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uma linguagem clara, direta e agradável, o autor vai, 
mostrando ao leitor, através de aproximações sucessi
vas, o universo mental do novo paradigma do valor ao 
cliente. Um universo onde as questões importantes e 
recorrentes da área da qualidade, tais como melhora
mento contínuo, custo da qualidade, equipes de quali
dade etc., são tratadas de modo incomum. 
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COMO INICIAR UMA 
EMPRESA DE SUCESSO 

de JOÃO HUMBERTO DE AZEVEDO 
Rio de Janeiro: Qualitymark 1992, 192 p. 

por Heitor José Pereira, Doutorando em Administração 
na EAESP/FGV. 

A 
análise dos países mais bem-sucedidos econo
micamente nas últimas décadas Oapão e Coréia 
do SuL no Oriente, e Itália e Alemanha, no Oci

dente) evidencia que grande parte desse mérito deve 
ser atribuída ao espírito empreendedor que hnpulsio
nou o nascimento e o desenvolvimente de milhares de 
pequenas empresas em sua estrutura econónúca. De ou
tro lado, os Estados Unidos, ainda a maior potência 
mundial (embora venha perdendo relativamente essa 
posição nos últimos anos), conseguiram reduzir os im
pactos negativos das duas crises mundiais do petróleo 
(1974 e 1978), graças a um fenômeno ocorrido predo
minantemente no período 1975-85, que ficou conhecido 
comoentrepreneurship (poderia ser traduzido como "em-. 
preendedorismo"). 

No Brasil, estamos vivendo também esse mesmo fe
nômeno, embora de forma mais diluída, desde os pri
meiros anos da década de 80, que foi considerada por 
alguns econonústas como a "década perdida" (sob a 
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ótica socioeconónúca). 
No entanto, para mi
lhares de pessoas, foi a 
"década das oportuni
dades". Estas, com seu 
"faro11 empreendedor~ 

identificaram na pró
pria crise as (novas) 
oportunidades de sua 
realização pessoal, pro
fissional e financeira. 
De fato, nos últimos 
anos, as estatísticas de 
registro comercial assi
nalaram o surgimento 
de 500.000 empresas 
em média por ano. De 
outro lado, as mesmas estatísticas Qá não tão precisas) 
índicam que cerca de 90% dos novos empreendimen
tos (quase todos micro ou pequenas empresas) não ul
trapassam dois anos de atividade e apenas 10% atingi
rão mais de cinco anos de existência. 

Uma das constatações lógicas para explicar essa 
"mortalidade infantil" impressionante no setor empre
sarial é o fato de que a maioria quase absoluta das pes
soas que empreenderam o próprio negócio não se pre
pararam adequadamente para a atividade empresarial. 

O livro de João Humberto de Azevedo, Como iniciar 
uma empresa de sucesso f surge nesse contexto como uma 
grande contribuição não só para aqueles que desejam 
ingressar na "carreira empreendedora" (empregados 
atuantes em empresas já existentes, estudantes univer
sitários em fase de conclusão de curso e com poucas 
perspectivas no mercado de trabalho, mulheres que pro
curam alternativas às atividades do lar e outros, como 
também para os núcro e pequenos empresários já esta
belecidos que desejam revitalízar seus negócios. 

Assim, após fornecer ínformações estatísticas e ana
lisar a situação dos pequenos empreendimentos no Bra
sil (Capítulo 1 ), o autor desenvolve urna bateria de ques
tões através da qual o leitor poderá fazer uma auto-ava
liação do seu potencial empreendedor. Evidentemente, 
o objetivo dessa auto-avaliação não é aprovar ou repro
var o candidato a empreendedor, mas sim orientá-lo 
quanto aos seus pontos fracos e fortes. A partir de um 
gabarito dos resultados obtidos, o leitor é orientado a 
avaliar suas habilidades pessoais para começar seu pró
prio negócio. 

Outra abordagem de fundamental importância para 
o leitor ínteressado em se tornar empreendedor é a ela
boração do plano de negócio, que consiste num estudo 
estruturado da viabilidade de futuro empreendimento: 
inicialmente, analisa-se o negócio, com a identificação 
das oportunidades existentes e dos riscos ínerentes à 
atividade escolhida; em seguida, analisa-se o mercado 
(clientela, fornecedores e concorrentes) e, depois, estu
dam-se os aspectos técnicos do empreendimento (pro-
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cesso de produção, layout, localização e outros aspectos 
da logística do negócio máquinas e equipamentos, 
mão-de-obra direta, materiais e insumos necessários). 

A partir de então, o plano de negócio concentra-se na 
análise financeira (investimento fixo) da estrutura dos 
custos fixos e custos variáveis e das políticas de estabe
lecimento de margem de lucro e do preço de venda. Fi
nalmente, são analisados alguns indicadores financei
ros, como parte de equflíbrio, nível de lucratividade e 
retomo do capital investido, como critérios fundamen
tais para decisão da implantação ou não do projeto ela
borado. Para facilitar a aplicabilidade do plano de ne
gócio, o autor ilustra o texto com três exemplos práticos 
de projetos nas áreas da indústria, do comércio e dos 
serviços. 

Viabilizada a implantação do novo negócio, o livro 
dedica um capítulo para orientação dos aspectos legais 
e administrativos envolvidos na abertura da empresa: 
tipos de regimes jurídicos, órgãos e entidades públicas 
a serem consultados, locais onde são efetivados os di
versos registros burocráticos, elaboração da declaração 
de firma individual ou do contrato social da empresa e 
solicitação de alvarás de funcionamento do negócio. 

Finalmente, o leitor é brindado com um roteiro com
pleto em formato pronto para ser preenchido, de elabo
ração do plano de negócio, com três modelos de acordo 
com a atividade escoTh.ida pelo futuro empreendedor: 
indústria1 comércio ou serviço. 

Portanto, trata-se de um livro que vem preencher uma 
lacuna do mercado, pois muitos dos empreendedores 
que fracassaram em seus negócios poderiam ter tido me
lhor sorte com o apoio prático de um texto como este. A 
economia mundial caminha para a globalização e a so
brevivência empresarial dependerá cada vez mais da 
competitividade. Assim, já estão abertas as oporturú
dades para pessoas que querem sua realização pessoal 
e estão dispostas a enfrentar os desafios emergentes. É 
para esses futuros empreendedores que se recomenda 
o texto anali~ado. 

WINNING COMMITMENT
HOW TO BUILO ANO KEEP A 
COMPETfTIVE WORKFORCE 

de GARY DESSLER 
New York: McGraw Hill, 1993, 226 p. 

por Patricia Amélla Tomei 
Professora Doutora do Departamento de Administração 
daPUC/RJ. 

A 
s mudanças ambientais, a busca da produtivi
dade e da qualidade e o aumento da compe
titívidade têm demandado ambientes de traba

lho mais flexíveis e pressionado a modernização na ge
rência das demandas da força de trabalho. 
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Como resposta a es
sas pressões, tanto aca
dêmicos quanto geren
tes de organizações ca
da vez mais pregam a 
idéia de que num am
biente de crescente 
competitividade, uma 
empresa necessita atra
ir e manter os profissio
nais mais competentes e 
criativos caso deseje 
bons resultados. 

Uma das fórmulas 
apontadas para solucio
nar essa questão tem 
sido o gerenciamento 
dos vínculos indivíduo-
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organização, através do compromentimento orga~ 
nizacional onde trabalho é o caminho da busca de auto
realização e crescimento. 

A partir da premissa que nos diz que o compn.~meti
mento do indivíduo com a organização é algo positivo 
ou benéfico para ambos, três proposições básicas têm 
sido analisadas por estudiosos da questão: 

*o grupo é uma fonte de criatividade para o indivíduo; 
*a necessidade básica do indivíduo é o sentimento de 

pertinência a um grupo; 
*é possível a aplicação da ciência para obter esse senti

mento de pertinência. 

Neste livro, Gary Dessler não se a profunda nas ques
tões teóricas que envolvem a literatura sobre com
prometimento organizacional. O seu relato ilustra essas 
questões a partir da compreensão de como organiza
ções americanas de sucesso conseguíram gerenciar esse 
comprometimento do indivíduo com a organização. 

Segundo o autor, existe um dilema que envolve cada 
vez mais a gerência organizacional: se, por um lado 
"empregados comprometidos representam a chave da vanta
gem competitiva de uma organização", por outro, "justo ago
ra que o comprometimento dos empregados é cada di# maU; 
importante, ele vem se tornando cada vez mais difícil de ser 
operacíormlízado". 

Para Dessler, a necessidade crescente de se criar 
comprometimento deriva do novo conteúdo e da natu
reza das funções que se realizam nas organizações mo
dernas. Os imperativos de qualidade e serviços que 
marcaram os anos 80 e 90 demandaram mudanças ra
dicais na forma como as empresas são gerenciadas. Es
ses novos sistemas gerenciais demandam mais do que 
nunca empregados comprometidos que se identifiquem 
com os objetivos organizacionais e que gerenciem a 
empresa como seu próprio negócio. A criação e o de
senvolvimento desse comprometimento não traz nada 
de novo. O quanto este comprometimento é desejável 
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