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�

Apresentação

Saber como empreender sem dinheiro é o desejo da maioria 

dos brasileiros que sonham com o negócio próprio, já que nem 

todos têm o mínimo necessário para iniciar suas empreitadas 

no mundo do empreendedorismo e da autorrealização como 

empresários de sucesso. A coleção 101 Maneiras traz de for-

ma simples e objetiva recomendações comprovadamente efi-

cazes àqueles que buscam colocar suas ideias em prática.

As dicas estão apresentadas em dez partes que contêm ma-

neiras relacionadas à obtenção e utilização de recursos para a 

sua (futura) empresa e você poderá usar antes, durante e após  

a criação do seu próprio negócio. E o mais importante é que 

mesmo sem dinheiro você pode fazer acontecer no Brasil, pois 

hoje em dia há alternativas de recursos até a “fundo perdido”. 

É claro que não é tão simples assim, pois em empreende-

dorismo nada acontece sem o mínimo de dedicação e para 

chegar ao sucesso o empreendedor terá de trabalhar muito. O 

objetivo deste livro é auxiliar você a trabalhar da forma correta, 

evitando cometer os erros mais comuns relacionados à obten-

ção e utilização de recursos nas empresas, permitindo que 
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concentre seus esforços no que realmente interessa: o desen-

volvimento do seu negócio.

Dessa forma, se você seguir algumas das lições aqui apre-

sentadas – ou por que não todas? –, com certeza suas chan-

ces de sucesso serão muito maiores. Não se trata de teoria, 

muito pelo contrário, trata-se de aprendizado prático obtido 

dos empreendedores que conseguiram vencer o desafio do 

acesso a recursos e hoje podem se orgulhar de ter realizado 

seus sonhos. 

O que você está esperando? Siga em frente. Mas, antes, apren-

da com quem já chegou lá. E se mesmo assim ainda restarem dú-

vidas acesse meu blogsite para obter mais informação e material 

complementar para download: <http://www.josedornelas.com>.

Boa leitura!

José Dornelas

�
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Parte 1

Quem empreende 
sem dinheiro?
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Você não está sozinho

Não se desespere, pois você não está sozinho! É isso mesmo, 

além de você, tenha certeza de que mais de 90% dos empreende-

dores ou candidatos a empreendedor encontram-se na mesma 

situação: têm uma ideia, querem abrir um negócio ou já monta-

ram a empresa e estão à procura do combustível essencial que 

fará o negócio decolar. Se isso não serve de consolo, atente para o 

fato de que mesmo nessa situação os empreendedores que acre-

ditam no próprio sonho não se desanimam com obstáculos como 

esse. Os empreendedores não se limitam pela necessidade de re-

cursos. Entendem que o dinheiro é parte essencial do processo de 

empreender e buscam alternativas para conseguir obter e alocar o 

máximo de recursos na hora e no lugar certos.

Muitos desistem antes da hora e reclamam que a falta de 

dinheiro é o principal motivo que os impede de criar e desen-

volver seus negócios. Não é verdade. Esse é o discurso dos que 

falharam. Você já se perguntou quantos brasileiros estão en-

volvidos com o próprio negócio? Surpreenda-se: mais de 15 

milhões de pessoas! E como eles conseguiram? São várias as 

fontes, como será apresentado ao longo do livro, mas não foi a 
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falta de dinheiro que os impediu de tentar. Pelo contrário, a 

motivação de fazer acontecer os levou ao próximo estágio, ven-

cendo um desafio após o outro. 

Porém, apenas motivação não é suficiente. É preciso em-

pregar técnicas comprovadamente eficazes, praticadas pelos 

que venceram a barreira da falta de recursos, para então fazer 

parte desse seleto grupo que busca e consegue concretizar seus 

projetos empreendedores. 

Não se sinta prejudicado, excluído ou sem sorte. Esse tipo 

de sentimento não condiz com o apetite de vencer dos empreen

dedores. Prepare-se, conheça o seu negócio e entenda que con-

seguir dinheiro é apenas uma parte do processo. E não se 

surpreenda com a quantidade de “nãos” que receberá. Você 

não será o único. Aprenda com cada “não” para melhorar o seu 

projeto e o seu discurso de venda para então chegar ao “sim”.

Mude seu jeito, não seja mais um reclamando das condi-

ções para empreender no Brasil. Foque no lado positivo do 

empreendedorismo, pois os empreendedores de sucesso co-

nhecem suas limitações e desafios e os enfrentam com pre-

paro e determinação. Não pense você que se sua ideia de 

negócio fosse desenvolvida em outro país a situação seria 

muito diferente. 
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Empreender no Brasil 
não é muito diferente de 
empreender em outros países

Você já deve ter ouvido comentar que no Brasil é complicado 

empreender, que o acesso a recursos é muito limitado e as ta-

xas cobradas pelos bancos são extorsivas. De certa forma, quem 

passa por esse processo de busca de dinheiro realmente vai en-

contrar um cenário nada convidativo se a única alternativa 

considerada for bater à porta de bancos comerciais. Mas será 

que esse é um fenômeno brasileiro?

Longe de ser uma característica do sistema de crédito brasi-

leiro, isso ocorre na maioria dos países, mesmo nos mais desen-

volvidos. O fato é que o empreendedor precisa entender que 

qualquer negócio em fase embrionária ou de planejamento 

sempre vai representar um alto risco para quem empresta recur-

sos financeiros. Mesmo negócios já estruturados que buscam 

dinheiro em bancos comerciais enfrentarão grandes desafios.

É a lógica do risco versus recompensa. O empreendedor 

imagina, erroneamente, que os bancos são os principais  

2
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parceiros iniciais pa- 

ra começar um ne-

gócio. Mas os bancos 

analisam o negócio em 

fase inicial como uma 

aposta muito arriscada e, 

assim, cobram caro pelo recur-

so, quando emprestam, pois na 

maioria dos casos solicitam uma ga-

rantia real do empreendedor em caso de não 

pagamento do empréstimo. O que muda em relação aos ou-

tros países está no fato de que certas economias mais está-

veis praticam taxas de juros menores e permitem que os 

bancos cobrem menos juros dos emprestadores de dinhei-

ro: os empreendedores. Mas não muda muito, pois o negó-

cio em fase inicial em qualquer lugar do mundo terá riscos 

e, dessa forma, será menos convidativo para receber em-

préstimos vantajosos.

O que você deve fazer? Deve analisar todos os riscos do 

negócio, planejar cada passo e, o mais importante, levantar 

TODAS as alternativas de investimento e financiamento 

existentes. Com isso, perceberá que os bancos comerciais 

Mesmo negócios  
já estruturados que 
buscam dinheiro em 
bancos comerciais 
enfrentarão  
grandes desafios.
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não são a fonte de recursos mais adequa-

da para um negócio em fase inicial em ne-

nhum lugar do mundo. Há um mito de 

que os bancos comerciais são o lugar cer-

to, onde o empreendedor deve bater à por-

ta para começar o seu negócio. Errado! 

Você aprenderá aqui que os negócios que 

chegam ao sucesso começam de forma di-

ferente tanto no Brasil como em qualquer 

outro país. E se você acertar desde o início 

terá mais chances de vencer. Do con-

trário, poderá cometer um erro 

fatal... Pense bem!

21

O negócio em fase 
inicial em qualquer 

lugar do mundo 
terá riscos e, dessa 
forma, será menos 

convidativo para 
receber empréstimos 

vantajosos.
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Todo empreendedor 
começa com menos 
dinheiro do que gostaria

É natural que você queira começar seu negócio com o mon-

tante de recursos completamente definido e sem precisar de 

mais nada, pois assim não terá problemas futuros. Mas será 

que na prática é o que ocorre? Infelizmente, não é bem assim... 

Na verdade, os empreendedores nem sempre planejam bem 

o início dos negócios e estimam de forma precária a neces-

sidade de recursos. O que ocorre é que a partir da abertura efe-

tiva da empresa a realidade mostra-se bem diferente do 

cenário teórico imaginado pelo empreendedor. E mesmo que 

alguns saibam disso não esperam até conseguir todo o recur-

so, preferem antecipar-se com agilidade e colocar o negócio 

para funcionar a levantar 100% do dinheiro que julgam ser 

o necessário.

O problema-chave a ser analisado aqui é o erro ou a falta de 

planejamento. Principalmente quando o empreendedor é nova-

to, ele visualiza apenas cenários positivos para o negócio, esquece 

3
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fatores como sazonalidade, falta de experiência, marca desco-

nhecida, competição acirrada etc., e projeta receitas recorrentes 

mensais que não se mostrarão verdadeiras no início. Nesse caso, 

é importante criar cenários alternativos, principalmente aque-

le que nenhum empreendedor gostaria de enfrentar, mas não 

deve esquecer de considerar: o cenário em que as vendas não 

ocorrerão na velocidade imaginada. A partir daí, o empreende-

dor perceberá que vai precisar não só do recurso inicial, mas de 

uma ajuda extra para levar a empresa até o ponto de equilíbrio, 

quando ela própria gerará os recursos suficientes para manter 

as operações sem a necessidade de investimento externo.

E no caso de o empreendedor ter planejado adequada-

mente o negócio, definido o montante necessário 

para fazê-lo sair do papel, o que ocorre não é 

muito diferente. Mesmo quando o em-

preendedor não obtém todo o recur-

so do qual precisa, ele se antecipa 

e cria o negócio na crença que 

conseguirá o dinheiro em eta-

pas. Em tese o empreende-

dor não está errado, mas 

estará assumindo um risco 

O problema-
-chave a ser 

analisado aqui  
é o erro ou 

a falta de 
planejamento.
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calculado. Ele sabe que terá caixa para manter a empresa por 

alguns meses e nesse período terá de encontrar alternativas 

para atrair mais dinheiro para o negócio. 

Por que isso acontece? Porque os empreendedores têm 

apetite pelo risco? Ou porque eles não querem deixar a oportu-

nidade passar? A resposta é um pouco de cada coisa. O cenário 

ideal, no qual o empreendedor define com clareza a necessidade 

de investimento do negócio e consegue esse investimento, é 

menos frequente. Por isso, mesmo que não tenha todo o recur-

so em mãos, pense se não vale a pena definir uma estratégia 

ousada e colocar o negócio em ação. Mas cuidado, pois se a es-

tratégia não funcionar você pode quebrar a em-

presa antes de saber se ela realmente 

tinha potencial.

É importante  
criar cenários 
alternativos, 
principalmente 
aquele que nenhum 
empreendedor 
gostaria de enfrentar.
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Siga os conselhos  
dos seus avós
Diz o ditado que se conselho fosse bom não seria dado de graça, 

mas seus avós com certeza lhe deram conselhos que se mostra-

ram ou se mostrarão verdadeiros. Em empreendedorismo, ouvir 

a voz da experiência faz a diferença e antecipa ou evita muitos 

problemas. Você não pode se comportar como um super-homem 

ou uma mulher-maravilha, pois os empreendedores são pessoas 

de carne e osso e não super-heróis. Isso mesmo, empreendedo-

res de sucesso não chegaram ao auge porque têm superpoderes 

ou pensam de forma diferente, mas porque pensam e agem com 

simplicidade e tentam dividir em etapas as atividades que bus-

cam desenvolver, dando foco adequado a cada uma delas.

Além disso, os que chegam ao sucesso descobrem bem 

cedo, ainda durante o processo de empreender, que buscar ou-

vir outros empreendedores e ter um ou mais conselheiros a 

quem recorrer em momentos de dúvida será especialmente in-

teressante. Não pense que os empreendedores se isolam e to-

mam decisões sem pedir orientação. Muitos fazem isso, é claro, 

mas a maioria que chega ao sucesso escolhe algumas pessoas 

4
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mais experientes, com história de vida e, de 

preferência, com conhecimento específico na 

sua área de negócio, para discutir os problemas e 

possíveis soluções para a empresa.

Esses conselheiros podem ou não estar formalmen-

te vinculados ao negócio, mas o mais importante é que sejam 

conselheiros do empreendedor e não da empresa. Dessa for-

ma, cria-se o vínculo entre as pessoas e não apenas o vínculo 

de negócio. Mas quem escolher e onde encontrar bons conse-

lheiros? Comece perguntando aos seus avós o que você deve-

ria buscar em um conselheiro particular e entenderá por que 

são as pessoas mais indicadas para lhe dizer os atributos de 

um bom conselheiro: que seja uma pessoa ética, de confian-

ça, que saiba ouvir, que goste de você e queira ver seu projeto 

de vida evoluir sem desejar nada em troca. Não se esqueça 

ainda de outros pré-requisitos: que seja uma pessoa mais ex-

periente que você, que já tenha vivido situações problemáti-

cas no mundo dos negócios e tenha cometido erros. Os 

conselheiros também não são perfeitos, mas como já passa-

ram por muito do que você passará auxiliarão no seu proces-

so de aprendizagem.
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Dinheiro é apenas  
o combustível
Sem dinheiro não há negócio, mas empreendedores de pri-

meira viagem dão excessiva importância à posse do dinheiro 

para fazer acontecer. Na verdade, há um mito muito difundido 

de que o dinheiro é o principal ingrediente para criar o negócio 

próprio. Porém, se o negócio for mal estruturado ou criado sem 

o mínimo de planejamento, não será o dinheiro injetado que 

fará a empresa prosperar, muito pelo contrário. Negócios mal 

geridos que recebem dinheiro indiscriminadamente acabam 

por se tornar malsucedidos.

O que ocorre é muito parecido com a analogia do iceberg. O 

empresário visualiza apenas a ponta ou pequenos problemas e 

acredita estar prosperando pelo fato de ter vendas crescentes. 

Mas não consegue mensurar o quanto está gastando para atin-

gir os objetivos de vendas. Às vezes, o resultado líquido é cada 

vez pior, mas como o caixa é mal gerido isso não aparece clara-

mente. Só quando um evento inesperado acontece – como a 

queda brusca nas vendas devido ao cancelamento de um con-

trato – é que o empresário se preocupa com uma análise mais 

5
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criteriosa dos custos, do caixa da empresa e com a perspectiva 

exata de retorno do investimento. Vender é essencial, mas ven-

der com lucro é imperativo.

Quando o empresário não tem todo o dinheiro de que ne-

cessita para criar o negócio e mesmo assim o faz, acaba tendo 

de gerir com muito zelo cada centavo que entra e sai da empre-

sa e aprende na prática o que é empreender sem dinheiro. Ele 

planeja cada passo do dia a dia e considera variáveis como sa-

zonalidade, concorrência, equipe, prazo para desenvolvimento 

de produtos, qualidade do que se vende etc., bem como se pre-

para para negociar com fornecedores e parceiros.

Em empreendedorismo é essencial ter três ingredientes 

presentes para levar a empresa ao sucesso: pessoas, oportuni-

dade e recursos. Pessoas são a equipe que fará sua empresa 

crescer; oportunidade é a carência ou lacuna presente no mer-

cado e para a qual você identificou uma solução; recursos são o 

combustível que fará a empresa progredir. Sem os dois primei-

ros ingredientes bem equilibrados não adianta ter ape-

nas o combustível, pois todo negócio precisa de um 

motor potente e de uma direção clara de onde se 

quer chegar.
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