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RESUMO

Este trabalho foi realizado com o objetivo de p&squas caracteristicas de empreendedores
segundo o Modelo de Atividade Empreendedora desedeqelo Prof. Louis Jacques Filion

e aqui foi detalhado conforme os elementos queartsaizam.

Foram analisados conceitos de empreendedor e empcismo conforme diversos autores
e verificou-se a importancia das micro e pequemapr&sas para o desenvolvimento da
economia, gerando emprego e renda para grandedaaptepulacdo economicamente ativa.
Para avaliar o modelo foram realizadas entrevistas cinco empreendedores considerados
de sucesso e que se estabeleceram em setores @mondierentes, porém, todos em
pequenas empresas. Eles foram submetidos a umavistar que se baseou em um
questionario com as questdes definidas no modefalide.

Como concluséo, pode se dizer que 0s casos estudpoesentaram uma boa reaplicacéo do
modelo, especialmente para empreendedores quearantiseu negdécio ja com alguma

experiéncia profissional.

Palavras-chave: empreendedor, empreendedorismm engequenas empresas, modelo de

atividade empreendedora
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1 INTRODUCAO

1.1 Apresentacao do Tema

Em reportagem especial sobre micro e pequenas saspre jornal “O Tempo” de
Belo Horizonte publicado no dia 05/02/2010 aprementiados do Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados (Caged), 6rgao do &fiaisto Trabalho e Emprego em que
analisava que estas empresas foram as grandessases pela geracdo de empregos no
Estado de Minas Gerais em 2009. Enquanto as médigandes empresas registraram um
saldo negativo de 11.262 postos de trabalho. (MG®RERO10, p.13)

Ainda de acordo com a reportagem, em 2008, as MéBB responsaveis por 55%
da mao de obra empregada no Estado, 42% dos safigns e 1% do valor exportado,
apesar de constituirem a metade das empresasadqrag.

O jornal afirma ainda que no Pais o resultado tamf® semelhante. As micro e
pequenas empresas encerraram 2009 com 1,023 rdghdovas vagas, enquanto as medias e
grandes empresas chegaram ao fim do ano com 28a37& a menos.

Sendo assim, é evidente a importancia destas easppesa 0 cenario econémico, 0
que tem contribuido para o aumento do desenvolorignasileiro, uma vez que elas tambéem
sao responsaveis pela insercéo das atividadesifivatlas que o pais necessita.

No entanto, fala-se muito das dificuldades enfadsdanos primeiros anos de
existéncia das empresas, sendo que muitas delesiesuas portas antes dos 3 anos de vida.
De acordo com os estudos realizados pelo SEBRAERpmo a criagdo e gestdo destas
empresas, isto ocorre principalmente por fatoresocma administracéo, desconhecimento do
setor, auséncia de perfil empreendedor, dentresutr

Devido ao crescente interesse pelo empreendedonsnirasil, o estudo do assunto
tem se tornado maior e mais qualificado, fazendo goe para auxiliar seus clientes e alunos,
muitos professores universitarios buscam aprendées sobre 0 assunto e pequenos negocios.

Quando o empreendedorismo comecou a se desenwolner disciplina, a maioria
dos interessados vinha de outras disciplinas etuw@slo empreendedorismo ndo era seu
principal campo de atividade.



Sabemos que o0 assunto é bastante complexo e sk divi diversas linhas de
pensamento, sendo que a propria definicdo de engmder gera controvérsias, como sera
analisado mais adiante.

Serdo analisadas também, as caracteristicas de@ampdores de micro e pequenas
empresas quanto a forma de gestdo e lideranca, ddé(a) motivo (s) que os levaram a
empreender obtendo assim,

Para obter estas informacgdes, nos basearemigedelo de Atividade Empreendedora
desenvolvido pelo Prof. Louis Jacques Filion.

O Modelo foi desenvolvido em 1988 e consiste em pwaquisa exploratéria,
realizada em mais de 70 pequenas e médias empledds paises (inclusive 2 do Brasil) e
objetivava o desenvolvimento de um modelo estratégiara descrever a atividade do
empreendedor, criado a partir de acdes vivenciadapratica por dirigentes de pequenas

empresas, comprovadamente bem sucedidas. (OLIVEIBZG, p.15).

1.2 Problematica e Justificativa

O presente trabalho visa a analisar micro e peguengresas devido ao crescente
namero de abertura destas no pais, 0 que as tamata importantes, pois geram Varios
postos de trabalho. Ele propicia uma analise ddil pys empreendedores entrevistados
utilizando o Modelo de Filion.

A opcao de utilizar o Modelo de Atividade Empreadata de Filion se deu por levar
em consideracdo atributos do negocio e do emprdena®nsiderados importantes para o
sucesso da empresa, como: 0 histérico familiarnergea e determinacdo investidas no
desenvolvimento do negdcio, a capacidade de ligarana forma com que é conduzida, o
conhecimento do setor do negoécio em que esta diosea influéncia do seu sistema de
relacdes e a visdo do negocio em geral.

Dessa forma, o estudo analisa as caracterigfi@sontribuiram para o sucesso dos
empreendedores pesquisados, podendo também pustifie as pessoas em sua maioria nao
nascem empreendedoras, podendo capacitar-se eserampreendedor de sucesso, bastando
para isto, ter paixao e prazer em conquistar ctigbg que almejam.

Portanto, a questdo de pesquisa proposta pargregéto €: Os empreendedores se

ajustam ao Modelo de Atividade Empreendedora denril



Isto sera analisando de acordo com a forma de &crigg gestdo da empresa,

considerando o perfil do empreendedor.

1.3 Objetivo Geral

O objetivo deste trabalho € avaliar se os emprekmds escolhidos se ajustam ou nao
ao modelo de Filion, analisando a forma de criag@estdo da empresa, entre outros fatores,
considerando o perfil do empreendedor. Os itenkaahs serdo o histérico familiar, energia e
determinacdo, lideranga, conhecimento do setoedéaios, sistema de relacdes e viséo.

Cabe ressaltar que serdo analisadas empresas menseg diferentes, porém de

pequeno porte, diferente da pesquisa original.

1.4 Objetivos Especificos

Avaliar se a opcdo pelo empreendedorismo € dederrda existéncia de um
empreendedor na familia ou no circulo de amizades.

Analisar se o0s empreendedores investem esfor¢co dicagéo satisfatorios no
desenvolvimento da empresa.

Avaliar as caracteristicas de lideranca dos emgesres e como os estilos impactam
na definicdo de objetivos e na realizacdo destes.

Verificar a necessidade de se conhecer o setortudgd como um todo, preco,
evolugao do mercado, tendéncias, dentre outrosoféea Sucesso.

Analisar a importancia de criar uma rede sociah arxiliar no desenvolvimento da
empresa e na definicdo de estratégias.

Analisar a visdo do empreendedor quanto ao sewiponamento de mercado e as

atividades a serem desenvolvidas para alcanca-lo.
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2 METODOLOGIA

Classificando-se o tipo de pesquisa utilizada abaiho, foi a descritiva, pois, “tém
como objetivo primordial a descricdo das caradiesis de determinada populacdo ou
fendbmeno ou, entdo o estabelecimento de relacBesvamiaveis”. (GIL, 1988, p.46)

A técnica de pesquisa escolhida para este traéathestudo de caso.

Segundo Bertucci (2008, p.53), estudos de casodsdmatureza eminentemente
qualitativa e valem-se preferencialmente de dadbstados pelo pesquisador por meio de
consultas a fontes primarias e/ou secundarias,nttevestas e da propria observacdo do
fendbmeno.

Para Yin (2005 p.20) “como estratégia de pesquiSbza-se o estudo de caso em
muitas situacdes, para contribuir com o conhecimgoe temos dos fenémenos individuais,
organizacionais, sociais, politicos e de grupanalé outros fendémenos relacionados”.

Os dados foram coletados, no periodo de dezemb20@e janeiro de 2010, através
de entrevistas com 5 empreendedores de micro eepasjempresas. Para Bertucci (2008, p.
63), “a entrevista consiste em uma indagacao diretdizada no minimo entre duas pessoas,
com o objetivo de conhecer a perspectiva do estisld sobre um ou diversos assuntos”.

As entrevistas individuais tiveram como suporte guestionario, sem, no entanto
limitar as respostas do entrevistado. O que dedacoom Bertucci (2008, p.63) sdo as
pesquisas “semi-estruturadas, quando é desenvolwdoroteiro de entrevistas basico.
Entretanto o pesquisador tem flexibilidade paraothizir, alterar ou eliminar questdes, de
acordo com as necessidades da pesquisa, idergsieadiongo da entrevista”.

Segundo Yin (2005, p. 116), as entrevistas se aza@m como umas das mais
importantes fontes de informacgfes para um estudmasie. “Pode-se ficar surpreso com essa
observacdo, por causa da associacdo usual que sntfe as entrevistas e o método do

levantamento de dados.”
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3 REVISAO DA LITERATURA

3.1 Apresentacao do Modelo de Atividade Empreendedo

O modelo desenvolvido por Filiose baseia, sobretudo, na emergéncia, articulagéo e
posteriormente na realizacdo de uma “visao”. (OURA, 1996, p. 63)

Filion (1991) define visdo como sendo uma imagenjepada no futuro, do espaco
que se pretende ocupar no mercado, com eventwaatps ou servicos, bem como o tipo de
organizacao necessaria a esta realizacéo.

De acordo com CIMADON, J. E.; RUPPENTHAL, J. E. ANFROI, A. S. (2007),
visdo refere-se a onde o empreendedor deseja gueaduto venha a ocupar no mercado. E,
também, uma imagem do tipo de empresa necessaaaltancar esse objetivo. Os autores
observam, que empreendedores de sucesso sao trémses e realizadores de visdes e que
se ajustam, modificam e manejam, desenvolvendoistensa favoravel a realizacdo de seus
sonhos.

De acordo com Filion (19913Jgumas condigbes devem ser satisfeitas para ga® ha
desenvolvimento de uma visdo. Sao elas: canaligaengrgias numa direcdo particular;
Concentrar-se num determinado campo de atividadeine determinado lugar; Adquirir
experiéncia e conhecimento no assunto; Desenveohaindicamente, o pensamento vertical e
0 pensamento no campo de atividade em questdocidada de pensar e fazer escolhas;

Aptidao e desejo de se comunicar; Inabalavel détagéo de realizar e concluir algo.

Para Dolabela (2003), “sonhar e buscar a realizalghgeu sonho”, sdo partes
fundamentais do conceito do empreendedor. Poréaytar condiciona o sonho
empreendedor a elementos estruturantes: “adequacaecteristicas, preferéncias,
héabitos e habilidades do sonhador; isto é, serraente com o sistema de valores e
a forma de ser de quem sonha” e “ser factivel y séo depender de atores,

1 Professor Louis Jacques Filion é titular e direl Catedra de Empreendedorismo Rogers-J.-A.Balidrada
HEC Montréal, que é a escola de negécios da Unilete de Montréal, Canada. Ph.D. em Sistemas e
Empreendedorismo pela Universidade de Lancastglaterra, Prof. Filion possui larga experiéncia em
empreendedorismo e gestao. Atuou como consultérast & Young e, desde 1981, é professor e pestpisa
de empreendedorismo. Em 2004, recebeu a mais iatiagdo do CCSBE (Council for Small Business &
Entrepreneurship), o "Lifetime Achievement Award'pelo conjunto de suas contribuicbes ao
Empreendedorismo. Em 2005, o ICSB (Internationalir@d for Small Business) atribuiu-lhe também o seu
maior reconhecimento, o Wilford White Fellow, paras contribuiges ao avan¢co do empreendedorismo no
mundo. Em 2006, ele recebeu da AIREPME (Associatitarnationale de recherche en entrepreneuriaviE)

o prémio Julien-Marchesnay, pelo conjunto de sua elm empreendedorismo.
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condicdes ou fatores concretamente inacessiveissug@ito sonhador”. Tais
afirmacdes ratificam e complementam a Teoria Vii@nde Filion. (CIMADON,
J.E.; RUPPENTHAL, J.E.; e MANFROI, A.S., 2007, p.2)

Filion (1991) dividiu as visdes em trés categorias:

- VisBes emergentes: ter um produto/ servigco befinide e saber qual o mercado que ele ira
atingir. Visdes emergentes levam a novas relagtesniveis secundario e terciario) que, por
sua vez, contribuem para aprimorar a visao emezgertial (o produto). Novas relacdes sdo
estabelecidas em funcdo do novo produto, e assindipote, até que seja atingida a visao
central.

- Visdo Central: Pode ser fruto de uma ou varia®es emergentes e comporta dois
elementos: o externo e o interno.

- A visao central externa: Diz respeito ao lugae @ empreendedor quer que seus produtos/
servigos ocupem no mercado.

- A visdo central interna: Diz respeito ao tipoatganizacdo necessaria a realizacado desse
objetivo.

- Visbes complementares: Atividades, que em gerrglesn ao redor dos componentes interno
e externo da viséo central. Quase sempre rela@sreltarefas de geréncia, que em primeiro
momento costumam ser executadas pelo empreendediw acordo com o nivel de
conhecimento da area do negdcio e do mercado dergaefinir mais claramente as visdes

complementares necessarias.

De acordo com Filion (1993), as trés categoriavis@es reagem entre si de forma
intensa e constante, ele afirma que, “Para evd&iirma categoria para outra, 0 empreendedor
precisa de um alto nivel de articulagdo pessoafréomia e tenacidade, todos eles importantes
fatores para o0 sucesso ou o fracasso de sua gettdtf_ ION (1993, p.56).

Independente da categoria, as visdes podem serati® gipos:

Idealista — O idealizado pelo empreendedor e sexapa do sonho.

Realista — E possivel tendo em vista os recurs@sgeendedor.

Protetora — Comum em empresas familiares em qabjsgva preservar o que existe.

Conservadora — Percebido como facilmente realiz@véximo a auséncia de visao.
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3.2 Processo Visionario

Considerado por FILION (1991) como o processo qacita a realizacdo da viséo,
definida como uma imagem projetada no futuro. @raidientificou dois grupos de elementos

distintos:

Os elementos motores: Conceito de Si, energieealnca.

Os elementos de sustentacdo: Compreenséo de amwisio e relacoes.

Para Filion (1991), Conceito de Si é a maneira pelal nos percebemos e que é
reflexo do contexto econémico e social no qual @wobs, os modelos profissionais que
observamos a nossa volta, nosso meio de evolugédidtn, nossa historia pessoal, educacao
e experiéncias vividas.

Segundo Dolabela (1999), Conceito de si € a prahégmte de criagdo, pois as pessoas
s6 realizam algo quando se julgam capazes de dazé-|

Filion (1991) afirma que ergia é o tempo dedicado as atividades profisspoajue
sozinho n&o é garantia de sucesso e sim a intelestiissta dedicacdo e a presenca de espirito
no trabalho. O conjunto € chamado energia.

Esta energia é o combustivel necessario para oeemgedor conhecer bem o seu
setor de atividades, desenvolver visdes, estabedsaelacdes necessarias, inovar, organizar e
controlar suas atividades. (CIMADON, J.E.; RUPPEMIHJ.E.; e MANFROI, A.S., 2007,
p.6).

Para Filion (1994) a lideranca € uma caracteristicsio mais adquirida do que natural
e inclui duas dimensdes:

- vontade e determinacdo do empreendedor em obtrcesso em alguma area,
mesmo que ainda né&o identificada.

- conhecimento acumulado em um determinado setoramdo-se mais facil para o
empreendedor tomar decisfes técnicas e comuniasiidias aos demais.

Dolabela (1999, p.79), afirma que “no processo eenuiedorial, podemos dizer que a
lideranca decorre principalmente da visédo e daacidpde de sua realizagdo, apoiada pelo
conhecimento do setor, das relacdes estabelecidatimentada pela energia empregada

nesses processos”.
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Para Filion (1991), Compreensdo de um setor te@descompreender a dindmica do
setor como um todo, preco, evolucdo do mercaddétemas, dentre outros.

Dolabela complementa ao afirmar que “o conceitosidea energia, a lideranca, as
relacbes sédo elementos que contribuem fundamenttdrpara a compreensao do setor. Por
outro lado, a compreenséao do setor ira fortaleaameeito de si, permitird que a energia seja
empregada naquilo que da melhores resultados” (CEHLA, 1999).

Para Filion (1991), Relacdes séo as redes so@gtabadecidas pelo empreendedor e
que interferem diretamente para explicar o0 encaamm@mto de uma visao.

De acordo com Filion (1991), a rede de contatosgeaser o fator mais influente para
explicar a evolucdo da visdo. A familia, por exempgkertamente moldard os tipos de visao
inicial que um empreendedor possa vir a ter. AacfiEs que o individuo vai estabelecendo
durante a vida, visando fortalecer suas visbes mngntares, sdo de importancia
fundamental para o fortalecimento de sua visaaaleffILION, 1991).

CIMADON, J. E.; RUPPENTHAL, J. E.; e MANFROI, A. $2007, apud Filion,
1991), define trés niveis de relacdes, as de mpviehdrio, ligadas a relacionamentos
familiares e acontecem em torno de mais de umaladtig, influenciam o conceito de si do
empreendedor. As de nivel secundario formam-seoeno de atividades pontuais: trabalho,
politica, clubes sociais, entre outras, e formana uede de relagbes com grande quantidade
de possiveis orientacdes e informagdes. J4 adriacsao estabelecidas com a finalidade de

atender a uma necessidade especifica em deternéirealde interesse.

3.3 O Empreendedor e o Empreendimento

O Brasil € um dos paises onde ha maior quantidadargpreendedores, e de acordo
com pesquisadores, isto esta relacionado a algioe$ como criatividade e a disposi¢cao do
brasileiro em mudar seus rumos e vivenciar expeasdrinovadoras.

A visdo do empreendedorismo como fenbmeno contéinpor e do empreendedor
como gerador de riquezas, deixa clara a funcdo neistedo empreendedor no
desenvolvimento da sociedade, tanto na geracaows megocios, como ha propria acéo de
desenvolver estes negocios. (CRUZ, R.; FORNER, IGBERMANN, N. M. L., 2003)
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Diversos autores tém demonstrado que o empreengedsui certas caracteristicas
que o0 remetem ao sucesso, aliando qualidades pessoan grande nivel de informagéo e

principalmente com visdo centrada em inovagdes.

3.4 Definigcbes de Empreendedor

Encontramos diversas definicbes para empreendBdoacordo com Carton, Hofer e
Meeks, (1998) apud Cruz, Santos e Forner (200®)preendedor € o individuo que identifica
a oportunidade, junta 0s recursos necessarios,ecgaresponsavel pelo desempenho da
organizacdo, enquanto que empreendedorismo é o pedoqual sdo formadas empresas
novas, criando riquezas atraves do trabalho doesmpedor.

Schumpeter (1934), descreve o empreendedor com@nlgjue desestabiliza o
equilibrio econémico existente por introduzir noymedutos ou servigos, por criar novas
formas de organizacdo, ou por explorar novos naageriEle ndo sé associou 0s
empreendedores a inovacdo, mas também mostrou @témpia deles na explicacdo do
desenvolvimento econdmico.

Eles também podem ser considerados organizadoreseatéezas, pois reconhecem e
percebem oportunidades que resultam de incertezas.

Cantillon, (1755) e Say, (1839) apud Oliveira, @P9consideravam o0s
empreendedores como pessoas que corriam riscosarbaste porgue investiam seu préprio
dinheiro e eram pessoas que aproveitavam as opatles com a perspectiva de obterem
lucros, assumindo os riscos inerentes.

Segundo Filion (1991), o empreendedor é uma pessiadiva, marcada pela
capacidade de estabelecer e atingir objetivos entardém um alto nivel de consciéncia do
ambiente em que vive usando-a para detectar opdatles de negdcios.

Alguns autores mostraram que os empreendedoreantirth papel de informar o
mercado a respeito de novos elementos, outro nuosfne os empreendedores assumiam
riscos por causa do estado de incertezas do @imliavam e que eles eram recompensados
de acordo com os lucros obtidos com as atividadesrgciavam.

Max Weber em 1930 identificou o sistema de vala@so elemento fundamental
para o comportamento do empreendedor, definindocosmo inovadores, pessoas

independentes cujo papel de lideranca nos neginders&a uma fonte de autoridade formal.



16

McClelland nos anos 50 deu inicio a contribui¢cd®e cdéncias do comportamento para
o empreendedorismo. Ele definiu o empreendedor @gu@m que exerce o controle sobre a
producdo que ndo seja sO para 0 seu consumo pessoal

Kets de Vries, (1985) sugeriu que empreendedoresnsfividuos desajustados que
precisam criar seu proprio ambiente, ou seja, r@tseguem adaptar-se ao ambiente de

trabalho anterior.

3.5 Micro e Pequenas Empresas

O Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico eab(BNDS), relatou que no
Brasil, cerca de 60% dos empregos sao gerados #&dompelas micro e pequenas empresas
(MPEs), que também contribuem com 43% da rend@nalci

A Lei Geral para Micro e Pequenas Empresas, pradalggm dezembro de 2006,
considere que as micro empresas sao aquelas gqeaeposum faturamento anual de no
maximo R$240 mil por ano. As pequenas sado as dueafa entre R$ 240.000,01 e R$ 2,4
milhdes anualmente.

Outra definicdo vem do Servico Brasileiro de ApasoMicro e Pequenas Empresas
(Sebrae), que limita as micro as que empregamoat pessoas no caso do comeércio e
servicos, ou até 19, no caso dos setores industridé construcao.

As pequenas sao definidas como as que empregard detd pessoas, no caso de
comeércio e servicos, e 20 a 99 pessoas, no casnddstria e empresas de construcao.
O BNDS tém outro parametro para a concessao déagégie uma microempresa deve ter
receita bruta anual de até R$ 1,2 milhdo; as peguempresas, superior a R$ 1,2 milh&o e
inferior a R$ 10,5 milhdes. Este parametro foi lestiecido em cima dos parémetros de

criacado do Mercosul.
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4 APRESENTACAO DOS EMPREENDEDORES E DAS EMPRESAS

1 - Ricardo Martins Ribeiro — Naturale Desinfestaca

Idade: 36 anos

Formacéo Académica: Ciéncias Contabeis

Cargo: Gerente Administrativo

Fundacédo da Empresa: maio/2000

Segmento: Prestacédo de Servico no combate a preg@sas
Numero de funcionarios: 37

O entrevistado afirmou que desde jovem desejava tproprio negocio” e, portanto
trabalhou em apenas uma empresa como empregadeskgando dela em 1996, quando
visualizou uma oportunidade que considerava melministrar condominios. Na época do
inicio das atividades da empresa, Ricardo estarsarcdo faculdade de contabilidade, o que
segundo ele o auxiliou muito.

A empresa funcionou até 2000. Um pouco antes deafeento, segundo Ricardo,
conversando com um tio que era proprietario de stabelecimento comercial, ele conheceu
um pouco sobre o trabalho de desinfestacdo e sees$sbu, imaginando que o mercado era
muito amplo, visto a quantidade de bares, resttesam padarias existentes em BH e que
necessitam deste servico.

Ele contou que comecgou a pesquisar 0 assunto, oanegrequipamentos necessarios,
gue nado exigiam grandes investimentos financetmsratou 2 técnicos temporariamente e 0s
3 iam pessoalmente apresentar o servico a possliezites.

Em 2001 ele conquistou o maior cliente até entémgssaltou que ele é cliente da
empresa até os dias de hoje.

A Naturale hoje tem 9 anos e de acordo com o funrdaeste periodo ele aprendeu
muita coisa na pratica. “A gente ndo sabia nadeicm, eu pesquisava tudo, quais produtos
comprar, como usa-los, a quantidade, etc. Ai fofamsndo cursos, participando de palestras
e eventos da associagao.”
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No final do primeiro ano de existéncia o quadr@edssoal da empresa contava com 12
pessoas, sendo o fundador, que sempre gostou eecandamento de todas as areas, uma
pessoa no Comercial, uma no Administrativo/Finalecaima nos Servigos Gerais, duas no
agendamento e seis técnicos.

E possuia 95 contratos mensais, além dos servigolsoa que realizou, estes
geralmente realizados em residéncias e ocorrerodpegimente.

Até os dias atuais o0 empreendedor afirmou que maltaracdes foram feitas, desde o
quadro de pessoal aos métodos e produtos utilizaa@sa realizacdo do servigo, passando
por grandes alteracfes nos sistemas financeircageateda. Ele cita também que até a prépria
forma como € marcado o servico passou por vartasagbes, uma vez que hoje € possivel
acompanhar o histérico do cliente pelo sistemaersasua real necessidade.

Ricardo conta que gosta de estar na empresa asasf@e disposto a contribuir em
todos os setores, mantendo as portas sempre apartagtender a todos independente do
assunto.

Segundo ele, hoje a Naturale é uma das maioressagpdo setor, tanto em estrutura
guanto em numero de contratos.

Ele afirma que para estar no mercado hoje e crdscgmmo esta, principalmente de 3
anos para ca, ele contou com a ajuda de bons giooféss, muitos que estdo na empresa desde

0S primeiros meses e conhecem a maioria dos diente

2 - Rodrigo Martins Ribeiro — Uma Seguranca Eletroica Ltda

Idade: 31 anos

Formacéo Académica: Engenharia Elétrica

Cargo: Diretor

Fundacdo da Empresa: agosto/2006

Segmento: Instalacdo e manutencéo de equipamengegdranca eletronica

NUmero de funcionéarios: 15
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Na época de faculdade Rodrigo comecou a fazer ies€&mgy uma empresa de
seguranca e la permaneceu por 7 anos, exercends fi#mcdes, inclusive administrativas e
de qualidade.

Em agosto de 2006, ao atender um cliente — a empi@seu irmao - que havia tido
um problema no CFTV, este 0 questionou se ele alsanontar a propria empresa de
seguranca eletronica e que Ihe daria o suportess@de. Iniciou-se assim a sociedade entre
0s irmaos, porém desde o inicio das atividades fitaro que esta seria desfeita assim que a
empresa conseguisse se manter sozinha.

A empresa foi instalada no mesmo espaco fisiccaqie Ricardo, irmdo do Rodrigo,
chegando a compartilhar os departamentos de pessfiahnceiro. Devido a experiéncia
obtida na empresa que trabalhava, Rodrigo ndontentas dificuldades quanto a parte técnica
do negdcio e conta que a experiéncia na area agtraiiva era muito pequena se comparada
toda a dindmica de uma empresa, e que nisto elukiliado pelo irméao que ja contava com
esta experiéncia e tinha os processos definidesinBicou a contabilidade que faria a parte
de folha de pagamento e encargos trabalhistas, temo a parte fiscal e tudo era
acompanhado pelos departamentos que compartiloavadNaturale.

No inicio de 2009 a sociedade foi desfeita, poré&sade da empresa continua sendo no
mesmo lugar, contudo os seus departamentos séneata independentes da Naturale.

Rodrigo avalia que a abertura da empresa foi valaiente simples porque contou com
0 apoio de pessoas experientes em areas que dletirdtta conhecimento, porém, afirma que
aprendeu muito e que por isto hoje pode adminiateanpresa analisando-a como um todo.

Ele contratou um gerente operacional que deténdgraonhecimento e experiéncia na
area de seguranca eletrdnica, e que auxilia tancbéepartamento comercial.

Rodrigo é informado sobre todos os contratos femhasendo que em parte deles ele

vai pessoalmente, detalhando para o cliente o mggfiode servico a ser realizado.

3 - Rogério Martins Ribeiro — Home Car Wash Ltda

Idade: 41 anos
Formacdo Académica: Administracdo de Empresasieddm no 4° periodo
Cargo: Saocio

Fundacdo da Empresa: junho/2008
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Segmento: Lava jato
NUmero de funcionarios: 16

De acordo com Rogério, a proposta da Home Car Westde trazer conforto ao
cliente, sendo que o carro dele seria lavado emlogal seguro e ele néo precisaria se
deslocar, perder algum tempo do seu dia e buscanro.

A HCW foi instalada em garagens de edificios resits, assim, 0 servico seria
realizado no horario pré-agendado com o cliente,upta pessoa que ele conhecia, pois os
técnicos sao fixos nos edificios e horarios dealtab

De acordo com Rogério, a idéia de abertura da eapse deu pela sua prépria
necessidade e por sentir que nao existiam lava ¢egsta forma em BH.

Rogério que, na época da criacdo da empresa jaipagsa sociedade com a esposa
Beatriz, em uma confec¢édo de roupas detinha undgraonhecimento na administracao de
um negocio e por isto ndo foi surpreendido ou pagsw dificuldades na conducgédo do
negocio.

Ele préprio selecionou os edificios que desejawdalar a empresa e contatou as
administradoras ou sindicos.

Rogério informou que ele costuma ir uma vez poras&rem cada edificio, que gosta
de conversar com o porteiro, zelador, com moradgues conhece, além dos proprios
técnicos, tudo com o intuito de avaliar o climague a empresa esta instalada e a percepcéo
e avaliacao dos clientes.

O entrevistado afirmou que ndo é necessério tdremdmento técnico neste segmento
por ele ser bastante simples, a Unica exigéncialgudiz fazer para contratar um técnico € a
carteira de motorista categoria B, ja que em algugaaagens eles precisam deslocar o carro.

Quanto ao treinamento dos técnicos, Rogério falmuale mesmo ja realizou, devido a
simplicidade em que séo feitos.

Ele comentou também que no ano de 2010 quer investis no crescimento da
empresa e esta avaliando a possibilidade de pasceom construtoras, para instalacdo de

uma pequena area de lava jato na planta de edificio

4 — Rui Machado de Almeida — Drogaria Betania Ltda
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Idade: 59 anos

Formacéo Académica: Segundo Grau

Cargo: Proprietéario

Fundacédo da Empresa: julho/1985

Segmento: Comercializacdo de remeédios e perfumaria
Numero de funcionarios: 8

O entrevistado possui uma longa experiéncia na siet@omeércio, pois desde muito
jovem trabalhava com o pai, que possuia 3 drogadasterior de Minas Gerais. Quando veio
morar em Belo Horizonte ele abriu um sacoldo, peigundo ele ndo existiam no bairro
residencial escolhido. Permaneceu neste comérci® @mos, sendo, junto com a esposa o
responsavel por todas as compras e a administexgdgeral, pois atendiam os clientes e
cuidavam das financas e das decisées do comémsioldB5 ele soube de uma loja para
alugar e decidiu abrir a drogaria, trabalhando a@sposa e mais dois vendedores.

De acordo com ele as dificuldades foram muito geanele cita as mudancas dos
planos econdmicos, com altas taxas de inflacéo,taurava muito dificil por exemplo, ter
estoque de mercadorias, que era necessario untpgers entregas de ndo eram feitas com a
rapidez de hoje.

O entrevistado citou as dificuldades dos entramtesetor hoje, ja que as barreiras sdo
muitas, como por exemplo, as grandes redes queegoe oferecer melhores prazos e
condicOes para os clientes e o poder de bargaréhalgs possuem junto aos fornecedores, as
facilidades de comprar pela internet e o deliveeyyicos que ele ndo oferece, dentre outros.

Ele acredita que conseguiu se manter no mercad@xporar pontos de apoio na
drogaria, como revelacdo de fotos digitais, venelgpdutos de conveniéncia como agua,
racdo, entre outros e até conserto de celularess &rceirizadas que ajudam a levar o cliente
a drogaria e familiariza-lo ao ambiente.

O entrevistado disse que acredita muito na forclaytmit para auxiliar as vendas e por
isto ele sempre verifica a arrumacgéo da loja, queysa colocar produtos de segmentos
semelhantes proximos para facilitar a visualizaig@oliente.

Ele cita também a importancia da qualidade do atmo, sendo que todos séo
treinados para serem simpaticos e prestativos catiente, encaminhando a farmacéutica
responsavel sempre que necessario ou frente a umdadou inseguranca do cliente na

escolha de um remédio.



22

5 ANALISE DOS DADOS ABORDANDO A ADEQUACAO AO MODELO
DE FILION

A — Histérico Familiar

Nos quatro casos estudados, a historia familiae saal considerada um elemento de
relativa correspondéncia em relagdo ao modelo.

Dentre os entrevistadores, apenas Rui (DrogarianBetapresentou ter tido influéncia
familiar direta, no entanto, todos os entrevistatkr®onstraram terem tido uma educacéo que
levava ao empreendedorismo, sendo que a vontadeedelono do proprio negocio” foi
percebida em todas as entrevistas.

Ricardo analisou que nao teve um modelo de empeden@m quem se espelhasse. O
pai era funcionario publico e a méae artista plastioas ele afirma que o pai criou os filhos —
somente um dos irmaos ndo é empresario - para sedependentes, criativos e inovadores e
gue ele nunca teve medo de errar, sabendo quel@atiado para consertar o erro.

Rodrigo se mostrou 0 menos agitado entre os estaelds, ele disse que gostava do
emprego, mas sabia que nao poderia crescer etaggedue como empreendedor seria mais
bem remunerado, teria mais satisfacdo e menoseaiboentos. Este ultimo desejo segundo
ele ndo se concretizou, brincou dizendo que a g&a@mpreendedor exige muito jogo de
cintura.

Rogério afirmou que nao conseguiria nunca ter utrépae seguir ordens, e que por
ele ser o maior interessado no sucesso da emgezaade tudo para agilizar processos
visando o melhor resultado. Disse ainda ndo seoomia com a burocracia das empresas, que
na verdade servem para engessar processos e decislisando mao-de-obra e tempo que
podiam ser investidos na empresa.

No modelo de FILION (1991), objeto do presente dstuo ambiente familiar €

decisivo na construcao do “conceito de si”, ume@ementos motores do processo visionario.

B) Energia e determinacao
Estes componentes constituem mais um dos elemettoses do processo visionario.
Nos casos estudados esse componente esteve samgeat@, pois € muito dificil

conceber a criagdo de um empreendimento bem swceeid maior esfor¢co ou dedicagao.
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Como destaca FILION (1991), a energia € mais do guempo dedicado as
atividades, € a intensidade e a presenca de esgint que isso é feito.

Todos os entrevistados sairam do emprego ou feoharaegdcio anterior para se
dedicarem exclusivamente ao novo empreendimentpjeoFilion chamou de presenca de
espirito no trabalho.

Esta dedicacdo € sentida até os dias de hoje,demise todos os entrevistados,
somente Rui se mantém mais afastado do negéaiedseando a um outro empreendimento e
também porque a drogaria hoje esta sendo admuohast@m o auxilio do seu filho mais velho,

0 que segundo ele ndo o impede de opinar em ds/assuntos.

C) Lideranca

O terceiro elemento motor do processo visionariesgntou-se em grau variado nos
casos estudados.

Ricardo se mostrou um lider bastante influentecdmbo participar efetivamente das
decisdes da empresa. Ele possui grande capacidadideacdo e é informado naturalmente
do andamento de processos.

Rodrigo se mostrou ainda um pouco timido como Jidler tem grande capacidade de
delegar, porém pouca experiéncia em motivar a eqgiiportanto nem sempre € questionado
sobre que decisGes tomar, dentre outros.

Rogério se mostrou um lider com mais conhecimeétmico do que gerencial,
podendo ser confundido com um gerente. “Gosto deapndo na massa. Sou curioso, vou
fucando, fucando até conseguir o que eu quero. rfe @aministrativa € um pouco mais
monotona, tem que seguir 0s processo direitinho”.

A influéncia do Rui nas decisfes da empresa € ngnénde, ele opina em assuntos
como: faturamento, admisséao e demissao, treinamlaytut da loja e a escolha das empresas
terceirizadas que se instalaram nas dependénciagad®ortanto pode-se perceber que ele é

centralizador e até um pouco “durdo”.

D) Conhecimento do Setor de Negdcios

Nas entrevistas ficou evidente a importancia deweecer o mercado em que se
pretende atuar.

Mesmo o0s empresarios que entraram em um ramo destdo, como Ricardo e
Rogério, sentiram que s obteriam sucesso se gesgein 0 mercado e as particularidades

do negadcio.
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Rogério que afirma ter entrado em um mercado deepsms simples, sentiu a
necessidade de pesquisar os lava jatos em genale@ss praticados, os servigos ofertados e
fez uma analise, informal, sobre quais edifici@sprestar seus servicos.

Rodrigo e Rui ja possuiam grande experiéncia nar spte escolheram, o que foi o
fator decisivo para que abrissem o negocio.

Sem dulvida o que mais teve que pesquisar e apreodee o seu negdcio foi o
Ricardo, que afirmou ter aprendido muito com a eoafva e as palestras e cursos que

aprendeu e mais ainda, com os erros e até coneagesl.

E) Sistema de relagbes

Neste ponto, somente Rui e Rodrigo j& dispunham,opasido da criagdo do seu
negocio, de uma ampla rede de relagbes, envolyear@mtes, amigos ou colegas de trabalho.

Além do pai, Rui tinha dois irmédos que também piassudrogaria e todos 0s seus
irmaos conheciam o segmento. Também, um grandeoaartigdos eles trocavam experiéncias
e até indicavam fornecedores e produtos. Chegatéda rabalhar como se fossem uma sé
empresa, emprestando mercadorias e indicandoedient

A rede de relacdes foi decisiva para Ricardo, pois influéncia indireta do tio,
resolveu abrir a empresa e também na conquistaalass clientes, uma vez que buscou em
seu networking aqueles que poderiam se tornar.

Rodrigo ja possuia grande conhecimento técnicogénporontou com o auxilio de
colegas de trabalho da area e principalmente cajuda do irméo para viabilizar a abertura

da empresa e seu andamento até que se sentisgaleamministra-la.

F) Visao

A Visao, no Modelo de Atividade Empreendedora dd®@N (1991), é o produto de
todos os elementos apresentados anteriormentaiaspente a compreensao de um setor de
negoécios e o sistema de relagbes. Ela é uma poogé&como o empreendedor pretende
ocupar um espaco no mercado com seus produtos\agosee como ele vai se organizar para
fazé-lo.

Para Ricardo a visdo nao era muito bem identificadeém ele afirma que ndo pensou
gue poderia ndo dar certo no inicio, mas que adadglie ia enfrentando dificuldades ficava
inseguro e pensava sempre na folha de pagamergaefesindo aos seus empregados que

dependiam do salario no fim do més — mas que msildiides serviram de aprendizado.
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Rodrigo afirma que desejava ter o proprio negdeias néo visualizava como seria
viavel, o que fazia com que o desejo fosse comaamho, dificil de realizar. No entanto, ele
conta que a partir do momento em que recebeu as@PO irmao para criarem a sociedade
soube que néo deveria desperdicar a oportunideieadi a chance de criar a melhor empresa
de seguranca eletronica.

Rogério parece ter uma visdo bastante clara de qude chegar. Ele tem muitos
projetos esquematizados e afirma ja estar comegaodmca-los em pratica.

Rui afirma nédo ter imaginado que a drogaria seass@ do tamanho que €, porém nao
pretende implantar outros tipos de servi¢cos ouactisgénero. Disse ainda que estas decisdes

serdo tomadas a medida que ocorrerem.
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6 CONCLUSAO

Os casos estudados apresentaram alta correspama@mei o Modelo de Atividade
Empreendedora de FILION (1991). A maior parte desnentos componentes do processo
visionario (conceito de si, energia, lideranca, pwansdo de um setor, visdo e relagdes),
esteve presente, em grau variado, no depoimenterdosistados.

Observou-se na pesquisa que a historia familiae ped considerada um elemento de
relativa correspondéncia em relagéo ao modelo nasa@casos estudados.

Porém, pode-se identificar que na maioria dos catogeve influéncia indireta na
escolha do entrevistado em se tornar um empreendsattendo ser observada até mesmo na
forma de criacdo do entrevistado por parte dos [saiss

A Energia e Determinacao estiveram presentes eas tosl casos, pois € muito dificil
conceber a criagdo de um empreendimento bem swcedid maior esforgco ou dedicacéo.
Isto pode ser percebido principalmente no momeatcrid¢cdo da empresa.

A forma de se exercer a lideranca apresentou-sgramvariado nos casos estudados e
pode ser refletido na maneira em que a empresalligbpodendo ser classificada como
conservadora, inovadora, incentivadora, dentreosutr

Em se tratando do conhecimento de mercado, todssrdm que € muito importante
conhecer as especificidades do setor, porém, nésidevaram a falta de conhecimento
impedimento para entrar no setor. Eles afirmarangmanto, que para se manter no mercado
€ sim necessario buscar o conhecimento, em cyralestras e também foi citado o constante
contato com as redes sociais.

Nem todos os empreendedores entrevistados visvahzalaramente a posicdo que
desejavam que seu produto/servico ocupasse no goeseEndo que nenhum deles se baseou
em um plano de negocios. A maioria se baseou ng&ut e no conhecimento adquirido para
tomar as decisfes necessarias.

A rede de relacdes, também conhecida caetworking,se mostrou muito importante
desde a formacédo do empreendedor, servindo deapaila o desenvolvimento do negocio e
até na captacao de clientes.

Portanto, chegou-se a conclusdo de que os emprerdese ajustam ao modelo

proposto, ou seja, 0s casos estudados apreserdabeaocorrespondéncia com o Modelo, uma
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vez que 0s elementos componentes do processo &ngidoram apontados como sendo de

grande importancia para 0 sucesso e permanéneiapi@sa no mercado.
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8 ANEXOS

ROTEIRO PARA ENTREVISTAS
1 - EMPRESA

Nome:

Endereco:

Setor de Atividade:
Data de fundacéo:

NUmero de Funcionarios:

2 - O EMPREENDEDOR
Nome:

Cargo:

Idade:

Formac&o Académica:
Trajetoria profissional:

Historico familiar

3- AVISAO

Teve modelo de empreendedor na familia?

Porque e o processo de abertura? Ja sentia o diesego empreendedor?
Como foi definida as atividades de cada um noofici

Conhecia o setor de negdcios no inicio?

Quais dificuldades encontradas para a implantagaanebocio (Familiares, financeiras,
tecnologicas, tributérias, etc.)?

Estrutura inicial (RH, equipamentos, etc.)



31

Qual experiéncia foi mais importante para o desleimento do negoécio?
Avalie a energia e determinagdo dispensadas aocioe@ésforco e dedicacdo- vontade,
expertise e persisténcia)

Avalie sua forma de lideranca (capacidade de delagainistrar, conhecimentos etc)

4 — O SISTEMA DE RELAQGES
Com concorrentes

Com funcionarios

Com fornecedores

Com clientes

Com conhecedores do setor



Carac. Empreendimento Naturale Desinfestacdo  UNIA Seg. Eletrbnica HCW - Home Car Wash  Drogaria Betania
Atividade principal Combate a pragas Equip. Seg. Eletrbnica Lava jato em domicilio Com.de remédios e conv.
Tempo/ Vida 9 3 1 ano e 6 meses 24

Carac. Empreendedor

Idade 36 31 41 59

Escolaridade Superior completo Superior Completo Superior Incompleto Segundo grau

Ocupagao anterior Empresario Empregado - mesmo setor Empresario Empresario

Experiéncia no ramo Nenhuma Ja trabalhava no ramo Nenhuma Ja trabalhou no ramo

Plano de Negocios

Sé idéias na cabeca

Sé idéias na cabeca

S6 idéias na cabeca

Sé idéias na cabeca

Elem. Teoria Visionaria

Visédo emergente Mediana Grande Grande Mediana
Viséo central Pequena Mediana Pequena Pequena
Visdo complementar Pequena Grande Grande Grande

Conceito de Si

Considera-se empreendedor

Considera-se um técnico

Considera-se empreendedor

Gosta de observar e criar

Energia

Trabalha cerca de 11h/dia

Trabalha cerca de 12h/dia

Trabalha 10h/dia

Trabalha cerca de 4h/dia-fisica

Lideranca

Estimula a equipe

Facilidade no repasse de

Estimula a iniciativa

Conservador

Competéncia

Busca sempre aprender

Na prestacdo de seni¢co em si

Busca sempre aprender

Para o comércio

Relacdes

Com familiares

Pai, Irméos e tio

Irméao

Esposa, irmaos e amigos

Pai

Com objetos sociais

Feiras, associagéo, etc.

Colegas da faculdade/senvico

N&o participa

N&o participa

Com seu produto/senigo

Busca informacdes

Sempre atento as novidades

Sempre atento as novidades

Sempre atento as novidades

Com mercado alvo

Preocupa-se em identificar
a necessidade do cliente

Preocupa-se em identificar a
necessidade do cliente

Ouve sugestdes

Ouve sugestdes

Com sua empresa

Vive a empresa

Gerencia e participa ativamente

Gosta do ambiente

Gerencia

Com empregados

Confianga e delegacéo

Aprendizado

Confianca

Formalidade
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