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OPORTUNIDADES APRENDA O CAMINHO PARA INICIAR UM EMPREENDIMENTO DE SUCESSO

10 negocios para voce

virar o seu patrao

Abrir uma
microempresa €
alternativa de
emprego, mas
exige planejamento

RACHEL SILVA
rsilva@redegazeta.com.br

Ser patrio de si mesmo nio é
um sonho t3o caro: da para
comegar um negobcio infor-
mal, como esculturas em bis-
cuit ou sabonetes artesanais,
com menos de R$ 500,00.
Quem dispoe de um pouco
mais de dinheiro e de dispo-
sicio pode abrir uma mi-
croempresa e deixar de ser

O banco
que investe
em voceé.

bande
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empregado. Existem ativida-
des tradicionais, como saldo
de beleza, lanchonete e pizza-
ria, que nio exigem um inves-
timento inicial muito alto.

O Brasil é 0 62 pais mais em-
preendedor do mundo: uma
em cada sete pessoas econo-
micamente ativas optam pelo
negocio proprio, seja por ne-
cessidade (falta de emprego,
complementacio de renda)
ou por oportunidade (enxer-
gar uma necessidade do mer-
cado e investir nisso). Quase
90% das nossas empresas sao
de micro ou pequeno porte.
S6 que 60% dos negdbcios fe-
cham antes de completar 3
anos - uma das mais altas ta-
xas de “mortalidade empre-
sarial” do mundo, de acordo
com a pesquisa Global Entre-
preneurship Monitor (GEM),
realizada todos os anos em 35
paises.

PLANEJAMENTO. E s6 se plane-
jar para o sonho nao virar pe-
sadelo, como explica a eco-
nomista e consultora Melissa
Modeneze. Ela compara o su-
cesso do empreendedor ao
do alpinista que, com persis-
téncia e com cuidado, atinge
o topo de uma montanha.
“Ser empreendedor é muito
mais que ter vontade de che-

gar ao topo de uma monta-
nha (abrir seu proprio nego6-

_icio); é conhecer o tamanho

da montanha e do desafio
(analisar o mercado - con-
correntes, fornecedores, con-
sumidores); planejar cada
detalhe da subida, saber o
que vocé precisa levar e que
ferramentas utilizar; encon-
trar a melhor trilha, estar
comprometido com o resul-
tado, ser persistente, calcular
o0s riscos, preparar-se fisica-
mente, acreditar na sua pro-
pria capacidade e comecar a
escalada”, diz Melissa.

INCENTIVO. Foi isso o que fize-
ram Rose Simdes e sua filha
Vanessa. Ela abriram um sa-
lao de beleza em Vitoéria ha 3
meses. Rose trabalhou por
cerca de 10 anos em saldo de
beleza, até que os proprios
clientes comecaram a incen-
tivd-la a montar seu proprio
saldo. Quando a filha Vanessa
se formou em Fisioterapia e
demonstrou interesse na area
de estética, Rose decidiu que
era hora de empreender. “Es-
tamos muito felizes. Acho
que foi um chute certeiro”,
afirma com conviccio de
quem acertou em cheio
quando tomou a decisao.
Porém, antes de chegar a es-

se grau de felicidade, mae e
filha tiveram que “ralar” mui-
to, enfrentando burocracia,
escolhendo o ponto e procu-
rando mio-de-obra. “E fun-
damental ter conhecimento
da 4rea em que vocé quer
atuar”, aconselha Rose.

Para quem tem vontade de
montar alguma coisa mas
ainda ndo sabe bem o qué (ou
tem medo de dar errado e
perder todas as suas econo-
mias), o Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae) nacional
e o Sebrae-ES mantém sites
na internet com muitas infor-
macdes gratuitas, além de
oferecer palestras, cursos,
treinamento e consultoria.

Para saber mais

s Melissa Modeneze: mel-
modeneze@uol.com.br

s Saldo Imagem Corporal:
3325-4659

aSebrae nacional: www.se-
brae.com.br

. m Sebrae-ES: www.sebrae-

es.com.br ou 0800-39-9192

Desafio vencido

PACIENCIA. Rose e Vanessa Simdes inauguraram o saldo Ima-
gem Corporal em marco. Os preparativos comegaram no ano
passado e a burocracia assustou as duas empreendedoras. “E
tanto lugar que a gente tem de ir que, se vocé nio tiver pa-
ciéncia, acaba desistindo”, diz Rose. A escolha do ponto foi
outro problema: o dono ndo queria alugar o espaco mas sim
vendé-lo. As duas aguardaram nove meses até que o novo do-
no alugasse a sala para elas. Encontrar mao-de-obra adequada
também foi um desafio para atender a clientela fiel que exige
um atendimento especial. foro: ciLoo LovoLa
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10 idéias de negdcios rentaveis para vocé abrir sua microempresa

1 ATELIE E REFORMA DE ROUPA

Investimento: de R$ 6 mil a R$ 15
mil

Espaco fisico: 20 metros quadrados
Funcionarios: 4 (o dono, 2
costureiras e uma recepcionista)
Lucratividade: 46% do faturamento
Prazo de retorno do investimento:
6 meses

SALAO DE BELEZA 5/@ @\/\ ‘
\

Investimento: R$ 10 mil f

Espaco fisico: 100 metros quadrados & /‘\’ gt

Funcionarios: 4 (o dono,

um cabeleireiro, uma manicure e ™y

um ajudante) ( J;

Lucratividade: 30% do faturamento :

Prazo de retorno do investimento: 12 meses

o W

5 G G

2 ENTREGAS RAPIDAS

Investimento: R$ 10 mil
Espaco fisico: 20 metros
quadrados

Funcionarios: 8 (o dono, uma
recepcionista e 6 motoboys)

Lucratividade: 25% do faturamento

Prazo de retorno do investimento:

12 meses

4 LOJA DE BUUTERIAS

Investimento: R$ 20 mil

Espaco fisico: 10 metros quadrados

Funcionarios: 3 (o dono e dois
vendedores)

Lucratividade: 27% do faturamento
Prazo de retorno do investimento:

10 meses

5 PET SHOP

Investimento: R$ 30 mil

Espaco fisico: 80 metros quadrados
Funciondrios: 3 (o dono, um
vendedor e um auxiliar)
Lucratividade: 40% do
faturamento

Prazo de retorno do investimento:
14 meses

6 PIZZARIA

Investimento: R$ 37 mil
Espaco fisico: 80 metros
quadrados

Funciondrios: 3 (o dono, um
pizzaiolo e um entregador)

Lucratividade: 15% do faturamento
Prazo de retorno do investimento: 24 meses

7 COMIDA CONGELADA

Investimento: R$ 40 mil
Espaco fisico: 80 metros
quadrados

Funcionarios: 3 (o dono,

um cozinheiro e um ajudante)
Lucratividade: 30% do
faturamento

Prazo de retorno do investimento: 18 meses

8 LANCHONETE

Investimento: R$ 40 mil
Espaco fisico: 80 metros
quadrados

Funcionarios: 7 (o dono,
um caixa, dois garcons,

um chapeiro, um cozinheiro e um ajudante)

Lucratividade: 40% do faturamento

Prazo de retorno do investimento: 24 meses

9 AGENCIA DE VIAGEM

Investimento: R$ 45 mil
Espaco fisico: 30 metros
quadrados

Funciondrios: 2 (o dono e
um auxiliar)
Lucratividade: 20% do
faturamento

Prazo de retorno do investimento: 12 meses

, I {0 014 bE PRODUTOS NATURA S

Investimento: R$ 50 mil

Espaco fisico: 60 metros quadrados

Funciondrios: 3 (o dono e dois
atendentes)

Lucratividade: 30% do
faturamento

Prazo de retorno do investimento:

12 meses
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0S 10 PASSOS PARA 0 SUCESSO

s 1- Metas

Para seu objetivo se transfor-
mar em uma meta, o empre-
endedor precisa saber aonde
quer chegar e definir como e
quando chegar.

Por exemplo: quantos funciona-
rios sua empresa tera? Qual
mercado vocé esta atendendo?
Qual seré o faturamento? Vocé
alcancou a ultima meta a que
se propds? Se ndo, o que deu
errado para consertar? Qual é a
sua meta para o proximo ano?

u 2- Busca de oportunida-
des e iniciativas

E importante um empreende-
dor estar sempre atento as
transformacdes, identificando
as oportunidades e pronto para
adaptar o seu negocio quando
necessario. Pense nos recursos
que vocé tem hoje. Ndo precisa
ser, necessariamente, dinheiro.
Pode ser uma habilidade, um
espaco, um talento, um imdvel,
um determinado conhecimento

_que vocé gostaria de colocar

em pratica.

= 3 - Analisar o mercado
Agora olhe para a comunidade
onde vocé vive e tente identi-
ficar as necessidades e os
problemas que ela tem: do
que as pessoas sentem falta?
O que elas gostariam de ter e
nao é oferecido?

Agora, se vocé ainda ndo tem
um negocio, responda: com os
recursos que vocé tem, que ti-
po de negocio pode atender
essas necessidades?

Se vocé ja tem uma empresa,
responda: Existe alguma for-
ma de ampliar seu negdcio
oferecendo ao cliente o que
outras empresas ainda nao
oferecem?

= 4 - Correr riscos calcula-
dos

Montar uma empresa ou inves
tir para melhora-la implica em
riscos. Ser ousado é muito im-
portante. No entanto, é funda-
mental calcular estes riscos pa-
ra saber aonde, como e quando
vocé deve arriscar para fazer
sua empresa crescer. Aprender
a correr riscos calculados signi-
fica avaliar as alternativas, re-
duzir os riscos e controlar os
resultados.

1

s 5 - Busca de informacdes
O empreendedor esta sempre

somando alguma nova infor-
macdo. Ex: Vocé troca informa-
coes periodicamente com seus
fornecedores, concorrentes e
clientes? Vocé tem ou pretende
ter algum auxilio técnico para a
producdo ou prestacdo de ser-
vicos da sua empresa? Faz pes-
quisa na internet? Vocé fre-
qglienta feiras especializadas?

» 6 - Planejamento e moni-
toramento sistematico
Planeje cada etapa so seu pro-
jeto. Estabeleca prazos para o
seu cumprimento. Confira as
etapas concluidas e em anda-
mento. Ex: Como sua empresa
vai funcionar? Quem vai vender
seu produto? Como sera a en-
trega? Como serdo garantidos
0s prazos? !

s 7 - Exigéncia de qualidade
e eficiéncia

Quando vocé cumpre todos os
prazos e garante a qualidade
esperada pelo consumidor, esta
conquistando a confianca dele.
Ex: o que é importante para ga-
rantir a qualidade do seu produ-
to ou servico? Existe alguma
forma de vocé produzir, atender
ou vender que seja mais facil,
rapido e eficiente que aquela
que vocé adota hoje em dia? O
que os consumidores pensam
sobre a qualidade e eficiente da
sua empresa?

= 8 - Persisténcia

O caminho de uma empresa
até obter lucros é cheio de obs-
taculos. Ser persistente é en-
frentar as dificuldades; é insistir
nos planos e procurar solucdes
alternativas; é buscar incansa-
velmente resolver os problemas
de percurso. Mas, faca a dife-
renca entre ser persistente ou
apenas teimoso.

= 9 - Comprometimento
Estar comprometido com a
empresa significa ter envolvi-
mento pessoal para que ela
mantenha sua qualidade e
Seus compromissos e conti-
nue sempre crescendo. Para
isso é importante conhecer e
cuidar também da area finan-
ceira - peca chave do seu su-
cesso empresarial.

= 10 - Ter e sempre aumen-
tar sua rede de contatos

= Fonte: Melissa Modeneze
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