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RESUMO

As micro e pequenas empresas, a partir da década de 90, vém ganhando importancia
diante do seu papel social, nos debates acerca do desenvolvimento local. Nesse
contexto, a partir do ano de 2005 surge o Programa Bom Negd6cio no municipio de
Curitiba-PR, tendo como objetivo o desenvolvimento econdmico local. Para isso, o
Programa Bom Negdcio se desenvolveu por meio da parceria entre o poder publico -
Prefeitura Municipal de Curitiba, a instituicdo de ensino - UNIFAE, e as micro e
pequenas empresas do municipio. O objetivo geral desta pesquisa consiste em
verificar os principais resultados obtidos nas micro e pequenas empresas no bairro
Capéao Raso - Curitiba-PR, ap6s a participagdo no Programa Bom Negdécio. Diante
deste objetivo, a pesquisa visa compreender os conceitos de desenvolvimento local e
suas implicagdes nas micro e pequenas empresas. Contextualizar o modelo de
atuacdo das empresas do bairro Capado Raso em busca do desenvolvimento local e
apresentar o Programa Bom Negdcio desde sua concepgao até os resultados obtidos
apos sua implantagdo junto as micro e pequenas empresas no bairro Capao Raso -
Curitiba-PR. Esta pesquisa caracteriza-se por um estudo de caso, utilizando a base de
informacgdes e indicadores coletados pela Pesquisa Socioeconémica Empresarial € a
Pesquisa de Indicadores Pdés-Curso, realizada pela equipe de pesquisadores da
UNIFAE - Centro Universitario, junto aos empresarios do bairro Capdo Raso. Os
resultados analisados diante destas duas bases de informagao, permite avaliar os
principais resultados que o Programa Bom Negécio foi capaz de gerar apos a sua
realizagao perante os empreendedores locais.

Palavras-chave: desenvolvimento local; desenvolvimento econdbmico; micro e
pequena empresa; politicas publicas.



ABSTRACT

The micro and small businesses, from the 1990s on, have become more important
because of their social role in the debates on local development. In this context, the
program Bom Negocio started in 2005 in Curitiba (state of Parana , Brazil ) with the
purpose of helping the local economic development. The program was developed
through a partnership between the government - Curitiba City Hall -, an educational
institution - UNIFAE-Centro Universitario -, and the micro and small businesses of the
city. The general objective of this work is to examine the main results obtained by the
micro and small businesses in Capao Raso district, in Curitiba , after their involvement
with the program Bom Negocio. In the face of this objective, the present work aims to
understand the local development concepts and their implications in the micro and
small businesses, to contextualize these businesses’ action when focusing on the local
development and to present the program Bom Negocio since its conception until its
results obtained in the Capao Raso micro and small businesses. This work is
characterized as a case study applying in the micro and small businesses of Capao
Raso district the database collected by the Socioeconomic Research on Business and
the Post-Course Indicators Research, made by the UNIFAE-Centro Universitario
researchers team. The results analyzed with these two sources of information make
possible the evaluation of the main results that the program Bom Negocio has been
able to create with the local entrepreneurs.

Key words: local development; economic development; micro and small business;
public policies.
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1 INTRODUGAO

As micro e pequenas empresas, a partir da década de 90, vém ganhando
importancia diante do seu papel social, nos debates acerca do desenvolvimento
local. Ao considerar a premissa de que as micro e pequenas empresas por si so
nao conseguem promover o desenvolvimento local, atores como o poder publico,
entidades de classe e instituicdes de ensino comegam a formar parcerias para
incentivar a atuagado adequada dessas micro e pequenas empresas.

Ao analisar o papel de cada um desses atores no desenvolvimento local,
€ possivel verificar que o poder publico possui a responsabilidade em coordenar
e induzir o processo. As entidades de classe e as instituicdes de ensino cabe o
papel de disponibilizar capital humano e tecnoldgico, e as micro e pequenas
empresas participar ativamente desse processo, beneficiando diretamente o local
onde esta inserido.

Nesse contexto, a partir do ano de 2005 surge o Programa Bom Negécio
no municipio de Curitiba-PR, tendo como objetivo o desenvolvimento econémico
local. Para isso, o Programa Bom Negdcio se desenvolveu por meio da parceria
entre o poder publico — Prefeitura Municipal de Curitiba, a instituicdo de ensino —
UNIFAE, e as micro e pequenas empresas do municipio.

A proposta apresentada pelo Programa Bom Negocio trata-se de uma
politica publica que por meio das micro e pequenas empresas € capaz de induzir o
desenvolvimento econdémico local. Porém, apesar de a proposta desse projeto ser
positivo a sociedade, € necessaria uma avaliagdo e analise das praticas e
resultados obtidos por tal projeto até o momento, verificando se esses resultados

estdo em acordo com os objetivos propostos.

1.1 CONTEXTO E JUSTIFICATIVA

O presente estudo tem como tema as micro e pequenas empresas,
entendidas enquanto atores do desenvolvimento local. Nao se deve olhar para o
desenvolvimento local sem atentar ao importante papel desempenhado pelas micro

e pequenas empresas.
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As micro e pequenas empresas no Brasil, apesar de possuirem um papel
importante para o desenvolvimento local, nem sempre atuam de forma estratégica e
eficaz para tal processo. De acordo com o GEM (Global Entrepreneurship
Management, 2007), 47% dos novos empreendimentos que surgiram durante o ano
de 2007 tiveram a necessidade do emprego e renda como principal caracteristica
enquanto motivagao para a abertura desses empreendimentos. De acordo com essa
informacao, € possivel perceber que a abertura de uma empresa acaba sendo uma
alternativa para a sobrevivéncia da populacao perante o cenario econdmico.

O Brasil, de acordo com o GEM (2007). ocupa a 9.2 posi¢gdo no ranking de
abertura de novos empreendimentos no mundo. Essa posicdo pode até ser um
indicador a ser comemorado pela sociedade brasileira, porém a taxa de mortalidade
dessas empresas nos primeiros 36 meses de vida € alta. O indicador mensurado no
triénio 2003-2005 revela que 22% das empresas abertas nesse periodo deixaram de
existir, tendo como principal motivo para este fechamento a falta de rentabilidade do
negocio perante o mercado.

Estes indicadores revelam ainda a dificuldade dos empresarios em atuar
na gestdo dos seus respectivos negocios, evidenciando uma possivel falta de
preparo e capacitagdo. E diante desse contexto que surgem programas e agdes
junto as micro e pequenas empresas, que visam a qualificagdo na busca de
melhores resultados.

Entende-se que por meio da atuacdo eficaz das micro e pequenas
empresas em seu ambiente mercadologico, € possivel tornar esse ambiente
competitivo, contribuindo assim para melhores resultados locais de forma decisiva
ao desenvolvimento local.

Porém as micro e pequenas empresas por si sO ndo sdo capazes de
mudar tal cenario, e diante da atuacdo do poder publico enquanto coordenador e
indutor ao processo, e dos demais parceiros, como as instituicbes de ensino por
meio do capital humano e tecnoldgico, esse cenario pode e deve ser revertido.

Dessa forma, a contribuicao tedrica deste trabalho é desenvolver o assunto
em questdo, possibilitando uma reflexdo acerca dos temas que compdem o
desenvolvimento local e também, de uma forma pratica, promover a verificagao
dos resultados obtidos pelo Programa Bom Negécio, no bairro Capdo Raso no
municipio de Curitiba-PR, enquanto uma iniciativa que envolve a agdo do poder
publico, academia e micro e pequenas empresas.
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1.2 PROBLEMA DE PESQUISA

Para Severino (1998) A definicdo do tema, do problema e das perguntas
de pesquisa € o momento de se caracterizar de maneira mais desdobrada o
conteudo da problematica que se vai se pesquisar e estudar.

Desse modo, de acordo com Kdoche (1997) a pergunta de pesquisa possui
um papel fundamental ao pesquisador, o conduzindo aos possiveis caminhos
durante o desenvolvimento do presente trabalho.

Diante da justificativa apresentada, esse trabalho tem como problema
responder a seguinte questdo: o Programa Bom Negdcio, por meio das micro e
pequenas empresas, € capaz de promover o desenvolvimento econémico local no
bairro Capao Raso?

Tal problematica torna-se importante diante dos diversos programas que a
cada dia surgem como alternativa junto a micro e pequenas empresas, na

promessa e na busca de promover melhores resultados.

1.3 HIPOTESES DO ESTUDO

Para o desenvolvimento desse trabalho, a hipotese é que o Programa Bom
Negdcio, por meio das micro e pequenas empresas, € capaz de promover o

desenvolvimento econémico local no bairro Capao Raso.

1.4 OBJETIVOS

O objetivo geral consiste em verificar os principais resultados obtidos nas
micro e pequenas empresas no bairro Capado Raso, apds a participacdo no
Programa Bom Negdcio.

Para atender ao objetivo geral, serdo desenvolvidos os seguintes objetivos
especificos:

a) compreender os conceitos de desenvolvimento local e suas implicagcdes

nas micro e pequenas empresas;

b) contextualizar o modelo de atuacdo das empresas do bairro Capéao

Raso em busca do desenvolvimento local;
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c) apresentar o Programa Bom Negocio desde sua concepgado até os
resultados obtidos apds sua implantagdo junto as micro e pequenas

empresas no bairro Capao Raso - Curitiba-PR.

1.5 RELEVANCIA DO TRABALHO

Atualmente, as instituicoes de ensino a cada dia devem participar das discus-
sbes que envolvem os temas e projetos que estao relacionados ao desenvolvimento
local, pois além da contribuicdo académica no desenvolvimento de pesquisas e
conhecimentos cientificos que possibilitam a criacao e aperfeicoamento de tais praticas,
as instituicdes de ensino devem inserir o seu corpo discente perante tais discussoes,
bem como a realidade social, aliando assim o discurso académico a pratica.

Dessa forma, o presente trabalho tem como principal relevancia apresentar
a sociedade uma avaliacdo dos principais resultados obtidos nas micro e pequenas
empresas no bairro Capédo Raso, apds a participagdo do Programa Bom Negdcio,
enquanto politica publica que propde o desenvolvimento econdmico local.

Tal contribuicdo serve para avaliar se 0 método utilizado por esse programa é
eficaz diante de sua proposta, bem como subsidiar, por meio de indicadores coletados
no trabalho, a possibilidade da continuidade no desenvolvimento de pesquisas e

praticas que buscam o desenvolvimento local.

1.6 ORGANIZACAO DO TRABALHO

Considerando o problema de pesquisa e os objetivos apresentados, este
trabalho esta dividido em sete capitulos, sendo que no primeiro capitulo apresentam-
se a tematica a ser desenvolvida, o problema de pesquisa e os objetivos a serem
alcancados.

No segundo e terceiro capitulos contém a base tedrica que fundamenta o
desenvolvimento deste estudo. Esta dividida em duas partes, a primeira apresenta
0s principais conceitos sobre a importancia das micro e pequenas empresas € a
segunda parte os principais conceitos sobre desenvolvimento local e capital social.

A metodologia que norteia esta pesquisa esta descrita no quarto capitulo,
apresentando a natureza da pesquisa, o estudo de caso, a coleta, o tratamento e

analise dos dados utilizados para fundamentar os resultados apresentados.
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No quinto capitulo, é apresentado o bairro Capdo Raso - Curitiba-PR,
através dos aspectos socioeconémicos, dados da populagdo, renda, formacao,
atividade econémica, o modelo de gestdo da empresa e a participagao local.

O estudo de caso é apresentado no sexto capitulo, apresentando o
histérico e a metodologia do Programa Bom Negdcio, os principais indicadores
obtidos pelo Programa no municipio de Curitiba e a seguir, no bairro Capéo Raso.

Finalmente, no sétimo capitulo, sdo apresentadas as conclusdes do trabalho

e as recomendagdes para a realizagao de futuros estudos sobre a tematica explorada.
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2 MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

As micro e pequenas empresas possuem um papel fundamental perante o

desenvolvimento local. Porém, faz-se necessario conhecer alguns pontos histo-

ricos que permitem as micro e pequenas empresas tal destaque e importancia.

Desta forma:

a década de 90 no Brasil ficou caracterizada como um periodo de grande
instabilidade econbmica e agravamento de alguns problemas sociais. As
recorrentes crises externas e a crescente dependéncia ao capital estrangeiro
determinaram uma fraca performance econémica nessa década. As taxas de
crescimento do PIB nos anos 90 oscilaram acentuadamente e resultaram em
uma média de crescimento anual muito baixa, provocando aumento do
desemprego e das atividades econOmicas informais (muitas vezes conside-
rado, equivocadamente, como indicador de ampliagdo do empreendedorismo
no pais). (LASTRES; CASSIOLATO; MACIEL, 2003, p.234).

Desta forma, seguindo a premissa de que a mudanga é uma forma

constante que permite a adaptacdo das pessoas perante o meio em que vivem,

muitas mudangas ocorreram no cenario das micro e pequenas empresas.

O aumento do desemprego no periodo em referéncia apresentou, de
forma geral, um problema adicional para o equacionamento das
debilidades das Pequenas Empresas. Muitas pessoas que foram
demitidas utilizaram suas reservas para iniciar um novo “negécio”. Dessas
novas empresas abertas como uUnico meio de sobrevivéncia, parcela
consideravel ndo foi bem-sucedida por falta de orientagcdo e de preparo
técnico e gerencial. (LASTRES; CASSIOLATO; MACIEL, 2003, p.237).

Com isso, as micro e pequenas empresas que até entdo pareciam uma

forma eficaz para solucionar os problemas em decorréncia das mudangas

econdmicas ocorridas no periodo, por falta de orientacdo e de politicas publicas

que favorecessem o desenvolvimento deste setor, acabaram gerando problemas

ainda maiores, em decorréncia da faléncia destes empreendimentos.

Apesar da reestruturacado produtiva amplamente disseminada, da abertura
econdmica e da definicdo de um novo quadro competitivo para a atuagao
das empresas nacionais na década de 90, ndo chegou a ser construido, no
Brasil, um conjunto de medidas que contrabalancassem os efeitos da
conjuntura econémica desfavoravel que acentuaram as fragilidades tipicas
das PEs. Ao mesmo tempo, as politicas industriais esbogadas no periodo,
por sua natureza, ndo foram capazes de prover o0 necessario apoio para
que as PEs pudessem, primeiramente, continuar a existir e, em seguida,
atuar de forma rentavel e competitiva. (LASTRES; CASSIOLATO; MACIEL,
2003, p.236).
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As micro e pequenas empresas, dessa forma, carecem, a partir da década
de 90, de programas que as auxiliem na atuagao da gestdo dos seus respectivos
negocios, desfavorecendo ainda de forma indireta o desenvolvimento do local onde
elas estdo inseridas.

De acordo com Caron (2007), um dos direitos mais sagrados do ser
humano € o de conquistar o préprio sustento com o fruto do seu trabalho, sendo
que uma das formas para isso, € por meio de uma ocupacao econémica capaz de
propiciar renda.

Com isso, as micro e pequenas empresas ganham destaque social e
econdmico em proporcionar ocupagao econdmica, bem como renda aqueles que
participam diretamente e indiretamente de sua atividade empresarial.

Ao verificar a importancia social e econbémica das micro e pequenas
empresas, e que a continuidade delas esta atrelada diretamente a eficacia da
gestdo empresarial, comegam a surgir iniciativas por parte do poder publico, como
o Sebrae, para auxiliar a capacitar os empreendedores na manutencao e atuagao
das empresas.

Caron (2007) afirma que uma nagéo é forte quando tem um grande numero
de pequenas empresas permeando todos os setores produtivos e capilarizadas em
todos os segmentos da economia e regides da nagao.

Enfim, ndo ha como falar de desenvolvimento local sem se preocupar e
entender a importancia das micro e pequenas empresas, pois elas sdo capazes de
promover ajustes sociais e interagdes locais necessarias ao desenvolvimento da

regido onde estdo inseridas.

2.1 A PARTICIPACAO DAS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS NO CENARIO
ECONOMICO DO MUNICIPIO DE CURITIBA-PR

O municipio de Curitiba-PR, assim como os demais municipios que compdem
0 cenario econdmico brasileiro, também sofreu com as mudancas econdmicas
ocorridas no Brasil. Logo, as micro e pequenas empresas aqui instaladas, sofreram

com os fendbmenos decorrentes de tais cenarios.
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No Brasil, o processo de industrializagéo, ocorrido entre 1950 e 1980, foi
caracterizado por grandes empreendimentos que marcaram a inser¢ao no
padrao fordista. Nem as instancias de decisdo — ministérios, secretarias
de planejamento, agéncias de fomento, bancos de desenvolvimento —
nem a académica deram atencdo as PMES. (LASTRES; CASSIOLATO;
MACIEL, 2003, p.316).

Assim, os impactos como faléncias, baixa competitividade e falta de
inovagao, sao elementos ainda presentes nas micro e pequenas empresas
curitibanas. Por isso o desenvolvimento de acgdes para corrigir esses problemas
tem sido intensificado nos ultimos 15 anos.

De acordo com o boletim de informagdes socioecondmicas, elaborado pela
Companhia de Desenvolvimento de Curitiba - CURITIBA S.A. (2007), a participagao
das micro e pequenas empresas no municipio, conforme a tabela 1, é de 99,47%

do total do numero de empresas existentes.

TABELA 1 - NUMERO DE EMPRESAS, DE ACORDO COM O PORTE

PORTE ABSOLUTO %
Micro 116.409 97,07
Pequena 2.876 2,40
Média 515 0,43
Grande 124 0,10
TOTAL 119.924 100,00

FONTE: Curitiba S. A. Diretoria de Fomento e Desenvolvimento Empresarial

Esse resultado evidencia a grande participacdo do numero de micro e
pequenas empresas no municipio, justificando a necessidade de politicas publicas
qgue as oriente na maximizacao de resultados.

A grande preocupacgao que se deve ter em relagdo a esses numeros, esta
na estatistica apresentada pelo GEM (2007) em relagao a taxa de mortalidade
empresarial. Se o poder publico simplesmente se ausentar e “fizer de conta” que o
desenvolvimento das micro e pequenas empresas nao faz parte das suas
atribuigdes, estara cometendo o mesmo erro que cometeu anteriormente e estara
contribuindo para indices maiores de mortalidade empresarial. Desse modo, faz-se
necessario que o poder publico assuma a responsabilidade e promova politicas
publicas capazes de orientar as micro e pequenas empresas ao desenvolvimento,
contando com a participacdo dos demais atores sociais que podem contribuir

nesse processo, como € o caso das instituicbes de ensino.
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A seguir na tabela 2, & possivel verificar que as micro e pequenas

empresas de Curitiba-PR tem sua maior concentracao nas atividades de Servicos.

TABELA 2 - CONCENTRAGAO POR SETOR

SETOR MICRO PEQUENA | MEDIA | GRANDE | TOTAL
IndUstria 11.221 574 118 22 11.935
Comércio 49.754 852 109 2 50.717
Servigos 54.686 1.436 288 100 56.510
Agropecuaria, extr.
vegetal, caga e pesca 748 14 0 0 762
TOTAL 116.409 2.876 515 124 119.924

FONTE: Curitiba S.A. - Diretoria de Fomento e Desenvolvimento Empresarial

Por meio desse resultado, percebe-se que o setor de servigos € o principal
setor de atividade econdmica no municipio de Curitiba-PR. Porém, destaca-se ainda o
setor do comércio como o segundo principal setor de atividade econémica. Além do
destaque no setor da atividade econdmica, a tabela 2 evidencia notoriamente o
destaque das micro e pequenas empresas em quantidade para o municipio de
Curitiba-PR. Sabe-se que a maior fatia da arrecadacao de tributos ndo ocorre pelas
micro e pequenas empresas, ficando a cargo da média e grande empresa. Entretanto,
a funcdo social que as micro e pequenas empresas desenvolvem no municipio &
fundamental para provocar o equilibrio econémico em que a média e grande empresa,
por si mesma na&o seria capaz de atender plenamente.

Porém, Martinelli (2004) destaca que pequenos negdcios enfrentam
normalmente o desafio de serem competitivos em um mercado de concorréncia muito
acirrada com grandes empresas, em principio mais preparadas para um mundo globa-
lizado. Destaca, ainda, que o processo de novas e continuas aberturas de mercado,
com os acordos de livre comércio, sdo, ao mesmo tempo, um desafio a ser enfren-
tado, e uma oportunidade interessante, na qual novas op¢des acabam surgindo.

Com isso € possivel verificar que as micro e pequenas empresas necessitam
de um alto nivel de competitividade e inovacdo para se manterem atuantes no
mercado em que disputam acirradamente com das médias e grandes empresas. Além
disso, n&o basta ser empreendedor, € faz necessario ser um bom gestor.
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3 DESENVOLVIMENTO LOCAL

Os desafios para o desenvolvimento local permeiam diversas dimensdes,
entre elas o capital social. Assim, o presente capitulo busca apresentar os
principais conceitos acerca do desenvolvimento local, bem como em relacdo ao
capital social.

De acordo com Franco (2000), é possivel uma comunidade buscar o seu
desenvolvimento a partir do momento em que torna dindmicas as suas potencia-
lidades. Tal efeito € perceptivel junto as micro e pequenas empresas, porém esses
atores ndo desempenham papéis isolados e auto-suficientes.

Sendo assim, necessitam interagir e dependem também da interagédo com
outros atores, tais como governos, instituicdes de classe, academias e a popu-
lacao local.

De acordo com Casarotto (1998), tratando-se de desenvolvimento é

necessario compreender que:

[...] o paradigma dominante era que o crescimento econémico tinha uma
relagdo causal univoca com o desenvolvimento. Entao, suficiente seria a
promogado do crescimento econémico para promover amplo desenvol-
vimento social. Pode-se questionar essa ¢6tica por meio do processo de
concentracdo territorial dos investimentos econémicos. De que forma o
crescimento, estritamente econémico e concentrado, poderia promover o
desenvolvimento econémico e social de um territério se o fator causal é
desequilibrado? Um primeiro progresso consolidou-se durante a década
de 70, em que a compreensao do processo de desenvolvimento assumia
caracteristicas efetivas de processo, por meio da interagdo de trés
variaveis: social, econémica e politica. (CASAROTTO, 1998)

Pode-se verificar, ainda, que a busca pelo crescimento econémico gerou
um grande numero de problemas em meio a sociedade, fazendo com que tal
conceito deva ser revisto e ampliado, para atender as necessidades existentes.

Dessa forma, surge o conceito de desenvolvimento, que de acordo com
Kieckhofer (2005) apresenta-se como um processo dinamico de crescimento
harmonioso, estrutural, diferindo do simples crescimento. O desenvolvimento
implica mudancas sociais sucessivas e profundas.

De acordo com Castro (2002), crescer € uma coisa, desenvolver é outra.

Crescer é, em linhas gerais, facil. Desenvolver, equilibradamente, é dificil. Assim,
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entende-se que o desenvolvimento econbémico se preocupa com a melhoria do
padrao de vida e provoca mudangas fundamentais na organizagao da sociedade e

do local.

3.1 DEFINICOES DE DESENVOLVIMENTO LOCAL

De acordo com Caron (1996), cada sociedade tem o desenvolvimento de
seu tempo. E uma questdo de cultura do seu tempo. O desenvolvimento se explica
no seu tempo. Para os homens do seu tempo. Portanto, o desenvolvimento s &
compativel entre as sociedades de um mesmo tempo historico. Diante de tal
afirmagao, verifica-se que o desenvolvimento esta relacionado a dois fatores
interdependentes: tempo e cultura.

Desse modo, o desenvolvimento ndo € apenas uma questdo de tempo,
mas também dos aspectos que compdem determinada cultura que atua de forma
conjunta com o tempo.

O tempo pode ser considerado como uma variavel independente, pois atua
sem que outras variaveis venham a interferir em sua natureza cronoldgica, porém a
cultura pode ser considerada como uma variavel que se desenvolve em decorréncia
de um conjunto de normas e padrdes exercidos por um determinado grupo social, ou
seja, a cultura é uma variavel dependente de outras variaveis, desta forma, ela reage
em fungdo do comportamento deste conjunto de variaveis que a compde.

Diante de tais premissas, Caron (1996) afirma que o homem ¢é o principal
agente do desenvolvimento, atuando de forma ativa e passiva. Ainda é o homem,
enquanto um individuo desenvolvido, que podera construir uma sociedade desen-
volvida, sendo que é essa sociedade desenvolvida que ira garantir o progresso. E
esse desenvolvimento depende de um processo de mudancas continuas
provocadas por desequilibrios na busca de uma nova maneira de ser.

Através dessa forma de pensar e agir, Borba (2000) define desenvol-

vimento como:
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[...] um processo de aperfeicoamento em relagdo a um conjunto de
valores ou uma atitude comparativa com respeito a tais valores, os valores
sendo condi¢des e/ou situagdes desejaveis pela sociedade. Esta definicao
poderia ser aplicada de uma forma abrangente como um enfoque
avaliatério da condicdo humana, tanto individual quanto coletivamente.
Porém o termo desenvolvimento isoladamente nao reflete de forma
suficiente todos os campos possiveis da evolugdo do ser humano e de
sua sociedade. Pois se em certos momentos ha necessidade de dar uma
énfase maior no aspecto econbmico da palavra, em outros ha
necessidade de focar o léxico no sentido tecnolégico, em outros no
cultural e assim por diante. (BORBA, 2000).

Além dessa afirmacdo, entende-se que o desenvolvimento local € um
processo enddgeno, que ocorre em pequenos espacgos de territorio, sendo capaz
na transformacao local de aspectos que compde as bases econbmicas e de
organizagao social.

De acordo com Buarque (1999), o desenvolvimento local:

Representa uma singular transformagdo nas bases econdmicas e na
organizagéo social em nivel local, resultante da mobilizagado das energias
da sociedade, explorando as suas capacidades e potencialidades
especificas. Para ser um processo consistente e sustentavel, o desenvol-
vimento deve elevar as oportunidades sociais e a viabilidade e competiti-
vidade da economia local, aumentando a renda e as formas de riqueza,

ao mesmo tempo em que assegura a conservagéo dos recursos naturais.
(BUARQUE, 1999).

Sendo assim, o conceito acerca de desenvolvimento local, de acordo com
Buarque (1999), pode ser aplicado para diferentes escalas, tanto em aspectos
territoriais quanto a aglomerados humanos, tendo como exemplo um municipio ou
microrregides homogéneas de porte reduzido.

Um outro aspecto fundamental, quando é mencionado o desenvolvimento
local, trata-se da sua interdependéncia decorrente da globalizagdo. De acordo com
Buarque (1999), tanto o desenvolvimento local quanto a globalizagdo podem ser
considerados como dois polos de um mesmo processo, porém possuem como
caracteristica a complexidade e a contradi¢cdo, exercendo, assim, forgas de integragao
e desagregacao.

Ou seja, tal fendbmeno se explica na medida em que ocorre uma crescente
globalizacdo da economia, integrando as fronteiras mundiais. E possivel verificar de
forma constante as crescentes iniciativas locais atuando de forma independente da

dinamica internacional, viabilizando assim diferenciados processos de desenvolvimento.
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Deste ponto de vista, a globalizagdo ndo é apenas mais uma fase de
internacionalizacdo do capital. Pela sua natureza, representa a
implantacéo e a difusdo de um novo paradigma de desenvolvimento que
altera os padrbes de concorréncia e competitividade e revoluciona as
condigbes de acumulacdo de capital e as bases das vantagens
competitivas das nagdes e regides. (BUARQUE, 1999).

Seguindo tal I6gica, Buarque (1999) apresenta que o desenvolvimento local
dentro da globalizagao torna-se uma resultante da forma com que os atores locais
se estruturam e se mobilizam, por meio das suas potencialidade e da matriz
cultural existente, em busca de suas prioridades.

Franco (2000) reforca que o desenvolvimento de uma localidade é

dependente das pessoas que vivem naquela localidade. Desta forma:

[...] O desenvolvimento local € um modo de promover o desenvolvimento que
leva em conta o papel de todos esses fatores para tornar dindmicas as
potencialidades que podem ser identificadas, quando se olha para uma
unidade socioterritorial delimitada. [...] O local é neste sentido, produto do
olhar. Do olhar que reconhece uma potencialidade. (FRANCO, 2000, p.31).

Com isso, é possivel perceber a importancia das micro e pequenas empresas
no desenvolvimento local, por entender que as potencialidades existentes no local
podem ser desenvolvidas e exploradas por este ator, junto a comunidade local.

De acordo com Albuquerque (1998), para entender o processo de desen-
volvimento local, faz-se necessario a analise de um modelo de desenvolvimento. A
seguir, na figura 1, esses elementos sdo apresentados, agrupados em trés niveis:

a) Microeconémico

b) Mesoecondémico

c) Macroecondémico

O Programa Bom Negécio, enquanto politica publica de desenvolvimento
econdmico local, esta presente nos trés niveis, porém atua diretamente no nivel
microecondmico, pois neste nivel &€ que se inserem as politicas setoriais, auxiliando
no desenvolvimento da gestdo empresarial das micro e pequenas empresas e na
organizagao do trabalho.

Tal definigdo é importante para entender o contexto de atuagéo do Programa
Bom Negdcio no desenvolvimento local, logo se percebe que o programa por si

mesmo nao € responsavel por todo o processo de desenvolvimento local.
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Ao analisar os niveis mesoecondmico e macroecondmico, € possivel
verificar que o Programa Bom Negdcio n&o possui controle sobre esses ambientes
e necessita da interagcdo desses niveis para cumprir 0 seu objetivo.

Desse modo, ao analisar a participacdo cidada que esta presente no nivel
mesoecondmico, o Programa Bom Negdcio acaba sendo dependente dessa variavel,
e caso ocorra uma nao participagéo das micro e pequenas empresas no programa, o
mesmo acaba nido sendo desenvolvido na comunidade. O mesmo é possivel verificar
no nivel macroeconémico, no qual uma mudanga nas politicas macroecondmicas
pode favorecer ou desfavorecer a atuagdo do programa, dependendo da analise e

percepc¢ao das micro € pequenas empresas inseridas neste processo.

FIGURA 1 - ELEMENTOS PRINCIPAIS PARA A ANALISE DE UM MODELO DE
DESENVOLVIMENTO

NIVEL
MESOECONOMICO
MODO DE
REGULACAO
NIiVEL = Marco social e institucional
MICROECONOMICO regulatério

Tipo de intervengédo do Estado
Descentralizagao regional e local
Politicas educativa e de saude
Participagéo cidada

Negociagdo estratégica entre

PARADIGMA TECNICO-ECONOMICO
E ESTRUTURA PRODUTIVA

= Base tecnologica e energética atores
= |Estrutura produtiva setorial e
territorial
" Articulag&o produtiva — 5| TIPODE INSERCAO EXTERNA

= Areas e setores industriais motrizes
= ATecido empresarial (tamanho e
Focalizagéo)

= Organizagao do trabalho (relagao
salarial)

= Gestao empresarial

= Politicas setoriais (rural, industrial,
servigos)

= Infra-estruturas, basicas (energia,
agua, transportes, telecomunicagdes

NIVEL
MACROECONOMICO

REGIME DE
ACUMULACAO

= Equilibrios macroecondémicos
basicos (inter-relacéo do processo
econdmico)

= Politicas macroecondmicas
(monetaria, fiscal, cambial)

= Distribuicdo de renda e padréo de
consumo

FONTE: Albuquerque (1998, p.16)
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De acordo com Albuquerque (1998), para o processo de desenvolvimento
local, os atores responsaveis por esse processo devem assumir responsabilidades
e atuar de forma estratégica.

Em relagdo a atuagao das empresas, estas devem ter as inovag¢des organi-
zativas, sociais, institucionais e tecnolégicas como referéncia, para que venham
corresponder nas melhores praticas nos seus respectivos setores de atuacao,
como elemento de modernizagao do sistema produtivo.

Em relagdo a tecnologia, esta passa a ter um papel fundamental para a
competitividade. De acordo com Albuquerque (1998), as politicas sociais de saude,
educacao, dentre outras, ndo sdo mais exclusivas enquanto politicas assistenciais.
Assim, as politicas relacionadas ao dominio e utilizagdo da tecnologia ajudam a
criar e formar o principal recurso estratégico para o desenvolvimento, que é o
recurso humano.

Sobre a participagdo do poder publico, este deve atender aos diferentes
niveis territoriais, ajudando e melhorando as condi¢cdes basicas para a formacéo
dos recursos estratégicos e endégenos ao desenvolvimento. Albuquerque (1998)
destaca, ainda, que a participacdo da administracdo publica € decisiva em
atividades de fomento econémico e criagdo de empregos, bem como de construir
um ambiente que permita as micro e pequenas empresas 0 acesso a Servigos que
aumentem a produtividade e a competitividade local.

Em relacido a cooperacgao, esta deve ser estimulada por meio de esquemas
de cooperagao interempresarial, bem como da negociacéo entre os atores sociais,
tanto publicos quanto privados. Com esse modelo, Albuquerque (1998) afirma que
€ possivel a construcdo de uma identidade institucional idénea, favoravel ao
ambiente inovador.

Sobre a inovagao, Albuquerque (1998) destaca que esta ndo depende
exclusivamente de recursos financeiros, mas principalmente da predisposicédo em
relagdo a mudanca, possibilitando assim o surgimento de uma nova cultura focada
na inovacao. Porém, isso depende da disposi¢ao em assumir riscos, o estimulo a
participacao dos atores locais e o incentivo a criatividade.

A partir dessa contribuigdo, fica evidente que o processo de desenvol-
vimento local depende da interacdo de seus respectivos atores em busca dos

objetivos locais.



25

De acordo com Paiva (2002), por meio do desenvolvimento local € possivel
vislumbrar o fortalecimento dos espacos locais, micro-organizagcdes e as diversas
matrizes culturais, possibilitando, assim, apenas uma ordem politica democratica
na qual as comunidades tomam as decisdes sobre seus préprios destinos.

De acordo com os diversos conceitos acerca do desenvolvimento local,
muitas das citagdes apresentadas evidenciam as diversas formas de pensar e agir
dos autores sobre esse tema. Porém, como observa Franco (2000), ainda ndo esta
claro e exato em relagdo ao que se pretende em nivel de desenvolvimento local.

O autor destaca, ainda, que se deva considerar que uma sociedade se
desenvolve a partir do momento em que aperfeicoa a vida de seus membros,
oferecendo uma melhoria na qualidade de vida. Mas o aspecto econémico tende a ser
excessivo, prevalecendo como unico critério para mensurar o desenvolvimento local.

O desenvolvimento local € uma pratica constante em diversos pontos do
mundo, porém, em sua maior parte, esse processo se restringe apenas a dimensao
econdmica.

As praticas de desenvolvimento focadas no econdmico sado decorrentes de
inumeros fatores relacionados ao tempo cronoldgico do processo de desenvolvimento
dos paises, da industrializacdo e também dos modelos de politicas publicas aplicadas.
Tais praticas de desenvolvimento no enfoque econémico ganharam mais expressao a
partir de experiéncias positivas e resultados expressivos que justificavam a
continuidade desse modelo. Porém, a sociedade muda com os tempos, logo a certeza
de que o desenvolvimento local ocorre apenas no enfoque econémico pode passar a
ser uma incerteza.

Martinelli (2004) apresenta uma nova concepgao acerca do desenvolvimento:
Cidade desenvolvida deveria ser sinbnimo de cidade boa para ser
habitada e ndo cidade grande e populosa. Pais desenvolvido deve ser
considerado aquele em que a populagdo desfruta de bem-estar, saude,
educacéo, seguranga, e perspectivas de crescimento em termos pessoais,
e ndo aquele que tem um grande PIB, mas seus habitantes vivem o tempo

todo preocupados em se defender, temendo sempre pela seguranca da
sua familia e pelo futuro dos seus filhos. (MARTINELLI, 2004, p.13).

Desse modo, desenvolvimento local passa a contemplar dimensées como
o desenvolvimento humano, social e sustentavel. Com da complementacao dessas
dimensdes, é possivel olhar ndo somente a sociedade como um todo, mas as
pessoas que compdem esse todo, com a preocupacao de agir no presente zelando

e se preocupando com as pessoas que irdo viver no futuro.



26

Segundo Borba (2000), por meio do principio de desenvolvimento, devem
ser observadas certas premissas para atribuir ao termo toda a importancia e
expressividade em relagdo a capacidade da evolugdo da humanidade. Diante de
tal analise, o desenvolvimento esta além do enfoque econbmico, considerando
outras multiplas dimensbes que compdem as variaveis politicas, tecnoldgicas,
sociais, qualidade de vida e ambientais.

Porém, para justificar esse novo paradigma, € necessario entender o
paradigma do desenvolvimento econémico local. De acordo com Albuquerque (1998),
para as estratégias de desenvolvimento econémico local, o espago territorial ganha
notoriedade, sendo concebido como um agente de transformagéo social, e ndo como
um mero espaco funcional. Sendo assim, um territério socialmente organizado
juntamente com suas caracteristicas culturais e histéricas € muito importante.

Assim, seguindo as suas particularidades territoriais nos planos econémico,
politico, social e cultural, a sociedade local passa a desenvolver iniciativas proprias,
nao se ajustando de forma passiva aos grandes processos de transformagdo em
curso. Albuquerque (1998) afirma:

Reitera-se entdo que, em nivel territorial, existe um potencial de recursos
(humanos, institucionais, econémicos e culturais), que supde um potencial de
desenvolvimento enddgeno. Para identificar esta potencialidade de
desenvolvimento deve-se dispor de informagao suficiente sobre os aspectos
mais substantivos do tecido empresarial, tais como o0 censo de
estabelecimentos ou unidades produtivas; sua localizagédo territorial; suas
cadeias produtivas; o mercado de trabalho local; a articulagdo entre o sistema
educativo e de capacitacdo da forca de trabalho e os problemas e
necessidades locais; as instituigbes de capacitagdo empresarial e
tecnoldgica; o sistema de pesquisa e desenvolvimento; o inventario dos
recursos naturais e ambientais; a estrutura social e politica; a tradigao cultural

local; e as organizacdes representativas de empresarios e trabalhadores,
para citar alguns desses aspectos. (ALBUQUERQUE, 1998).

Ainda nesse ambiente, nota-se a importancia do poder publico local e
principalmente de as instituicdes privadas (empresas) negociarem e decidirem o
melhor modelo para a intervencao publico-privada. Caso exista a auséncia de uma
municipalidade empreendedora, esta podera deixar de gerar resultados positivos
em detrimento do aumento da producao, geragdo de emprego e renda.

Mas além da atuacado proé-ativa do poder publico local, Albuquerque (1998)

ressalta a importancia da existéncia de capacidade empresarial inovadora, sendo
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talvez este o elemento mais decisivo no processo de desenvolvimento, mobilizando,
assim, os recursos disponiveis. Diante da caréncia dessa caracteristica inovadora,
justificam-se as intervengdes do governo local na gestdo empresarial e na capacitagao
de empresarios inovadores.

Dessa forma, Barquero (1988) destaca que o desenvolvimento econémico
local € um processo de mudanca estrutural e de desenvolvimento econdmico,
podendo ser distinguido em trés dimensdes: econdmica, sécio-cultural e politico-
administrativo.

Diante de tal premissa, no desenvolvimento de uma estratégia de expansao
econdmica caracteristicas como o0 compromisso com a geragdo de emprego,
articulacdo do meio empresarial local, disseminagéo e criagdo de novas tecnologias,
capacitagao profissional e geracao de renda sdo fundamentais.

Com isso, nota-se que o desenvolvimento local, somente no enfoque
econdmico, torna-se mutilador diante de um novo debate social, que ndo considera

mais somente o fator lucro financeiro como o uUnico indicador de desenvolvimento.

Esta evidente que ndo ha uma saida Unica para o desenvolvimento de um
pais. Qualquer programa ou projeto de desenvolvimento deve respeitar as
particularidades locais — sociais, culturais, econdbmicas e ambientais —, de
modo a ndo agravar as desigualdades regionais. E o processo de
descentralizagao, particularmente o da municipalizagdo, tem importante
papel nisso, pois € no nivel local que as peculiaridades se expressam, que
os atores sociais interagem, que as politicas publicas se viabilizam, enfim
que as acgdes efetivamente se realizam. O processo de municipalizacao,
se bem conduzido, pode atacar as profundas disparidades regionais e
locais, contribuindo para a solugao dos problemas e para a integragao das
politicas em nivel nacional. (CAMPANHOLA e GRAZIANO DA SILVA,
2000, p.21).

3.2 O CAPITAL SOCIAL ENQUANTO ELEMENTO AO
DESENVOLVIMENTO LOCAL

De acordo com as teorias e definicbes apresentadas nos capitulos
anteriores em relagao ao desenvolvimento local, os autores independentemente do

enfoque que tratam este tema, seja no enfoque econdmico ou nas demais
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dimensdes apresentadas, buscam um objetivo em comum, que consiste na

prosperidade do local.

Dessa forma, o capital social ganha destaque nesse discurso, pois € esse

conceito que possibilita a integracdo e interagcdo entre os diversos atores ja

apresentados, responsaveis pelo processo de desenvolvimento local. D’Araujo

(2002) reforga esse entendimento:

social;

Uma sociedade cuja cultura pratica e valoriza a confianga interpessoal, é
mais propicia a produzir o bem comum, a prosperar. A cooperagao voluntaria,
assentada na confianca, por sua vez, s6 & possivel em sociedades que
convivem com regras de reciprocidade e com sistemas de participagao civica.
Em sociedades que tenham capital social, que, a exemplo de outras formas
de capital, é produtivo e possibilita a realizagdo de certos objetivos que sem
ele seriam inatingiveis. O capital social facilita a cooperagéo espontanea e
minimiza os custos de transacao. (D’ARAUJO, 2002, p.17).

Diante desta premissa, Castilhos (2001) apresenta o significado ao capital

Capital social significa relagdes sociais “institucionalizadas” na forma de
normas ou de redes sociais. Essas relacbes sociais sao instituicionali-
zadas porque representam acumulos de praticas sociais culturalmente
incorporadas na histéria das relagdes de grupos, comunidades ou classes
sociais. (CASTILHOS, 2001, p127).

Woolcock (1998) contribui nesse significado, apresentado os trés tipos de

capital social mais citados na literatura sobre o tema:

1. Capital social institucional: que descreve as relagbes sociais existentes
entre a sociedade civil e o Estado. Neste caso se enquadra a
integracdo dos diferentes 6rgdos do governo com a sociedade na
realizagdo de agbes conjuntas.

2. Capital social extra-comunitario: que sao as relagbes sociais geradoras
de capital que determinada comunidade estabelece com grupos sociais
e econdmicos externos. Este tipo de capital social € importante porque
permite que os individuos estabelecam relagbes sociais que
oportunizem as trocas (relacées de mercado) e o acesso a informagdes
(conhecimentos) externas.

3. Capital social comunitario: que é aquele que corresponde as relagdes
sociais comunitarias dos individuos. Refere-se a capacidade que estes
possuem para gerar relagbes sociais baseadas em reciprocidade e
confianga nas suas comunidades, além do potencial organizativo que
estas mesmas comunidades possuem. (WOLLCOCK, 1998).
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Diante de tais definicbes e entendimentos, é possivel verificar que o capital
social assume um papel importante que permeia a todos os atores responsaveis
pelo desenvolvimento. Silva (2003), afirma que por meio do capital social, &
possivel a viabilidade de projetos em razdo das externalidades provenientes da
sociedade local. Porém, para isso, D’Araujo (2002) apresenta ser necessario a
interacao entre os fatores que definem o capital social:

[...] confianga, normas e cadeias de reciprocidade e sistemas de
participagao civica — sistemas que permitem as pessoas cooperar, ajudar-

se mutuamente, zelar pelo bem publico, promover a prosperidade.
(D’ARAUJO, 2002, p19).

De acordo com D’Araujo (2002), a base para o capital social esta relacionada
diretamente no nivel de confianga. Desta forma, entende-se confianga como:

[...] expectativa de reciprocidade que pessoas de uma comunidade,

baseada em normas partilhadas tém acerca do comportamento dos

outros. Quem sente e sabe que pode confiar, recebe mais colaboragao e

aproveita melhor as oportunidades que aparecem. Por isso, poder confiar

nos outros é um importante fator de desenvolvimento [...]. (D’ARAUJO,
2002, p33).

Assim, promover o desenvolvimento local € necessario, e para isso a
interacdo entre os diversos atores responsaveis por esse processo € fundamental.
Logo, o capital social &€ a forma com que esses atores se relacionam para tal objetivo.

Diante disso, o capital social deixa de ser apenas um discurso ou uma
fundamentacéao tedrica perante o desenvolvimento e passa ser um fator estratégico
para a promocdo do desenvolvimento local. "O desenvolvimento regional esta
diretamente ligado as caracteristicas da organizagao social e das relagdes civicas
encontradas em cada regiao ou territério". (MORAES, 2003, p127).

Diante de tal afirmagado, nota-se que o capital social ocupa um espaco
necessario, porém, conforme ja apresentado, as definigdes acerca do capital social
apresentam o nivel de afinidade e confianga como elemento necessario para que
este seja suficiente para atuar de forma positiva no desenvolvimento local, logo,
necessita de um outro capital, o humano.

Da mesma forma, na medida em que a qualidade dos recursos humanos,
avaliada aqui pelo conhecimento disponivel, passa a ser o fator estratégico
fundamental para a criagdo de vantagens competitivas, a criagdo negociada

desse ambiente institucional e social inovador € decisiva para os
desenvolvimentos regional e local. (MORAES, 2003, p.06).
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Dessa forma, aliando o capital social ao capital humano é possivel verificar
a potencialidade do desenvolvimento local. Porém, quando da auséncia desses
elementos, n&o significa que ocorra o desenvolvimento.

As potencialidades relativas ao conhecimento humano, tanto empirico
como cientifico, e a cooperagao social estdo latentes em cada sociedade local,
podendo ser despertadas a partir das experiéncias passadas e do aprendizado. A
eficacia desse desempenho depende de estratégias para a valorizagdo e
otimizagdo desse conhecimento coletivo e das formas de cooperacdo social,
fazendo uso sustentavel dos recursos naturais do territério, combinando-os com
recursos externos, para gerar oportunidades locais no conjunto de possibilidades
globais. (MORAES, 2003, p145)

Com isso, € possivel afirmar da possibilidade do desenvolvimento tanto do
capital humano, quanto do capital social. Porém, fazem-se necessarios esses
elementos para que ocorra o desenvolvimento local.

Neste sentido, as politicas publicas surgem como elemento na composigéo
e promocao do desenvolvimento local, porém se modelando e atuando conforme a
realidade do local.

As politicas publicas ndao podem ser efetuadas apenas a partir da
presenca de um Estado-coordenador ou de um mercado livre. Eles
denotam que se torna necessaria uma atuagao por redes, em que Estado,

mercado e sociedade possam interagir e atuar conjuntamente de forma
menos hierarquizada. (D’ARAUJO, 2002, p39).

Desse modo, pensar o desenvolvimento sem observar as peculiaridades e
entender os fendbmenos sociais do local ndo permite a promocéao eficaz do desenvol-

vimento local. Faz-se necessario observar e se adequar diante de tal realidade.

[...] a diversidade e as potencialidades locais poderiam ser elementos
estratégicos para a competitividade regional dentro das politicas de apoio
ao desenvolvimento. (MORAES, 2003, p.124)

Mas, além deste ponto importante, deve-se ressaltar que:

Qualquer proposta de politica publica que visar ampliagdo do capital social
regional, através de praticas participativas, tera que manter por um longo
periodo o apoio institucional, a credibilidade e a sustentacdo politica da
proposta, sob pena de inviabilizar no futuro a continuidade das praticas
civicas e da solidariedade na comunidade. (MORAES, 2003, p.124).
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Enfim, o capital social esta presente no local, e entender esse fendbmeno se
faz necessario para a busca de agdes integradas que permitam a participagdo de
todos os atores responsaveis pelo processo de desenvolvimento local, possibilitando
assim o aprimoramento e fortalecimento dos diversos elementos que o compde.

Um desses elementos que compdem o capital social sdo as micro e
pequenas empresas, sendo que se em um determinado local existir um alto capital
social, pode-se viabilizar a construcdo de uma rede capaz de promover o desenvol-
vimento destas empresas e, consequentemente, do local onde estéo inseridas.

Diante desse contexto Putnam (1996), baseado em seu estudo promovido
no sul e no norte da Italia, contribui:

[...] o contexto social e a histéria condicionam profundamente o
desempenho das instituicbes. Quando o solo regional é fértil, as regides

sustentam-se das tradigbes regionais, mas quando o solo é ruim, as
novas instituicdes definham. (PUTNAM, 1996).

Desta forma, entende-se que apenas uma micro e pequena empresa,
apesar de possuir boas praticas de gestédo, ndo € capaz, por si s6, de promover 0
desenvolvimento local. Necessita e depende da interagdo das demais micro e
pequenas empresas locais, bem como da interagdo com os demais atores locais

responsaveis por esse processo.
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4 METODOLOGIA

Para atender aos objetivos apresentados anteriormente, de acordo com gil
(2002), para ser cientifico, um determinado conjunto de conhecimentos deve
observar procedimentos metodoldgicos que o conduzam para tal objetivo. Dessa
forma, o presente estudo consiste no desenvolvimento metodologico que se
compde por meio de uma pesquisa qualitativa.

Para atender ao primeiro objetivo especifico. que consiste em compreender
os conceitos de desenvolvimento local e suas implicagbes nas micro e pequenas
empresas, foi realizada uma pesquisa documental e bibliografica com o objetivo de
apresentar os principais conceitos e estudos sobre os seguintes temas:

a) desenvolvimento local;

b) desenvolvimento econdmico;

c) capital social;

d) micro e pequenas empresas.

Para atender ao segundo objetivo especifico, que consiste em contex-
tualizar o modelo de atuagdo das empresas no bairro Capdo Raso, em busca do
desenvolvimento econémico local, foram utilizadas as informag¢des ornecidas pelo
Instituto de Pesquisa e Planejamento Urbano de Curitiba (IPPUC) para que se
pudesse compreender os aspectos basicos que compdem o perfil socioecondémico
do bairro.

Para contextualizar o modelo de atuacdo das empresas no bairro, foram
utilizadas as informagdes obtidas pela Pesquisa Socioecondmica Empresarial
realizada pela UNIFAE - Centro Universitario por meio do Programa Bom Negdcio.
Os procedimentos metodoldgicos dessa pesquisa estdo apresentados no item 4.1
deste capitulo.

Para atender ao terceiro objetivo especifico, que consiste em apresentar o
Programa Bom Negdcio desde sua concepgédo até os resultados obtidos na sua
implantagéo junto as micro e pequenas empresas, foi realizado um estudo de caso
do Programa Bom Negdcio no bairro Capao Raso no municipio de Curitiba-PR.

Para apresentar os resultados obtidos pelo Programa Bom Negdcio, foram

utilizadas as informacdes obtidas pela Pesquisa de Resultados realizada pela UNIFAE
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- Centro Universitario. Os procedimentos metodolégicos desse estudo de caso, bem

como da pesquisa de resultados estdo apresentados no item 4.2 deste capitulo.

4.1 PESQUISA SOCIOECONOMICA EMPRESARIAL

A Pesquisa Socioeconébmica Empresarial (PSE) é parte integrante do
Programa Bom Negécio, que foi desenvolvida e aplicada por professores e
colaboradores da UNIFAE - Centro Universitario, desde o ano de 2006, quando o
Programa Bom Negécio iniciou de forma definitiva a sua atuagdo perante os
bairros do municipio de Curitiba.

Para o desenvolvimento desse trabalho, a base de dados utilizada é
referente ao ano de 2007, na qual foram estratificadas somente as informacgdes

inerentes ao bairro Capao Raso, conforme apresentado e analisado no capitulo 5.

4.1.1 Objetivo - PSE

O objetivo da Pesquisa Socioecondmica Empresarial é identificar e
apresentar os principais indicadores socioecondmicos das empresas nos bairros
de Curitiba. Tais indicadores estado agrupados conforme segue:

a) perfil da empresa,;

b) perfil de empresario e funcionarios;

c) modelo de gestéo estratégica;

d) modelo de gestdo mercadoldgica;

e) modelo de gest&o financeira;

f) cadeia de valor;

g) perspectivas em relagdo ao ambiente interno e externo.

4.1.2 Amostra de Pesquisa - PSE

Para o desenvolvimento da amostra de pesquisa, uma equipe de docentes
da UNIFAE - Centro Universitario desenvolveu uma metodologia especifica para
calcular de forma eficiente a amostra da PSE, de forma a gerar informacdes

confiaveis e consistentes. Dessa forma, a amostra cumpre as etapas que seguem:
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a) A amostra de pesquisa € calculada de acordo com o numero de
empresas em cada bairro, sendo classificadas de acordo com os setores
de atuacgao: industria, comércio e servico. Essas informagdes sao obtidas
por meio da base de dados da Secretaria Municipal de Financas do
municipio de Curitiba.

b) Para evitar possiveis distorgdes, as empresas de acordo com a classi-
ficagdo citada anteriormente, sdo agrupadas dentro do proprio bairro,
em lotes especificos. Esses lotes equivalem a espagos geograficos que
foram determinados pelo IBGE, durante a realizacdo da pesquisa do
censo. Por meio desses lotes, € possivel distribuir a amostra de forma
aleatdria, evitando concentrar a coleta de dados em um uUnico espago
geografico do bairro.

c) Apds agrupar as empresas nos respectivos lotes, € realizada a contagem
do numero de empresas de acordo com os setores: industria, comércio e
Servico.

d) Com os numeros corretos de empresas nos respectivos lotes, e agru-
pados com o seu respectivo setor, € aplicada a férmula que segue,
tendo como parametro o nivel de confianga em 90% e a margem de

erro em 12%.

22xpquN

2

n= >
(N-1)xE“ +z"= xpxq

O detalhamento dos calculos ndo pode ser apresentado neste estudo, em
decorréncia da imposicao feita pela Secretaria Municipal de Finangas do municipio de
Curitiba-PR, ao entender que tais informagdes s&o sigilosas, e a apresentagédo das
etapas metodoldgicas sao suficientes para atender as expectativas académicas.

4. 1.3 Coleta e tratamento dos dados - PSE

Para realizar a coleta de dados, € utilizado o questionario de pesquisa —
Pesquisa Socioeconémica Empresarial (Apéndice 1). Esse questionario foi
submetido a um pré-teste no ano de 2005, durante o projeto piloto do Programa
Bom Negadcio nos bairros Orleans, Xaxim e Bairro Alto.
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Para a etapa de coleta dos dados, sdo cumpridas as fases que seguem:

a)

b)

c)
d)

Selecdo e treinamento dos pesquisadores — alunos dos cursos de
graduacgéao da UNIFAE - Centro Universitario

Elaboragdo do cronograma de coleta dos dados nos 75 bairros de
Curitiba-PR.

Aplicagdo da metodologia do calculo da amostra de pesquisa.
Aplicagédo do questionario de pesquisa junto as empresas do bairro, de

acordo com os parametros da amostra de pesquisa.

Apds a coleta dos dados, é realizado o tratamento destes por meio do

software Sphinx, cumprindo as seguintes etapas:

a)
b)

c)
d)

tabulacao dos questionarios de pesquisa no software Sphinx;
estratificacdo dos resultados de pesquisa por bairro, administragdo
regional e municipio;

elaboragao dos graficos e tabelas dos resultados de pesquisa;

elaboracao do relatério de pesquisa socioecondmica empresarial.

4.1.4 Estratificacdo do Bairro Capao Raso - PSE

Para a utilizagdo da PSE neste trabalho, foram estratificados os dados

referentes apenas ao bairro Capao Raso, conforme as informagdes que seguem:

a)
b)

c)
d)

Numero de lotes que compdem o bairro Capao Raso: 52;

Numero total da amostra de pesquisa do bairro Capao Raso: 45
Empresas (Industria/ Comércio/ Servigos);

Coleta de Dados: 05/03/2007 a 30/03/2007;

Tratamento dos Dados: 02/04/2007 a 27/04/2007.

4.2 ESTUDO DE CASO - PROGRAMA BOM NEGOCIO

Para o desenvolvimento do estudo de caso, sera realizada uma pesquisa

exploratéria utilizando documentos da base de dados do proprio Programa Bom

Negécio, disponibilizada pelas instituicbes parceiras responsaveis pelo desenvol-

vimento e execugado dos trabalhos do Programa Bom Negdcio no municipio de
Curitiba-PR.
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Esse estudo de caso ira se concentrar nas acoes realizadas por meio da
metodologia do Programa Bom Negdécio no bairro Capdo Raso no periodo que
compreende o ano de 2007.

Para apresentar os resultados obtidos pelo Programa Bom Negdcio no
bairro Capao Raso, no periodo que compreende o estudo de caso, serao utilizados
os indicadores da Pesquisa de Resultados. A metodologia dessa pesquisa é
apresentada no item 4.2.1.

Dessa forma, no capitulo 6 o Programa Bom Negdcio € exposto diante de
sua descri¢ao historica, da apresentagdo dos objetivos e da metodologia adotada,
bem como da a analise dos principais indicadores da Pesquisa de Resultados

realizada com os participantes do programa no bairro Capao Raso.

4.2.1 Pesquisa de Resultados

A Pesquisa de Resultados (PR), € parte integrante do Programa Bom
Negécio, que foi desenvolvida e aplicada por professores e colaboradores da
UNIFAE - Centro Universitario.

Para o desenvolvimento desse trabalho, os resultados utilizados s&o
referentes ao ano de 2007, no qual foram estratificados somente os indicadores

inerentes ao bairro Capao Raso.

4.2.1.1 Objetivo - PR

O objetivo da Pesquisa de Resultados consiste em identificar e apresentar
os principais resultados obtidos pelos participantes do Programa Bom Negdcio. Os
indicadores estdo agrupados conforme segue:

a) caracterizagéo dos participantes;

b) aplicagdo dos conhecimentos;

C) emprego;

d) renda;

e) qualidade de vida.
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4.2.1.2 Amostra de pesquisa - PR

Para o desenvolvimento da amostra de pesquisa, uma equipe de docentes
da UNIFAE - Centro Universitario desenvolveu uma metodologia especifica para
calcular de forma eficiente a amostra da PR.

Dessa forma, a amostra de pesquisa é calculada de acordo com o niumero
de participantes que obtiveram presenca igual ou superior a 75% durante a etapa
de capacitacédo basica do Programa Bom Negécio.

Tendo como parametro o nivel de significancia em 95% e a margem de
erro em 5%, a amostra € calculada por meio da formula que segue:

zzxpquN

n=
(N—1)xE2+22xpxq

Considerando que no bairro Capado Raso, durante o ano de 2007,
ocorreram duas etapas do Programa Bom Negdcio, diante dos parametros abaixo,

foi possivel estabelecer a amostra conforme segue:

TABELA 3 - CALCULO DA AMOSTRA - 1.2 ETAPA DO PROGRAMA BOM NEGOCIO

CALCULO DA AMOSTRA

Numero de participantes da etapa de capacitagéo basica com presencga igual ou superior a 75% 18
Nivel de Significancia em 95% Amostra
Margem de Erro em 5% 17

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/Programa Bom Negdcio

De acordo com a tabela 3, na primeira etapa do Programa Bom Negdcio,
que ocorreu no bairro Capao Raso, a amostra para a realizagdo da PR é de 17

participantes.

TABELA 4 - CALCULO DA AMOSTRA - 2.2 ETAPA DO PROGRAMA BOM NEGOCIO

CALCULO DA AMOSTRA - 2.2 ETAPA DO PROGRAMA

Numero de participantes da etapa de capacitagdo basica com presenca igual ou superior a 75% 40
Nivel de Significancia em 95% Amostra
Margem de Erro em 5% 33

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/ Programa Bom Negocio

De acordo com a tabela 4, na segunda etapa do Programa Bom Negdcio, que
ocorreu no bairro Capdo Raso, a amostra para a realizacdo da PR é de 33

participantes.
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4.21.3 Coleta e tratamento dos dados - PR

A coleta dos dados da PR ocorre em duas etapas. A primeira etapa
acontece 60 dias ap6s o término da etapa de capacitagéo basica, e a segunda
etapa acontece 180 dias também apds o término da capacitagéao basica, de acordo
com o calculo da amostra.

Esses periodos, de 60 e 180 dias, correspondem, respectivamente, ao
prazo destinado aos participantes para aplicarem os conteudos e experiéncias
adquiridas durante a etapa de capacitagao basica do Programa Bom Negdcio.

Para realizar a coleta de dados, € utilizado o questionario de pesquisa —
Pesquisa de Resultado — Apéndice 1. O questionario foi submetido a um pré-teste
no ano de 2006, para avaliar os principais resultados obtidos durante o projeto
piloto do Programa Bom Negécio nos bairros Orleans, Xaxim e Bairro Alto.

Para a etapa de coleta dos dados, sdo cumpridas as fases que seguem:

a) Selecdo e treinamento dos pesquisadores - alunos dos cursos de

graduacgao da UNIFAE - Centro Universitario.

b) Elaboragcdo do cronograma de coleta dos dados 60 e 180 dias apds a

etapa de capacitagédo basica do programa.

c) Aplicagao da metodologia do calculo da amostra de pesquisa.

d) Aplicagdo do questionario de pesquisa junto aos participantes do

programa de acordo com os parametros da amostra de pesquisa.

ApoOs a coleta dos dados, € realizado o tratamento destes por meio do
software SPHINX, cumprindo as seguintes etapas:

a) Tabulacao dos questionarios de pesquisa no software SPHINX.

c) Estratificacdo dos resultados de pesquisa por Bairro, Administracao

Regional e Municipio.
d) Elaboragao dos graficos e tabelas dos resultados de pesquisa.

e) Elaboragao do relatério de Pesquisa de Resultados.

4.2.1.4 Estratificacdo do bairro Capao Raso - PR

Para a utilizacdo da PR neste trabalho, foram estratificados os dados
referentes apenas ao bairro Capao Raso, conforme as informagdes que seguem

nas tabelas 5 e 6:



TABELA 5 - ESTRATIFICACAO PESQUISA DE RESULTADO - CAPAO RASO - 12 ETAPA
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1.2 ETAPA DO PROGRAMA BOM NEGOCIO

Numero de participantes inscritos no programa

Numero de participantes com presencga igual ou superior a 75%
Numero da amostra de pesquisa do bairro Capao Raso

Coleta de Dados 60 dias

Tratamento dos Dados 60 dias

Coleta de Dados 180 dias

Tratamento dos Dados 180 dias

13/03 a 04/04/2007
22

18 participantes

17 participantes
04/06 a 15/06/2007
18/06 a 22/06/2007
01/10 a 11/10/2007
15/10 a 19/10/2007

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/ Programa Bom Negdcio

TABELA 6 - ESTRATIFICACAO PESQUISA DE RESULTADO - CAPAO RASO - 22 ETAPA

2.2 ETAPA DO PROGRAMA BOM NEGOCIO 04/06 a 26/06/2007

Numero de participantes inscritos no programa

Numero de participantes com presenca igual ou superior a 75%
Numero da amostra de pesquisa do bairro Capao Raso

Coleta de Dados 60 dias

Tratamento dos Dados 60 dias

Coleta de Dados 180 dias

Tratamento dos Dados 180 dias

56 participantes
40 participantes
33 participantes
27/08 a 06/09/2007
10/09 a 14/09/2007
05/01 a 16/01/2008
19/01 a 23/01/2008

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/ Programa Bom Negdcio
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5 O BAIRRO CAPAO RASO - CURITIBA-PR

Neste capitulo, serdo apresentados os principais indicadores que
possibilitam compreender os aspectos socioecondmicos do bairro Capao Raso,
bem como o perfil e forma de atuacdo das empresas.

Para isso, conforme apresentado na metodologia de pesquisa, para
compreender os aspectos socioecondémicos do bairro serdo utilizadas as
informagdes fornecidas pelo IPPUC. Para apresentar o perfil e analisar a forma de
atuacdo das empresas que atuam no bairro, serdo utilizadas as informacdes

fornecidas pela PSE realizada pela UNIFAE - Centro Universitario.

5.1 ASPECTOS SOCIOECONOMICOS

O Bairro Capao Raso esta localizado na regido sul do municipio de
Curitiba-PR, pertencendo ao conjunto de bairros que formam a Administragéo
Regional do Pinheirinho.

Essa administragao regional € uma metodologia de gestao publica adotada
pelo municipio de Curitiba-PR e consiste em descentralizar responsabilidades e
atividades inerentes a gestdo do municipio, de forma a agilizar e qualificar o
atendimento as necessidades da populacao.

O bairro Capao Raso ocupa uma area de 5.063.000 m?, equivalente a
1,17% do territério do municipio de Curitiba, ocupando o 27° lugar em relagao a

sua area territorial, dos 75 bairros que compdem o municipio.

GRAFICO 1 - AREA DO BAIRRO CAPAO RASO EM RELAGAO AO MUNICIPIO
DE CURITIBA

Capao Raso
1,17%

FONTE: Geoprocessamento/IPPUC
NOTA: elaborado pelo PPUC/Banco de Dados.
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Dessa forma, de acordo com o Grafico 01, o bairro Capdo Raso ocupa
1,17% do territério do municipio de Curitiba.

Em relacdo ao Marco Zero do municipio de Curitiba-PR, que esta
localizado na Praga Tiradentes, regido central do municipio, o bairro Capdo Raso
esta a 8.766 metros de distancia.

Apesar dessa distancia, os moradores e empresarios do bairro possuem
rapido acesso a regiao central, devido a facilidade encontrada no planejamento das
vias urbanas e do transporte coletivo do municipio de Curitiba.

A seguir, analisando a figura 2, é possivel observar o mapa territorial e

viario do bairro Capao Raso.

FIGURA 2 - MAPA TERRITORIAL E VIARIO DO BAIRRO CAPAO RASO

FONTE: Decreto Municipal N° 774/75
NOTA: Elaboragéo IPPUC (jun. 2005)

5.2 POPULAGAO

O bairro do Capao Raso, de acordo com o censo do IBGE no ano 2000,
possui uma populagao de 34.376 pessoas. Comparando com a populagao total do
municipio de Curitiba, o Capado Raso abriga 2,17% da populagédo do municipio,

conforme é apresentado na tabela 4.
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TABELA 7 - POPULAGAO (CENSO 2000)
Total (habitantes)

Fopulagao
Absoluto %%
Capio Raso 34.376 2,17
Curitiba 1.587.315 100,00

FONTE: IBGE - Censo 2000, IPPUC - Banco de Dados
NOTA: Elaboragéo: IPPUC/ Banco de Dados

No grafico 2, é possivel observar o percentual da populacdo do bairro

Capéao Raso em relacdo a populagao total do municipio de Curitiba-PR.

GRAFICO 2 - POPULAGAO DO BAIRRO CAPAO RASO EM RELACAO AO MUNICIPIO DE CURITIBA

Populac&o do Baimo Capdo Raso em relacdo 3 Curitiba 2000

Curitiha sem o Bairmo
Capao Raso —_—

g7 23% Bairro Capdo Raso

g 2,17%

FONTE: IBGE - Censo 2000, IPPUC - Banco de Dados
NOTA: Elaboragéo: IPPUC/Banco de Dados

O bairro Capao Raso, acompanhando o crescimento populacional que vem
ocorrendo no municipio de Curitiba, de acordo com o IPPUC, registrou uma taxa
média de crescimento da populagao de 2,04% no periodo de 2000 a 2006.

De acordo com a Tabela 08, a idade média da populacdo do bairro Capao
Raso é de 29,99 anos. Essa idade esta muito proxima da idade média do municipio

de Curitiba, que é de 29,87 anos.

TABELA 8 - IDADE MEDIA DA POPULAGCAO

. i Idade (em Anos)
Bairro e Curitiba Media Mediana
Capdo Raso 20,99 2844
Curiiba 2987 28,00

FONTE: IBGE - Censo 2000, IPPUC - Banco de Dados

De acordo com o Boletim de Informagdes Socioeconémicas (2007), em
relagdo ao percentual de homens e mulheres, o municipio de Curitiba apresenta
um percentual de 52,07% de mulheres, sendo que a populagdo masculina

corresponde a 47,93% do total da populagao.
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De acordo com a tabela 9, o bairro Capao Raso apresenta uma proporg¢ao
proxima aos percentuais do municipio, sendo que a populacdo feminina € de

51,75%, e a populagdo masculina é de 48,25%.

TABELA 9 - PERCENTUAL DE HOMENS E MULHERES NO BAIRRO CAPAO RASO

: .- Homem Mulher
Faixa Etana (Anos) Absoluto % Absoluto % Tatal
Oad 1.368 388 1.405 4,09 2773
5a49 1.308 4,07 1.312 382 2710
10a14 1.439 419 1.383 4,02 2822
15a19 1538 447 1.665 4 .84 3203
20a24 1.663 4 84 1787 5,20 3450
253249 1616 470 1628 474 3244
30a3g 1.564 4 /5 1587 4 65 3161
35339 1.357 3,85 1478 4,30 2.835
40 a 44 1.136 3,30 1.288 3,75 2.424
45249 964 2,80 1.091 37 2.055
50 a b4 744 2,16 851 2,48 1.5585
55359 540 1,57 681 1,98 1.221
60 a 64 454 1,32 569 1,66 1.023
65 a 69 366 1,06 441 1,28 807
T0a74 247 0,72 282 0,82 520
75aT78 113 0,33 171 0,50 284
a0 ou Mais 79 0,23 161 047 240
Total 16.586 48,25 17.790 )T 34.376
Taxa de Crescimento Anual - 199672000 0,705

FONTE: IBGE - Censo 2000
NOTA: Elaboragao: IPPUC/ Banco de Dados

5.3 RENDA

O municipio de Curitiba, de acordo com o Boletim de Informacdes
Socioecondmicas (2007), apresenta-se entre os dez municipios brasileiros que
concentram 25% de toda a riqueza produzida no pais. Dessa forma, a renda
meédia, no ano 2000, das pessoas responsaveis pelos domicilios particulares em
Curitiba era de R$ 1.430,96.

Em relacédo a distribuigdo de renda no municipio no ano 2000, a classe A
constitui 15,22% da populagao curitibana, a classe B 29,02%, a classe C 18,37%, a
classe D 25,27%, a classe E 5,94%, e 6,18% da populagdo curitibana, nesse
periodo, ndo possuia rendimento.

Em relacdo ao Capao Raso, no ano 2000, a renda média mensal das
pessoas responsaveis pelos domicilios particulares era de R$ 977,00. Com esse
rendimento mensal, o bairro ocupa o 52° lugar no ranking entre os 75 bairros que

compdem o municipio de Curitiba-PR.
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5.4 FORMACAO

De acordo com o censo do IBGE, realizado em 1991, considerando a
populacdo de 15 anos ou mais de idade, verifica-se no Grafico 03 que no bairro

Capao Raso 93,55% dessa populagao € alfabetizada.

GRAFICO 3 - POPULAGAO DE 15 ANOS OU MAIS DE IDADE

PuEulaﬂ"u de 15 ancs ou Mais de |dade - 1991

Populagao 1
Analfabeta Populagio
B, 45% Alfabetizada
93,55%

FONTE: IBGE - Censo 1991/2000
NOTA: Elaboragéo: IPPUC/ Banco de Dados

Ja no censo realizado no ano 2000 para a mesma faixa populacional,
verifica-se, no grafico 4, um acréscimo no percentual de populacao alfabetizada,

chegando a 97,00% do total considerado.

GRAFICO 4 - POPULAGAO DE 15 ANOS OU MAIS DE IDADE

Populacédo de 16 anos ou Mais de ldade - 2000

Populagac Populagio
Analfabeta Alfabetizada
3,00% 97,00%

FONTE: IBGE - Censo 1991/2000
NOTA: Elaboragéo: IPPUC/ Banco de Dados.

No bairro Capao Raso, conforme o censo realizado pelo IBGE no ano
2000, o grau de escolaridade dos responsaveis pelos domicilios particulares
permanentes caracterizou-se de acordo com o grafico 5. Entre os homens,
predomina a faixa de escolaridade de 11 a 14 anos, e entre as mulheres a faixa

predominante cai para 4 a 7 anos de escolaridade.
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GRAFICO 5 - ESCOLARIDADE DOS RESPONSAVEIS PELOS DOMICILIOS PARTICULARES PERMANENTES

Escolaridade dos Responsaveis pelos Domicilios Particulares
Permanentes - 2000

3.000

2.500
2.000
1.500
1.000

. Dh = b m

Sem Instrugiioe  1a3 Anos 4aT7 Anos dallénos  11a14 Anos 15 Anos ou

Menos de 1 Ano i mais
Escolaridade

| OHomens OMulheres I

FONTE: IBGE - Censo 1991/2000
NOTA: Elaboragéo: IPPUC/ Banco de Dados

Em pesquisa realizada pela UNIFAE no bairro Capdo Raso em decorréncia
do programa municipal Bom Negdcio, verifica-se nas tabelas a seguir uma série de
dados pertinentes a formagao dos empresarios da regiao.

A formagao dos empresarios do bairro, considerando os diversos graus de
escolaridade para os ramos de Comeércio, Industria e Servicos, apresenta, em
geral, maior concentragao no setor industrial para empresarios com ensino médio
completo, correspondendo a 69,2%. Verifica-se ainda na tabela 10 um percentual
de 41,7% de empresarios do setor de servicos com ensino médio completo.

Ja no setor de comércio 31,8% dos empresarios tém ensino fundamental
completo, percentual que se repete para empresarios desse setor com ensino
superior completo. Do total de empresarios do bairro, considerando os trés setores
em conjunto, 38,3% possuem ensino médio completo. A quantidade de

empresarios com pos-graduacao restringiu-se ao setor de comércio com 4,5%.
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TABELA 10 - FORMAGAO DOS EMPRESARIOS DO BAIRRO CAPAO RASO

Formacgao do Empresario

Comércio | Industria | Servico | Total
Ensino Fundamental Incompleto 4,5% 0,0% 0,0% 21%
Ensino Fundamental Completo 31,8% 7,7% 8,3% 19,1%
Ensino Médio Incompleto 4,5% 0,0% 25,0% 8,5%
Ensino Médio Completo 18,2%| 69,2%| 41,7%, 38,3%
Ensino Superior Incompleto 4,5% 15,4% 0,0% 6,4%
Ensino Superior Completo 31,8% 7,7% 25,0%| 23,4%
Pés Graduagao 4,5% 0,0% 0,0% 2,1%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Os resultados apresentados na tabela 10 acabam confirmando os resultados
apresentados no grafico 5, no qual ha a predominancia da populagéo do bairro, com
destaque na frequéncia de 11 a 14 anos de escolaridade, tempo este que se faz
necessario para completar o ensino médio. Esses resultados evidenciam que tanto o
bairro Capdo Raso, quanto os micro e pequenos empresarios possuem um bom
indice de formagdo e, considerando que esse é um fator fundamental para o
desenvolvimento local, € possivel afirmar que o bairro Capdo Raso possui um dos
aspectos necessarios para o seu desenvolvimento, tanto da populagéo que reside no
bairro, quanto dos empresarios que atuam nele.

Porém, ao verificar a frequéncia que os empresarios do bairro possuem em
cursos relacionados a Gestdo Empresarial relacionados ao seu ramo de atividade,
os resultados ainda necessitam melhorar.

Dessa forma, a tabela 11 apresenta a frequéncia de capacitacdo dos
empresarios do bairro, de acordo com sua area de atuagao, quanto a realizagcao ou
nao de cursos de gestdo. O percentual de empresarios do setor de servigos que
fazem esse tipo de curso regularmente é de 60, 0%. Ja no setor de comércio,
52,4% declaram nunca terem feito cursos de gestdo. No resultado geral,
considerando os trés setores, verifica-se que 48,8% dos empresarios nunca

fizeram esse tipo de curso.
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TABELA 11 -FREQUENCIA DE CAPACITAGAO DO EMPRESARIO NO RAMO DE
ATIVIDADE DA EMPRESA — CURSO DE GESTAO EMPRESARIAL

Freqiiéncia de Capacitagdao do Empresario no Ramo de

Atividade da Empresa - Curso de Gestao

Comeércio | Industria | Servico | Total
Sim, faz regularmente 23,8% 33,3% 60,0% 34,9%
Sim, j& fez e ndo faz mais 23,8%| 16,7% 0,0%| 16,3%
N&o, nunca fez 52,4% 50,0%| 40,0%| 48,8%
Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

A mesma preocupacao se deve em relacao a frequéncia do empresario em
cursos técnicos relacionados a sua area de atuacdo, evidenciando assim um
possivel despreparo e desatualizagédo tecnoldgica perante ao mercado de atuagéo,
criando barreiras na promocao do desenvolvimento local.

A tabela 12 apresenta a frequéncia de capacitagdo dos empresarios do
bairro, de acordo com sua area de atuacao, quanto a realizagdo ou nao de curso
técnico. O percentual de empresarios do setor industrial que fazem esse tipo de
curso regularmente é de 30,0%, no entanto 60,0% declaram nunca ter feito curso
técnico. No resultado geral, considerando-se os trés setores, verifica-se que 65,7%

dos empresarios nunca fizeram esse tipo de curso.

TABELA 12 - FREQUENCIA DE CAPACITACAO DO EMPRESARIO NO RAMO
DE ATIVIDADE DA EMPRESA - CURSO TECNICO

Frequiéncia de Capacitagdo do Empresario no Ramo de

Atividade da Empresa - Curso Técnico

Comércio | Industria | Servico | Total
Sim, faz regularmente 11,1% 30,0% 28,6% 20,0%
Sim, j& fez e ndo faz mais 16,7% 10,0% 14,3% 14,3%
Nao, nunca fez 72,2% 60,0% 57,1% 65,7%
Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Quanto ao motivo por nao fazer curso de capacitagdo, segundo a Tabela
13, nota-se que a maioria dos empresarios justifica-se com a falta de tempo. Esse
percentual chega a 100,0% no setor industrial e 80,0% no comércio. Ja no setor de

servigcos, 50,0% declaram falta de tempo e 50,0% falta de informacao.
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TABELA 13 - MOTIVO POR NAO FAZER CURSO DE CAPACITACAO

Motivo por nao fazer curso de capacitagao

Comércio | Industria | Servico | Total
Falta de tempo 80,0%| 100,0% 50,0% 78,9%
Falta de informagao 0,0% 0,0% 50,0% 10,5%
Outros 20,0% 0,0% 0,0%| 10,5%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE- Programa Bom Negdcio (2007)

Ao verificar tais indicadores, € possivel identificar que apesar de a
populacdo e os empresarios do bairro possuirem um bom nivel de escolaridade,
acabam nao aprimorando seus conhecimentos relacionados diretamente a sua
area de atuacao empresarial. E o fator mais preocupante que deve ser destacado é
que o motivo por ndo fazerem os cursos de capacitagao, tanto na area de gestéo
empresarial, quanto na area técnica, € a falta de tempo. Dessa forma, vale a
seguinte reflexdo: sera mesmo a falta de tempo ou ma administragcédo do tempo?
Como essas empresas poderdo ser competitivas diante de uma baixa dedicagcao
por parte dos seus criadores em relacdo a busca de conhecimento em praticas de
gestao e tecnologia relacionada a sua area de atuagao?

Um cenario bastante semelhante da-se ao analisar a formacado dos
funcionarios que atuam nas empresas do bairro Capao Raso.

Verifica-se, na tabela 14, que a formacdo média dos funcionarios das
empresas do bairro Capado Raso, considerando os diversos graus de escolaridade
para os ramos de Comércio, Industria e Servigos, apresenta, em geral, maior
concentragdo no setor industrial para funcionarios com ensino fundamental completo,
correspondendo a 45,5%. Ja no setor de servigos, 40,0% dos funcionarios possuem
ensino médio completo, percentual que se repete para funcionarios desse setor com
ensino médio incompleto. Do total de funcionarios das empresas do bairro,
considerando os trés setores em conjunto, 40,0% possuem ensino médio completo. A
maior quantidade de funcionarios com ensino superior completo concentra-se no setor

de servigos, chegando a 20,0% do total desse setor.
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TABELA 14 - FORMAGCAO MEDIA DOS FUNCIONARIOS DAS EMPRESAS

Formacgao Média dos Funcionarios da Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total

Ensino Fundamental

14,3%| 18,2% 0,0%| 13,3%
Incompleto

Ensino Fundamental
Completo

Ensino Médio
Incompleto
Ensino Médio Completo 42,9% 36,4% 40,0% 40,0%

Ensino Superior
Incompleto

0,0%| 45,5% 0,0%, 16,7%

35,7% 0,0%, 40,0%| 23,3%

0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Ensino Superior 71%| 0,0%| 20,0%  6,7%

Completo
Pés Graduagao 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Assim, € possivel verificar que o parametro de formacdo adotado pelos
empresarios do bairro € a sua propria escolaridade. Isso representa um risco para
o desenvolvimento local do bairro, considerando o fato de que a maior parte dos
empresarios nao busca capacitagcao para aperfeicoar o seu conhecimento, tendo
como justificativa a falta de tempo e nao contratando funcionarios de capacitacao
superior. Enfim, esses fatores, quando alinhados, podem dificultar a capacidade de
inovacéo da empresa e, consequentemente, do local onde esta inserida.

Apesar desse cenario, os empresarios afirmam buscar informacgdes para
manterem-se atualizados. Desse modo, a maioria dos empresarios da regido
concentra a busca por informagdes em meios como Internet, Televisdo e Jornal, com
percentuais de 29,8%, 21,3% e 12,8% respectivamente, conforme apresentado na

tabela 15.
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TABELA 15 - BUSCA POR INFORMAGOES

Busca por informacgoes

Comércio | Industria | Servico | Total

Tv 22,7% 23,1% 16,7% 21,3%
Radio 4,5% 0,0% 8,3% 4,3%
Internet 22,7% 46,2% 25,0% 29,8%
Revistas 0,0% 0,0% 16,7% 4,3%
Jornal 22,7% 7,7% 0,0% 12,8%
Associagoes 4,5% 0,0% 0,0% 2,1%
Efgf:};zgg's de 00%  00%  83% 21%
Outros 4,5% 7,7% 8,3% 6,4%

N&o procura
informar-se

Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

18,2%| 15,4%| 16,7%| 17,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negédcio (2007)

Sabe-se da importancia dos meios de comunicacdo para a atualizacéo e
difusdo do conhecimento e de informacbes, porém, nota-se que depender
exclusivamente destes meios para o desenvolvimento do conhecimento é
insuficiente a formacdo do individuo. Vale destacar que na Tabela 15 ha o
percentual de 17% dos empresarios que nao procura informar-se, agravando ainda
mais o cenario de desenvolvimento local.

Ao serem questionados sobre as providéncias tomadas em caso de
dificuldades na gestdo da empresa, os empresarios do bairro demonstraram
comportamento de acordo com a tabela 16. Em geral, nota-se que a maioria dos
empresarios, considerando os setores de Comércio, Industria e Servicos, nao
procura qualquer tipo de ajuda em caso de dificuldade, perfazendo 65,2% do total.

Esse resultado é ruim, pois evidencia que o empresario busca resolver os
seus problemas de forma individualizada, e nem sempre essa pratica € capaz de
trazer as solucdes eficazes necessarias ao problema.

Ao acrescentar a ndo procura por auxilio em caso de dificuldade de gestao,
com o alto indice de ndo buscar cursos de qualificagcdo em gestdo e tecnologia, é
possivel verificar que o bairro Capao Raso pode encontrar grandes dificuldades na

busca do desenvolvimento local.
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TABELA 16 - PROCURA POR AUXILIO EM CASO DE DIFICULDADE DE GESTAO

Em caso de dificuldades de gestao, procura:

Comércio | Industria | Servico | Total
Na prefeitura 9,1% 0,0% 8,3% 6,5%
Nos sindicatos 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
EmOng’s 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Nas associagoes 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Em outras empresas 0,0% 0,0% 8,3% 2,2%
Nas universidades 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Amigos 4,5% 0,0% 16,7% 6,5%
Nao procuro 72, 7% 66,7% 50,0% 65,2%
Outros 13,6%| 33,3%| 16,7%| 19,6%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

5.5 ATIVIDADE ECONOMICA

O bairro Capao Raso, conforme apresenta a Tabela 17, possui 2.423
estabelecimentos empresariais, o que representa 1,87% dos estabelecimentos

empresariais do municipio de Curitiba-PR.

TABELA 17 - SETORES DE ATIVIDADES ECONOMICAS
Setores de Atividades Econdmicas

Bairro : . : TOTAL
Indistria Comeércio Servicos Outros®
Capdo Raso 258 1.021 T30 414 2423
Curitiba 11.764 48417 49.396 19.684 129.261

FONTE: SMF/Cadastro de Liberagao de Alvaras
NOTA: Elaboragdo:CURITIBA S.A.

Em relac&o a distribuigcdo por setores de atividades, a Secretaria Municipal de
Finangas classifica as empresas em trés grupos: Comércio, Industria e Prestacao de
Servigos.

Ao observar o grafico 06, é possivel verificar que o setor de atividade
predominante no bairro Capao Raso € o Comércio, com 42,14% do total de
estabelecimentos empresariais, seguido pelo setor de Servigos com 30,13% e pelo

setor da Industria com 10,65%.
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GRAFICO 6 - ATIVIDADES ECONOMICAS NO BAIRRO CAPAO RASO

Atividades Econdmicas no Bairro Capdo Raso -
; 2005
Comercio Servicos
42,14% N.13%
)

|

Indistria

|
| i Outros®
10,65% 17,089%

FONTE: SMF/Cadastro de Liberagao de Alvaras
NOTA: Elaboragéo:CURITIBA S.A.

A tabela 18 evidencia o tempo de experiéncia do empresario no ramo de
atividade da empresa. A maioria dos empresarios apresenta mais de 08 anos de
experiéncia, perfazendo 72,3% do total. O menor tempo de experiéncia concentra-
se entre os empresarios do setor de servigos, chegando a 25,0% na faixa inferior a

01 ano.

TABELA 18 - TEMPO DE EXPERIENCIA DO EMPRESARIO NO RAMO DE
ATIVIDADE DA EMPRESA

Tempo de Experiéncia do Empresario no Ramo de Atividade da

Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total
Até 01 ano 0,0% 7,7%| 25,0% 8,5%
De 01 a 02 anos 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
De 03 a 04 anos 4,5% 0,0% 8,3% 4,3%
De 05 a 08 anos 13,6%| 23,1% 8,3%| 14,9%
Mais de 08 anos 81,8%| 69,2%| 58,3%| 72,3%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Quanto ao tempo de atividade da empresa, a pesquisa demonstra, por
meio da tabela 19, que 31,9% das empresas da regido do Capao Raso possuem
mais de 10 anos. O setor de servigos apresenta o maior percentual de empresas
em atividade a menos de 01 ano, ou seja, 50,0%. O setor industrial possui 46,2%

de suas empresas com mais de 10 anos de tempo de atividade.



TABELA 19 - TEMPO DE ATIVIDADE DA EMPRESA

Tempo de Atividade da Empresa

Comeércio | Industria | Servico | Total
até 1 ano 13,6%, 154%| 50,0%| 23,4%
de 1,1 até 3 anos 22,7%| 15,4% 8,3%| 17,0%
de 3,1 até 5 anos 4,5% 0,0% 8,3% 4,3%
de 5,1 até 10 anos 22,7%| 231%| 25,0%| 23,4%
mais de 10 anos 36,4% 46,2% 8,3% 31,9%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negécio (2007)

by
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Em relacdo a origem da empresa, segundo a Tabela 20, notam-se

resultados bastante proximos e divididos entre duas alternativas. Considerando os

trés setores observados, 55,3% do total de empresarios declaram ja ter trabalhado

no ramo e optar por montar sua propria empresa, enquanto 44,7% constataram

uma nova oportunidade e decidiram apostar no ramo.

TABELA 20 - ORIGEM DA EMPRESA

Origem da empresa

Comércio | Industria | Servico | Total

Trabalhav? no ramo e montou 50.1% 61,5% 41.7% 55,3%
sua prépria empresa
Constatou uma nova

. 40,9%| 38,5% 58,3%| 44,7%
oportunidade
Necessidade 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Outros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Diante destes resultados, € possivel verificar que a maior parte dos empre-

sarios do bairro Capao Raso, diante da sua experiéncia profissional, decidiu montar o

seu préprio negdcio, justificando assim o bom tempo de experiéncia do empresario no

ramo de atividade, bem como a longevidade de uma grande parte dessas empresas.

Ao observar os resultados da Tabela 19, nota-se que 40,4% das empresas

do bairro ainda n&do passaram dos 3 anos de vida, periodo este considerado pelo

GEM (Global Entrepreneurship Monitor) como o mais dificil e decisivo na sobrevi-

véncia da empresa no mercado.
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A tabela 21 apresenta o faturamento mensal médio das empresas da
regido, considerando os setores de Comeércio, Industria e Servigos para diversas

faixas de valores expressos em reais.

TABELA 21 - FATURAMENTO MENSAL MEDIO

Faturamento mensal médio

Comércio | Industria | Servigo | Total
Até mil 27,3% 7,7%| 41,7%| 25,5%
Acimade 1 a5 mi 36,4%| 23,1%| 41,7%| 34,0%
Acima de 5 a 10 mil 13,6%| 23,1% 0,0%| 12,8%
Acima de 10 a 20 mil 4,5% 7,7% 8,3% 6,4%
Acima de 20 a 50 mil 9,1% 7,7% 8,3% 8,5%
Acima de 50 a 100 mil 4,5% 7,7% 0,0% 4,3%
Mais de 100 mil 4,5%| 23,1% 0,0% 8,5%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%, 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negédcio (2007)

O maior percentual verificado, levando em conta os trés setores em
conjunto, é de 34,0% para a faixa de faturamento mensal médio acima de 1 a 5 mil.
O setor industrial evidencia maior percentual em faixas de valores mais elevadas,

alcangando 23,1% para faturamento mensal superior a 100 mil.

Ao observar os resultados da Tabela 21, verifica-se a predominancia das
micro e pequenas empresas no bairro Capédo Raso, confirmando as resultados
apresentados do municipio de Curitiba-PR onde 99,7% das empresas existentes

sdo Micro e Pequenas.

5.6 MODELO DE GESTAO DA EMPRESA

A seguir serdao mostrados os principais resultados da pesquisa que ira
apresentar o modelo de gestao adotado pela empresa. Para facilitar a apresentagao e
analise dos dados, os resultados foram assim agrupados:

a) Gestao Estratégica

b) Gestdo Mercadolégica

c) Gestao Financeira
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Tal classificagdo foi fundamentada na condigdo de que os segmentos
Industria, Comércio e Servigos, apesar das suas especificidades de atuacgao,
basicamente necessitam dos grupos anteriormente citados para o desenvolvimento

das suas atividades.

5.6.1 Gestéao Estratégica

A tabela 22 apresenta dados referentes ao principal diferencial da empresa
na opinido do empresario em relagdo a uma série de alternativas. No setor
industrial, 53,8% dos empresarios do bairro consideram a qualidade do produto/
servico como principal diferencial da empresa.

Para o setor de comércio, os principais diferenciais sao localizacdo e
qualidade no atendimento, ambos com 33,3%.

Ja para o setor de servicos, os principais diferenciais sao considerados a
qualidade do produto/servico e a qualidade no atendimento, ambos também com
33,3%.

TABELA 22 - PRINCIPAL DIFERENCIAL DA EMPRESA NA OPINIAO DO EMPRESARIO

Principal Diferencial da Empresa na Opiniao Empresario

Comércio | Industria | Servigo | Total

Localizagao 33,3% 7,7% 16,7%| 21,7%
Qualidade do produto/servigco 19,0% 53,8% 33,3%| 32,6%
Qualidade no atendimento 33,3% 7,7% 33,3%| 26,1%

Estrutura e instalagao do

) 0,0% 7,7% 0,0% 2,2%
estabelecimento

Propaganda 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Preco 9,5%| 23,1% 8,3%| 13,0%
Formas de Pagamento 4,8% 0,0% 0,0% 2,2%
Desconhece 0,0% 0,0% 8,3% 2,2%
Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Ao observar os resultados da tabela 22, é possivel verificar que os
empresarios estdo atentos ao fator critico de competitividade do ramo de atuacao
da empresa. Porém, vale destacar o percentual de 8,3% que aparece no setor de
servico, onde o empresario desconhece o principal diferencial da empresa.
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Apesar de ser um valor singelo, esse percentual evidencia um total despre-
paro na gestdo estratégica da empresa por parte do empresario, e caso essa
condicao ndo venha a ser alterada em um curto espaco de tempo, provavelmente
as consequéncias serao ruins a empresa.

No bairro Capao Raso, 51,1% dos empresarios procuram desenvolver
inovagdes por iniciativa propria. Essa participagdo € mais significativa nos setores
de comércio e industria. Considerando o setor de servigos separadamente, verifica-

se, na tabela 23, que 41,7% dos empresarios nao desenvolvem inovagoes.

TABELA 23 - DESENVOLVIMENTO DE INOVAGOES

Procura desenvolver inovagoes

Comércio | Industria | Servico | Total
Nao desenvolve 31,8% 23,1% 41,7% 31,9%

sim, por iniciativa

prépria 54,5%| 61,5%, 33,3%| 51,1%

Sim, baseado em
solugdes parecida, de 13,6% 15,4%| 25,0% 17,0%
outras empresas

Sim, com apoio de
outras instituicdes

Total 100,0%| 100,0%| 100,0%, 100,0%

0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negécio (2007)

A inovagdo € um fator condicionante a competitividade estratégica da
empresa, bem como ao desenvolvimento local.

A sustentabilidade da empresa é dada pela sua capacidade de acompanhar o

movimento do seu tempo, agir no seu tempo, promover, interpretar e

incorporar as mudancgas na atividade econdmica empresarial, via geragéo de
novos produtos e servigos com maior valor agregado. (CARON, 2007)

Diante de tal afirmacéo, € possivel verificar na Tabela 23 um resultado ruim
para o bairro Capao Raso, onde 31,9% das empresas nao desenvolvem inovagdes.
Desse modo, o ndo desenvolvimento de inovacgdes por parte das empresas, prejudica
diretamente a toda comunidade presente no bairro, conforme segue:

a) Consumidores: sabe-se que os consumidores gostam de comprar bens e

servigos de valor agregado, que atendam suas necessidades e desejos.

Assim, quando n&o encontram tais atributos, acabam procurando outros
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locais para satisfazer sua necessidade de compra. Dessa forma, sem
inovagao, torna-se inviavel o processo de melhoria nos atributos dos bens
€ servigcos, 0 que provoca uma evasao de consumidores do bairro para
outros locais que venham a oferecer tais atributos.

b) Funcionarios das Empresas: a remuneragdo dos funcionarios nas
empresas esta ligada diretamente ao faturamento e ao lucro. Dessa
forma, se a empresa nao inova, € possivel que venha a ser menos
competitiva, deixando de conquistar novos clientes e perdendo aqueles
gue ja haviam sido conquistados, impactando, assim, em uma possivel
queda no faturamento e lucro da atividade. Com isso, torna-se inviavel
pagar mais aos funcionarios, logo € possivel prever uma alta rotatividade
de pessoal, bem como a ndo geragao de novos postos de trabalho.

c) Empresario: conforme descrito no item anterior, diante de uma possivel
perda no faturamento e lucro da atividade empresarial, o0 empresario
acaba colhendo péssimos resultados, que em muitos casos inviabilizam a
continuidade do negdcio. Muitos empresarios, por insisténcia, acabam
optando por praticas inadequadas de gestao e, caso ndo venham mudar
a forma de atuacdo da empresa, sacrificam bens pessoais e da propria
familia em decorréncia da falta de inovacao.

d) Poder Publico: diante da falta de inovagao por parte das empresas, e
das possiveis consequéncias citadas anteriormente, a arrecadacao de
tributos também diminui, enfraquecendo assim as ac¢des do poder
publico perante as causas e necessidades as quais o bairro necessita.

Essas consequéncias ruins evidenciam a importancia das empresas

perante a inovagdo, mas nao é justo e correto atribuir tal responsabilidade apenas
as empresas. Com isso, € necessario estimular a inovagao nas empresas por meio
da participagao do poder publico, da comunidade e das instituicdes de ensino. Se
todos atuarem juntos, cada um com o seu papel e responsabilidade, com certeza
todos serao beneficiados.

Um resultado que chama a atencdo € em relagao ao critério utilizado pela

empresa na escolha do fornecedor. Na tabela 22, o fator preco foi o quarto

principal diferencial da empresa na opinido do empresario; porém, ao observar a
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tabela 24, é possivel identificar que o principal critério utilizado pelas empresas
guanto a escolha de seus fornecedores é o preco, com 57,4% do total. A qualidade

do produto fornecido aparece com 29,8% do total em termos de critério de selegao.

TABELA 24 - CRITERIO UTILIZADO PELA EMPRESA PARA ESCOLHA DO
FORNECEDOR

Critério Utilizado pela Empresa para a Escolha do Fornecedor

Comércio | Industria | Servigo | Total
Preco 63,6% 61,5% 41,7% 57,4%
Prazo 9,1% 0,0% 0,0% 4,3%
Qualidade de Produto 27,3% 38,5% 25,0% 29,8%
Contrato 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Outros 0,0% 0,0% 33,3% 8,5%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Na maioria das empresas do bairro Capdo Raso, considerando os setores de
Comércio, Industria e Servigos, o fornecedor vai até o estabelecimento para ofertar
seu produto. Verifica-se na tabela 25 que 57,8% dos empresarios identificam essa

pratica como principal forma de relacionamento da empresa com o fornecedor.

TABELA 25 - FORMA DE RELACIONAMENTO DA EMPRESA COM O FORNECEDOR

Forma de Relacionamento da Empresa com o Fornecedor

Comércio | Industria | Servico | Total

O fornecedor vem até o
estabelecimento

Vocé vai até o fornecedor 22,7% 7,7% 20,0% 17,8%

59,1% 6 53,8%, 60,0% 57,8%

Pedidos efetuados por
telefone, e-mail, etc.

Todas as opg¢des 0,0% 0,0% 10,0% 2,2%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

18,2%| 38,5% 10,0%, 22,2%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

A maioria das empresas do bairro ndo possui nenhum tipo de parceria. De
acordo com a tabela 26, esse valor corresponde a 76,6% do total, sendo mais
significativo nos setores de comércio e de servicos. A principal parceria das

empresas € com seus fornecedores, correspondendo a 30,8% no setor industrial.
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TABELA 26 - PRINCIPAL PARCERIA DA EMPRESA

Principal Parceria da Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total

Fornecedores 18,2% 30,8% 16,7% 21,3%
Concorrentes 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Clientes 0,0% 0,0% 8,3% 2,1%
Instituicdes de ensino e

pesquisa 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Instituicdes de representagao 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

de classe

Instituigdes publicas 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Outra 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Nao possui 81,8%| 69,2%| 75,0%| 76,6%
Total 100,0%| 100,0%, 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

A falta de parceria € um dos fatores que inibe o desenvolvimento local,
contribuindo assim para uma atuacgao isolada da empresa perante o bairro.

Os desafios para as empresas nestes novos cenarios sdo de abandonar a
estratégia de atuagéo “solo” e buscar novas alternativas de atuagéo coope-
rada, de aliangas. Nao se trata mais de discutir se a empresa € autbnoma e
independente, mas sim quais s&do as alternativas de interdependéncia e
cooperagao que tornem a estratégia da empresa mais eficiente e eficaz na
busca de lucro, crescimento e sobrevivéncia (CARON, 2003).

A tabela 27 demonstra que nos ramos da industria e de servigos a compra
de equipamentos € apontada como destino do ultimo investimento realizado pelas
empresas da regido, sendo esse percentual de 69,2% e 66,7%, respectivamente.
No setor do comércio, essa destinacao dividiu-se basicamente entre 36,4% para
reforma dos estabelecimentos e 31,8% para a compra de equipamentos.

TABELA 27 -DESTINO DO ULTIMO INVESTIMENTO REALIZADO PELA
EMPRESA

Destino do Ultimo Investimento Realizado pela Enpresa

Comeércio | Industria | Servico | Total

Compra de equipamentos 31,8% 69,2% 66,7%| 51,1%
Treinamento de pessoal 4,5% 7,7% 8,3% 6,4%
Ampliagédo do estabelecimento 9,1% 0,0% 16,7% 8,5%
Reforma do estabelecimento 36,4% 7,7% 0,0%| 19,1%

Implantagéo de sistemas de
controle ou de qualidade

Nenhum 18,2%| 15,4% 8,3%| 14,9%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%
FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
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Apesar de estar evidente a falta de inovagao por grande parte das empresas
do bairro, os investimentos realizados apontam para a atualizagdo tecnolégica dos
equipamentos da empresa. Esse resultado € muito importante para evidenciar que a
inovagdo tende a ser realidade diante de um novo comportamento e modelo de
gestéo das micro e pequenas empresas.

Os dados descritos na tabela 28 evidenciam que 46,8% do total das
empresas do bairro cresceram significativamente nos ultimos 12 meses, sendo que 0s
setores de comércio, industria e servigos, analisados separadamente, cresceram
respectivamente, 45,5%, 69,2% e 25,0%. Nota-se, ainda, que 50,0% das empresas do
ramo de servicos declaram apenas ter conseguido sobreviver no mercado neste
periodo, sendo que 16,7% das empresas do mesmo setor chegaram a enfrentar

dificuldades.

TABELA 28 - CARACTERIZAGAO DA EMPRESA NOS ULTIMOS 12 MESES

Caracterizagido da Empresa nos Ultimos 12 Meses

Comércio | Industria | Servico | Total
Cresceu significativamente 45,5% 69,2%| 25,0%| 46,8%

Consolidou posigao de

9,1% 7,7% 8,3% 8,5%
mercado

Apenas conseguiu sobrevir no 40,9% 231% 50,0% 38,3%

mercado

Diversificou as atividades 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Mudou de ramo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Enfrentou dificuldades 4,5% 0,0%| 16,7% 6,4%
Total 100,0%| 100,0%, 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negécio (2007)

Com o resultado da tabela 28, € possivel verificar que apesar das empresas
nao optarem pela capacitagdo em gestdo e técnica, bem como pela inovagao dos
bens e servicos, a maior parte delas afirmam que ocorreu um crescimento
significativo, porém o segundo resultado em destaque evidencia que essa opg¢ao traz
consequéncias como apenas a sobrevivéncia no mercado.

Diante dos resultados apresentados em relacdo ao modelo de Gestéao
Empresarial das empresas do bairro Capao Raso, vale destacar os seguintes aspectos:

a) O principal diferencial da empresa na opinido do empresario € em

relagdo a qualidade do produto/servigo, seguido pela qualidade no
atendimento ao cliente.
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b) A maior parte dos empresarios desenvolve inovagdes por iniciativa
prépria, porém existe um alto indice de empresarios que nao
desenvolve inovagdes, contribuindo para a baixa competitividade do
bairro.

c) O principal critério para a escolha dos fornecedores, na opiniao dos
empresarios, consiste no fator preco, sendo que o relacionamento entre a
empresa e o fornecedor, ocorre por meio de visitas dos fornecedores nas
empresas.

d) A maior parte das empresas do bairro ndo possui parcerias, e as poucas
empresas que possuem, fazem-na diretamente com o fornecedor.

e) A compra de equipamentos foi 0 destino do ultimo investimento realizado
pelas empresas, e nos ultimos 12 meses a maior parte das empresas do
bairro cresceu significativamente, porém uma outra parte do numero
dessas empresas apenas conseguiu sobreviver no mercado.

Assim, € possivel verificar que o modelo de gestao estratégica adotada

pelas empresas do bairro Capado Raso ainda ndo € completamente favoravel ao
desenvolvimento local, onde a inovagdo e a formacdo de parcerias podem

contribuir mais para a busca de melhores resultados ao bairro.

5.6.2 Gestao Mercadologica

A gestdo mercadoldgica, assim como a gestdo estratégica, é fundamental
para as empresas atuarem de forma adequada perante o ambiente mercadoldgico.
O Marketing é a area do conhecimento responsavel por esta atuagao, porém deve
ser entendido adequadamente, para evitar entendimentos equivocados perante o
seu significado e forma de atuacgao.

Marketing é um processo social por meio do qual pessoas e grupos de
pessoas obtém aquilo de que necessitam e desejam com a criagéo, oferta

e livre negociagao de produtos e servigos de valor com outros. (KOTLER
e KELLER, 2006)

Para auxiliar nesse processo de negociagcdo de produtos e servigos,
existem as ferramentas de marketing, que podem ser utilizadas e aplicadas de

acordo com a estratégia de mercado estabelecida pela empresa.
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A tabela 29 demonstra as principais ferramentas de marketing utilizadas
pelas empresas da regido do bairro Capao Raso. Fica evidente que a maioria dos
empresarios, considerando os setores de Comércio, Industria e Servigos, nao
utiliza qualquer tipo de ferramenta de marketing, chegando a 54,3% do total. Ja a
publicidade (panfleto, carro de som, jornal, radio etc.) vem em segundo lugar, com
23,9% do total. A pesquisa de mercado chegou a 8,7% do total, tendo sua maior

parcela no setor industrial, com 23,1%.

TABELA 29 - PRINCIPAL FERRAMENTA DE MARKETING UTILIZADA
PELA EMPRESA

Principal Ferramenta de Marketing Utilizada pela Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total
Pesquisa de mercado 4,5% 23,1% 0,0% 8,7%

Melhoria em seu

. 9,1% 7,7% 9,1% 8,7%
estabelecimento

Promocgao através de
venda casada

Publicidade (panfleto,

0,0% 7,7% 0,0% 2,2%

carro de som, jornal, 22,7% 23,1% 27,3% 23,9%
radio, etc)

Parceria com

fornecedoresde 4,5% 0,0% 0,0% 2,2%
produtos

Acdes em beneficio a

carteira de clientes 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
existentes na empresa

Nao utiliza 59,1% 38,5% 63,6% 54,3%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Por meio da tabela 29, é possivel perceber que aqueles que utilizam fer-
ramentas de marketing acabam se concentrando apenas na Publicidade, com
acdes em panfletos, carro de som, jornais e radio. Com isso, nota-se um desco-
nhecimento dos empresarios em relagdo as opcdes e formas de utilizar as
ferramentas de marketing em beneficio da propria empresa.

Os empresarios da regido consideram, conforme tatabela bela 30, que
quanto a origem de seus clientes, em média 50,0% do total sdo pessoas do préprio

bairro do Capado Raso. Desse percentual, 66,7% refere-se ao setor de servigos e
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57,1% ao setor de comércio. Ja o setor industrial, isoladamente, apresenta como
maiores areas de origem de clientes as demais regides de Curitiba e outros
municipios, sendo 46,2% e 30,8%, respectivamente.

Com esse resultado, nota-se que uma grande parcela de clientes das
empresas que atuam no bairro vem de outras localidades do municipio e regido
metropolitana, gerando a hipdtese de que existe uma maior competitividade das
empresas do bairro Capao Raso em relacdo as empresas de outras localidades.

Esse resultado até pode ser comemorado pelos empresarios, porém nao
significa que as necessidades e desejos do cliente estdo sendo plenamente
atendidos, e talvez tal cliente venha até a empresa porque ainda ndo encontrou

uma empresa que agregue valor as suas expectativas.

TABELA 30 - ORIGEM DE CLIENTES

Origem do Cliente do Negocio da Empresa

Comércio | Industria | Servigco | Total
Pessoas do préprio bairro 57,1% 23,1% 66,7% 50,0%

Pessoas de todas as regides

() 0, 0, 0,
de Curitiba 38,1%| 46,2%| 33,3%| 39,1%

Pessoas de Curitiba e outros 4,8% 30,8% 0,0% 10,9%

municipios
N&o sabe 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Desse modo, para garantir e aumentar o numero de clientes que venham
de outras localidades, além do proprio bairro, faz-se necessario a busca por
inovacgao, parceria e capacitagao.

Ao verificar a forma de acompanhamento pds-venda utilizada pela
empresa, 78,7% do total de empresarios da regiao, de acordo com a tabela 31, ndo
utiliza nenhuma ferramenta. O maior percentual de acompanhamento verifica-se no

setor industrial, sendo 38,5% referente a telefonemas e 7,7% a visitas realizadas.
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TABELA 31 - FORMA DE ACOMPANHAMENTO POS-VENDA

Forma de Acompanhamento do Pés-venda pela Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total
Telefonemas 9,1% 38,5% 8,3% 17,0%

Atualizagdo de cadastro ou

. o 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
aniversario

Pesquisa de satisfagéo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Visitas 4,5% 7,7% 0,0% 4,3%
Questiona no retorno 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Nao utiliza 86,4%| 53,8%| 91,7%| 78,7%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Esse resultado é preocupante, pois evidencia que as empresas estao focadas
em atrair novos clientes e acabam por esquecer daqueles que ja foram ou ainda sao
clientes. A pos-venda € uma ferramenta valiosa para qualquer empresa, e quando
aplicada, é capaz de evidenciar indicadores de desempenho da empresa.

A empresa que aplica o pés-venda é capaz de estar em um processo de
melhoria continua em busca da plena satisfagdo das necessidades e desejos dos
seus clientes, sendo assim, mais competitiva.

Conforme apresentado na tabela 32 observa-se que 85,1% dos empresarios
consideram o varejo como principal canal de distribuicdo das empresas da regiao,
sendo tais valores especialmente significativos para os ramos do comércio e de

Servicos.

TABELA 32 - PRINCIPAL CANAL DE DISTRIBUIGAO DA EMPRESA

Principal Canal de Distribuicdo da Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total
Atacado 9,1%| 30,8% 8,3%| 14,9%
Varejo 90,9%| 69,2%| 91,7%| 851%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negédcio (2007)

Ao questionar os empresarios da regido do Capéo Raso quanto a forma de
acompanhamento das acdes dos concorrentes, verifica-se, por meio da tabela 33,
que 59,6% do total utilizam o monitoramento dos pregos da concorréncia como
principal ferramenta. No setor de servigos, 58,3% dos empresarios declaram n&o

acompanhar as agdes dos concorrentes.
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TABELA 33 - FORMA DE ACOMPANHAMENTO DAS AGOES DOS CONCORRENTES

Forma de Acompanhamento das Agdoes dos Concorrentes

Comércio | Industria | Servico | Total

Acompanha o prego dos

68,2% 61,5% 41,7% 59,6%
concorrentes

Avalia a propaganda e demais
acdes de marketing

N&o acompanha 31,8%| 30,8%| 58,3%| 38,3%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

0,0% 7,7% 0,0% 2,1%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Os resultados da tabela 33 evidenciam o despreparo das empresas na
atuagdo perante aos aspectos mercadoldgicos. Isso é justificavel diante dos
resultados apresentados nas praticas de gestdo estratégica, nos quais a maior
parte dos empresarios afirma que o diferencial da empresa é a qualidade do
produto e servigo, seguido pela qualidade no atendimento e pela localizagdo, ou
seja, o prego nao é o diferencial da empresa. Porém, perante o concorrente, a
estratégia adotada pelas empresas € acompanhar o pre¢o dos concorrentes.

Ao utilizar essa estratégia de preco, as empresas estdo anulando as
demais qualidades apresentadas anteriormente enquanto diferencial competitivo.
Porém, o que essas empresas devem realmente fazer € perguntar ao cliente quais
os principais atributos que o fazem decidir pela empresa A ou B. Mas diante da nao
realizacdo da pds-venda, fica dificil identificar os atributos, bem como definir a
melhor forma de atuar perante a concorréncia.

Além do equivoco de acompanhar o preco do concorrente, sem saber
exatamente as expectativas dos clientes em relagdo aos atributos dos produtos e
servigcos, uma grande parte das empresas simplesmente ndo acompanha as acdes
dos concorrentes, ou seja, apregoam sua auto-suficiéncia e “fazem de conta” que o
concorrente nao existe, evidenciando, assim, mais um indicador para comprometer
a falta de competitividade mercadoldégica.

Diante dos resultados apresentados em relagdo ao modelo de Gestao
Mercadolégica das empresas do bairro Capdo Raso, vale destacar os seguintes
aspectos:

a) Em relagao a principal ferramenta de marketing utilizada pela empresa,

a maior parte das empresas nao utiliza qualquer ferramenta, e dentre
aqueles que utilizam, optam por publicidade por meio de panfletos,
carro de som, jornal e radio.
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b) Quanto a origem dos clientes nas empresas, a maior parte deles séo
pessoas do proprio bairro.

c) As empresas nao realizam o acompanhamento junto cliente por meio
da pds-venda, o que prejudica a retengdo de clientes e a melhoria
continua dos seus produtos e servigos.

d) O principal canal de distribuicdo da empresa € o varejo.

e) A principal forma de acompanhamento das agbes dos concorrentes
consiste em acompanhar os pregos praticados pelos mesmos,
anulando os demais atributos que foram citados pelos empresarios
anteriormente, como a qualidade do produto/servico, a qualidade no
atendimento ao cliente e a localizacao.

5.6.3 Gestao Financeira

A Gestao Financeira atualmente € um dos principais fatores que contribui
para uma gestdo saudavel das empresas. De acordo com o GEM (2007), o
descontrole da gestao financeira tem sido um dos fatores decisivos para a faléncia
precoce das empresas.

Em relagdo a composicdo do controle de custos das empresas do bairro
Capéao Raso, observa-se, na tabela 34, que a maioria dos empresarios do setor de
servigos, ou seja, 50,0% compdem seus custos com base na produgao e venda.

TABELA 34 - COMPOSIGAO DO CONTROLE DE CUSTOS DA EMPRESA

Composicao do Controle de Custos da Empresa

Comércio| Industria | Servico | Total

Producéo/Venda 23,8% 0,0%| 50,0%| 23,9%
Produgao/Venda e impostos 19,0% 15,4% 8,3%| 15,2%
Produgéo/Venda, impostos e salario 14,3% 7,7% 0,0% 8,7%
Produgao/Venda, impostos, salario e outras despesas 33,3%| 61,5%| 25,0%| 39,1%
Nao tem controle 9,5% 15,4%| 16,7%| 13,0%
Total 100,0%| 100,0%, 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Ja nos setores de comércio e industria, além desses dois componentes,
consideram-se ainda impostos, salario e outras despesas, perfazendo 33,3% e

61,5%, respectivamente.
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Esses valores contribuem para um percentual total de 39,1% nessa faixa de
controle, porém 13,0% do total declaram nao ter qualquer tipo de controle sobre a
composicdo dos custos da empresa. E justamente esse percentual, diante dessa
pratica equivocada, que merece destaque nesta analise, pois n&o controlar a
composi¢cdo dos custos da empresa, basicamente significa estar a “deriva” do
ambiente mercadologico e estratégico, e as decisdes acabam por nao ter fundamento
e coeréncia, gerando equivocos e erros que contribuem para a ineficacia da empresa.

Na tabela 35, € possivel observar os parametros adotados pelos
empresarios da regido quanto a composi¢do do calculo do prego de venda dos
produtos ofertados pelas empresas.

No setor de comércio, com 59,1%, predomina o levantamento do custo do
produto com acréscimo de uma taxa de lucro. No setor industrial, 46,2% dos
empresarios adotam como parametro o calculo do gasto geral da empresa
multiplicado por algum coeficiente fixo de rentabilidade. Ja no setor de servigos,
essa mesma pratica é indicada por 58,3%.

Considerando os trés setores em conjunto, 44,7% utilizam para o calculo do

preco de venda o levantamento do custo do produto acrescido de uma taxa de lucro.

TABELA 35 - COMPOSIGAO DO CALCULO DO PREGO DE VENDA

Composigao do Calculo do Pregco de Venda da Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total

Apenas como referéncia os pregos praticados pelos

0,0% 0,0% 8,3% 21%
concorrentes

O gasto geral da empresa e multiplicada por algum coeficiente

0, 0, 0, 0,
fixo de rentabilidade 21,3% 46,2% 58,3% 40,4%

O gasto geral e o percentual de rentabilidade e ainda observa

13,6% 23,1% 0,0% 12,8%
o comportamento dos pregos dos concorrentes

Levantamento do custo do produto e acrescenta uma taxa de
lucro

Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

59,1%| 30,8%| 33,3%| 44,7%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Os resultados apresentados na tabela 35 apresentam indicadores que
evidenciam a preocupagao dos empresarios quanto a composi¢cao do calculo do
preco de venda, uma vez que mal elaborado o calculo, o resultado para a empresa

pode vir a ser o prejuizo.
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Mas apenas 12,8% das empresas opta pela metodologia que mais deveria
ser utilizada para a composigao do calculo do pre¢o de venda, que € o gasto geral
e o percentual de rentabilidade observando o comportamento dos precos dos
concorrentes. Com isso, a pratica de realizar o levantamento do custo do produto e
acrescentar uma taxa de lucro é a mais utilizada pelas empresas.

Quanto a frequéncia de controle do fluxo de caixa da empresa, segundo a
Tabela 36, a maior parte dos empresarios da regiao do Capao Raso, considerando
os trés setores, adota o controle diario, com 53,2% do total.

Apesar de 63,6% dos empresarios do setor de comércio realizar o controle
diario do fluxo de caixa da empresa, 9,1% sabem seu significado, porém nao
utilizam. No setor de servigos, esse valor sobe para 25,0%. No setor de comércio,

4,5% dos empresarios declaram desconhecer tal ferramenta de controle.

TABELA 36 - FREQUENCIA DE CONTROLE DO FLUXO DE CAIXA DA EMPRESA

Freqiiéncia do Controle de Fluxo de Caixa da Empresa

Comércio | Industria | Servico | Total
Diario 63,6%| 61,5%| 25,0%| 53,2%
Semanal 13,6%| 154%| 16,7%| 14,9%
Mensal 91%, 154%| 33,3%| 17,0%
Esporadico 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Sabe seu significado mas nao utiliza 9,1% 7,7% 25,0% 12,8%
Desconhece o instrumento/ferramenta 4,5% 0,0% 0,0% 2,1%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negécio (2007)

Em relacdo aos resultados observados na Tabela 36, nota-se que o fluxo
de caixa é utilizado pela maior parte das empresas, porém ainda existe um
percentual de empresas que nao o utiliza.

Nao utilizar o fluxo de caixa, assim como nao possuir o controle dos custos da
empresa e nao utilizar adequadamente a metodologia para formar o preco de venda,
formam uma combinagao ruim e perigosa a empresa, nao favorecendo a sua atuagéo
estratégica, bem como evidenciando o total descontrole perante o negdcio.

A maioria dos empresarios do bairro, ou seja, 67,5% declarou separar o
fluxo de caixa empresarial do familiar, porém 32,5% do total ndo utiliza essa
pratica, chegando a 44,4%, se considerados apenas o setor de servigos. Tais

valores sao apresentados na tabela 37.
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TABELA 37 - SEPARAGCAO DO FLUXO DE CAIXA EMPRESARIAL
E FAMILIAR PELO EMPRESARIO

Separacgao do Fluxo de Caixa Empresarial e Familiar

pelo Empresario

Comércio| Industria | Servico | Total
Eseparadodo | 30| 833%| 556% 67,5%
familiar
Nzo é
separado do 36,8% 16,7% 44,4% 32,5%
familiar
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Diante desses resultados, nota-se ainda um grande percentual de
empresas que misturam o caixa da empresa com o caixa da familia. Essa mistura
€ prejudicial principalmente a empresa, pois além de ter que suportar os custos e
despesas da sua operagao, acaba por ser sobrecarregada diante dos custos da
familia do préprio empresario.

Dessa forma, é possivel constatar que os empresarios nem sempre sao
capazes de enxergar adequadamente quais s&o os custos e despesas da empresa
e quais sao os custos e despesas da sua familia, ndo favorecendo uma gestao
profissional e adequada do negdcio, sendo que os custos e despesas familiares
poderao vir a ser responsaveis pelos resultados ruins da empresa.

Na tabela 38, pode-se constatar que quando o resultado do fluxo de caixa
da empresa € negativo, 43,5% do total de empresarios da regido tém como origem
de recursos a reserva da empresa, enquanto 30,4% utilizam recursos familiares.
Um percentual de 13,0% do total recorre ao limite da conta bancaria e 8,7% a

empréstimos em instituicées financeiras.
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TABELA 38 - ORIGEM DE RECURSOS QUANDO O RESULTADO DO FLUXO DE CAIXA DA
EMPRESA E NEGATIVO

Origem de Recursos Quando o Resultado do Fluxo de Caixa da Empresa é Negativo)

Comércio | Industria | Servico | Total
Recursos da familia 31,8% 30,8% 27,3% 30,4%
Reserva da empresa 40,9% 46,2%| 45,5%| 43,5%
Limite da conta bancaria 13,6% 0,0%| 27,3% 13,0%
Empréstimo bancario/financeira 4,5% 23,1% 0,0% 8,7%
Negociagao comfornecedores 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Amigos, parentes ou outros conhecidos 4,5% 0,0% 0,0% 2,2%
Desconto de cheques e duplicatas 4,5% 0,0% 0,0% 2,2%
Agiota 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Ja quando a renda familiar é insuficiente, 57,8% do total de empresarios do
bairro, considerando os setores de Comércio, Industria e Servigos, recorrem aos
recursos da empresa, conforme Tabela 39. O maior percentual dentro desta faixa
de origem de recursos verifica-se no setor industrial, com 75,0%. Outras fontes
utilizadas séo recursos familiares e limite bancario, ambos com 13,3% do total. Um

percentual de 11,1% dos empresarios declara nao vivenciar este tipo de situagao.

TABELA 39 - ORIGEM DE RECURSOS QUANDO A RENDA FAMILIAR NAO E SUFICIENTE

Origem de Recursos Quando a Renda Familiar nao é Suficiente

Comércio | Industria | Servico | Total
Recursos da famiia 13,6% 8,3% 18,2% 13,3%
Amigos, parentes ou outros conhecidos 4,5% 0,0% 0,0% 2,2%
Limite da conta bancaria 13,6% 8,3% 18,2% 13,3%
Empréstimo bancario/financeira 4,5% 0,0% 0,0% 2,2%
Recursos da empresa 54,5% 75,0% 45,5% 57,8%
Agiota 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Essa situag&o nao ocorre 9,1% 8,3% 18,2% 1,1%
Total 100,0%| 100,0%| 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negédcio (2007)

Os resultados das tabelas 38 e 39 evidenciam que tanto a empresa quanto
a familia sdo prejudicados quando ambas as partes provocam um desequilibrio na

gestao financeira.
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Sabe-se que muitas familias dependem dos recursos oriundos das
empresas para sua sobrevivéncia, porém, tanto as empresas quanto as familias
devem possuir reservas para momentos emergenciais que podem vir a surgir em
ambos os lados.

Dessa forma, o empresario deve entender que ele possui direito ao proé-
labore e ao lucro do exercicio, fora isso, o recurso financeiro € da empresa, que
necessita de investimento nas suas instalagées bem como em inovagéo.

Ainda em relagdo aos resultados apresentados, é possivel verificar que
uma parte das empresas opta pela separagéo e gestdo independente dos recursos
financeiros, e essa pratica é favoravel ao desenvolvimento da empresa, bem como
ao desenvolvimento do bairro.

Diante dos resultados apresentados em relacdo ao modelo de Gestéo
Financeira das empresas do bairro Capao Raso, vale destacar os seguintes aspectos:

a) Apenas 39,1% das empresas possuem um controle adequado na
composic¢ao de custos.

b) Em relacdo a metodologia adequada para a composi¢gédo do calculo do
preco de venda, apenas 12,8% das empresas a utilizam, compro-
metendo a qualidade e o controle financeiro.

c) O fluxo de caixa é utilizado pela maior parte das empresas do bairro,
porém existe o percentual de 14,9% que nao utiliza tal ferramenta.

d) Em relacdo a separagédo do controle financeiro familiar com o empre-
sarial, a maior parte das empresas aplica essa separacdo. Porém,
existe um incémodo percentual de 32,5% que nao aplica essa metodo-
logia, podendo comprometer o desempenho financeiro da empresa.

e) Quando o fluxo de caixa na empresa passa a ser negativo, a maior
parte das empresas utiliza recursos proprios para torna-lo positivo.
Porém, decorrente do reflexo da ndo separagao do controle financeiro
familiar e empresarial, 30,4% das empresas utiliza os recursos da
familia para solucionar o problema, comprometendo diretamente na
administracao financeira familiar.

f) E ao verificar quando o fluxo de caixa da familia passa a ser negativo,
a maior parte dos empresarios acaba utilizando os recursos da
empresa para solucionar o problema, comprometendo, assim, de forma

imediata, os recursos e a administracdo financeira da empresa.
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5.7 PARTICIPACAO LOCAL

A participacao das empresas no local € uma forma eficaz para a busca do
desenvolvimento do bairro. Desse modo, verificar e mensurar tal participagao
acaba por ser um instrumento de auxilio a comunidade local na busca do
engajamento e envolvimento das empresas em prol dos objetivos locais.

"[...] a vontade de se unir, de se associar, pode desencadear um processo
extraordinario de desenvolvimento equilibrado". (CASAROTTO e PIRES, 1998).

Diante de tal contribuicao, os resultados apresentados na pesquisa realizada
com os empresarios do bairro Capao Raso ndo apresentam a mesma orientacao,
sendo que é possivel observar na tabela 40 que 78,3% dos empresarios do bairro ndo
tém interesse em redes locais de negdécios. Apenas 8,7% das empresas participam de
redes locais, porém sem participacdo do setor industrial, e 13,0%, apesar de nao
participar demonstra interesse em aderir a essa pratica.

Estes resultados sdo extremamente desfavoraveis ao desenvolvimento local,
e evidenciam novamente a atuacao “solo” dos empresarios perante esse desafio que

necessita da atuagao de toda a comunidade de forma equilibrada e integrada.

TABELA 40 - REDE LOCAL DE NEGOCIOS

Rede local de negdcios

Comércio | Industria | Servico | Total
Sim 13,6% 0,0% 9,1% 8,7%
Nao, mas teminteresse 18,2% 7,7% 9,1%, 13,0%
Nao teminteresse 68,2%| 92,3%| 81,8%| 78,3%
Total 100,0%| 100,0% 6 100,0%| 100,0%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negédcio (2007)

Em relacdo as agdes voltadas para a comunidade, segundo a tabela 41,
34,0% das empresas da regido participam ativamente, porém 51,1% declaram nao

participar e nao ter interesse nesse processo.
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TABELA 41 - POSICIONAMENTO DA EMPRESA EM RELAGCAO AS
AGCOES VOLTADAS PARA A COMUNIDADE

Em relagao as agcdes voltadas para a comunidade, a
empresa:

Comércio | Industria | Servico | Total
Participa ativamente 40,9% 30,8% 25,0% 34,0%

Contribue semse
envolver

22,7% 7,7% 0,0%| 12,8%

N&o participa, mas tem

. 0,0% 0,0% 8,3% 2,1%
interesse

Nao participa, e néo
teminteresse

Total 100,0%, 100,0%| 100,0%| 100,0%

36,4%| 61,5%| 66,7%| 51,1%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Esse resultado agrava ainda mais a busca do desenvolvimento local. As
empresas, conforme ja apresentado neste trabalho, possuem um papel importante
no desenvolvimento, tanto em aspectos econbmicos quanto em aspectos sociais, e
isolar-se perante a comunidade a qual estido inseridas, € uma atitude que pode ser
considerada egoista, auto-céntrica e individualista.

As empresas necessitam de clientes e, de acordo com os resultados até
entdo apresentados no bairro Capao Raso, sao os clientes do proprio bairro os
responsaveis pela maior parte daqueles que compram os produtos e servicos das
empresas. E esses clientes sdo os moradores do bairro, que por sua vez também
devem participar das decisdes publicas e sociais na comunidade.

Enfim, tudo esta entrelacado formando, assim, uma rede, que por meio da
afinidade e da confianga formam o capital social, fundamental ao desenvolvimento
local, porém para isso é necessaria a participacao de todos.

Um aspecto que chama a atencdo é que nem tudo esta perdido, pelo
contrario, apesar de os resultados apresentarem indicadores ainda nao favoraveis
ao processo de participagao local, ja existem empresas que acreditam nessa
metodologia e participam ativamente, contribuindo de forma decisiva a comunidade

local, onde todos sdo beneficiados.
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6 ESTUDO DE CASO: O PROGRAMA BOM NEGOCIO NO BAIRRO CAPAO
RASO - CURITIBA-PR

Neste capitulo sera apresentado o estudo de caso do Programa Bom
Negdcio realizado no bairro Capao Raso - Curitiba-PR durante o ano de 2007.

No primeiro momento, sera apresentado o histérico do Programa Bom
Negdcio no municipio de Curitiba, e na sequéncia a sua metodologia de trabalho.
ApOs essa apresentacdo, serdo apresentados os principais indicadores de
resultados obtidos com a aplicagdo do Programa Bom Negdcio no municipio de

Curitiba e no bairro Capao Raso.

6.1 HISTORICO DO PROGRAMA BOM NEGOCIO

O Programa Bom Negdcio comecgou a ser estudado e desenvolvido a partir
do ano de 2005, diante de uma promessa de campanha eleitoral do entao prefeito
do municipio de Curitiba, na promog¢ao de uma politica publica que pudesse ajudar
e auxiliar o desenvolvimento das micro e pequenas empresas do municipio.

A responsabilidade para o desenvolvimento desse projeto ficou a cargo da
CURITIBA S.A — Companhia de Desenvolvimento de Curitiba, que, por meio do
seu Diretor-Presidente — Dr. Juraci Barbosa Sobrinho, iniciou o desenvolvimento do
projeto com o auxilio das principais instituigdes de ensino superior que atuam no
municipio de Curitiba, dentre essas instituicbes, a UNIFAE - Centro Universitario.

Apos estudos e debates, foi verificada a necessidade de promover um
projeto com o objetivo de propiciar o desenvolvimento econémico local, e para
atingir este objetivo, o primeiro passo era oferecer capacitagdo empresarial junto a
micro e pequenas empresas, e também para aqueles que desejassem iniciar uma
atividade empresarial.

Diante desta premissa, em abril de 2005 foi realizado um projeto piloto no
bairro Orleans, contando com 218 pessoas que participaram de ciclos de palestras

motivacionais e aulas de gestdo empresarial.



75

ApoOs essa experiéncia inicial, foi verificada a necessidade alterar o
conteudo programatico e a metodologia de capacitacdo dos empresarios. Diante
de uma nova proposta metodoldgica, em outubro de 2005, 120 participantes
iniciaram o Programa Bom Negdcio no Bairro Alto e, diante dos bons resultados, a
metodologia de capacitagdo permaneceu e foi também aplicada no més de
novembro de 2005 no bairro Xaxim, com a participacéo de 133 pessoas.

No projeto piloto do Programa Bom Negdécio foram atendidos 3 bairros
durante o ano de 2005, com 471 participantes, dentre eles empresarios, autbnomos,
funcionarios e pessoas interessadas em iniciar uma atividade empresarial.

Apos o projeto piloto, a UNIFAE - Centro Universitario obteve um maior
destaque perante as demais instituicdes parceiras, e assumiu a continuidade do
desenvolvimento do projeto. A partir desse momento, o Programa Bom Negdcio
passou a ser reconhecido enquanto politica publica do municipio de Curitiba, e a

partir de 2006 comecou a atender os demais bairros do municipio.

6.2 METODOLOGIA DO PROGRAMA BOM NEGOCIO

A seguir, serdo detalhados os procedimentos metodoldgicos utilizados para
o desenvolvimento do Programa Bom Negécio junto as micro e pequenas

empresas do municipio de Curitiba-PR.

6.2.1 Objetivos do Programa Bom Negdcio

O Programa Bom Negécio, possui como objetivo geral promover o
desenvolvimento econdmico local. Para atender a este objetivo, possui como
objetivos especificos:

a) Estimular o aumento de renda dos empreendedores locais;

b) Estimular a criacdo de trabalho e emprego na regido onde o programa

€ desenvolvido;

c) Estimular o aumento de qualidade de vida aos empreendedores.

d) Analisar o perfil econémico e empresarial do municipio.

e) Promover o desenvolvimento e o fortalecimento de associagbes

comerciais entre os empreendedores e moradores do local onde o

programa € desenvolvido.
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6.2.2 Procedimentos Metodoldgicos

Para atender aos seus objetivos, o Programa Bom Negdcio € desenvolvido
nas etapas que seguem:

Divulgagdo na comunidade: como o programa é direcionado aos empre-
sarios locais, uma equipe de colaboradores da UNIFAE e da CURITIBA S/A
percorrem o bairro divulgando a metodologia do Programa e estimulando os
empresarios a participarem.

Capacitagao: diante da premissa de que um dos principais fatores respon-
saveis pelo enfraquecimento da competitividade e do desenvolvimento empresarial
consiste na baixa formagao e qualificacdo dos empresarios, o Programa Bom Negocio
oferece aos participantes capacitagdo basica em Gestdo Empresarial, Marketing e
Vendas, Finangas e Ferramentas de Gestao.

No moédulo de Gestdo Empresarial, busca-se o desenvolvimento da
percepcdo do empreendedor perante a sua empresa enquanto uma entidade
juridica, porém que possui necessidades, sonhos, objetivos e metas a serem
alcancgados por todos os envolvidos.

Este modulo é desenvolvido com uma carga horaria de 3 horas aula/dia,
totalizando 12 horas/aula nas 4 noites. A seguir, o conteudo programatico do modulo
de gestao empresarial:

QUADRO 1 - CONTEUDO PROGRAMATICO — GESTAO EMPRESARIAL

- Qual é o seu sonho?

- Qual é o seu negdcio?

- Qual é o seu mercado?

- Quais séo os publicos do seu negdcio?

- Quais sdo os competidores no mercado em que vocé atua?
- Que fatores podem fazer a diferenca no seu negécio?

- Qual é a equipe que vai tornar o seu sonho realidade?

- O que fazer par abrir uma empresa?

O Conceito do Negdcio.

- O ser humano e a hierarquia das necessidades.

- Dindmica de planejamento.

- Conceito de planejamento e mudangas na histéria.

O que é Planejamento? - Planejamento como a principal ferramenta de gestéo do negdcio.
- Viséo, Misséao, Valores, Politicas e Plano de Agao.

- Analise Ambiental: Interno e Externo.

- Introdugéo ao Plano de Negdcios.

- Espago destinado aos participantes apresentarem os seus produtos ou
Mini-feira de Negdcios servigos em sala de aula com a finalidade de trocar experiéncias e fomentar
uma possivel rede de negdcios.

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario
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No mdédulo Marketing e Vendas, os objetivos concentram-se no desenvol-
vimento dos empreendedores perante as principais definigdes e praticas do marketing,
por meio do estudo e do desenvolvimento de estratégias mercadolégicas.

Esse mddulo é desenvolvido com uma carga horaria de 3 horas aula/noite,
totalizando 9 horas/aula nas 3 noites. A seguir, o conteudo programatico do modulo

de marketing e Vendas:

QUADRO 2 - CONTEUDO PROGRAMATICO — MARKETING E VENDAS

- Tipos de Mercado;

- Orientagbes de Mercado;

Conceitos basicos de Marketing. - Concorréncia;

- Segmentagéo de Mercado;

- Ciclo de Vida do Produto/Servigo.

- Plano de Marketing — Marketing Mix — 4P’s;
Estratégias de Marketing. - Marketing de Servicos;

- Marketing de Relacionamento.

- O vendedor;

- As evidéncias no processo da venda;

- Abordagem ao cliente;

- Sondagem e pesquisa;

Técnicas em Vendas. - Apresentagéo e demonstragdo dos produtos e servigos;
- Vencendo as objecgdes;

- O fechamento;

- Venda complementar e Adicional;

- P6s-Venda.

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario

No moddulo de finangas, é possivel aprimorar a gestao financeira pessoal,
do empreendedor e também a gestdo financeira da empresa, de forma que néo
venham a comprometer a saude financeira da empresa, e ainda auxiliarem na
promoc¢ao do bem-estar e a auto-realizagao familiar.

Sem duvida, as estatisticas atualmente apontam que os maiores gaps nas
empresas se concentram na falta de gestdo financeira. Com isso, o desen-
volvimento deste mddulo possibilita aos empreendedores o aprendizado nas
praticas adequadas de gestédo financeira, proporcionando o desenvolvimento e o
crescimento econdmico da empresa.

Esse mddulo é desenvolvido com uma carga horaria de 3 horas aula/noite,
totalizando 15 horas/aula nas 5 noites. A seguir o conteudo programatico do

modulo de financgas:
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QUADRO 3 - CONTEUDO PROGRAMATICO - FINANGAS

Finangas Pessoais. - Diagnéstico financeiro pessoal;
- Orgamento Familiar;

- Gerenciando os investimentos;
- Gerenciando os gastos.

Finangas Empresariais. - Finangas Empresariais — enfoque operacional e estratégico;
- Gestéo do Fluxo de Caixa;

- Custos x Despesas;

- Preco de Venda;

- Calculo da Margem de Contribuigao;

- Ponto de Equilibrio;

- Lucros e Investimentos;

- Orgamento;

- O papel do contador nas empresas.

FONTE: UNIFAE - CENTRO UNIVERSITARIO

Atualmente as empresas enfrentam, a todo o momento, as turbuléncias
oriundas de aspectos internos e externos a organizagdo. Sendo assim, utilizam
ferramentas para qualificar a gestdo do seu empreendimento como uma forma
eficaz para minimizar o desgaste na gestdo e também de qualificar e melhorar os
resultados na empresa.

Dessa forma, é realizado o modulo ferramentas de gestdo com de uma
carga horaria de 3 horas aula/noite, totalizando 9 horas/aula nas 3 noites. A seguir,

o conteudo programatico do modulo:

QUADRO 4 - CONTEUDO PROGRAMATICO - FERRAMENTAS DE GESTAO

- O que é associativismo?

- A importancia do associativismo para o desenvolvimento local.
Ferramentas de Gestao - Programa 5S’s — uma ferramenta para o desenvolvimento da qualidade.
- Plano de Negdcios.

- Finalizagéo do Plano de Negdcios.

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario

Como resultado final durante os modulos de capacitacdo, além do
conhecimento oferecido, os participantes tém a oportunidade de desenvolver um
Plano de Negécios. Esse plano permeia todos os mdédulos de capacitagéo, sendo
finalizado durante o moédulo de Ferramentas de Gestao, sendo que o participante
tera supervisao direta do instrutor durante todo o modulo.

As capacitagdes ocorrem nas escolas municipais localizadas no préprio
bairro, facilitando assim o acesso dos participantes, bem como integrando a

comunidade perante o objetivo do programa.
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Pesquisas: além da etapa de capacitagdo, o Programa Bom Negdcio
realiza duas pesquisas: pesquisa socioecondmica empresarial e pesquisa de
resultados, que visam auxiliar o desenvolvimento do proprio programa, bem como

oferecer subsidios as micro e pequenas empresas.

6.3 O PROGRAMA BOM NEGOCIO NO MUNICIPIO DE CURITIBA-PR

O Programa Bom Negdcio, durante o ano de 2007, atendeu 40 bairros do
municipio, sendo sua metodologia aplicada em 80 locais, contando com a participagéao
de 3.949 pessoas. Dentre estas, 2.662 participantes obtiveram frequéncia superior a
75% na etapa de capacitagao e receberam o certificado do programa.

Dos 2.662 participantes certificados pelo Programa Bom Negdcio, 1.761
possuem atividade empresarial, ou seja, 66,15% dos participantes do programa

durante o ano de 2007.

6.3.1 Indicadores da Pesquisa de Resultados - Curitiba-PR

A seguir serdo apresentados os principais indicadores obtidos na PR,
totalizando os resultados dos 80 locais nos 40 bairros do municipio onde o

Programa Bom Negdcio foi realizado.

TABELA 42 - INDICADORES DO PROGRAMA BOM NEGOCIO - CURITIBA-PR

2007
INDICADORES
Total %

Numero de Pessoas Abordadas durante a divulgacdo do Programa Bom Negdcio 136.488 -
Numero de Empresas Visitadas durante a divulgacdo do Programa Bom Negdcio 12.712 -
Numero Total de Participantes Inscritos 3.949 -
Numero Total de Participantes Certificados 2.662 -
Numero de Participantes que possuem atividade Empresarial 1.761 66,15
Numero de Participantes que afirmam ter ocorrido aumento da Renda Familiar apés a 535 20,00
participagao no Programa Bom Negdcio.

Participantes que afirmam ver a possibilidade de crescimento e auto-realizagdo apos a 1822 68.44
participagao no Programa Bom Negdcio.

Numero de Participantes que possuem atividade Empresarial e afirmam ter ocorrido aumento 622 35.32
no faturamento ’
Numero de Empregos Gerados ap6s a participagdo no Programa Bom Negdcio 897 -

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/ Programa Bom negécio 2007
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Os resultados da tabela 42 evidenciam que o Programa Bom Negdcio no
municipio de Curitiba foi capaz de atender ao seu objetivo que consiste em
promover o desenvolvimento econémico local.

Atendendo a metodologia estabelecida no Programa Bom Negdcio, a
divulgagcao do mesmo ocorre diretamente no local onde sera desenvolvido. Assim,
no ano de 2007, de acordo com a Tabela 42, é possivel verificar que 136.488
pessoas e 12.712 empresas foram abordadas pela equipe de divulgacédo do
programa. Esses numeros evidenciam um grande esforco da equipe de trabalho
para divulgar e incentivar a participagdo da comunidade no projeto.

Ao comparar o numero de pessoas e empresas visitadas, apesar do grande
esforco realizado, o retorno n&o é proporcional. Ainda na Tabela 42, verifica-se que
durante o ano de 2007 ocorreram 3.949 inscricdes para a participagdo no programa,
ou seja, um retorno de apenas 2,65% em relagdo ao numero de pessoas e empresas
visitadas. E possivel verificar que inimeras variaveis favorecem este baixo percentual
e, de acordo com as informagbes obtidas com a equipe de divulgagdo, durante os
trabalhos destacam-se as seguintes:

a) Falta de credibilidade do programa por ser promovido em parceria com

a prefeitura municipal.

b) Falta de tempo.

c) O horario da capacitagdo basica, apesar de ser no periodo noturno, &

ruim para o empresario.

d) Desinteresse da comunidade local.

O participante do Programa Bom Negdcio, para obter o certificado de
participag&o, necessita possuir frequéncia igual ou superior a 75% durante a etapa
de capacitagdo. E possivel verificar que dos 3.949 participantes inscritos no
programa durante o ano de 2007, conseguiram a certificagdo 2.662 participantes,
totalizando 67,4% do total de inscritos. E importante verificar ainda que destes que
obtiveram certificagao, 66,15% possuem atividade empresarial.

Diante desses resultados, além da baixa adesdo da comunidade local em
relagdo ao projeto, existe um alto indice de desisténcia na participacdo do Programa
Bom Negacio.

De acordo com os resultados apresentados pela PR, o principal motivo
para essa desisténcia é a falta de tempo dos participantes na realizagdo da etapa

de capacitacéao.



81

Ao verificar os principais indicadores que evidenciam o objetivo do programa,
de acordo com a tabela 42 é possivel verificar que 20,09% dos participantes afirmam
ter ocorrido aumento na renda familiar, 35,32% dos participantes que possuem
atividade empresarial afirmam ter ocorrido aumento no faturamento e 68,44% dos
participantes afirmam ver a possibilidade de crescimento e auto-realizacdo apds a
participagdo no Programa Bom Negdcio.

Além desses indicadores, no ano de 2007 o Programa Bom Negécio
incentivou a criagdo direta de 897 empregos. Ao analisar esse numero de
empregos gerados, € possivel afirmar que a cada 1,96 participantes que possuem

atividade empresarial, foi criado um emprego.

6.4 O PROGRAMA BOM NEGOCIO NO BAIRRO CAPAO RASO - CURITIBA-PR

O Programa Bom Negécio, durante o ano de 2007, atendeu em duas
oportunidades o bairro Capao Raso.

A primeira ocorreu na Escola Municipal Umuarama, no periodo de
13/03/2007 a 04/04/2007, contando com a participagao de 22 participantes, dentre
estes 18 participantes ja possuiam atividade empresarial. Apos a etapa de
capacitacao, 18 participantes obtiveram frequéncia superior a 75% nas aulas e
receberam o certificado do programa.

A segunda ocorreu na Escola Municipal lvaipora, no periodo de 04/06/2007
a 26/06/2007, contando com a participacdo de 56 participantes, dentre os quais 32
ja possuiam atividade empresarial. Apds a etapa de capacitagéo, 40 participantes
obtiveram frequéncia superior a 75% nas aulas e receberam o certificado do

programa.

6.4.1 Indicadores da Pesquisa de Resultados no Bairro Capao Raso - Curitiba-PR

A seguir serdo apresentados os principais indicadores obtidos no PR,
totalizando o resultado das duas etapas onde foi realizado o Programa Bom

Negdcio durante o ano de 2007 no bairro Capao Raso.
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TABELA 43 - INDICADORES DO PROGRAMA BOM NEGOCIO - CAPAO RASO

2007

INDICADORES
Total %
Numero de Pessoas Abordadas durante a divulgagao do Programa Bom Negécio 1.631 -
Numero de Empresas Visitadas durante a divulgagdo do Programa Bom Negdécio 234 -
Numero Total de Participantes Inscritos 78 -
Numero Total de Participantes Certificados 58 -
Numero de Participantes que possuem atividade Empresarial 50 64,10%
Numero de Empregos Gerados apds a participagdo no Programa Bom Negdcio 8 -

FONTE: UNIFAE - Centro Universitario/ Programa Bom Negécio

Durante a etapa de divulgacao do Programa Bom Negdcio no bairro Capéao
Raso, foram abordadas pela equipe de divulgagao 1.631 pessoas, e 234 empresas
foram visitadas em um periodo de apenas 5 dias para cada etapa do programa,
evidenciando assim um grande esforgo da equipe.

Ao verificar o numero de participantes no programa, € possivel perceber
que o retorno foi de apenas 4,18% em relagdo ao numero de pessoas e empresas
visitadas. Apesar de esse indice ser pequeno, ao compara-lo ao indice obtido por
todo o municipio, ele € maior em 1,54 pontos percentuais.

Em relagao as variaveis que favorecem esse baixo percentual no bairro, de
acordo com as informagdes obtidas com a equipe de divulgagédo, destacam-se as
seguintes:

a) falta de tempo.

b) desinteresse da comunidade local.

O resultado de baixa participacdo da comunidade coincide com os
resultados apresentados na Pesquisa Socioeconbémica Empresarial, na qual a
maior parte dos empresarios ndo participa ativamente e ndo tem interesse em
participar de a¢gdes voltadas a comunidade.

Em relacéo a participagéo, dos 78 inscritos no programa durante o ano de
2007, conseguiram a certificagdo 58 participantes, totalizando 74,35% do total de
inscritos. E importante verificar ainda que dos que obtiveram certificacdo, 86,20%
possuem atividade empresarial.

Diante de tais resultados, € possivel perceber que além da baixa adesao
da comunidade local em relacdo ao programa, o indice de desisténcia na

participagdo do também foi grande.
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Um outro fato que chama a atencédo nesses resultados € o percentual de
participantes que possuem atividade empresarial, pois ao compara-lo ao indice
obtido por todo o municipio, ele € maior em 20,05 pontos percentuais.

Em relagéo a criagdo de empregos, o Programa Bom Negdcio, no ano de
2007, incentivou a criagao direta de 8 empregos. Ao analisar esse numero de
empregos gerados, € possivel afirmar que a cada 6,25 participantes que possuem
atividade empresarial, foi criado um emprego. Ao comparar esse resultado com o
municipio, percebe-se uma queda no desempenho, pois no municipio a cada 1,96
participantes que possui atividade empresarial, foi criado um emprego.

Na tabela 44, é possivel ver que para 24% dos participantes que possuem
atividade empresarial, ocorreu aumento no faturamento, porém para 76% tal

aumento nao ocorreu.

TABELA 44 - AUMENTO DE FATURAMENTO PARA
EMPRESARIOS E AUTONOMOS

AUMENTO DO FATURAMENTO CAPAO RASO

Néo 76,00%
Sim 24,00%
TOTAL 100,00%

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

No gréafico 7 € possivel verificar que para a maior parte dos participantes
que possuem atividade empresarial, o Programa Bom Negdcio nao foi capaz de
incentivar o aumento no faturamento.

GRAFICO 7 - AUMENTO DE FATURAMENTO PARA EMPRESARIOS E AUTONOMOS
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FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)
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Para aqueles que afirmam ter ocorrido aumento no faturamento, na Tabela
45 e no grafico 8 verifica-se o percentual de aumento observado em faixas de
valores. A maioria dos estabelecimentos e autbnomos apresentou aumento de

faturamento na faixa de 01 a 10%, correspondendo a 41,67% do total.

TABELA 45 - PERCENTUAL DE AUMENTO DE FATURAMENTO

(Em %)
AUMENTO DO FATURAMENTO CAPAO RASO
01 a10% 41,67
11 a2 20% 29,17
21 a 30% 29,17
31a40% 0,00
41 a 50% 0,00
Acima de 50% 0,00
TOTAL 100,00

Fonte: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Apesar da maior frequéncia desse indicador estar em um aumento entre 1
a 10%, ao somar as frequéncias de 11 a 30% de aumento, o percentual equivale a
58,34%, evidenciando uma maior representatividade em decorréncia do percentual

de aumento no faturamento.

GRAFICO 8 - PERCENTUAL DE AUMENTO DE FATURAMENTO PARA EMPRESARIOS E AUTONOMOS
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85

Com esses resultados, é possivel afirmar que o Programa Bom Negdcio
atinge um dos seus objetivos, que consiste no estimulo a renda. Com o aumento
da renda das empresas que participaram do projeto, na Tabela 46 verifica-se que
0os impactos do resultado também promoveram o aumento da renda dos

participantes que possuem atividade empreendedora.

TABELA 46 - AUMENTO DA RENDA ENTRE EMPRESARIOS

E AUTONOMOS
(Em %)
AUMENTO DA RENDA CAPAO RASO
Nao 80
Sim 20
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Seguindo proporg¢des semelhantes em relagdo ao aumento de faturamento,
0 aumento da renda ocorreu para 20% dos participantes que possuem atividade

empreendedora.

GRAFICO 9 - AUMENTO DA RENDA ENTRE EMPRESARIOS E AUTONOMOS
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FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negécio (2007)
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Na tabela 47 e no Grafico 10, verifica-se o percentual de aumento da renda
observado em faixas de valores, apresentando um aumento da renda de 33,0%
nas faixas de 01 a 10%, de 11 a 20% e de 21 a 30%.

As faixas de aumento também sdo semelhantes aquelas onde ocorreu o
aumento do faturamento dos participantes. Logo, € possivel entender que o
aumento no faturamento das empresas gerou um aumento proporcional a renda
dos participantes.

TABELA 47 - PERCENTUAL DE AUMENTO DA RENDA ENTRE
EMPRESARIOS E AUTONOMOS

(Em %)
AUMENTO DA RENDA - -
. N CAPAO RASO
EMPRESARIOS/AUTONOMOS

01a10% 33

11 a20% 33

21 a30% 33

31 a40% 0

41 a 50%

Acima de 50%

TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

No grafico 10, é possivel verificar a concentragdo do aumento da renda dos

participantes que possuem atividade empresarial.

GRAFICO 10 - PERCENTUAL DE AUMENTO DA RENDA ENTRE EMPRESARIOS E AUTO-
NOMOS - CAPAO RASO
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Para aqueles participantes do Programa Bom Negécio, que n&do se caracte-
rizam enquanto empresarios ou autbnomos, é possivel verificar, na Tabela 48 e no

grafico 11, que o aumento da renda ocorreu apenas para 9% desses participantes.

TABELA 48 - AUMENTO DA RENDA - PARTICIPANTES
(Em %)

AUMENTO DA RENDA CAPAO RASO
Nao 91
Sim 9
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE — Programa Bom Negdcio (2007)

Apesar de esse aumento ndo ocorrer para todos os demais participantes, é
importante destacar o percentual de participantes que n&o possuem atividade

empreendedora e que, apos a participagdao no Programa Bom Negdcio, obtiveram

aumento na renda.

GRAFICO 11 - AUMENTO DA RENDA - PARTICIPANTES
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FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)

Na tabela 49 e no grafico 12, verifica-se o percentual de aumento da renda
observado em faixas de valores. Os participantes apresentaram aumento da renda

de 33,0% nas faixas de 01 a 10% e de 11 a 20%.
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TABELA 49 - AUMENTO DA RENDA EM FAIXAS - PARTICIPANTES

(Em %)
AUMENTO DA RENDA -PARTICIPANTES CAPAO RASO
01a10% 33,3
11 a20% 33,3
21 a30% 0,0
31 a40% 0,0
41 a 50% 33,3
Acima de 50% 0,0
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Esses resultados novamente comprovam que o Programa Bom Negdcio
atende ao seu objetivo, que consiste em estimular o aumento da renda. E mesmo
para aqueles participantes que ndo possuem atividade empresarial, por meio dos
conhecimentos e experiéncias compartilhadas durante a etapa de capacitagao do
programa, o objetivo foi alcancado, evidenciando que esse programa, além de
atender aqueles que ja possuem atividade empresarial, também é capaz de
atender as demais pessoas que participam da comunidade e que também sao
responsaveis pelo desenvolvimento do bairro.

GRAFICO 12 - AUMENTO DA RENDA EM FAIXAS - PARTICIPANTES - CAPAO RASO
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FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negédcio (2007)
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Ao observar os resultados decorrentes desse aumento de faturamento e
renda entre os participantes que possuem atividade empreendedora, é possivel
verificar que ocorreram investimentos nas empresas. Tais investimentos feitos
pelos empresarios apos a realizagao do programa chegaram a 64,0% de acordo

com a tabela 50 e grafico 13.

TABELA 50 - INVESTIMENTOS
(Em %)

INVESTIMENTOS Capao Raso
Néo 36
Sim 64
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Ao observar o percentual de participantes que possuem atividade
empresarial e afirmaram ter realizado investimentos em suas empresas, nota-se
que tal percentual € maior ao compara-lo com os resultados decorrentes do
aumento do faturamento e renda, possibilitando afirmar que mesmo aqueles que
apos a participagdo no Programa Bom Negdcio ndo obtiveram aumento no

faturamento e renda acabaram optando por investir nas suas empresas.

GRAFICO 13 - INVESTIMENTOS
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FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negécio (2007)
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Esse resultado evidencia novamente que o Programa Bom Negdcio atende
aos seus objetivos, pois os participantes mostraram a preocupag¢ao na inovagao
em suas empresas para obtencdo de melhores resultados, consequentemente
auxiliando no desenvolvimento do bairro.

A tabela 51 apresenta os principais destinos dos investimentos realizados.
A maior parte, ou seja, 32,0%, foi empregada na compra e/ou manutencédo de

maquinas e equipamentos.

TABELA 51 - DESTINAGAO DOS INVESTIMENTOS
(Em %)

INVESTIMENTOS Capao Raso
Maquinas e Equipamentos 32
Equipamentos de Informatica - Tl 13
Infra - Estrutura 23
Aumento do Mix de Produtos 13
Outros 21
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Ao observar os resultados da Tabela 51, nota-se a preocupacédo dos
participantes em investir em aspectos que interferem diretamente na competiti-
vidade da empresa, maximizando a qualidade na produg¢ao de produtos e servicos
de valor agregado.

Um dos objetivos do Programa Bom Negoécio, além do estimulo ao
aumento da renda e da geragdo de empregos, consiste em proporcionar a
qualidade de vida aos seus participantes.

Dessa forma, quanto a qualidade de vida dos participantes apés a
participagdo no Programa Bom Negodcio, 35,4% declararam-se motivados no
trabalho que desempenham atualmente, 31,3% vislumbram a possibilidade de
crescimento e auto-realizagao e 24,2% melhoraram seu desempenho profissional,
proporcionando o bem-estar tanto na vida profissional quanto na pessoal. Esses

dados estao descritos na tabela 52 e no grafico 14.
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TABELA 52 - QUALIDADE DE VIDA

(Em %)
QUALIDADE DE VIDA CAPAO RASO

Vejo a possibilidade de crescimento e auto-realizagdo. 31,3
Me sinto motivado no trabalho que desempenho atualmente. 35,4
Melhorei meu desempenho profissional, proporcionando o bem-estar tanto na 242
vida profissional, quanto na vida pessoal. ’

Ampliei minha rede de contatos. 5,0
Indiferente. 4,0
TOTAL 100

FONTE: UNIFAE - Programa Bom Negdcio (2007)

Ao observar os dados apresentados na tabela 52, é possivel verificar que o
Programa Bom Negocio gera resultados positivos aos seus participantes, em

relagao a qualidade de vida.

GRAFICO 14 - QUALIDADE DE VIDA - CAPAO RASO
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7 CONSIDERAGOES FINAIS

Ao finalizar o estudo e analise do presente trabalho, apresentam-se neste
capitulo as consideragdes finais, atendendo aos objetivos especificos apresentados
anteriormente.

Assim, ao atender o primeiro objetivo especifico, que consiste em compre-
ender os conceitos de desenvolvimento local e suas implicagdes nas micro e
pequenas empresas, foi possivel verificar que as micro e pequenas empresas
possuem um papel decisivo nesse processo, possuindo um grande papel social no
local, por meio da inclusdo de trabalhadores e profissionais em areas especificas
da produgao de bens e servigos, gerando novos postos de trabalho, estimulando o
fortalecimento das redes locais, diminuindo a taxa de desocupagdo e gerando
renda as familias envolvidas nestes empreendimentos.

Sendo assim, politicas publicas como o Programa Bom Negdcio devem
continuar a ser desenvolvidas e aplicadas com o enfoque no fortalecimento das
micro e pequenas empresas, tendo como resultado final o desenvolvimento local
das comunidades envolvidas.

Em relagdo ao segundo objetivo especifico, que consiste em contextualizar
o modelo de atuacdo das empresas do bairro Capao Raso em busca do
desenvolvimento local, é possivel verificar, por meio dos indicadores da Pesquisa
Socioecondmica, os seguintes aspectos:

a) A maioria das empresas do bairro Capdo Raso esta em atividade ha
mais de cinco anos, evidenciando, assim, uma curva de maturidade
favoravel a atuacdo dessas empresas, pois acabaram passando pela
fase critica dos primeiros 36 meses, na qual, de acordo com o GEM
(2007), ocorre com maior frequéncia a faléncia dos empreendimentos.

b) A maior parte dessas empresas surgiu diante da experiéncia acumulada
por seus empreendedores no ramo, que decidiram montar o seu proprio
negocio.

c) A pesquisa revela que a maior parte dos empresarios do bairro nao
busca formagdo em gestdo empresarial e também em demais cursos

relacionados aos aspectos técnicos do negdcio. Por meio desse
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resultado, verifica-se um baixo comprometimento dos empresarios no
desenvolvimento do capital humano, elemento este necessario para o
aperfeicoamento e desenvolvimento da propria empresa.

Em caso de dificuldade na gestdo da empresa, a maior parte dos
empresarios, conforme é apresentado na pesquisa, ndo procura ajuda.
Esse indicador evidencia um alto risco para a gestao e continuidade da
empresa, visto que € por meio de uma boa gestdo do negdcio que os
bons resultados poderdo ser obtidos, favorecendo tanto ao empresario
quanto a comunidade local.

Em relagdo ao desenvolvimento de inovagdes, os empresarios, em sua
maior parte, afirmam que ha desenvolvimento nas empresas, porém
sempre ocorre por iniciativa prépria. Vale destacar, nesse indicador,
que o desenvolvimento de inovagdes com outras instituicdes, como as
academias de ensino, podem maximizar os resultados a serem obtidos
pelo empresario. Para isso, € faz necessario, tanto por parte dos
empresarios do bairro quanto das academias de ensino, o desenvol-
vimento de parcerias.

Considerando a necessidade de desenvolvimento de parcerias, a
pesquisa apresenta que a maior parte das empresas do bairro Capao
Raso ndo possuem parceiros, prejudicando diretamente a competiti-
vidade local e a criacdo de redes de relacionamentos que venham a
favorecer a comunidade.

Em relagdo aos clientes das empresas que atuam no bairro, a maior
parte sdo pessoas do proprio bairro, justificando em parte o comodismo
apresentado na conduta dos empresarios em relacdo aos seus
negocios.

A pesquisa revela que a forma com que os empresarios atuam perante os
seus concorrentes, em grande parte, esta em praticar pregos menores e
mais agressivos. Esse indicador revela que a metodologia adotada pelas
empresas acaba diminuindo as margens de lucratividade e rentabilidade
do negdcio, enquanto outras metodologias poderiam ser desenvolvidas

para minimizar o impacto financeiro nas empresas.
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i) Em relagdo a gestao financeira das empresas, em grande parte acaba
se misturando a gestéo financeira familiar, ou seja, n&o ha, por parte
dos empresarios, a separacao das financas da empresa com a da
familia. Esse indicador revela a interdependéncia dos recursos
financeiros; porém, quando ndo ha essa separacdo, a ma adminis-
tracdo dos recursos interfere de forma negativa na gestao da empresa,
sendo que, em alguns casos, a familia podera influenciar para o mau
desempenho da empresa.

j) As empresas do bairro Capao Raso, em grande parte, ndo participam e
nao tém interesse em participar de acdes voltadas a comunidade. Esse
resultado evidencia um baixo capital social por parte das empresas,
atribuindo, assim, uma barreira para o desenvolvimento de politicas
publicas ao desenvolvimento do bairro, que venham necessitar da
participacao destas empresas.

Diante dos resultados apresentados na pesquisa socioeconbémica empre-
sarial, € possivel afirmar que as empresas do bairro Capao Raso necessitam de
auxilio para mudar a forma de pensar e agir perante a gestdo dos empreendimentos,
bem como em relag&o a participagcdo na comunidade.

Em relagao ao terceiro objetivo especifico, que consiste em apresentar o
Programa Bom Negdcio desde sua concepgao até os resultados obtidos apds sua
implantagéo junto as micro e pequenas empresas no bairro Capdo Raso -
Curitiba-PR, pode-se afirmar que o histérico do programa evidencia credibilidade
na metodologia desenvolvida, bem como uma estratégia de parceria bem
sucedida entre o poder publico — representado pela Curitiba S/A -, pela
instituicdo de ensino superior — representada pela UNIFAE — e pela comunidade
local — representada pelas micro e pequenas empresas.

Ao observar os resultados obtidos pelo Programa Bom Negdcio no ano de
2007, totalizando todos os bairros do municipio de Curitiba onde foi desenvolvido,
€ possivel afirmar que o mesmo atendeu ao seu objetivo: desenvolvimento
econdmico local.

Essa afirmacdo comprova-se ao constatar que os numeros evidenciados

na pesquisa de resultados apresentam o estimulo ao aumento do faturamento das
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empresas, aumento da renda, criacdo de emprego e o estimulo a qualidade de
vida dos participantes.

Porém, ao realizar essa mesma analise e leitura do Programa Bom
Negocio no bairro do Capdo Raso, durante o ano de 2007, totalizando as duas
etapas que ocorreram nesse periodo, os resultados também favorecem ao
cumprimento do objetivo que € o desenvolvimento econdmico local, porém de
forma mais discreta.

As evidéncias que justificam tal afirmagéo estdo concentradas no mesmo
grupo de indicadores que consiste no aumento do faturamento das empresas,
aumento da renda, criacdo de emprego e o estimulo a qualidade de vida dos
participantes. Desse modo, € possivel afirmar que o Programa Bom Negdcio, no
bairro Capao Raso, n&o foi capaz de gerar resultados tdo positivos, quando compa-
rados com os resultados obtidos nos demais bairros do municipio onde foi aplicado.

Com isso, é possivel concluir que os resultados do Programa Bom Negdcio
no bairro Capao Raso, no ano de 2007, poderiam ser melhores € com maior
expressividade, porém isso ndo ocorreu diante do perfil socioeconébmico empre-
sarial apresentado anteriormente, no qual fica evidenciada a nao procura dos
empresarios pela busca de capacitagdo e também a falta de interesse na
participacado de acdes voltadas para a comunidade.

Os participantes do bairro Capado Raso que geraram resultados positivos
merecem o destaque e reconhecimento pelo papel desempenhado, favoravel ao
desenvolvimento da comunidade.

Portanto, ao finalizar a anéalise do Programa Bom Negdcio, por meio dos
resultados obtidos no bairro Capao Raso, destacam-se os seguintes aspectos em
relagao ao projeto:

a) O Programa Bom Negocio, diante da metodologia desenvolvida e
aplicada pelas instituicbes parceiras, € capaz de promover o
desenvolvimento econémico local, porém os resultados de suas agdes
dependem diretamente do perfil socioecondmico das empresas locais
nas quais o programa €& desenvolvido.

b) E possivel afirmar que o Programa Bom Negdcio, enquanto politica

publica, possui grande importancia para o desenvolvimento econémico
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local no municipio de Curitiba-PR, auxiliando também o desenvol-
vimento econdmico do pais. Porém, ndo deve ser a unica alternativa,
diante de outras necessidades existentes nas dimensdes social,
cultural e ambiental, as quais a metodologia atual do programa ainda
nao é capaz de atender plenamente.

c) Sugere-se um ajuste na metodologia do Programa Bom Negdcio, prio-
rizando o estudo do perfil socioeconbmico empresarial do bairro, antes
da sua aplicagao, possibilitando, assim, identificar necessidades espe-
cificas do local que venham a contribuir para ajustes metodoldgicos,
favorecendo a comunidade e os resultados a serem alcangados.

Recomenda-se a aplicacao desse estudo nos demais bairros do municipio

de Curitiba-PR onde o Programa Bom Negdcio foi desenvolvido, a fim de avaliar os
resultados obtidos, bem como de identificar os bairros que, por meio do perfil
socioecondmico empresarial, favorecem aos resultados do programa e aqueles
que, por meio de melhorias e adaptagdes na metodologia do programa, poderiam

obter melhores resultados.
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APENDICE 1 - QUESTIONARIOS DE PESQUISA
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QUESTIONARIO

PESQUISA SOCIOECONOMICA EMPRESARIAL

DA EMPRESA

1. Qual o tipo de atividade de sua empresa?

2. Tempo de atividade de sua empresa:

3. Estrutura fisica da empresa:

—_

Escritorio.

N

Residencial.

w

Loja.

(S

Ambulante.

)

)

)

)

) Centro comercial.
)

) Galpao.

)

~

Outros.

4. A empresaé:

1)
2) Filial.
3)
4)

Franqueador.
Franquia.

5. A origem da empresa:

1

) Trabalhava no ramo e montou sua prépria empresa.
2) Constatou uma nova oportunidade.
)

)

3
4

Necessidade (ndo conseguiu outro emprego).
Outros:




6. A origem do capital inicial:

1

3
4

Préprio.

Somente empréstimo.

)

2) Parte préprio, parte empréstimo.
)
)

Outros:
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O ultimo investimento de sua empresa foi para:

D 01 A W N -

Compra de equipamentos.
Treinamento de pessoal.
Ampliacado do estabelecimento.

Implantacao de sistemas de controle ou de qualidade.

)
)
)
) Reforma do estabelecimento.
)
)

Nenhum.

DO EMPRESARIO E FUNCIONARIOS

8. A formacgéao do proprietario:

10.

~N OO o0 A W N -

1° grau incompleto.
1° grau completo.
2° grau incompleto.

Superior Incompleto.

)

)

)

) 2° grau completo.
)

) Superior Completo.
)

Po6s Graduado (especializagdo, mestrado e doutorado).

O empresario ja fez ou faz curso de capacitagao voltado para o seu negocio?

Gestao Técnico

1) Sim, faz regularmente.

2) Sim, ja fez e ndo faz mais.

3) Nao, nunca fez.

Motivo principal por nao fazer curso de capacitagao:

1

) Falta de tempo.

2) Falta de informacéo.

3) Outros:




1.

12.

13.

14.

15.

Tempo de experiéncia do empresario em seu ramo de atividade:

1) Até 01 ano.

2) De 01 a02 anos.
3) De 03 a 04 anos.
4) De 05 a 08 anos.
5) Mais de 08 anos.

Numero de funcionarios que a empresa possui:

1) funcionarios.

2) N&o possui. (pule para a questao 18)

Qual a principal formacao dos funcionarios?

—_

1° grau incompleto.

N

1° grau completo.

w

2° grau incompleto.

(S

Superior Incompleto.

)

)

)

)

) 2° grau completo.
)

) Superior Completo.
)

~

Po6s Graduado, (especializagdo, mestrado e doutorado).

Vocé contrata os funcionarios:

1) Privilegiando moradores da regio.
2) Privilegiando moradores de outras regides.

3) Sem restricdes.

Em relagdo as agoes voltadas para comunidade, a empresa:

1) Participa ativamente.
2) Contribui sem se envolver.
3)

)

4

Nao participa, mas tem interesse.
Nao participa e ndo tem interesse.
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16. Os funcionarios fazem ou ja fizeram algum curso de capacitag¢ao voltado para o negécio

do empresario?

Gestao

Técnico

1) Sim, faz regularmente.

2) Sim, ja fizeram e ndo fazem mais.

3) Nao, nunca fizeram

17. Motivo principal por ndo fazerem curso de capacitagao:

1) Falta de tempo.
2) Falta de informacéo.
3) Outros:

DO MARKETING E DOS CLIENTES

18. Qual é a procedéncia do consumidor?

—_

Pessoas do proprio bairro.

a b W N

Nao sabe.

19. As principais formas de pagamento oferecidas pela empresa: (enumere de 1 a 3, em

ordem de importéncia).

) Dinheiro.

) (
) (
3) () Duplicata/Boleto bancario.
) () Carné.

) (

) Outras:

Pessoas de todas as regides de Curitiba.

)

)

) Pessoas de Curitiba e outras regides.
) Pessoas de Curitiba e outros municipios.
)

) Cartao de Débito ou Crédito.




20.

21.

22,

23.

24,
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Ao realizar ag6es de Marketing, vocé faz: (enumere de 1 a 3, em ordem de importéancia).

1) ( ) Pesquisa de mercado.

2) ( ) Melhoria em seu estabelecimento (fachada ou redistribuicdo dos produtos).
3) () Promocgao por meio de venda casada.

4) () Publicidade (panfleto, carro de som, jornal, radio, etc).

5) ( ) Parceria com fornecedores de produtos.

6) ( ) Acgdes em beneficio da carteira de clientes existentes na empresa.

7) () Nao utiliza.

Como a empresa acompanha as agées dos concorrentes?

1) Acompanha o preco dos concorrentes.
2) Avalia a propaganda e demais a¢des de marketing (promocao e estratégias de ponto de
venda).

3) Nao acompanha.

Em sua opinido, os principais diferenciais de sua empresa sido: (enumere de 1 a 3, em
ordem de importéncia).

—_

) Localizagéo.

) (
2) () Qualidade do produto/servigo.
3) () Qualidade no atendimento.
4) () Estrutura e instalagcao do estabelecimento.
5) ( ) Propaganda.
6) ( ) Preco.
7) () Formas de Pagamento.
8) ( ) Desconhece.

O principal canal de distribuigao:

1) Atacado.
2) Varejo.

O principal canal de comercializagao:

—_

Venda direta.

N

Carteira de clientes.

A W

Venda externa.

(&)

Televendas.

(22}

)

)

) Comeércio eletrénico.
)

)

) Outros:
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25. As acgoes pos-venda utilizadas pela empresa: (enumere de 1 a 3, em ordem de
importancia).

) Telefonemas.

) (
2) ( ) Atualizagédo de cadastro ou aniversario.
3) ( ) Pesquisa de satisfagao.
4) ( ) Visitas.
5) () Questionamento no retorno.
6) ( ) Nao utiliza.

DA ADMINISTRAGAO GERAL E FINANGAS

26. Como é composto o controle de custo da empresa?

Somente os gastos relativos a:

1) Produgéo/Venda.

Produgao/Venda e impostos.

Producgao/Venda, impostos e salarios.
Produgao/Venda, impostos, salarios e outras despesas.
N&o tem controle.

27. Como a empresa obtém o preco de venda do seu produto ou servigo? E utilizado:

1) Apenas como referéncia os pregos praticados pelos concorrentes.

2) O gasto geral da empresa multiplicado por algum coeficiente fixo de rentabilidade.

3) O gasto geral e o percentual de rentabilidade e ainda observa o comportamento dos precos
dos concorrentes.

4) Levantamento do custo do produto e acrescenta uma taxa de lucro.

28. O controle do fluxo de caixa é: (se a resposta for negativa pule para a questao 31)

—_

Diario.

N

Semanal.

A W

Esporadico (somente antes de realizar uma compra ou um novo investimento).

(¢,

)

)

) Mensal.
)

) Sabe seu significado, mas nao utiliza.
)

(22}

Desconhece o instrumento/ferramenta.



29. O Controle de custos e/ou fluxo de caixa é:

30.

31.

32.

1

3
4

Manual.

)
2) Em planilha de calculo (excel).
) Em software apropriado.

)

Outros.
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O fluxo de caixa:

1) E separado do familiar.

2) Na&o é separado do familiar.

Se o resultado financeiro da empresa é negativo quais os recursos utilizados? (enumere

de 1 a 3 em ordem de importancia)

N OO oA W N -

)
)
)
)
)
)
)
)

A~ N A~~~ A~~~

o

) Recursos da familia (poupancga pessoal).
) Reserva da empresa.
) Limite da conta bancaria (cheque especial).

) Empréstimo bancario/financeira.

) Negociagdo com os fornecedores (aumento do prazo de pagamento).

) Amigos, parentes ou outros conhecidos.
) Desconto de cheques e duplicatas.
) Agiota.

Se a renda familiar é negativa, quais os recursos utilizados? (enumere de 1 a 3 em ordem

de importancia)

) Recursos da familia (poupancga pessoal).

) Amigos, parentes ou outros conhecidos.

) Limite da conta bancaria (cheque especial).
) Empréstimo bancario/financeira.

) Recursos da empresa.

) Agiota.

) Essa situagéo nao ocorre.



33. A forma de tributagao utilizada por sua empresa:

34.

35.

1
2

) Lucro real.
)

3) Sistema “simples”.
)
)

Lucro presumido ou arbitrado.

4
5

Imune ou isenta.
Outra:
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O faturamento mensal médio é:

) Até mil.

) Acima de 1 a 5 mil.
) Acima 5 a 10 mil.
4) Acima 10 a 20 mil.
) Acima 20 a 50 mil.

) Acima 50 a 100 mil.
) Mais de 100 mil.

Em caso de ter dificuldades de gestdao em sua empresa, vocé procura ajuda:

—_

Na prefeitura.

N

Nos sindicatos.
Em ONG’s.

AW

Nas associacgoes.

(©2N9) ]

Nas universidades.

~

Amigos.

(o)

)

)

)

)

) Em outras empresas.
)

)

) Nao procuro.

)

9) Outros:
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CADEIA DE VALOR

36. Os principais critérios utilizados na escolha do fornecedor sdo: (enumere de 1 a 3 em

ordem de importancia).

1) ( ) Prego.

2) () Prazo.

3) () Qualidade de Produto.
4) () Contrato.

5) () Outros:

37. O relacionamento com o fornecedor:

1
2

)
)
3) Pedidos efetuados por telefone, e-mail, etc.
4)

O fornecedor vem até o estabelecimento.

Vocé vai até o fornecedor.

Todas as opgdes.

38. A empresa costuma receber devolugdes/trocas:

1) Regularmente.

2) Com pouca frequéncia.
)
)

3
4

Para o fornecedor.
Nao recebe.

39. A empresa possui parceria comercial com: (enumere de 1 a 3 em ordem de importancia)

—_

) Fornecedores.

N

) Concorrentes.

w

) Clientes.

o b

) Instituicdes de representacao de classe.

(22}

) Instituigdes publicas.

~

) Outra:
) Nao possui.

)
)
)
)
)
)
)
)

(
(
(
() Instituicdes de ensino e pesquisa.
(
(
(
(

()

40. Caso nao possua parcerias, o principal motivo é:

1

) Nunca foi estimulado para realizar.

2) Nunca procura outras instituicdes para avaliar esta possibilidade.
)
)

3
4

Nao teve uma boa proposta para realizar parcerias.
N&o tem interesse.
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PERSPECTIVAS

41. Para as dificuldades no ambiente interno (enumere em ordem crescente — 1 é o mais

importante e 9 o menos importante):

—_

) Capital de giro.

) (
2) () Inadimpléncia.
3) ( ) Estrutura do estabelecimento.
4) ( ) Dificuldade para realizar investimentos.
5) () Dificuldade de crescimento do numero de clientes.
6) ( ) Falta de profissional qualificado.
7) ( ) Dificuldade de crédito.
8) ( ) Conhecer o perfil dos clientes.
9) ( ) Ferramentas de promog¢ao e venda (marketing).

42. Para as dificuldades no ambiente externo (enumere em ordem crescente — 1 é o mais

importante e 7 o menos importante):

1) ( ) Impostos.

2) ( ) Grande numero de concorrentes.

3) ( ) Concorréncia com as grandes redes.
4) ( ) Poder aquisitivo do local.

5) ( ) Burocracia para abrir empresa.

6) ( ) Falta de incentivo do governo.

7) () Situagcéo econbmica atual.

43. Sua expectativa para os préoximos 12 meses:

—_

Crescer significativamente.

N

Consolidar posi¢do de mercado.

w

Apenas conseguir sobreviver no mercado.

o b

)
)
)
) Diversificar a atividade.
) Mudar de ramo.

)

)

Mudar de bairro. Qual?
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44. Nos ultimos 12 meses sua empresa:

—_

Cresceu significativamente.

N

Consolidou a posi¢do de mercado.

A W

Diversificou as atividades.

9]

Mudou de ramo.

(22}

)
)
) Apenas conseguiu sobreviver no mercado.
)
)
) Enfrentou dificuldades.

45. Procura desenvolver produtos e/ou inovagdes?

1
2

)
)
3) Sim, desenvolve baseado em solugdes parecidas com as de outras empresas.
4)

Nao desenvolve.

Sim, desenvolve por iniciativa propria.

Sim, com apoio de outras instituicdes.

46. As informagdes que auxiliam a empresa sdo buscadas em: (enumere de 1 a 3 em ordem
de importancia)

1) ( )TV

2) () Radio.

3) () Internet.

4) ( ) Reuvistas.

5) ( ) Jornal.

6) ( ) Associagoes.

7) ( ) Redes locais de informacgao.
8) ( ) Outros:

9) () Nao procura informar-se.

47. Participa de alguma rede local de negécios?

1) Sim.
2) Nao, mas tem interesse.

3) Nao tem interesse.

48. Qual atividade economica falta no bairro?
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49. As principais necessidades locais (enumere em ordem crescente — 1 é o mais importante

e 10 o menos importante):

1) () Educagao.

2) ( ) Emprego.

3) ( ) Saneamento.

4) () Meio ambiente.

5) () Saude.

6) ( )Renda.

7) () Infra-estrutura de transporte.
8) ( ) Seguranga Publica.

9) ( )Lazer.

10)( ) Habitagao.

50. Como esta a situagdo da empresa?

IDENTIFICAGAO

Nome:

Nome Fantasia:

Enderego: Ne:
Telefone: LOTE:
Sexo:
Feminino
Masculino
Setor de Atividade:

Comeércio
Servigo
Industria Céd.

CNAE:



QUESTIONARIO
PESQUISA DE RESULTADOS

Nome do Entrevistado:

Telefone:

113

Setor de Atividade:

Bairro:

Comércio

Servico

Industria

1 Caracterizagido

1.1 Em relagédo a participagao nesta pesquisa poés-curso:

1.2

1.3

1.4

1. () Nao possui 75% de participacao e respondeu.

2. () Nao possui 75% de participagéo e ndo respondeu.

3. () Possui 75% de participacéo e respondeu ao questionario.

4. () Possui 75% de participacdo e ndo respondeu ao questionario.
Sexo: 1. () Masculino 2.( ) Feminino

Em relagao ao grau de escolaridade:

NS o s~

(
(
(
(
(
(
(

Ensino Fundamental — Incompleto
Ensino Fundamental — Completo
Ensino Médio — Incompleto

Graduagéao — Incompleto

)
)
)
) Ensino Médio — Completo
)
) Graduagao — Completo

)

Pd6s-Graduagéo (especializagdo, mestrado, doutorado)

Em relagédo a faixa etaria:

N o o s~ DN

(
(
(
(
(
(
(

) 16 a 19 anos
) 20 a 24 anos
) 25 a 29 anos
) 30 a 39 anos
) 40 a 49 anos
) 50 a 59 anos
) Acima de 60 anos



1.5

1.6

1.7
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Em relagao a renda familiar:

1. () Até 1 salario minimo (até R$ 350,00)

2. () Entre 1 e 3 salarios minimos (de R$ 351,00 a R$ 1050,00)
3. () Entre 3 e 5 salarios minimos (de R$ 1051,00 a R$ 1750,00)
4. () Entre 5 e 8 salarios minimos (de R$ 1751,00 a R$ 2800,00)
5. ( ) Acima de 8 salarios minimos (mais de R$ 2800,00)

Em relagao a sua profissao:

Possui uma empresa — formal
Possui uma empresa — informal

Autdbnomo

Funcionario — nao possui registro na carteira de trabalho
Estagiario

N o o s~ D=
—~ o~ o~ o~ o~~~

)
)
)
) Funcionario — carteira de trabalho assinada
)
)
)

Desempregado

Como ficou sabendo do Programa Bom Negécio? (Se for desempregado pule para a
questao 4.2)

Equipe de divulgagao (UNIFAE/ Curitiba S/A)
Equipe de divulgagao da Prefeitura — 156

1. ()
2.()
3. () Indicagédo de amigos, vizinhos.
4. ( ) Propaganda — folder, radio, televiséo.
5.()

Outros. Quais?

2. Aplicagdao dos Conhecimentos

2.1

2.2

Em relagdo aos moédulos, qual obteve maior aplicagdo em seu empreendimento?

Gestdo Empresarial
Marketing e Vendas

Financas

Todos os moédulos

(
(
(
(
(
(

)
)
) Ferramentas de Gestao
)
)
)

A

Nenhum dos modulos

Em relagdo ao modulo de Gestdo Empresarial, ele se tornou aplicavel em seu

empreendimento?

1. () Sim, plenamente. - Questédo 2.3

2. () Sim, parcialmente. - Questédo 2.3

3. () Nao, pois eu ainda nao o coloquei em pratica.

4. () Nao, pois este modulo nao é aplicavel ao meu empreendimento.
(Se a resposta for negativa pule para a questao 2.4)
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2.5

2.6

Quais os resultados obtidos por meio dos conhecimentos adquiridos durante o
médulo de Gestdo Empresarial? (assinale até 3 alternativas).

Proporcionei qualificagao as pessoas que trabalham na empresa.
Mudou a forma de pensar e agir estrategicamente perante o negdcio.

A empresa passou a medir resultados por meio de indicadores.

Melhorou o ambiente de trabalho, por meio do trabalho em equipe.
A possibilidade do crescimento e do desenvolvimento da empresa.

N o o s~ w D=

(
(
(
(
(
(
(

)
)
)
) A empresa desenvolveu um planejamento para os proximos anos.
)
)
)

Outros. Quais?
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Em relagdo ao médulo de Marketing e Vendas, ele se tornou aplicavel em seu

empreendimento?

Sim, plenamente. - Questao 2.5
Sim, parcialmente. - Questédo 2.5

1. ()

2. ()

3. () Nao, pois eu ainda ndo o coloquei em pratica.

4. () N&o, pois este médulo n&o é aplicavel ao meu empreendimento.
(Se

Se a resposta for negativa pule para a questao 2.6)

Quais os resultados obtidos por meio dos conhecimentos adquiridos durante o
modulo de Marketing e Vendas? (assinale até 3 alternativas).

1. ( ) Consegui identificar o publico-alvo para o meu negdcio.

2. ( ) Realizei um estudo de mercado para avaliar o potencial dos meus produtos e
Servigos.

Obtive um aumento no volume de vendas.

Qualifiquei o atendimento e as vendas.

Criei estratégias de relacionamento e retengao com os clientes.

N OO o~ W

()
()
. () Qualifiquei os meus produtos e servigos de acordo com os desejos do cliente.
()
()

Outros. Quais?

Em relagdo ao médulo de Ferramentas de Gestao, ele se tornou aplicavel em seu

empreendimento?

1. () Sim, plenamente. - Questao 2.7

2. ( ) Sim, parcialmente. - Questao 2.7

3. () Nao, pois eu ainda nado o coloquei em pratica.

4. () Nao, pois este modulo ndo é aplicavel ao meu empreendimento.

(Se a resposta for negativa pule para a questao 2.8)



2.7

2.8

2.9
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Quais os resultados obtidos por meio dos conhecimentos adquiridos durante o
moédulo de Ferramentas de Gestao? (assinale até 3 alternativas).

Melhorou o atendimento aos clientes.
Realizou uma pesquisa de satisfagdo ao cliente.

Alterou processos internos na empresa, para oferecer mais qualidade aos clientes.

Promoveu mudangas de lay-out, iluminagao, pintura, organizacdo de documentos.

o o kb=

Outros. Quais?

(
(
(
(
(
(

)
)
) Aplicou alguma ferramenta da qualidade na empresa.
)
)
)

Em relagdo ao modulo de Finangas, ele se tornou aplicavel em seu
empreendimento?

1. () Sim, plenamente. - Questédo 2.9

2. () Sim, parcialmente. - Questéo 2.9

3. () Nao, pois eu ainda ndo o coloquei em pratica.

4. () Nao, pois este modulo ndo é aplicavel ao meu empreendimento.

(Se a resposta for negativa pule para a questao 2.10)

Quais os resultados obtidos por meio dos conhecimentos adquiridos durante o
modulo de Finangas? (assinale até 3 alternativas).

1. () O fluxo de caixa tornou-se ferramenta basica para a administracao financeira da
empresa.

2. () Foi determinada uma retirada mensal, separando a administragéo financeira

pessoal e empresarial.

Elaborou e aplicou o orgamento para a vida pessoal.

Elaborou e aplicou o orgamento para a empresa.

Aplicou os métodos corretos para a formacgao do Preco de Venda

S o <
—_ — o~~~

)
)
) Passou a controlar o Contas a Pagar e o Contas a Receber.
)
)

Outros. Quais?

2.10 Apés a participagdo no Programa Bom Negécio, ocorreram mudangas com o

relacionamento empresarial e comercial no bairro? (assinale até 3 alternativas) — (Se
for funcionario pule para a questao 4.1)

1. () Sim. Estou comprando mais produtos/servigos dos comerciantes do bairro.

2. () Sim. Estou vendendo mais produtos/servigcos para os moradores do bairro.

3. () Sim. Estou cooperando com outras empresas para vender produtos/servigos no
bairro.

4. ( ) Sim. Estou cooperando com outras empresas para comprar produtos/servicos em
conjunto.

5. () Sim. Ampliei a minha rede de contatos com outros comerciantes do bairro,
estabelecendo novas parcerias com eles.

6. ( ) Sim. Passei a fazer parte da associacdo comercial/moradores do bairro.

7. () Nao ocorreram mudangas.
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3 Criagao de Trabalho (Emprego)

3.1

3.2

3.3

3.4

41

Apés a participagdo no Programa Bom Negécio, houve a necessidade de contratar

mais pessoas?
1. () Sim. Quantas?

2. () Néo.

Existe a previsdo em contratar mais pessoas para a sua empresa, para os proximos
6 meses? (curto prazo)

1. () Sim. Quantas?

2. ( )Nao

Existe a previsdo em contratar mais pessoas para a sua empresa, no periodo entre 6
e 12 meses? (médio prazo)

1. () Sim. Quantas?

2. ( )Nao

Existe a previsao em contratar mais pessoas para a sua empresa, daqui a 1 ano?
(longo prazo)

1. () Sim. Quantas?
2. ( )Néo

Renda

Apés a participagdo no Programa Bom Negécio, ocorreu um aumento no

faturamento da empresa?

/)
3

01a10%
11 a20%
21 a30%
31a35%
36 a 40%
41 a 45%
46 a 50%
acima de 50%

)
)
)
)
)
)
)
)

Z © N o o bk~ wbd
O —~ ~ ~ ~ ~ ~ —~ ~

Qn

—~
~

ocorreu aumento de faturamento na empresa.
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4.2 Apéds a participagao no Programa Bom Negécio, ocorreu um aumento na renda

familiar? (Se for desempregado pule para a questao 5.3)

7]
3

© © N o> ok~ WD

)01 a10%
)11 a20%
)21 a 30%
)31 a35%
) 36 a 40%
)41 a 45%
) 46 a 50%
) acima de 50%
)

e e e e e e e

Nao ocorreu aumento na renda familiar.

4.3 Apés a participagdo no Programa Bom Negécio, foi realizado algum investimento na

empresa?

() Sim

1.

o gk~ w N

Maquinas e Equipamentos

Equipamentos de Informatica — Tl

Aumento do Mix de Produtos
Outros. Quais?

)
)
) Infra-Estrutura
)
)
)

~ A~~~ o~~~

Né&o foram realizados investimentos

5. QUalidade de Vida

5.1 Apos a participagao no Programa Bom Negoécio, ocorreram mudangas em seu

5.2

empreendimento?

1.(
2. (

) Sim

) Néo - (Ir para a questao 5.3)

Quais as principais mudancas ocorridas em seu empreendimento, apds a

participagdo no Programa Bom Negécio? (assinale até 3 alternativas)

(
(
(
(

> nh =

o o

) Ampliei a infra-estrutura da empresa.

) Qualifiquei a gestdo da empresa.

) Apliquei o planejamento como premissa nas tomadas de deciséo.

) Otimizei e qualifiquei as rotinas de trabalho por meio da implantagéo de recursos
tecnoldgicos (informatizagéo, ferramentas de trabalho modernas).

) Ocorreu uma melhoria no ambiente de trabalho da empresa.

) A empresa passou a ser mais rentavel.

) Comecei a participar em atividade associativas.



5.3

5.4

5.5

5.6
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Em relagao a sua satisfagido pessoal e profissional, como vocé se sente apds a
participagcdo no Programa Bom Negécio? (assinale até 3 alternativas) — (Se for
desempregado pule para a questéao 5.5)

1. ( ) Muito bem, pois vejo a possibilidade de crescimento e auto-realizagao.

2. () Muito bem, pois me sinto motivado no trabalho que desempenho atualmente.

3. () Muito bem, pois melhorei o meu desempenho profissional, proporcionando o bem-
estar tanto na vida profissional, quanto na vida pessoal.

4. () Muito bem, pois ampliei a minha rede de contatos, proporcionando melhoria no meu
relacionamento com os demais empresarios e clientes do bairro.

5. () Indiferente, pois nada mudou.

Apos a participagdo no Programa Bom Negodcio, como vocé vé a sua empresa para
os préximos 3 anos? (assinale até 3 alternativas)

Ampliada.

Ampliada e com mais Funcionarios.
Estavel perante o mercado.

Com maior rentabilidade.

Com clientes mais satisfeitos.

o ok w0 =
PR
— e e e

Proporcionando melhores resultados a todas as pessoas da organizagao.

Em relagdo ao desenvolvimento econémico do seu bairro, como vocé o visualiza
nos proximos 3 anos, apds a participagao no Programa Bom Negécio? (assinale até
3 alternativas)

Desenvolvimento do comércio local.
Melhorias por meio de investimentos em infra-estrutura.
Retencao dos moradores enquanto clientes para os comércios do proprio bairro.

Melhor padréao econémico entre os moradores.
Cooperagéao entre os comerciantes e moradores.

NS o s~ DN
—~ e~~~ o~~~

)
)
)
) Com comerciantes e moradores satisfeitos.
)
)
)

Sem nenhuma alteragéo.

Apods o Programa Bom Negécio, vocé utilizou algum servigo oferecido pela Curitiba
S/A?

() Sim
1. ( ) Assessoria em Design

) Curitiba Exporta

) Curitiba Tecnologico

) Micro Crédito

) Profissdo Empresario

) Parque das Incubadoras

)

N o o~ DN

(
(
(
(
(
(
(

Né&o utilizou



Livros Gratis

( http://www.livrosgratis.com.br )

Milhares de Livros para Download:

Baixar livros de Administracao

Baixar livros de Agronomia

Baixar livros de Arquitetura

Baixar livros de Artes

Baixar livros de Astronomia

Baixar livros de Biologia Geral

Baixar livros de Ciéncia da Computacao
Baixar livros de Ciéncia da Informacéo
Baixar livros de Ciéncia Politica

Baixar livros de Ciéncias da Saude
Baixar livros de Comunicacao

Baixar livros do Conselho Nacional de Educacdo - CNE
Baixar livros de Defesa civil

Baixar livros de Direito

Baixar livros de Direitos humanos
Baixar livros de Economia

Baixar livros de Economia Doméstica
Baixar livros de Educacao

Baixar livros de Educacdo - Transito
Baixar livros de Educacao Fisica

Baixar livros de Engenharia Aeroespacial
Baixar livros de Farmacia

Baixar livros de Filosofia

Baixar livros de Fisica

Baixar livros de Geociéncias

Baixar livros de Geografia

Baixar livros de Histdria

Baixar livros de Linguas
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Baixar livros de Literatura

Baixar livros de Literatura de Cordel
Baixar livros de Literatura Infantil
Baixar livros de Matematica

Baixar livros de Medicina

Baixar livros de Medicina Veterinaria
Baixar livros de Meio Ambiente
Baixar livros de Meteorologia
Baixar Monografias e TCC

Baixar livros Multidisciplinar

Baixar livros de Musica

Baixar livros de Psicologia

Baixar livros de Quimica

Baixar livros de Saude Coletiva
Baixar livros de Servico Social
Baixar livros de Sociologia

Baixar livros de Teologia

Baixar livros de Trabalho

Baixar livros de Turismo
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