséao

Como se pode perceber, a partir da aplicagdo de um modelo baseado
em elementos referentes ao comportamento, foi feita a concessdo de crédito e
a empresa conseguiu superar um momento de dificuldades, possibilitando-lhes
a ampliando dos negédcios e a sua participagdo no mercado. O seu crescimento
implica na geragdo de novos empregos e no aumento de arrecadagdo
tributaria, melhorando o relacionamento com a Instituicdo Financeira, que

passa a ter ganhos com a situagao.
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CAPITULO VIl - CONCLUSOES E RECOMENDACOES

7.1 Conclusbes

O presente capitulo tem como objetivo abordar as conclusées retiradas
de pesquisas com os empreendedores, caracterizagic das pequenas
empresas, concessao de crédito e levantamento das empresas que obtiveram
sucesso, visando a compreender o motivo pelo qual muitas empresas n&o
obtém sucesso, 0 seja, o capitulo visa & construcido de um modelo

comportamental para a concessao de créditos.

Em principio, os objetivos que foram propostos, ao se realizar este
trabalho, foram atingidos. O objetivo especifico n° 1 foi o de levantar e analisar
os procedimentos para concessdo de créditos as pequenas empresas, e
constatou-se que esta analise apresenta deficiéncias porque as pequenas
empresas néo oferecem dados oficiais palpaveis tais como os balancos,em
virtude de a legislagdo vigente n&o o exigir e, quando os possuem, so como
meras exigéncias perante o fisco, considerados pelo empresario como de
pouca importancia uma vez que os seus balangos n&o sdo auditados. Algumas

vezes, os balangos s&o elaborados exclusivamente para serem apresentados
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aos bancos.

Outra exigéncia das instituicées financeiras é a de solicitar garantias,
para concederem o crédito, principalmente para as pequenas empresas.
Estas, em sua grande maioria , nd0o possuem garantias, assim, os bancos
preferem nado conceder o crédito necessario para as suas atividades, evitando

correrem riscos desnecessarios.

O Objetivo n°® 02 procurou demonstrar as deficiéncias no modelo
tradicional, que apresenta algumas desvantagens, pois o foco principal esta no
interesse pelas garantias, na verificagdo do comportamento financeiro e nas
informacdes desabonadoras sobre a empresa e seus proprietarios. Existe uma
a preocupacdo excessiva em possuir ficha cadastral atualizada, cujos

formularios, geralmente, nao tém consisténcia e sdo mal elaborados.

O Score Behavior nao é totalmente eficiente, pois penaliza as
empresas que possuem restricbes em seus cadastros, ndo dando muita
importancia aos motivos que as levaram a esta situacdo.Trata-se de uma

analise muito fria, ndo levando em conta o potencial do empreendedor.

O Objetivo n° 03 visa a elaboracdo de um modelo de concessdo de
créditos as empresas e contempla os ele-mentos referentes a0 comportamento
dos empreendedores uma vez que este concentra um grande numero de
informagdes que servem de subsidios para a determinagdo de conceder ou
ndo o crédito. Tais elementos podem afirmar a potencialidade desses
empreendedores, trazendo um relacionamento de parceria com retorno

expressivo para as instituigdes financeiras.



151

O Objetivo n® 04 trata do teste proposto no modelo comportamental de
um caso real e visou a validar e a demonstrar que é possivel conceder crédito
a pequena empresa, mesmo que esta possua restricdes tais como protestos ou
dividas em atrasos. A andlise incidird sobre os elementos referentes ao
comportamento de seus proprietarios, pois, conforme visto nas literaturas, os

valores éticos dos proprietarios sdo repassados na condugéo de sua empresa.

A seguir, aponta-se algumas conclusGes derivadas da realizacdo deste

trabalho:

o As pequenas empresas tém grande importancia para o PIB do pais,
visto que séo fontes de geragdo de emprego e possuem papel

relevante no quadro sécio-econdmico atual.

o E possivel conceder créditos as pequenas empresas, se houver
conhecimento sobre o seu ramo de atividade no mercado e sobre os

elementos referentes ao comportamento dos empresarios.

O modelo tradicional ndo procura conhecer os aspectos do
comportamento dos empreendedores que estdo em posigdo de lideranca em
suas empresas e buscam inovagdes para os produtos e servicos ou procuram
novos metodos que suportem a competitividade. Geralmente estas empresas
estédo em fase de crescimento e necessitam da concessdo de créditos para

darem continuidade a seus negocios.

o Embora o trabalho possua algumas limitagdes, foi possivel

contornar as dificuldades para quantificar os elementos
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comportamentais subjetivos do empreendedor, bem como, foi
possivel a elaboragcao de uma metodologia que sustente o modelo

de concesséo de creditos a esta categoria.

o O modelo que contempla os elementos referentes ao
comportamento do empreendedor apresenta uma relacao entre as
caracteristicas do comportamento e o0 risco na concessdo de
créditos. Embora 0 modelo nao seja adotado em curto prazo, ele
pretende reunir uma base de dados, que possam ser aplicados
paralelamente ao modelo tradicional e que revelem os resultados
que possam indicar uma perspectiva para a concessao de créditos

a médio prazo.

7.2 Recomendacgdes

Considera-se que este trabalho vem prestar contribuicdo a uma area
do conhecimento que tem sido negligéncia nos estudos académicos, ou seja,
a concessdo de créditos as pequenas empresas. Em fungdo de suas
peculiaridades e limitagdes, o presente estudo deixa véarias questdes em aberto
para que trabalhos futuros possam preencher as lacunas existentes no que diz

respeito ao assunto em questéo.

Apresenta-se, seguir, algumas sugestdes que podem ser estudadas

em futuras pesquisas:



153

o Realizar estudos sobre a necessidade de evolugdo no sistema de
concessdo de créditos, utilizando calculos matematicos e
estatisticos que confrmem a pontuagdo e os ponderadores
concedidos aos elementos que contemplam os aspectos do
comportamento dos empreendedores de pequenas empresas. A
coleta dos dados necessarios para o estudo devera estar
acompanhada da comprovagéo da sua integridade e deverdo servir

para a formagao do credit score.

o Elaborar pesquisa visando a identifcar os aspectos do
comportamento do empreendedor com o objetivo de conceder—lhe

crédito ou nao.

o Buscar evidéncias, cientificamente embasadas, de que existe uma
relagdo entre as caracteristicas do comportamento do

empreendedor e 0 risco na concessao de crédito.

o Elaborar uma reviséo, por parte dos bancos, do seu posicionamento

quanto & concesséo de créditos para as pequenas empresas.

Em sintese, esta dissertagdo visa a apresentar uma contribuigcdo aos
estudos sobre empreendedorismo e modelos comportamentais para a
concesséo de créditos as pequenas empresas, visto que estas tém sido
negligenciadas pelas instituicbes de crédito. Espera-se que a mesma possa

servir como um ponto de partida para novos estudos.
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ANEXOS

Instrumento de Pesquisa

Quais foram os motivos que o levaram a abrir seu proprio negécio?

Com referéncia a seu novo empreendimento, o que é que fora almejado

primeiramente?

Quais s&o os seus hobbies preferidos?

Vale a pena ser um proprietario de Pequena Empresa?

Como vocé percebe as instituigbes de crédito em relagio a concessdo de

crédito para as Pequenas Empresas?

Quando tomou a decisdo, de ter o seu empreendimento, procurou

informag&o sobre o nicho de mercado que iria ser explorado?

Vocé possuia conhecimentos sobre o mercado de atuagdo e de seus

concorrentes?

Como proprietario de uma pequena empresa, vocé reconhece que tem

responsabilidade social ?



161

9) Diante de uma dificuldade financeira, disponibilizaria alguns bens para

sustentar seu negdcio mesmo que tivesse que sacrificar a sua propria

familia?

10) Vocé abriria m&o das margens de lucros, para manter seu quadro de
funcionarios, mesmo que o mercado estivesse sinalizando que a época é

desfavoravel para a demanda ?

11) Quando da abertura de sua empresa, havia capital suficiente para suportar

o inicio das atividades?

12) O evento da Globalizagdo ajudou ou prejudicou a sua atividade?



