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Este livro traz de modo pratico e didatico algumas
informacdes para aqueles que podem transformar sua
atividade, seu hobby ou seu “bico” em um negdcio.

Diferencia-se aqui ‘negocio’ de ‘empresa’. Toda em-
presa € um negocio, mas um negdcio ndo precisa ser
uma empresa, ou seja, ndo precisa ser inscrita na Jun-
ta Comercial, ter CNPJ, contador etc. Tao pouco precisa
seguir o que os conselheiros empresariais falam sobre
como administrar uma empresa, pois abordam técnicas e
meétodos voltados a pequenas e grandes empresas que
vao precisar de geréncia mais sofisticada na dire¢cao de
funcionarios, fornecedores, marketing, producao, logisti-
cas e coisas assim. No entanto, um negocio pequeno e
individual precisa seguir os mesmos conceitos de uma
empresa.

Um dos grandes enganos que empresarios nova-
tos cometem ao abrir uma empresa, € que se esforgcam
muito em gerir a empresa, dando muita atengdo a admi-
nistracdo, a contabilidade, ao marketing e acabam negli-
genciando o préprio negocio. Outros se dedicam muito a
atividade-fim da empresa e negligenciam a administragao
dela, consequentemente, o proprio negdcio. Isso faz com
que 80% das empresas fechem depois de um ou dois
anos da sua abertura.

Por essa razao, este livro aborda como um guia pra-
tico as atividades que o empreendedor novato deve exe-
cutar para que seu passatempo ou atividade seja gerida
de modo mais profissional e agregue mais valor, o que
Ihe trara um rendimento mais seguro e constante. Assim,
também estara capacitado caso deseje posteriormente
constituir uma empresa préspera e solida.



Empreendendo meu préprio negdécio

Negocio x empresa

Como foi dito na introdugao, toda empresa € um ne-
gocio, mas nem todo negdcio precisa ser uma empresa.

Empresa aqui tem o sentido de uma organizagéo
registrada nos 6rgaos publicos e com as autorizagdes
exigidas para poder exercer uma atividade e emitir no-
tas fiscais. Uma empresa de prestacao de servicos pode
operar em uma residéncia, no apartamento do proprieta-
rio por exemplo, uma empresa comercial ou fabril precisa
de um estabelecimento proprio destinado e adaptado a
atividade que vai exercer. Vai necessitar da aprovacao da
secretaria sobre poluicao sonora e ambiental; se for des-
tinado a producéo de produtos para uso humano ou em
animais precisara de aprovag¢ao da Anvisa e da Vigilancia
Sanitaria; também precisara de autorizagao do corpo de
bombeiros e da prefeitura. Certamente tera de contratar
pelo menos um contador para emissdo e pagamento de
varias guias além de fazer a contabilidade da empresa.

O “negdcio” é uma atividade que visa remuneragao,
ganhar dinheiro. Uma pessoa que em sua casa produz
paes, bolos, marmitas, ou uma costureira, um alfaiate,
vendedora de cosméticos ou de roupas para manter seu
sustento, tem um negdcio, mas ndo uma empresa. E para
essas pessoas que este livro se dirige.



Empreendendo meu préprio negdécio

Vamos mostrar de modo simples e pratico como es-
tes empreendedores devem gerenciar as suas atividades
como um negocio e hao como um bico ou passatempo.
Seguindo os mesmos conceitos e procedimentos de uma
empresa, poderdo aumentar a sua lucratividade e produ-
tividade. Caso desejem mais adiante expandir seu neg6-
cio poderao constituir uma empresa com mais seguran-
¢a, sem o risco de falir em pouco meses.

A pessoa que ja tem uma atividade que vem dando
retorno financeiro, que ja tem uma clientela, sera mais
facil implantar algumas medidas para que esta atividade
seja considerada um negocio. Ressalto que a diferenga
€ a pessoa atender a pedidos de alguns clientes, como
fazer um bolo de aniversario ou fazer procedimentos
estéticos como de cabeleira, manicure, depilacdo para
conhecidas, ou consertar aparelhos e coisas desse tipo
de modo esporadico, que as vezes da para ganhar um
dinheirinho. Outra coisa e fazer a mesma atividade de
modo profissional, administrando como negdcio, de ma-
neira que gere uma renda mais estavel, controlando as
finangas, o tempo, recursos, com logistica, voltado a sa-
tisfazer a clientela e definindo o tamanho ideal para que
a atividade seja feita com qualidade e com lucratividade
satisfatoria.

Para a pessoa que ainda ndo exerce nenhuma ati-
vidade dessa forma e deseja ou até precisa fazer alguma
coisa para conseguir uma renda para seu sustento, sera
preciso primeiro avaliar alguns pontos antes de iniciar.

Comecga que todo negdcio tem potencial para ser
bem-sucedido, mas nem todo empreendedor tem poten-
cial para fazer com que aquele negécio se torne bem-su-
cedido. “A maioria dos negdcios vao mais ou menos bem

10

Negdcio x empresa

em épocas mais favoraveis, no entanto, um bom negocio
vai sempre bem independente da época. O que o empre-
endedor bem-sucedido sabe que o fracassado nao sa-
be? O problema dos negdcios fracassados ndo é a falta
de conhecimentos do proprietario a respeito de financas,
marketing, de geréncia, de operagdes, essas coisas s&o
faceis de aprender. O problema é que ele pensa que sabe
o bastante. Assim, gasta seu tempo tentando defender e
justificar aquilo que sabe, em vez de descobrir o que nao
sabe.”

Por essa razao que cerca de 40% das empresas fe-
cham no primeiro ano e cerca de 80% fecham antes dos
5 anos. E comum uma pessoa ter algum conhecimento
técnico ou habilidade e iniciar um negdcio préprio para
fazer dele a sua atividade principal. Geralmente € um pro-
fissional que atuou em alguma grande empresa por muito
tempo e adquiriu uma grande experiéncia no seu setor,
resolve que pode oferecer ao mercado sua experiéncia.
Pode ser com prestador de servigo, por exemplo um en-
genheiro que deseja ser consultor, ou um técnico que de-
seja fazer reparos, ou que inventaram algum produto que
acham que fara grande sucesso no mercado.

O engano dessas pessoas € se concentrar no que
sabem fazer e negligenciam as demais areas do negdcio,
que nas empresas que trabalhavam eram administradas
por outras pessoas. Se atém a prancheta ou a banca-
da de servicos e passam a contratar pessoas capacita-
das para cuidarem das areas de contabilidade, financas,
atendimento e marketing, da mesma forma que as gran-
des empresas fazem. Acreditam que com um time de alta
qualidade, isso quando se tem recursos financeiros para
pagar bons salarios e oferecer estrutura para elas pos-
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