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Teste a sua idéia da empresa

O que é o teste

O planejamento da nova empresa, através da elaboração de um Plano de Negócio, é a grande arma para diminuir-se o risco, ou transformar o sonho em uma visão realística, ou evitar que uma boa idéia seja transformada em uma aventura imprevisível.

Alguns empreendedores, talvez por dispor de algum tempo e dinheiro “sobrando”, preferem iniciar um negócio sem um plano detalhado; fazer um vôo cego.

Mas se você começar um negócio sem planejamento talvez seja difícil até mesmo descobrir as causas do insucesso ... E este não é o perfil do empreendedor de sucesso, que não assume riscos desconhecidos e elevados e sabe aprender com os fracassos. 

Até o momento talvez você tenha apenas uma idéia da sua futura empresa, ou mesmo um Plano Simplificado de Negócios. Este teste medirá o grau de profundidade dessa idéia, mesmo que ela tenha sido testada preliminarmente como oportunidade de negócio. Você irá responder a questões relacionadas ao seu empreendimento: clientes, concorrentes, mercado, investimentos necessários, receitas e despesas projetadas, enfim, tudo que diz respeito à sua futura empresa.

Trata-se de uma verdadeira “sabatina” sobre o grau do seu conhecimento, de detalhes e de profundidade sobre o negócio que pretende abrir. Mas, talvez você se surpreenda, pois existem perguntas sobre você, suas percepções, experiência, motivações. E por que o interesse sobre o seu perfil pessoal? Simplesmente porque todas as pesquisas indicam que o sucesso de um empreendimento depende fundamentalmente do empreendedor líder: você.

O principal objetivo deste teste é convencê-lo de que abrir uma empresa exige profunda reflexão, muita pesquisa e muito trabalho. Isto, se você quiser sobreviver à alta taxa de “mortalidade infantil” que envolve as empresas emergentes e atingir um patamar de consolidação.

Por ser um passo obrigatório em direção ao seu futuro negócio, este teste pretende ser abrangente. Mas pode faltar alguma coisa relacionada à sua empresa. Por isto, complete o texto com as questões faltantes; contribuições serão bem vindas e mesmo esperadas, em virtude do caráter do conteúdo mutante deste tipo de teste.

Recomendações para o preenchimento

Este é o teste da sua idéia de empresa, ele funciona como um check list. Portanto, nenhuma questão deve deixar de ser analisada, refletida e respondida com a alternativa que você estiver completamente seguro; não hesite em responder "não” ou “não pensei no assunto".
Na vida prática, recomenda-se fazer este diversas vezes. No nosso curso ele deve ser feito:
· Opcionalmente, na etapa de análise inicial do negócio, antes de elaborar do Plano Simplificado de Negócio - PSN;

· Obrigatoriamente, após a conclusão do PSN.

Após assinalar as respostas diretamente no questionário, preencha o “Quadro de registro das respostas” e faça o “cálculo do resultado do teste”, apresentados nas páginas seguintes.
Após a avaliação você mesmo vai julgar o grau de conhecimento que tem sobre a empresa e o ramo em que pretende atuar.

Para simplificar o texto, a palavra produto engloba também serviço de qualquer natureza.
Quadro de registro das respostas

1. Anote a sua opção de resposta  ao lado do número da questão;

2. Depois de responder e anotar todas as questões siga as orientações da página seguinte.
	Aspecto do negócio
	Questões do teste

	A. O perfil do empreendedor
	1
	2
	3
	4

	B. 
	5
	6
	7

	C. O empreendedor e a empresa
	8
	9
	10
	11

	D. 
	12
	13
	14

	E. Produto/serviço
	15
	16
	17

	F. 
	18
	19
	20

	G. Ramo de atividade
	21
	22
	23
	24

	H. 
	25
	26
	27
	28

	I. Mercado, concorrência e localização
	29
	30
	31
	32

	J. 
	33
	34
	35
	36

	K. Clientes 
	37
	38
	39
	40

	L. Propaganda e promoção
	41
	42
	43
	44
	45

	M. Vendas e distribuição
	46
	47
	48
	49

	N. 
	50
	51
	52

	O. Planejamento, estratégias, organização interna,
	53
	54
	55
	56

	P. 
	57
	58
	59

	Q. Finanças
	60
	61
	62
	63
	64

	R. A formação da sociedade
	65
	66
	67

	S. 
	68
	69
	70


Quadro de registro das respostas

Depois de anotar as respostas de todas as questões na página anterior:

1. Some o total de respostas a para cada aspecto do negócio e anote o resultado na tabela a seguir;
2. Some a coluna ( a e anote o resultado na última linha da tabela;
3. Calcule o resultado do teste no quadro seguinte.
	Aspecto do negócio
	( a

	A. O perfil do empreendedor
	

	B. O empreendedor e a empresa
	

	C. Produto/serviço
	

	D. Ramo de atividade
	

	E. Mercado, concorrência e localização
	

	F. Clientes
	

	G. Propaganda e promoção
	

	H. Vendas e distribuição
	

	I. Planejamento, estratégias, organização interna
	

	J. Finanças
	

	K. A formação da sociedade
	

	Total de respostas a no teste
	


Cálculo do resultado do teste

	Total de pontos possíveis do teste
	70

	Nível (%) de “Segurança” = [(Total de respostas a no teste / 70)* 100]
	S =               %

	Nível (%) de “Risco” = (100% ( S)
	R =               %


O resultado deste teste, o nível (%) de “Segurança”, representa a probabilidade de sucesso para a abertura da empresa. Portanto, a diferença para os 100% representa o nível (%) de “Risco”, ou seja, o quanto falta pensar sobre ela.

Você mesmo decidirá qual o nível (%) de “Segurança” que lhe deixa seguro para iniciar seu negócio (60, 80 ou 99 %?). A decisão é sua.

Mas é evidente que, se boa parte das perguntas ou algumas perguntas fundamentais não foram respondidas ou se você não encontrar resposta para elas, é sinal que você precisa preparar-se mais para abrir a empresa.
Teste sua idéia da empresa

As questões do teste

A. O perfil do empreendedor

1.  Por que você decidiu tornar-se um empreendedor?

a) Quero me realizar como pessoa humana

É meu estilo de vida: sempre pensei em ter meu negócio

Na minha família este caminho é estimulado e natural

Tenho minhas idéias, acho que posso sobreviver bem com elas

b) Não gosto de me submeter a outras pessoas

Quero ficar rico

É muito difícil arranjar emprego

c) Não pensei no assunto

2.  O negócio que pretende abrir é uma exteriorização do seu mundo interior?
Uma extensão do seu ego? Pode preencher suas necessidades de auto-realização?
Tem a ver com suas características pessoais, temperamento, preferências, perfil psicológico, habilidades, desafio intelectual, necessidade de status?

a) Sim
b) Parcialmente

c) Não pensei no assunto

3.  Você sabe que a empresa tem a cara do dono. Se ele for organizado, a empresa será organizada; se ele for inovador, a empresa será inovadora; se ele for negligente, se for conformado, se não gostar de risco, se for pessimista e assim por diante.
Você se conhece?

a) Sim
b) Não

c) Não pensei no assunto

4.  Você conhece algumas características dos empreendedores de sucesso? Acha que as tem ou que pode adquiri-las?

a) Sim
b) Não

c) Não pensei no assunto

5.  Você está realmente determinado a ser um empreendedor?
Já buscou as razões que o levam a empreender?
Elas são suficientes para lhe dar força e energia para enfrentar momentos difíceis?

a) Sim
b) Não

c) Não pensei no assunto

6.  Existem características na vida de um empreendedor que o desagradam? Quais?

a) Trabalho exaustivo para uma renda incerta

Renda irregular

Risco

Retorno financeiro a longo prazo

Convivência com situações indefinidas

Dependência de fatores não controláveis, como políticas do governo, mercado, etc.

b) Ainda não detectei algo que me desagrade fortemente, a ponto de me desanimar

c) Não pensei no assunto

7.   A opinião de sua família e de amigos próximos, em relação ao fato de você abrir um negócio, é positiva, estimulante?

a) Sim, valorizam a perspectiva de ser um empreendedor. Minha família está disposta a aceitar uma renda irregular

b) Acham que um bom emprego seria melhor

c) Não sei, Não pensei no assunto

B. O empreendedor e a empresa

8.  A energia já colocada na idéia do negócio. Há quanto tempo você trabalha a idéia central?

a) Mais de um ano 

b) De 6 meses a um ano

c) Menos de 6 meses

9.  Qual a sua experiência na área em que vai abrir a empresa?

a) Conheço o produto e o negócio


Conheço o produto, mas não tenho experiência no negócio

b) Conheço o negócio, mas preciso me associar a quem conhece o produto


Vou me associar a quem conhece a área

c) Não tenho experiência na área

10.  Você já foi empreendedor ou participou da criação de algum outro empreendimento?

a) Sim
b) Não

11.  Por que você vai criar esta empresa, especificamente?

a) Esta é uma idéia minha

b) Achei boa a idéia de amigos

Fui induzido pelo sócio

b) Não é relevante

c) Não pensei no assunto

12.  Qual a sua participação e/ou contribuição no início do negócio?

a) Disponibilidade de capital

Conhecimento/experiência do ramo

Conhecimento/experiência em outras áreas

Identificação de um novo mercado

b) Não pensei no assunto

13.  Qual é o ramo do seu negócio?
A definição do ramo em que uma empresa vai atuar é muito importante. E comum as pessoas definirem erroneamente o ramo de negócio da empresa.
Ex. uma empresa que faz software agropecuário, em que ramo está? E necessário que ela entenda e acompanhe a evolução do mercado e da tecnologia aplicada em agropecuária.
A dispersão e a falta de foco, não raro, são causas de insucessos.
Você já definiu o ramo em que a sua empresa vai atuar?

a) Sim
b) Não

c) Não pensei no assunto

14.  Você já definiu a missão da empresa? (ou seja, a sua razão de ser, expressa em uma ou duas frases). Lembre-se que a missão da empresa deve ser uma projeção do seu ego. 

a) Já estabeleci a missão, ela é como um guia para todos que participarem do meu negócio

b) Este é um assunto muito abstrato e, portanto, difícil


Não é importante


É cedo para abordar este tema

c) Ainda não pensei no assunto

C. O produto/serviço

15.  Qual é o estágio de definição do seu produto?

a) O produto está pronto para ser comercializado

b) Fiz pesquisas sobre as necessidades do cliente.


Já desenvolvi um protótipo

Já fiz teste de aceitação

Ainda estou desenvolvendo um protótipo

c) Ainda é só uma idéia

16.  Quanto às características do seu produto você sabe definir? 

a) O seu ciclo de vida: (início, em expansão, maduro, em declínio, quanto tempo vai durar)


Se for uma novidade, qual é a natureza da inovação


Se existem produtos idênticos no mercado


Qual o tipo de necessidade que satisfaz (luxo, moda, supérfluo, primeira necessidade)


É passível de ser imitado rapidamente? 

b) Ainda não pensei no assunto

17.  Você já avaliou o grau de proteção da vantagem competitiva do seu produto?

a) É decorrente da experiência e do nome dos integrantes da sua empresa


Do grau de dificuldade de cópia pela concorrência


É protegido (patente, concessão, direito de exclusividade, franquia, outros)


Decorre do fato de ter começado primeiro

b) Não tenho idéia clara sobre o assunto

18.  Você já refletiu sobre:

a) Uma estratégia de vendas do seu produto?

Os principais obstáculos à sua venda?

O que levará os clientes a comprá-lo?: propaganda, qualidade, preço, condições de pagamento, atendimento, distribuição, localização, desenho, embalagem, garantia, assistência técnica, etc

Essa diferenciação vai perdurar por quanto tempo?

b) Ainda não pensei no assunto

19.  Quanto à assistência técnica você já analisou?

a) Se seu produto necessita de assistência técnica depois de vendido


Qual será a garantia do produto


Como será o acompanhamento do atendimento pós-venda?


As diferenças entre as condições de fornecimento e de garantia, suas e dos seus concorrentes?

Já pensou em formas de traduzir sistematicamente as informações capturadas pela assistência técnica em melhoria do produto?

b) Ainda não pensei no assunto

20.  Em relação à política de assistência pós-venda, você..

a) Já avaliou a importância dela no seu negócio?


Já estabeleceu mecanismos para o acompanhamento pós-venda?


Já pensou em um sistema para medir o grau de satisfação dos clientes?


Já estimou os custos de ações pós-venda?

b) Não pensei no assunto

D. O ramo de atividade

21.  O que o levou a escolher este ramo de negócios?

a) Conhecimento do produto (tecnologia)


Conhecimento do mercado e do ramo 


Ramo de alta lucratividade

b) Fui induzido pelo sócio


Negócio de família

c) Acaso

22.  Qual o grau de informações que você tem sobre a sua área?

a) Conheço o seu estágio tecnológico e suas tendências


Conheço números sobre o mercado

b) Acho desnecessário obter tais dados, porque o negócio é muito bom

c) Ainda não pensei no assunto

23.  Como você obtém informações sobre a sua área de negócio?

a) Através de publicações especializadas e de jornais de grande circulação

Através das minhas relações pessoais e da minha observação como usuário/cliente

Participo de encontros, congressos, feiras e estou vinculado a entidades e associações da área

b) Ainda não tenho informações sistematizadas

É muito difícil estabelecer relações nesse campo

Ainda não tenho relações pessoais no setor

Não acho necessário, no início, me relacionar na área

c) Ainda não pensei no assunto

24.  Quanto ao posicionamento no mercado da sua empresa, você sabe definir?

a) Qual é a área de oportunidade: (lazer, vestuário, turismo, ensino, agropecuária, saúde)...?

Qual é o setor de atividade: (indústria, comércio, serviços)?

Qual é o ramo do negócio: (software de base, de multimídia, aplicativo administrativo, de automação, escola de inglês, criação de gado...)? 
b) Ainda não sei definir porque:
A empresa pode atuar em ramos diferentes,
Ainda não está bem claro,

c) ainda não pensei no assunto

25.  Em relação ao ramo de negócio em que vai atuar a sua empresa, na economia:

a) Conheço o seu tamanho (valor e quantidade dos negócios realizados)


Sei qual a participação do ramo no PIB da economia local 


Sei qual a margem de lucro que o ramo opera


Sei qual o % em termos de arrecadação de impostos

b) Ainda não pensei no assunto

26.  Quais as tendências você percebe no ramo de negócio? Você consegue vislumbrar as mudanças significativas nos próximos anos quanto a: 

a) Produtos, Clientes, Preços


Metodologia de atendimento


Técnicas de fabricação


Comercialização


Inovação


Ambiente sócio-econômico


Aspectos legais e de regulamentação

b) Ainda não pensei no assunto

27.  Sobre as variáveis fundamentais do seu negócio em relação ao ramo de atividade, você saberia indicar a importância relativa (%) de cada um dos principais fatores de sucesso?

a) 

	Capital
	%

	Produto: tecnologia, desenho e qualidade

	%

	Conhecimento do mercado
	%

	Assistência técnica ao cliente
	%

	Propaganda
	%

	Total
	100%


b) Ainda não pensei no assunto

28.  Você sabe identificar quais fatores externos constituem ameaças graves ao seu negócio? 

a) Inflação, Juros, Flutuação do câmbio


Custo de energia, de Matéria prima, de Mão de obra


Mudanças tecnológicas

b) Ainda não pensei no assunto

E. Mercado, Concorrência, Localização

29.  Em relação à entrada da sua empresa no mercado:

a) Já identifiquei as principais oportunidades

Já identifiquei as principais ameaças

Você encontrou um nicho de mercado onde atuar?


Como e em que período de tempo os concorrentes vão reagir à sua entrada no mercado?


Quais os possíveis meios que os concorrentes adotarão para eliminá-lo?


Quais os meios que você adotará para se defender?

b) Ainda não pensei no assunto

30.  Na sua análise do mercado você já considerou sobre:

a) Qual o mercado total para o produto no território (quantidade, valor)?

Qual a forma de comercialização?


A dificuldade/facilidade de acesso ao mercado (entrada de novos produtos)?

b) Ainda não pensei no assunto

31.   Quanto à segmentação geográfica do mercado:

a) Já sei em que praça pretendo atuar

Já estabeleci a participação da minha empresa do mercado (%)

Já planejei a entrada em novos mercados

b) Ainda não pensei no assunto

32.  Qual o grau de análise você já desenvolveu sobre a concorrência?

a) Tenho em meu poder resultados de pesquisa de mercado


Conheço as empresas que têm produto semelhante ao meu e que estão na mesma área geográfica


Conheço as empresas que oferecem substitutos aos meus produtos


Conheço as empresas pioneiras que ainda têm os seus fundadores à sua frente

b) Acho que não é necessário avaliar a concorrência, o mercado dá para todos


Conheço pouco, o meu produto é inteiramente novo


Conheço pouco, o mercado é novo

c) Ainda não pensei no assunto

33.  Quando comparados com a concorrência, você sabe indicar se (e quais) dos elementos abaixo relacionados constituem pontos fortes ou fracos do seu produto?

a) Recursos de projeto/desenho


Preço e condições de pagamento


Prazo de entrega


Relações pessoais no ramo


Pontos de distribuição


Propaganda e Promoção


Embalagem


Qualidade


Imagem da empresa


Assistência técnica e pós-venda


Marca

b) Ainda não pensei no assunto

34.  Qual a importância relativa (em %) dos seguintes fatores no sucesso da sua empresa em relação ao mercado e à concorrência?

a) Tecnologia

Força de vendas

Tradição

Assistência técnica e pós-venda

Qualidade

Capital

b) Ainda não pensei no assunto

35.  Quanto a lançamentos de novos produtos, você já analisou:

a) Com que freqüência os concorrentes lançaram novos produtos no mercado nos últimos anos?


O percentual de mudanças feitas devido a desenvolvimento tecnológico?


O percentual relativo a mudanças feitas na marca?


A freqüência e razões de mudanças na embalagem?

b) Não pensei no assunto

36.  Quanto à localização, você já avaliou:

a) A importância estratégica da localização para a produção, administração, vendas, distribuição


A característica da região na qual será instalada sua empresa? (residencial, comercial, mista)


Qual o tamanho da área necessária para produção, estoque, administração, transporte, vendas, área social, expansão.


Se alugado, a duração do contrato é adequada? Suporta a maturação do empreendimento? Quais os impactos de uma mudança?


Quais as atuais implicações legais ou públicas do terreno? (restrição de construção, direito de estradas, etc.).

b) Ainda não pensei no assunto

F. Clientes

37.  Quais serão os seus clientes? O que sabe sobre eles?

a) Conheço o seu perfil: faixa etária, sexo, renda, hábitos


Conheço o número de clientes potenciais do mercado


Conheço publicações (jornal, revista, informes) que me permitem saber sobre o perfil de meus clientes e ramo do negócio

b) Sei identificá-los, mas não tenho informações detalhadas


No meu negócio não é necessário ter detalhes sobre os clientes


Ainda não pensei no assunto

38.  Quanto às necessidades dos seus clientes:

a) Conheço bem as suas necessidades através de pesquisas que desenvolvi


Conheço as suas necessidades através de dados indiretos

b) Imagino quais são as suas necessidades, mas nunca pesquisei diretamente

c) Ainda não pensei no assunto

39.  Quanto ao atendimento aos seus clientes, já analisou:

a) O que é melhor: o deslocamento físico dos clientes até a empresa ou o inverso?


Se os clientes percebem imediatamente que o seu produto satisfaz adequadamente as suas necessidades e motivações


Se os clientes reconhecem facilmente o produto como sendo uma melhoria, quando comparada aos dos concorrentes, dispensando explicação extensiva?


Formas de traduzir a satisfação do cliente em números?

b) Ainda não pensei no assunto

40.  Você já analisou o grau de vulnerabilidade da sua empresa em relação a clientes?

a) Sim, embora haja grande dependência de poucos clientes. Ex. um único cliente representa mais de 30% das vendas


Os seus clientes têm um grau de fidelidade aceitável?

b) Ainda não pensei no assunto

G. Propaganda, promoção,

41.  Você já planejou a propaganda nas fases de:

a) Lançamento do produto?


Após o lançamento para manter a imagem da empresa e do produto?

b) A propaganda não é necessária. 


O seu resultado é imprevisível

c) Ainda não pensei no assunto

42.  Você já definiu o que pretende destacar na propaganda de seus produtos?

a) A imagem da empresa,


Qualidade


Preço


Distribuição


Assistência a clientes


Outros

b) Não pensei no assunto

43.  Você já definiu o esforço de propaganda segundo a mídia?

a) Prospecto, jornais, revistas, rádio, tv, cartaz, mala direta

b) Ainda não pensei no assunto

44.  Você já definiu outros meios de divulgação? 

a) Contatos pessoais com clientes, exposições, feiras, congressos, apoio promocional de empresas

b) Ainda não pensei no assunto

45.  Se você pretende fazer promoção, você já...?

a) Fez os estudos necessários: programa de promoção (objetivos, cronograma), custos, benefícios?

b) Não pensei no assunto

H. Vendas e distribuição

46.  Já definiu quais serão seus canais de venda?

a) Diretamente na sua empresa

Virtualmente, através da Internet

Através de representantes

b) Todos os canais possíveis

c) Ainda não pensei no assunto

47.  Você já se preparou para fazer projeções de vendas?

a) Já conhece a forma como você calcula a previsão de suas vendas?

Já avaliou o nível esperado de vendas, em unidades/volume?

No caso dos produtos não quantificáveis, já criou uma metodologia de previsão de vendas?

Você está esperando oscilações nas vendas? Estão previstas medidas para neutralizá-las?

Já comparou os seus preços de venda com os da concorrência?

Já trabalhou com cenários diferentes (pessimista, realista e otimista) para estas variáveis?

b) Ainda não pensei no assunto

48.  Quanto a sua força (equipe) de vendas, você já definiu?

a) O perfil das pessoas dedicadas às vendas?


O quadro de pessoas ou o esforço de vendas necessário?


Pretende pagar comissões para vendedores ou para intermediários?

b) Ainda não pensei no assunto

49.  Quanto às condições de venda, já definiu?

a) Quais são os prazos de pagamento para seus clientes?

Serão diferentes dos da concorrência?

Qual a modalidade de pagamento? (remessa bancária, moeda, cheques, cartão de crédito)

Pretende conceder descontos para pagamentos antecipados?

b) Ainda não pensei no assunto

50.  Quanto às implicações financeiras da administração das vendas, você ...

a) Pretende recorrer a financiamentos de vendas? (desconto de duplicatas, factoring)?

Já definiu um sistema para que as suas faturas não sejam emitidas ou expedidas com atraso?

Já definiu como pretende assegurar o cumprimento dos prazos de pagamento de seus clientes?

Já estabeleceu qual será a tolerância máxima de atraso permitida?

Já analisou se sua clientela potencial tem liquidez?

Já fez previsões sobre a porcentagem de clientes duvidosos ou insolventes?

b) Ainda não pensei no assunto

51.  Você já identificou quais os fatores importantes na definição dos canais de distribuição?

a) A dispersão geográfica da clientela


Os formadores de opinião no ramo de atuação


Revendedores


Outros

b) Ainda não pensei no assunto

52.  Quanto ao mercado internacional, (caso pretenda exportar) você :

a) Conhece as suas características?


Sabe como exportar? Conhece a legislação?

Conhece os incentivos à exportação?


Calculou as despesas com seguros, taxas, transporte?

b) Ainda não pensei no assunto

I. Planejamento, estratégias, organização interna

53.  Em relação às atividade de compras, você já refletiu sobre?

a) Qual é o grau de dependência de fornecedores?


Qual é o impacto no produto final das compras de produtos e/ou serviços?


Se existem alternativas de fornecedores em outras praças. No exterior?

b) Se pretende ter uma política de parceria com fornecedores?

c) Ainda não pensei no assunto

54.  Quanto aos seus fornecedores, você já analisou/pesquisou:

a) Quais são os fornecedores potenciais


Preços


Qualidade dos produtos


Localização


Prazos de entrega


Prazos de pagamento


Meios de transportes

b) Ainda não pensei no assunto

55.  Na suas atividades de produção, você ...

a) Já analisou quais são os processos básicos (fluxo de operação) da produção?

Já analisou onde pode ter atrasos na produção, quando aumentar a quantidade produzida?

Já estimou os índices de rejeites e refugo suportáveis pela empresa?

Já fez previsões de receitas ou despesas com licenças de produção?

Já estimou qual a participação no faturamento de produtos feitos por terceiros? 

b) Ainda não pensei no assunto

56.  Caso vá contratar pessoal

a) Já dimensionou as necessidades (quantidade) por funções?


Identificou as aptidões envolvidas?


Sabe o valor das obrigações sociais?

Conhece os salários do seu ramo?

Conhece a legislação?

Já pensou sobre a política de pessoal: salários, incentivos, participação nos lucros, assistência médico, plano de carreira, plano de treinamento, horas-extras ou “banco de horas” para compensação?

b) Ainda não pensei no assunto

57.  Quanto à capacitação do seu pessoal

a) Você pretende contratar pessoal já treinado?

b) Você pretende qualificar internamente, através de treinamento?


Já fez uma previsão anual de despesas de treinamento? 


Já estimou qual o tempo de treinamento para um técnico estar em condições ideais para produzir adequadamente em sua empresa?

c) Ainda não pensei no assunto

58.  Quanto à obtenção de aconselhamentos e informações sobre o ramo do seu negócio, você procurou obter:

a) Um conselheiro? (“Padrinho”)


Informações sobre marketing, publicidade, legislação, contabilidade?


Informações no Sebrae, órgãos de classe, pessoal do ramo?


Informações e dados sobre a atividade em outros países?


Acesso a um de grupo de empreendedores?


Acesso à literatura a respeito?


Informações sobre o ensino na área?

b) Ainda não pensei no assunto

59.  Quanto à organização da sua empresa, você tem um projeto para as fases de implantação e crescimento que aborde:

a) Organograma formal e descrição das funções

Informatização

Manuais (escritos) de Políticas e Procedimentos 

Implantação da Qualidade Total e estabelecimento de padrões de produção (ISO 9000)

Contabilidade e procedimentos de Fluxo de Caixa

b) Ainda não pensei no assunto

J. Finanças

60.  Você já fez projeções sobre os seguintes pontos do seu empreendimento?

a) Lucro


Rentabilidade esperada sobre o capital investido


Tempo do retorno sobre o capital investido


Necessidade de capital próprio e ou de terceiros para o primeiro ano


Encargos fiscais encargos sociais 

b) Não pensei no assunto

61.   Se você já projeções, no cálculo estimou que todos os preços terão uma evolução única ou você prevê taxas diferenciadas para:

a) Preços de compra de materiais e insumos


Salários e honorários


Custo de energia, telefone, etc.


Custo de transporte


Custo por unidade produzida

b) Ainda não pensei no assunto

62.  Você já comparou a rentabilidade esperada da sua empresa com outros investimentos, como imóveis, poupança, renda fixa, etc. (custo de oportunidade)?

a) Sim

b) Não

c) Não pensei no assunto

63.  Você já analisou:

a) As condições exigidas para obtenção de créditos ou financiamentos?

Se as garantias exigidas são disponíveis?

Que percentual do investimento inicial pode ser financiado?

Se as taxas de juros são suportáveis?

Se a amortização anual é compatível com o seu fluxo de caixa?

Se o prazo do financiamento é adequado ao nível das atividades?

b) Não pensei no assunto

64.  Você já especificou as suas necessidades (inclusive os recursos financeiros) de:

a) Equipamentos


Veículos


Mobiliário


Telefone, fax, linhas de comunicação de dados


Estoques

b) Ainda não pensei no assunto

K. A formação da sociedade

65.  Você já refletiu sobre quais razões o levam a ter sócios? Por exemplo:

a) Aporte de capital


Aporte de tecnologia


Suporte de gerenciamento


Mão de obra de alto nível e "barata" no início do negócio


Aporte de experiência


Maior segurança

b) Ainda não pensei no assunto

66.   Quanto à formação da sociedade, o principal fator na escolha dos sócios foi:

a) Qualidade de relacionamento interpessoal


Interesses comuns. Aspirações compatíveis. Mesma visão do negócio


A amizade. Nível cultural, social


A contribuição de cada um

Perfis complementares

Disponibilidade de tempo para o negócio

b) Consumidores e ou clientes preferenciais dos sócios

c) Não pensei no assunto

67.  Quanto à divisão de tarefas entre os sócios:

a) Já foi definido qual sócio vai dirigir o negócio?


As áreas de atuação de cada sócio já foram estabelecidas (marketing, finanças, operações, etc)?

b) Os assuntos acima ainda não foram definidos

c) Ainda não pensei no assunto

68.  Como será a participação societária em relação ao processo decisório? Você já refletiu sobre:

a) Você deterá o poder; será sócio majoritário, único a decidir?


As decisões serão partilhadas igualitariamente?


Qual o número ideal de sócios, em termos do processo decisório?

b) Ainda não pensei no assunto

69.  Em relação às implicações legais do seu negócio, você já desenvolveu considerações sobre:

a) Regime jurídico (Ltda, firma individual, etc)


Participação de cada sócio no capital da empresa


Redação do contrato, do estatuto e do distrato?


Registro (abertura) da empresa


Autorizações legais a obter (alvarás, regulamentações locais e profissionais)


Contratos de exclusividade, Patentes, Direitos autorais


Se vai desenvolver seu negócio associado a outras empresas do tipo representação comercial geral ou exclusiva, concessão de marca, de patente, de processo de fabricação, de franquia, etc

b) Não pensei no assunto

70.  Você já analisou a importância e a influência (alta, média, baixa, nenhuma) da constituição jurídica relativamente a?

a) Responsabilidade pessoal sobre o capital e resultados da empresas


Despesas com registros e carga tributária

Financiamento, Base de crédito, 

Divulgação oficial das demonstrações financeiras

Riscos


Distribuição de lucros

Entrada e saída de sócios

Regras de sucessão: venda parcial ou integral

Responsabilidade após fechamento

b) Ainda não pensei no assunto










� Adaptado de Dolabela, Fernando C. Chagas. Oficina do empreendedor. São Paulo: Cultura. 1999





Prof. Brasilio Socalschi
teste_da_idéia_052  1
Prof. Brasilio Socalschi

teste_da_idéia_052     2

