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RESUMO

Objetivo: identificar e analisar os atributos da capacidade empreendedora que geram o
aproveitamento de oportunidades de negdcios através da acdo, segundo conceitos da
Teoria do Empreendedorismo, presentes no individuo empreendedor no setor de cafés
especiais.

Procedimentos de Pesquisa: realizou-se pesquisa de campo, de carater qualitativa, com
foco no individuo empreendedor do setor de cafés especiais. Por meio da aplicacdo de
questionarios semiestruturados, coletou-se dados destes empreendedores, que foram
submetidos, posteriormente, a analise de contetdo. Além disso, utilizou-se do Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) para evidenciar as caracteristicas de empreendimentos
no Brasil e confronté-las com os dados obtidos no estudo deste setor.

Resultados e Discussdes: 0s resultados demonstraram que os empreendedores do setor
de cafés especiais utilizam de seus atributos da capacidade empreendedora para a
identificacdo e aproveitamento das oportunidades no mercado. Isso ocorre devido a agdo
empreendedora, com a construcdo de conexdes e adaptacfes em ambientes de incerteza.
Além disso, em relacdo ao GEM, algumas diferencas quanto ao género e nivel de
escolaridade foram evidenciadas na composi¢do de perfil do empreendedorismo
brasileiro.

Conclusdes e Limitagdes da Pesquisa: todos os atributos levantados na literatura para
esta pesquisa estiveram presentes nos nove empreendedores analisados, impactando
diretamente sua maneira de agir perante o mercado em que estd@o inseridos. Cabe aqui
mencionar que foi analisada uma pequena parcela de empreendedores presentes no
mercado de cafés especiais, situados em diferentes regibes do pais. Tal fato limita a
generalizacdo dos resultados alcancados, pois diferencas podem existir dependendo das
praticas utilizadas por cada empreendedor de diferentes perfis e regides do Brasil.
Originalidade: o agronegdcio brasileiro é importante segmento econémico, o qual €
influenciado diretamente pelos empreendedores frente a suas empresas. Assim, 0S
atributos empreendedores, ofertados por uma Teoria do Empreendedorismo, criam
diferenciais competitivos para iniciar e estabelecer uma empresa, principalmente em

mercados de nicho, como aqui destacado o mercado de Cafés Especiais.

Palavras-chaves: Capacidade empreendedora. Global Entrepreneurship Monitor.

Agronegdcio. Competitividade. Atributos.



ABSTRACT

Purpose: to identify and analyze the attributes of the entrepreneurial capacity that
generate the use of business opportunities through the action, according to concepts of
Entrepreneurship Theory, present in the individual entrepreneur in the sector of specialty
coffees.

Design/Approach: a qualitative field research was developed, focused on the individual
entrepreneur of the specialty coffee sector. Through the application of semi-structured
questionnaires, data were collected from these entrepreneurs, who were subsequently
submitted to content analysis. In addition, the Global Entrepreneurship Monitor (GEM)
was used to highlight the characteristics of entrepreneurship in Brazil and to compare
them with the data obtained in the study of this sector.

Findings: the results showed that entrepreneurs in the specialty coffee sector use their
attributes of entrepreneurial capacity to identify and take advantage of opportunities in
the market. This occurs through the entrepreneurial action, with the construction of
connections and adaptations in environments of uncertainty. It was concluded that there
are some differences regarding the gender and level of schooling, among the profile of
Brazilian entrepreneurship, according to GEM, with a sample of this research.
Management Implication: all the attributes raised in the literature for this research were
present in the nine entrepreneurs analyzed, directly impacting their way of acting before
the market in which they are inserted. It should be mentioned that a small number of
entrepreneurs present in the specialty coffee market, located in different regions of the
country, were analyzed. This fact limits the generalization of the results achieved, because
differences may exist depending on the practices used by each entrepreneur from different
profiles and regions of Brazil.

Originality: the Brazilian agribusiness is an important economic segment, which is
directly influenced by the entrepreneurs in front of their companies. Thus, entrepreneurial
attributes, offered by an Entrepreneurship Theory, create competitive differentials to start
and establish a company, especially in niche markets, such as the Special Coffee market.

Keywords: Entrepreneurial capacity. Global Entrepreneurship Monitor. Agribusiness.
Competitiveness. Attributes.
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1.

INTRODUCAO

O empreendedorismo tem sido discutido tanto no Brasil quanto no exterior, seja
no meio académico ou no ambiente profissional. Com a separagdo da propriedade do
controle, dado o crescimento do tamanho e dos mercados das firmas, que na
Administracdo sdo, geralmente, tratadas como corporagdes, autores como Peter Drucker
(1985), Alfred Chandler (1962) e Michael Porter (1980) contribuiram para assimilar a
figura do empreendedor dentro das organizagdes.

Segundo Ferreira et al. (2014), o campo do empreendedorismo no Brasil ainda é
relativamente recente, 0 que gera muitas lacunas no meio académico tanto quanto
tendéncias de crescimento na pesquisa brasileira.

Uma primeira aproximacdo da abordagem pode ser feita com Klein (2008) que
realizou uma analise histdrica sobre autores e vertentes do empreendedorismo, com
particular destaque para os estudos austriacos, que fornecerem uma abordagem pouco
discutida até o momento. O autor observou que oportunidades sdo aproveitadas a partir
da nocdo de arbitragem (diferengas de pregos) e essas oportunidades séo identificadas
pelo empreendedor.

Para a identificagédo e aproveitamento das oportunidades por uma empresa, 0
empreendedor utiliza uma forma de capacidade para explorar complementariedades,
atributos, combinacGes de ativos, acumulo de conhecimento e coordenacdo de
instrumentos e de relacionamentos que proporcionam a agdo empresarial. (TEECE,
2010).

O tema desta pesquisa se insere na Teoria do Empreendedorismo com esforgos
para explanar o estabelecimento e desenvolvimento de novos negécios, a partir da agdo
empreendedora (MCMULLEN e SHEPHERD, 2006). A acdo do empreendedor em busca
da descoberta de oportunidades toma a forma do empreendedorismo funcional, como
Klein (2008) o definiu. Essa acdo s6 é possivel através de um conjunto de iniciativas
postas em movimento pelas crengas do empreendedor e pelas motivagdes néo observadas.
Além disso, o empreendedor estabelece conexdes e explora oportunidades quando coloca
em pratica sua capacidade empreendedora, com seus respectivos atributos: julgamento,
estado de alerta, organizacdo de recursos, relacionamento, entre outros aspectos que seréo
tratados.

O desenvolvimento e andlise da criagdo de uma atividade econdmica, que toma

forma de uma firma, que serd aqui tratada se localiza na atividade agroindustrial, uma
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torrefadora de cafés especiais. O café é um produto de destaque no Brasil, sendo um dos
principais produtores mundial, segundo International Coffee Organization (ICO, 2018).

Segundo a ICO (2018), no periodo de 2016/2017, a produgdo de café no mundo
foi de 159.663 milhdes de sacas (60 Kg) e o consumo atingiu o valor de 157.858 milhdes
de sacas. O Brasil produziu 51 milhGes de sacas e consumiu 20,5 milhdes de sacas. A
Associacdo Brasileira das Industrias de Café — ABIC (2015) observou um consumo per
capita no Brasil de, aproximadamente, 4,9 kg/habitante/ano, o que representa uma
evolucdo no consumo em relagdo ao ano de 2000, quando o valor era, em sacas (60 Kg),
de 13,2 milhdes.

O café esta presente em 80% dos lares dos brasileiros (ABIC, 2015). Segundo
Spers et al. (2016), em pesquisa realizada no municipio de Campinas-SP, 78,4 % das
pessoas entrevistadas consomem mais de uma Xicara de café por dia, sendo que o café
coado é o0 mais consumido, representado por um valor de 82,0%.

Como um importante segmento, o0s cafés especiais representam,
aproximadamente, 2,3% deste mercado, porém com constante e rapido crescimento
(ABIC, 2015). O valor de venda atual para alguns cafés diferenciados possui um
sobrepreco médio que varia entre 30% e 40% a mais em relacdo ao café cultivado de
modo convencional. Em alguns casos, pode ultrapassar a barreira dos 100% (BSCA,
2017).

Para acompanhar as mudangas e adaptar-se aos novos estilos de mercado, neste
momento direcionado ao segmento de cafeés especiais, acdes empreendedoras sdo
relevantes. O agente principal da mudanca denominado aqui de empreendedor é aquele
que busca oportunidades e tenta superar as barreiras competitivas por meio do
estabelecimento de conexdes apropriadas aos negécios, com chances de gerar novas
combinagdes, tanto em modelos de negocio, como de combinacdes produtivas.

Diante do exposto, a questdo levantada como problematica da pesquisa é: como
um individuo, aqui descrito como empreendedor, desenvolve, estabelece e fortalece um
novo negdcio atraves de conceitos tedricos da Teoria do Empreendedorismo e como a
capacidade empreendedora, viabiliza a exploracdo de oportunidades e oferece suporte
para acdo empresarial?

Para responder a essa problematica, o objetivo geral deste estudo é identificar e
analisar os atributos da capacidade empreendedora que geram 0 aproveitamento de
oportunidades de negdcios por meio da agdo, segundo conceitos da Teoria do
Empreendedorismo. Com isso o0s esforcos analiticos se dirigem ao empreendedor dentro
do segmento de cafés especiais. Da perspectiva tedrica se desenvolve uma referéncia para
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operacionalizar contribui¢des gerenciais com finalidade empirica, ou seja, qualificar
como os atributos da acdo empresarial que sdéo moldados pela atividade empresarial de
cafés especiais.

Para alcancar tal objetivo, busca-se:

a) Descrever as principais contribuicdes tedricas do empreendedorismo segundo
a abordagem da Escola Austriaca;

b) Identificar e descrever as discussdes em torno de conceitos como a capacidade
empreendedora, oportunidades, acdo empreendedora e conexdes
empreendedoras;

c) Descrever o comportamento de empreendimentos resistentes extraidos da
pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM), a fim de confrontar tais
evidéncias com as caracteristicas de um empreendimento inicial no setor de
Cafés Especiais.

d) Analisar a expressdo dos conceitos descritos acima em empreendedores do
setor de cafés especiais;

O percurso metodoldgico da pesquisa foi iniciado com uma revisao sobre a Teoria
do Empreendedorismo, no qual se destaca trabalhos de autores austriacos e, também,
trabalhos voltados a explicar a¢cdes do empreendedor como individuo e ndo apenas como
proprietario/administrador de empresa.

Com o referencial tedrico se desenhou uma pesquisa de campo, de carater
qualitativo e que foi conduzida para encontrar os elementos que explicitam os atributos
da Teoria do Empreendedorismo. Os empreendedores do segmento de cafés especiais,
caracterizados como produtores, torradores (industria) e distribuidores foram
entrevistados de acordo com um roteiro. O roteiro foi elaborado atraves da investigagdo
tedrica com o isolamento de sinteses comportamentais identificadas por autores,
qualidades e modus operandi do individuo empreendedor que permitem observar o
conjunto ainda que teorico de atributos. Com o roteiro, a dissertacdo é capaz de oferecer
uma primeira contribuigcdo, qual seja, a identificacdo de elos de aspectos qualitativos
comportamentais que sao moldados pelo empreendedor e adaptados de acordo com o seu
ambiente econdmico.

A coleta de dados deu-se por meio de entrevistas, organizadas em torno de
questionarios semiestruturados, dirigidos aos empreendedores. A metodologia de
abordagem se fundamenta na investigacdo sociolégica — de entrevistas. Os resultados
obtidos foram submetidos a analise de contetdo e interpretados a partir de conceitos

tedricos com aporte na literatura. Autores, termos e perguntas apropriadas foram
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explicitados para criar o proprio instrumento. Depoimentos dos agentes entrevistados
oferecem uma importante forma de evidenciar trajetérias da historia empresarial,
inclusive pouco ou quase nada estudadas na atividade da agroindustria.

Além de oferecer o instrumento para acfes gerenciais com base nos atributos, a
pesquisa também contribui para demonstrar movimentos adaptativos diante de um
cenario econémico dindmica, e que permite o aprendizado do leitor interessado.

O mercado de cafés especiais se demonstra compativel com a presente pesquisa
por possuir caracteristicas favoraveis a expressdo e manifesto do empreendedorismo. De
modo que o individuo empreendedor age e se adapta perante um mercado relativamente
pequeno e recente, quando comparado ao de cafés tradicionais, porém com rapido

crescimento e mudancas nos habitos de consumo da bebida no Brasil e no mundo.

1.1. Caracterizagdo do mercado de cafés especiais

O café é uma planta conhecida mundialmente por sua produgdo de frutos que
originam a segunda bebida mais consumida no Brasil e no mundo. As plantas de cafe se
diferenciam por suas espécies: arabica (Coffeea arabica) e robusta (Coffeea canéfora).

As variedades de café ardbica sdo conhecidas por sua extrema qualidade de
bebida, com alto corpo, dogura e cafeina em torno de 1%. Trata-se de plantas exigentes
quanto a topografia, sendo necessario o cultivo destas em locais de 800 metros de altitude,
em média. Suas principais variedades produzidas no Brasil sdo: Catuai Amarelo e
Vermelho, Mundo Novo, Bourbon Amarelo e Vermelho, Caturra, Obatd, entre outros.

No Brasil ha apenas uma variedade de robusta, o conilon. Este apresenta-se como
uma planta mais resistente as variacfes climéticas, porém origina bebidas de qualidade
inferior, nivel de cafeina de, aproximadamente, 2% e é utilizado principalmente para a
formacdo de blends (misturas) industriais com o intuito de reducéo de custos do café
comercializado e para fabricacdo de café soluvel.

Segundo a International Coffee Organization — 1ICO (2017), no periodo de
2015/2016, a producédo de café no mundo foi de 151,438 milhdes de sacas (60 Kg) e o
consumo atingiu o valor de 155,713 milhGes de sacas. J& no Brasil a producéo foi de 55
milhGes de sacas e um consumo de 20,5 milhGes de sacas. A Associacdo Brasileira das
Industrias de Café — ABIC (2015) observou um consumo per capita no Brasil de,
aproximadamente, 4,9 kg/habitante/ano, o que representa uma evolu¢do no consumo em

relagdo ao ano de 2000, quando o valor era, em sacas (60 Kg) de 13,2 milhdes.
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O café esta presente em 80% dos lares dos brasileiros (ABIC, 2015). Segundo
Spers et al. (2016), em pesquisa realizada no municipio de Campinas-SP, 78,4 % das
pessoas entrevistadas consomem mais de uma Xicara de café por dia, sendo que o café
coado é o0 mais consumido, representado por um valor de 82,0%.

O segmento de cafés especiais representa, aproximadamente, 2,3% deste mercado,
porém com constante e rapido crescimento (ABIC, 2015). O valor de venda atual para
alguns cafes diferenciados tem um sobrepreco médio que varia entre 30% e 40% a mais
em relagdo ao café cultivado de modo convencional. Em alguns casos, pode ultrapassar a
barreira dos 100% (BSCA, 2017).

O café, assim como qualquer outra planta, é totalmente dependente de condicGes
climaticas, manejo de pragas e doencas, tecnologia de colheita, beneficiamento e
industrializacdo. Estes fatores impactam diretamente sobre a producgéo e a qualidade do
grdo a ser utilizado para preparo de bebidas. Porém, estes mesmos fatores sdo os que
diferenciam os cafés por suas caracteristicas sensoriais favoraveis ou desfavoraveis. Isto
afeta de maneira direta os habitos do consumidor, que passa a entender melhor sobre tais
caracteristicas favoraveis a bebida, exigindo, dessa forma, produtos que se diferenciam
por rastreabilidade, sabor da bebida, qualidade dos graos, preservacdo ao meio ambiente,
etc.

A desregulamentacdo da industria cafeeira, facilidade de acesso ao mercado,
entrada de multinacionais, fizeram com que a concorréncia das empresas deste setor.
Agentes torrefadores e de comercializacdo sentiram a necessidade de adotar estratégias
para gerar e aumentar competitividade. Surgem entdo as estratégias de canais de
distribuicdo e de diferenciacdo de cafés em: tradicionais, especiais (ou gourmet),
orgénico, de origem Unica. Tais diferenciagbes nascem da preocupacdo com aspectos
sensoriais e de qualidade de bebida, bem como com preocupactes ambientais da producéo
e com a sociedade como um todo (SAES et al, 2006).

Conforme observaram Saes et al. (2006) as estratégias de torrefacdo estdo focadas
em qualidade para se diferenciar e entregar produtos de alto padréo, pelos quais
consumidores estdo dispostos a pagar por precos mais altos ao se constatar qualidade.
Ademais estes cafés diferenciados, recentemente, passaram a estar facilmente acessiveis
em gondolas de mercados para consumidores, principalmente de classe A e B.

Com o fim da regulamentacdo do controle de pregos, em 1992, as empresas
torrefadoras necessitaram de investimentos em tecnologias de produto, o que permitiu o
surgimento de varidveis no segmento de café que até entdo eram desconhecidas
(ZYLBERSZTAJN et al., 1993).
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Porém notou-se um aumento na concorréncia entre as empresas, gerando alta
rotatividade, aquisicdes e fusdes no setor. Isto devido a facilidades de entrada ao mercado
e custos de producdo relativamente baixos (SAES et al., 2006).

Neste mesmo momento de grandes mudancas do setor industrial do café, ocorreu
a entrada de industrias internacionais no mercado, o que sofreu um processo de
concentracdo e desnacionalizagdo. Esta concentracdo intensificou-se e o mercado
comegou a se modificar de acordo com as novas dinamicas de atuagdo das grandes
empresas do setor. Uma das grandes mudancas pode ser notada com a introducgdo da
tecnologia de embalagem a vacuo, que permitiu maior qualidade e vida util do café
industrializado.

Pequenas e microempresas, representavam, aproximadamente, 84% do total da
industria de café, sendo a maior parte destas com administracdo familiar, com baixo nivel
tecnoldgico e gerencial, baixo poder de investimento, com baixa margem de lucro
(MORICOCHI et al., 2003).

Conforme observado por Saes et al. (2006), grande parte de empresas de pequeno
porte utilizavam préaticas ilegais como sonegacdo, adulteracdo e utilizacdo de matéria-
prima de baixa qualidade. Essa conduta afeta diretamente a concorréncia entre as demais
empresas de grande e até mesmo médio porte. Esse cenario de alta competitividade
facilitou o avanco de multinacionais, que podiam utilizar economia de escala e escopo,
porém esta concorréncia também propiciou a difusdo de tecnologias de inovagdes (novos
produtos, novas embalagens, etc.) e aumento de eficiéncia.

Empresas como Fran’s Café e Café do ponto estimularam o consumo de cafée
espresso no Brasil, 0 que gerou um acréscimo de consumo que era de 10 mil sacas em
1994 para 180 mil sacas em 2000 (SAES e NAKAZONE, 2003).

A entrada da torrefadora italiana Illy Cafe, passou a fornecer produtos de alta
qualidade e padronizagdo aos consumidores, fazendo com que demais empresas do setor
também acessassem este novo mercado com cafés diferenciados (NEVES; SAES;
REZENDE, 2002).

Diante desse contexto, diversas novas marcas surgiram, impactando diretamente
na quantidade de cafés torrados e moidos e, consequentemente, na produgdo de matéria-
prima, o café verde.

Os cafés diferenciados, recentemente, tornaram-se facilmente acessiveis em

gbndolas de mercados para consumidores, principalmente de classe A e B.
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O tipo de café mais consumido nos supermercados é o tradicional, porém notou-
se forte tendéncia para o consumo do tipo gourmet, principalmente em supermercados

considerados mais nobres na cidade de Sdo Paulo (SAES et al., 2006).

1.1.1. Comércio Exterior

No inicio do século XX observou-se a abertura das economias para 0 Comércio
exterior, a partir da globalizag&o e liberalizagcdo comercial. Esse cenario acarretou grandes
mudancas comportamentais por parte das politicas de governo e dindmica da economia,
impactando diretamente a produgéo e concorréncia mundial (FRANCK et al., 2016).

O trénsito comercial de produtos e servicos entre paises no mundo é de extrema
importancia na capacidade de gerar riquezas em ambito global. Atenta-se ao fato de que
para participar deste mercado internacional, os paises devem ser especializados na
producéo daquilo que possuem maior eficiéncia e alcancem menores custos de producéo,
a fim de que se tornem competitivos e conquistem longevidade neste sistema (SMITH,
1985).

Diante de uma competicéo global, a vantagem competitiva é gerada e sustentada
por um processo localizado, em que as diferencas nos valores de um determinado pais,
sua cultura, suas estruturas econémicas, suas instituicbes e sua historia se tornam
caracteristicas importantes para o ganho competitivo. Nenhum pais é capaz de competir
em todos 0s setores e nem mesmo na maioria deles. O éxito é atingido em determinados
setores porque o ambiente doméstico é mais progressista, dindmico e desafiador, ou seja,
um ambiente que fomenta a inovacédo e qualidade (PORTER, 1999).

1.1.2. Exportacdo de cafés do Brasil

O Brasil é considerado um grande exportador da matéria-prima café “in natura”,
com participacdo de 32,22% no total exportado, em 2014, seguido pelo Vietnd, com
15,79% (ABIC, 2015). Porém ndo é reconhecido por sua industrializacdo e emprego de
qualidade no produto processado. Paises como Alemanha e EUA sdo grandes
importadores do café brasileiro, 0s quais representam, conjuntamente, 38,75% das
exportacdes brasileiras totais de café (ANALISE DAS INFORMACOES DE
COMERCIO EXTERIOR- ALICE WEB, 2015).

Os principais produtos da comoditty café comercializados internacionalmente sdo

o café em gréo verde, seja ele do tipo arabico ou robusta, e o café solavel. O café torrado



16

em graos e/ou moido ndo participam de forma expressiva do comércio internacional, e 0s
processos industriais do mesmo para a colocagdo no mercado s&o realizados,
normalmente, no pais onde serdo consumidos, com destino ao consumidor final
(CECAFE, 2017).

Segundo pesquisa da CECAFE (2017), o Brasil exportou no ano de 2016 um
volume total de 29.653 sacas de 60Kg de café torrado, o que representa,
aproximadamente, 0,09% do volume total de café exportado (arabica, conillon, sollvel,
torrado). A receita da exportagdo para o café torrado foi de US$ 11.883.762,14, o que
representa, aproximadamente, 0,22% da receita total de exportagdes de cafés para o ano
de 2016.

Nessa perspectiva gera-se uma lacuna de exploracdo de mercado que merece
atencdo, especialmente quanto aos aspectos criticos que devem ser levados em

consideracéo, caso se pretenda exportar o produto industrializado.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Para melhor compreensédo e entendimento em torno do tema principal,
fundamentado na Teoria do Empreendedorismo, este capitulo analisa e discute a ideia da
capacidade empreendedora, agéo e o aproveitamento (ou criagdo) de oportunidades para
a projecdo, estabelecimento e competicdo de uma empresa no mercado de Cafés
Especials.

Em um estudo bibliométrico dos artigos publicados entre 1987 e 2010 no Journal
of Business Venturing, Ferreira et al. (2014) constataram que os temas mais explorados
foram aqueles pertinentes ao processo empreendedor, questdes metodolégicas, aspectos
psicoldgicos e cognitivos e as caracteristicas individuais, a criacdo de valor e os fatores
do ambiente externo enquanto determinantes do empreendedorismo.

Assim, este capitulo inicia-se com a contextualizacdo dos trabalhos cléssicos e
recentes acerca da Teoria do Empreendedorismo, com foco na escola Austriaca. Com este
ponto de partida, a revisdo busca caracterizar os atributos que expressam a capacidade
empreendedora do individuo e como a influéncia desta ultima fundamenta a descoberta
e/ou identificacdo das oportunidades lucrativas de um determinado mercado. Por fim,
encerra-se a secdo com explicacbes relativas a acdo empreendedora frente a estas
oportunidades, muitas vezes presentes em ambientes de incerteza.

O foco desta fundamentacdo teodrica consiste em explorar o significado da
capacidade empreendedora e de seus atributos que se utilizam dos estudos do
empreendedorismo funcional como meios para tratar da agdo do individuo na

identificacdo de oportunidades e superacdo de barreiras e de concorréncia.

2.1. A Teoria do Empreendedorismo

Entende-se como empreendedor uma pessoa que organiza, opera e assume 0S
riscos em criar algo novo no mundo dos negdcios. Existem dois tipos de empreendedores:
aqueles que utilizam negdcios ja existentes para modelar uma nova empresa; e 0S que
inovam, desenvolvendo um novo produto, processo, estrutura de negécio ou
comercializacdo (BAUMOL e SCHILLING, 2008).

Com as grandes corporagdes se desenvolvendo ao final do século XIX e inicio do
século XX, a Teoria Econdmica criou a Teoria do Oligopdlio, que passou a dominar as
referéncias para tratar de temas empresariais. Contudo, a Teoria Econdmica lida com a

Firma e, na verdade, desenvolveu uma teoria de estruturas de concorréncia na qual os
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individuos, enquanto gestores ou empreendedores, ndo eram relevantes como elementos
de analise.

Segundo Baumol e Schilling (2008), até o século XX, empreendedores eram
tratados como “empresarios” ou “aventureiros”, pois a literatura mais descrevia os fatos
do que dados tedricos sobre o0 assunto. O cenario da época era de inconstancia no mundo
dos negocios, colocando os empreendedores em situagdes de riscos constantes de
faléncia.

Na Teoria Econdmica contemporanea o papel do empreendedor ndo possuia
importancia alguma e, desta maneira, era pouco tratado (KLEIN, 2008). Ocasionalmente
foi abordado dentro da escola de negdcios e dos estudos de Schumpeter sobre inovagéo.

Da mesma forma, Witt (2003) também observou que os primeiros estudos em
torno do individuo empreendedor surgiram diante de pesquisas realizadas por
Schumpeter, o qual buscou explicar o método de desenvolvimento econbmico através das
caracteristicas de inovacdo. Segundo Schumpeter (1961), empreender ndo significava
uma ocupacao ou profissdo, mas sim uma capacidade de um individuo em executar novas
combinagdes e produzir inovagdo, com criatividade e lideranca. O empreendedor seria
um individuo raro, com talento inovador e faro para negocio.

Para Knight (1967) o empreendedor ndo seria exatamente insensivel ao risco,
como Schumpeter supunha. Knight entendia o0 empreendedor como alguém que assume
riscos incomuns e manuseia suas decisdes sob incerteza. O ato empreender requer uma
acdo de manuseio da incerteza.

Em Keynes (1936), a eleicdo do espirito animal para caracterizar o
comportamento empresarial sob incerteza, minimizou a necessidade de explicar sua
natureza. Dotado de racionalidade, o individuo faz escolhas sob incerteza e, dessa forma,
busca elementos para descobrir se tem a convic¢do (confianga em suas proprias
expectativas), de maneira a tomar decisdes cruciais. Para este autor, o dinamismo de uma
economia depende do grau de confianca dos empresarios nas situacdes futuras da
economia. Trata-se, assim, de uma teoria da escolha sob incerteza.

Ja Drucker (1985) explicitou que o empreendedorismo é uma pratica e uma
disciplina. O estudo do tema ndo significa estudar a psicologia e os tracos do carater do
empreendedor, mas de seus atos e comportamentos. Para desenvolvé-los, autores como
Drucker e Porter enfatizam as organizagdes e a formacdo do ambiente para que as
caracteristicas relevantes aflorem.

O economista Cole (1959) também discutiu 0 assunto empreendedorismo e usou

a expressdo “golpe ousado” de forma a caracterizar o que é um empreendedor. Buscou
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inclusive definicbes como: i) inventor calculista; ii) inovador inspirativo; iii) promotor
super otimista; iv) construtor de empreendimento forte.

Porém, foi somente na escola austriaca que se iniciaram os primeiros estudos em
torno do empreendedorismo. Klein (2008) fez uma abordagem histérica acerca de autores
e vertentes do empreendedorismo, com particular destaque para os estudos austriacos. O
observou que as oportunidades sdo aproveitadas a partir da nocdo de arbitragem
(diferencas de precos) identificadas pelo empreendedor.

De acordo com Klein (2008), foi Israel Kirzner quem popularizou a nogéo de
empreendedorismo por meio de um estudo sobre a descoberta ou alerta para
oportunidades, o qual serviu de base para o aprofundamento da teoria do
empreendedorismo por parte de outros pesquisadores, e ndo s6 da escola econfmica
austriaca.

E importante salientar que a abordagem econdmica Austriaca difere das
abordagens neoclassicas econdmicas. Enquanto a economia neoclassica demonstrou
nogdes matematicas para explicar sua natureza, os estudos abrangendo a teoria do
empreendedorismo relataram um sistema sem estrutura fixa, composto por um conjunto
de elementos interligados uns aos outros (EARL, 2003).

Economistas “Austriacos” construiram sua teoria econdmica com base no valor
subjetivo, conhecimento imperfeito, crengas assimétricas e diferencas de alertas entre
empreendedores (MCMULLEN e SHEPHERD, 2006).

Klein (2008) caracterizou o empreendedorismo em trés areas especificas:
funcional, estrutural e ocupacional. Dentre os mais importantes trabalhos no
empreendedorismo funcional, destacou-se o de Kirzner (1973) que caracterizou o
empreendedorismo como um estado de alerta para lucros. Segundo o autor, sdo 0s
atributos que qualificam tal aspecto de ser funcional e que se espelhnam na forma de
capacidade de julgar, analisar, realizar conexdes para explorar oportunidades (KLEIN,
2008).

Sendo assim, cabe ao empreendedor investigar processos, procedimentos,
problemas de mercado, possibilidades de explorar direitos de propriedade para completar
o ciclo de um empreendimento que se inicia com uma ideia, ganha caracteristicas de um
projeto, formaliza-se a partir de estudos de viabilidade ou plano de negécio e se fortalece
com iniciativas pertinentes (NDONZUAU, 2002).

Vale lembrar que antes dos principais estudos sobre empreendedorismo,
economistas abordaram o assunto, com foco na geréncia, com precaucdo, sem dar

importancia a inovag0es e criacdo de novas empresas. Contudo, notou-se que o0
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empreendedor recebe recompensas lucrativas como forma de pagamento e que isto esta
diretamente relacionado a habilidade que o profissional detém em empreender perante o
mercado (BAUMOL e SCHILLING, 2008).

Posteriormente diversos autores buscaram explicar no empreendedorismo o que
move o individuo a encarar a jornada de constituir uma empresa ou 0 que 0 motiva
(WITT, 2003). De modo que foram citadas sensacGes de poder, autoridade, superagéo,
realizacdo de grandes feitos, entre outros.

Ao analisar o comportamento empreendedor em académicos brasileiros, trés
fatores foram fundamentais na criagdo de uma empresa: propensdo a assumir riscos,
proximidade a outros empreendedores no circulo de relacionamento e possuir uma ideia
ja bem desenvolvida sobre o empreendimento (GARCIA et al., 2012). Ainda podem se
somar outros fatores que chamaram a atengcdo como: busca por poder e possibilidade de
colocar em pratica as proprias ideias.

A Teoria do Empreendedorismo pode ser explicada, tradicionalmente, sob dois
pontos de vista (MCMULLEN e SHEPHERD, 2006). O primeiro de uma forma
sistémica, em que a economia depende do aproveitamento das oportunidades pelos
empreendedores. A segunda preocupa-se em explicar como o empreendedor prospectivo
age com as oportunidades, sob um nivel individual. Buscam explicar como algumas
pessoas perseguem oportunidades de lucro mais que outras. Em ambos os pontos de vista,
a acdo empreendedora ¢é ponto central de discuss&o.

2.1.1. A Capacidade Empreendedora

A teoria neoclassica ndo trata do assunto sobre empreendedor, pois justifica-se
como algo irrelevante. Isto ndo quer dizer que nenhuma teoria de empreendimento seja
necessaria, nem que tal teoria esta em falta, mas significa que a Teoria do
Empreendedorismo pode ser solicitada em outro lugar (KLEIN, 2008). Assim, Klein
(2008) afirma que o empreendedorismo também pode ser uma questdo de experimento
com ativos de capital na tentativa de descoberta de novos atributos valorizados.

Atributos sdo caracteristicas, funces ou possibilidades de uso de ativos, como
percebidos por um empreendedor (KLEIN, 2008). Na visdo deste autor, os ativos sdo
heterogéneos, em diferentes niveis de atributos, sendo que estdo sempre mudando, até
mesmo aqueles considerados particulares.

Os efeitos complementares dos atributos e as flutuacfes de mercado que criam
novas oportunidades, desde que percebidas e exploradas, ndo combinam com o
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pressuposto da firma entendida exclusivamente por uma funcéo producéo. Basta incluir
a acumulacdo de conhecimento para visualizar a dificuldade de explicar como as firmas
se adaptam. A firma inovativa é uma combinacéo de atributos (TEECE, 2010).

Segundo Klein (2008), a Teoria da Firma apoia-se na nogdo do capital homogéneo
que ndo discute, portanto, atributos diferenciados do capital e o papel do individuo como
empreendedor por reconhecer apenas a otimizagdo como mecanismo fundamental de
producéo.

Partindo do esboco do empreendedor, o inicio é sempre a partir de uma ideia
conectada a uma oportunidade de lucros a ser realizada com a combinacgéo de ativos e
passivos (KIRZNER, 1973).

A partir da ideia e da existéncia do negécio com aspectos formais definidos e
demanda por empregos, a firma passa existir legalmente. Teece (2010) recupera as
abordagens do mainstream para a firma. Nas palavras do autor rent seeking, property
rights, incentive system e adaptation sdo resenhas recentes de alguns autores (TEECE,
2010). Porém, a firma inovativa tera outras abordagens que a sustentam e que venham
explorar as competéncias, capacidades, ativos, conhecimentos e coordenagéo (TEECE,
2010).

O acumulo de atributos (competéncias, capacidades etc.) e, a exploracdo de suas
complementariedades, tornam a firma eficiente e eficaz. Contudo, é improvavel que a
exploragdo dessas complementariedades se sustente plenamente no tempo, pois as
inconstancias levam a lucros extraordinarios, assim como as perdas.

Baumol (2007), por sua vez, afirma que a incongruéncia entre empreendedor e
firma existe porque o resultado ou produto gerado pelo empreendedor é heterogéneo e
ndo pode ser formalizado. E, adicionalmente, o autor se apoia na literatura para afirmar
que o empreendedor nada tem a fazer com os procedimentos da otimizagéo e, da mesma
maneira, esses procedimentos em nada colaboram para a tomada de deciséo do
empreendedor (BAUMOL, 2007, p.58).

2.1.2. Julgamento e Alerta

O empreendedorismo pode se relacionar de uma maneira mais estreita com as
teorias organizacionais e estratégicas, a partir do entendimento de julgamento, de
Cantillon-Knight-Mises, bem como por meio da nocao de capital heterogéneo da escola
Austriaca (KLEIN, 2008).
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Segundo McMullen e Shepherd (2006), autores recentes definiram o
empreendedor com base no conceito de Cantillon (1755) como um individuo que busca
organizar recursos para alcancar lucros, exercendo julgamento em um ambiente de
incertezas.

Julgamento refere-se a tomada de decisdo em um determinado negdcio, sob um
cendrio desconhecido de possibilidades e probabilidades de resultados futuros. Um
individuo deve ter julgamento para iniciar uma empresa, pois 0 mercado é formado por
empreendedores que confiam em sua capacidade critica. Ou seja, 0 julgamento é o
exercicio de tomar uma decisdo frente a alternativas de acdo perante um futuro incerto
(KLEIN, 2008; MCMULLEN e SHEPHERD, 2006).

Klein (2008) ainda demonstrou que o julgamento implica na propriedade de
ativos. A tomada de decis6es de um julgamento &, em ultima anéalise, a tomada de decisdo
sobre o emprego de recursos (KLEIN, 2008). Por exemplo, o empreendedor até pode
contratar consultores, meteorologistas, especialistas técnicos e assim por diante. Pois, ao
fazé-lo, ele esta exercendo seu préoprio julgamento empresarial.

Como observado por Klein (2008), a firma ndo existe apenas para diminuir custos
de transacdo, mas também como um ambiente para o empreendedor testar seu julgamento
empresarial. Ainda serve como mecanismo de reducgdo de custos, por meio do qual o
empreendedor experimenta varios tipos de combinacBes de capital heterogéneo. As
mudancas ocorridas em firmas limitadas também podem ser entendidas como resultado
de um processo de experimentagdo empreendedora. E a organizagdo interna pode ser
interpretada como um local em que o empreendedor exercita suas delegacGes de poderes
a seus subordinados, como forma de julgamento derivado (KLEIN, 2008).

Segundo Klein (2008), a criacdo de valor ocorre tanto ao se iniciar novas
atividades, quanto ao se melhorar a operacéo de atividades j existentes. Porém, a busca
por identificagdo de oportunidades tende a enfatizar apenas novas atividades. Deste
modo, alerta seria a habilidade que o empreendedor possui de reagir a oportunidades
existentes, enquanto que a crenca em novas oportunidades seria conceituada como
julgamento (KLEIN, 2008).

2.1.3. Organizagéo dos recursos empresariais
Witt (2003) destacou que a maneira como o empreendedor busca por empresas

comerciais depende de como ele a cria e como adquire recursos para produzir e oferecer

produtos e/ou servigos aos mercados.
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E impensavel que o criador ndo seja capaz de gerir seu projeto e fazer este gerar
lucros. Porém é necessario que saiba pensar as partes de um neg6cio como um todo,
gestdo de pessoas, de lucros, de custos, por exemplo. Assim, para assemelhar o
empreendedor em identificar o que é preciso para gerir o negécio, Earl (2003) descreveu
sobre capacidade de julgamento de contratar alguém que possua habilidades suficientes
de gestdo em negdcios.

O alto desempenho empresarial requer a criagdo de uma organizagdo com diviséo
interna de trabalho, baseada em contratos de trabalho que deixam uma certa margem de
apreciacéo aos agentes contratados (WITT, 2003). Significa que os objetivos empresariais
sdo melhores alcangados e os funcionarios sdo coordenados na concepg¢do de negdcios
empresariais e sdo motivados a adota-lo.

Assim, a reorganizacdo empresarial da producdo e do comeércio implica: ajudar a
conseguir a coordenacdo dentro dos mercados por meio de servicos de produgédo
especificos, muitas vezes novos e produtivos (FOSS, 1994) e, conseguir a coordenagdo
dentro da organizagdo criada para fins produtivos.

A divisdo organizacional ocorre de acordo com o capital humano, em que 0s
colaboradores da firma sdo direcionados a fung6es em que possuem maior aptidao, a fim
de alcancar os objetivos da empresa e impactar nos resultados da melhor maneira possivel
(WITT, 2003).

De acordo com Witt (2003), os problemas motivacionais foram muito
negligenciados, especialmente pela teoria da firma tradicional que ndo abordou as
questBes do individuo. Por esse motivo, a coordenacdo é pe¢a fundamental para que a
empresa ndo sofra por desvios motivacionais por parte de seus colaboradores.

Se cada membro da empresa obtivesse real ideia sobre suas fun¢des e seu impacto
no todo, assim como, se possuissem conhecimento sobre o escopo de seus trabalhos e o
que é esperado a partir de suas tarefas — ndo existiriam problemas de coordenacéo,
organizacdo e motivacdo (WITT, 2003). Porém, essa compreensao torna-se muito dificil
de acontecer visto que a atividade empreendedora é dindmica, criativa e esta em constante
mutacéo.

Ao analisar a influéncia do capital intelectual (Cl) sobre a inovagéo nas pequenas
e médias empresas, Jordao et al. (2017) observaram que o CI se relaciona diretamente ao
processo de inovagdo das pequenas e médias empresas brasileiras. Ainda, notou-se na
pesquisa que o capital humano (conhecimento inerente ao individuo, habilidades e
capacidades) é o mais buscado e explorado pelos gestores deste porte de empresa para

promover a inovagdo nas organizagdes. Porém ndo se descartou a influéncia do capital



24

estrutural (suporte, estrutura, entre outros) e do relacional (relagdes organizacionais e

pessoais).

2.1.4. Conhecimento

Quando se trata da analise dos atributos, capacidades e qualidade dos ativos, a
disposicdo do empreendedor, é impensavel ndo procurar esclarecimentos sobre o
conhecimento e seus impactos em um negécio. Segundo Ferreira et al. (2017) o
conhecimento € o nucleo dos ativos e recursos de uma organizagdo, responsavel por
proporcionar competitividade a empresa perante o mercado.

Segundo Acs et al. (2009) todo conhecimento é um conhecimento econémico,
passivel de ser vazado a outras empresas. O “knowledge spillover” ou o efeito de
transbordamento do conhecimento é um fenémeno que ocorre quando as informages e
0s conhecimentos que sdo coletados e compartilhados para uma determinada atividade ou
projeto geram, em Ultima instancia, oportunidades adicionais para a aplicacdo em outras
situacdes (ACS et al., 2009).

Griliches (1979) propds a abordagem KPF, enquanto Jaffe (1989) aplicou o KPF
ao exame de transbordamentos de conhecimento geograficamente delimitados. O KPF
em uma forma Cobb-Douglass de dois fatores geralmente inclui a producgéo inovadora
corporativa como a variavel dependente, e a pesquisa de pesquisa e desenvolvimento da

inddstria como principais variaveis explicativas. Pode ser expresso como:
K = Rk UKZe® (1)

Onde K é conhecimento ou producdo inovadora, R é a P & D da inddstria, U € a
P & D da universidade e e é um termo de erro estocastico. k1 representa o efeito da
atividade privada de P & D em producéo industrial inovadora, e k2 indica a contribuicéo
de pesquisa universitaria para producdo inovadora no setor privado. O modelo, portanto,
permite investigacdes de transbordamento de conhecimento de universidades para
industrias. O KPF revela como o novo conhecimento é gerado, o que se torna cada vez
mais importante quando o novo conhecimento é progressivamente reconhecido como a
principal for¢a motriz do crescimento econdmico (QIAN et al., 2013).

Para preencher a lacuna gerada pelas abordagens da KPF e do conhecimento, Acs
et al. (2009) e Audretsch (1995), desenvolveram a teoria do transbordamento do
conhecimento para o empreendedorismo identificando novos conhecimentos como fonte

de oportunidades empresariais, inventores como potenciais empreendedores e



25

empreendedorismo (ou formagdo de novas firmas) como mecanismos de transmissao de
conhecimento transbordado.

Acs et al. (2009) observaram que a maioria dos modelos de empreendedorismo
abordaram o individuo como unidade de andlise de decisdo, enquanto a literatura sobre o
crescimento enddgeno abordou a empresa.

Segundo Qian et al. (2013), a teoria demonstrou que empreendedores, através da
criacdo de novas empresas, desempenham um papel importante na comercializagdo de
novos conhecimentos desenvolvidos por instituicdes de pesquisa ou por empresas que
ndo podem ou ndo estdo dispostas a comercializar os frutos de suas pesquisas. As
oportunidades empresariais neste cenario surgem de novos conhecimentos gerados a
partir da P & D, e sdo descobertos pelos agentes econdmicos e tomadores de decisdo das
empresas em exercicio, que mantém diferentes percep¢des sobre os valores potenciais de
comercializacdo dessas novas ideias.

Acs e Armington (2006) formularam a teoria do transbordamento de

conhecimento do empreendedorismo como:
E =Y = (K,0,0)-w)1/B (2)

Em que E é a decisdo empresarial em termos de probabilidades; = é o retorno
esperado do inicio de novas empresas, uma funcéo do estoque de conhecimento agregado
K, a proporcéo de conhecimento ndo comercializado pelas empresas em exercicio 6 e, a
cultura que incentiva a atividade empresarial C; w é o salario de permanecer em uma
empresa em exercicio; e B representa Barreiras individuais ou institucionais a atividade
empresarial.

A teoria do transbordamento do conhecimento no empreendedorismo sugeriu um
canal importante de transmissdo do conhecimento e contribuiu ainda mais para uma
melhor compreensdo do conhecimento como mecanismo do crescimento econdmico.
Essa teoria identificou novos conhecimentos como fonte de oportunidades empresariais.
E, mais importante, abordou o empreendedorismo como um mecanismo de
transbordamento do conhecimento, que recuperou o elo perdido entre novos
conhecimentos ou atividades de P & D e crescimento econdmico (QIAN et al., 2013).

O conjunto de oportunidades tecnoldgicas é enddgeno e criado por investimentos
em novos conhecimentos. A mudanca tecnoldgica é fundamental para explicar o
crescimento econdmico: a taxa de crescimento do PIB per capita é igual a taxa de
mudanca tecnoldgica no trajeto de crescimento no estado estacionario (ACS et al., 2009).
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Além de facilitar a mudanca tecnoldgica, o conhecimento também gera
oportunidades para empresas terceirizadas (JAFFE et al., 1993; THOMPSON e FOX-
KEAN, 2005), que sdo, muitas vezes, start-up’s empresariais (SHANE, 2001). Isso
ocorre atraves de transbordamentos (spillovers) do conhecimento intertemporal. Portanto,
a atividade empreendedora envolve a arbitragem de oportunidades (KIRZNER, 1973) e
a exploracdo de novas oportunidades criadas, mas ndo apropriadas pelas empresas em
exercicio (SCHUMPETER, 1934).

Porém, a atividade empreendedora ndo envolve apenas a arbitragem de
oportunidades, mas também a exploracdo de conhecimentos transbordados por empresas
existentes no mercado, tal qual vazamento que s6 ocorre pela existéncia de um estoque
de conhecimento por parte da P & D de empresas incumbentes (ACS et al., 2009).

O conhecimento codificado publicado em livros, artigos cientificos ou
documentacGes de patentes pertence a um conjunto de conhecimentos denominado de
cientifico-tecnolégico economicamente util (ACS et al.,, 2009). Porém o novo
conhecimento é caracterizado por maior incerteza e assimetria do que outros bens
econdmicos, o que torna fundamental a importancia do empreendedorismo na arbitragem
desta ferramenta.

Sendo assim, se uma empresa em exercicio decide que o valor econdmico
esperado de uma nova ideia ndo é suficientemente alta para garantir seu desenvolvimento
e comercializacdo, outros agentes econdmicos podem (ou n&o) atribuir um valor esperado
maior a ideia (ACS et al., 2009). Esses agentes podem operar dentro ou fora da empresa
em exercicio.

A consideracdo central para a estrutura de producdo de conhecimento é que a
pesquisa universitaria gera novas ideias para que as industrias adotem, desenvolvam e
fornecam a seus laboratérios de P & D com capital humano em forma de conhecimentos
técnicos e cientificos. Assim, em ambas as areas, tedrica e empirica, sugeriram que esta
interacdo entre pesquisa universitaria local e na inddstria, impulsiona a geracdo de
conhecimento na regido. Assim, observou-se que o conhecimento indireto esteve mais
presente em regibes onde houve maiores investimentos em P & D (PLUMMER et al.,
2014).

A fim de correlacionar o empreendedorismo com o financiamento de tecnologia
nas faculdades, a pesquisa ‘‘Entrepreneurial Activity and Regional Competitiveness:
Evidence from European Entrepreneurial Entrepreneurial Universities’” focou nas agdes
empreendedoras dos universitarios que estavam criando ou produzindo tecnologia

(AUDRETSCH et al., 2016). Concluiu-se que as areas de financas e empreendedorismo
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tendam a caminhar juntas, pois sdo correlatas. Além disso destacou-se a importancia do
financiamento das pesquisas, tanto com pesquisadores ja renomados, como em
universidades, estimulando a criacdo de tecnologia e patentes.

As pesquisas ““Chinese university patents: Quantity, quality, and the role of
subsidy programs” relataram o financiamento das pesquisas feitas por alunos na
faculdade que criaram tecnologia e patentes, gerando mudangas em muitos setores com
0s avangos tecnoldgicos descobertos (AUDRETSCH et al., 2016). Percebeu-se que para
estimular as pesquisas foram utilizados métodos de competicdo entre as faculdades e até
entre os estudantes de um mesmo programa, resultando em maior qualidade do que
quantidade das patentes.

Segundo Audretsch et al. (2016) a pesquisa ‘“‘Governmental venture capital
(GVC) for innovative young firms’’, concluiu que o investimento trouxe avangos a muitas
areas, pois viabilizou a evolugdo da tecnologia no setor.

A teoria do conhecimento transbordado ao empreendedorismo afirmou que novos
conhecimentos sdo assimilados por empresas que investemem P & D e, por meio de sua
capacidade de absorgdo empresarial tornam tais conhecimentos algo de valor e
comercializavel (PLUMMER et al., 2014).

Para isso, a atividade empreendedora busca inovacdo através de novas
combinagdes entre conhecimento e capital. Desta maneira, o transbordamento do
conhecimento (spillover) é importante tanto no sentido das universidades para industrias,
como das industrias para o setor pablico, ou entdo entre as empresas existentes em um
mercado (QIAN et al., 2013).

Acs et al. (2009) relataram que novos produtos exigidos pelos consumidores
podem variar bastante pela combinagdo dos conhecimentos existentes. Deste modo, a alta
intensidade de P & D por si s6 ndo garante a introducdo bem-sucedida de um novo
produto no mercado.

Por outro lado, o Unico fator de produgéo é a médo-de-obra, que € alocada em trés
diferentes atividades: producdo de P & D, auto emprego por meio de start-up’s ou um
setor residual empregando descobertas de P & D e produzindo bens.

Uma start-up ndo requer nenhum investimento em P & D. Ao invés disso, 0s
individuos combinam sua capacidade empresarial com 0s conhecimentos gerados em uma
economia, para descobrir e explorar oportunidades comerciais (ACS et al., 2009).

Segundo Audretsch et al. (2016) a conexdo entre empresas publicas e privadas
pode gerar um grande avanco no setor empreendedor, fazendo com que as “startup’s”

sejam cada vez mais incentivadas, aquecendo o mercado em que atuam.
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A tecnologia de producédo requer apenas trabalho, enquanto empresas existentes
empregam mao-de-obra em P & D, 0s novos empreendedores se engajam na producao,
recorrendo ao estoque existente de conhecimento (ACS et al., 2009). No entanto, ambos
0s tipos de empresas dependem de investidores para financiar a inovacdo. Esses
investidores exigem uma taxa de retorno ajustada para o risco de investir tanto nos
operadores historicos como nas start-up’s.

Ou seja, para suprir 0s gastos gerais de investimento em P & D e outros custos,
como o marketing, tanto o0s operadores histdricos como o0s empreendedores
Schumpeterianos recorrem ao mercado financeiro.

As empresas podem fazer investimentos intencionais em novos conhecimentos
para maximizar seus lucros, que, da perspectiva macroecondémica, impulsionardo o
crescimento econdmico, especialmente a longo prazo (QIAN et al., 2013).

Nesse sentido a nova teoria do crescimento comprovou que conhecimento é
fundamental para o crescimento econdémico. Empresas que investem em Pesquisa e
Desenvolvimento melhoram seu desempenho e também promovem avango tecnoldgico a
nivel social, uma vez que ocorre um transbordamento desse conhecimento gerado (QIAN
et al., 2013).

Por esse motivo, Acs et al. (2009) elaboraram a teoria do conhecimento
transbordado para o empreendedorismo em que a criagdo de novos conhecimentos
aumentou o conjunto de oportunidades tecnoldgicas.

Lembrando que, de acordo com Acs et al. (2009), conhecimento refere-se nao
apenas as descobertas cientificas, mas também a novas formas de producéo e distribuicdo
em negocios tradicionais, modelos de negdcios em mudanga, novas estratégias de
marketing, entre outros.

A disponibilidade de exploracéo de oportunidades de empreendedorismo baseado
no conhecimento € produto da pesquisa da industria e da universidade, dada uma condigdo
econdmica local (PLUMMER et al., 2014). Por outro lado, afirmou-se que dada a ampla
restricéo institucional, o empreendedorismo orientado ao conhecimento reflete a tentativa
sobre um individuo empreendedor em alcancar lucros, pela exploragdo de novos
conhecimentos produzidos em uma regido, dependendo da concorréncia por
oportunidades.

De acordo com Plummer et al. (2014) um individuo escolhe tornar-se um
empreendedor e iniciar uma nova firma quando a expectativa de oportunidade de lucro
excede 0s custos dos recursos necessarios e o salario antecipado do empresario, recebido

pelo trabalho em uma empresa em atividade na regido. Desta maneira, concluiu-se que a
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concorréncia localizada por oportunidades influencia a decisdo do empreendedor para a
exploracgéo, incidindo sobre o lucro empreendedor, 0s custos dos recursos e a expectativa
de salario.

No entanto, Ferreira et al. (2017) observaram que a abordagem sobre
transbordamento de conhecimento vem sendo tratada de maneira independente e sugere
que isto deveria considerar questdes importantes, como a de empreendedorismo
estratégico.

A teoria do Knowledge Spillover (KS), pode ser explicada como o conhecimento
que é vazado a outras empresas de maneira ndo intencional por uma firma, sendo
aproveitado de maneira distinta (ACS et al., 2009). O estudo de Ferreira et al. (2017),
trata deste conhecimento vazado, baseado no empreendedorismo estratégico, ou seja,
conhecimento que de maneira ndo intencional foi compartilhado a outras organizacgdes e
aproveitado por elas para fins estratégicos.

O conhecimento vazado baseado no empreendedorismo estratégico pode ser,
segundo Ferreira et al. (2017), a solugdo para o uso eficaz e direcionado de conhecimento
a decisdes importantes na firma. Isso contribui tanto para o empreendedorismo quanto
para a &rea de gerenciamento, aumentando a constante busca por informagdes pelas
empresas e, assim, gerando maior competitividade no mercado.

De maneira semelhante, estudos recentes tendem a ndo mais separar 0 campo de
finangas em relacdo ao Empreendedorismo, pois concluiu-se que as ferramentas
utilizadas em grandes empresas podem e devem ser empregadas em uma acdo
empreendedora (AUDRETSCH et al., 2016).

2.1.5. Capacidade de absor¢do de conhecimentos

Para Qian et al. (2013) pouco foi discutido, na Teoria do Transbordamento do
Conhecimento para o Empreendedorismo, como este conhecimento é repassado entre 0s
agentes econdmicos. O conhecimento codificado parece ser um tanto quanto mais facil
de ser espalhado em uma area geografica delimitada, porém o conhecimento tacito, que
estd incorporado as pessoas, ndo € tdo compartilnado principalmente pela falta de
comunicagéo interpessoal.

Desta maneira, Qian et al. (2013) constataram que a Teoria do Transbordamento
do Conhecimento no Empreendedorismo depende ndo s6 de novos conhecimentos, mas

também da capacidade de absorcdo empresarial que permite aos empreendedores
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entender novos conhecimentos, reconhecer seu valor e comercializa-lo, criando uma
empresa.

Conhecimento cientifico e comercial sdo fundamentais para 0 sucesso
empresarial. O empreendedor deve compreender tanto o produto/servico que esté criando
como o mercado em que ira atuar.

A capacidade de absorcdo empresarial contribuiu para a Teoria do
Empreendedorismo sobre a expansdo do conhecimento quanto a exploracdo e descoberta
de oportunidades (QIAN et al., 2013). A geracdo de novos conhecimentos permite ao
individuo tomar a decis@o de explorar o mercado ou o potencial de sua inovagéo.

De acordo com as analises de Qian et al. (2013) houve efeito positivo e altamente
significante do capital humano sobre o empreendedorismo, evidenciando a importancia
da capacidade de absor¢do do empreendedor em facilitar a atividade empresarial.

O estudo ainda constatou que existe uma relacdo direta entre como mudangas no
capital humano geram mudancas sobre o empreendedorismo. Esta relagdo ocorre muito
mais atraves da capacidade de absor¢cdo do empreendedor em facilitar a atividade
empresarial do que através da capacidade do capital humano em criar oportunidades
empreendedoras baseadas em conhecimento (QIAN et al., 2013).

2.1.6. Relacionamento

Segundo Landstréma et al. (2018) o empreendedorismo no meio académico pode
ser considerado como um fenémeno fortalecido por um sistema de comunicagéo
compartilhada e interacdo social, em que inspiragdes tedricas possuem pouca relevancia.
Isto seria uma espécie de “Comunidade social académica”.

A criacdo de valor econdmico atraves da pesquisa universitaria (Spin-offs) € uma
das maneiras mais importantes de comercializacdo de conhecimentos técnicos e
cientificos (NDONZUAU et al., 2002). Com base em pesquisa indutiva, Ndonzuau et al.
(2002), exploraram o processo pelo qual a pesquisa académica é transformada em valor
econdmico pela criacdo de novos empreendimentos. Logo identificaram quatro estagios-
chave interagindo de maneira sequencial: 1) gerar ideias de negdcios originadas da
pesquisa. 2) transformar tais ideias em novos projetos de negocios. 3) comegar spin-offs
de tais projetos. 4) fortalecer a criacdo de valor econdmico para estas empresas.

Walter et al. (2006) investigaram o impacto da capacidade de relacionamento,
definido como uma habilidade que a empresa tem de desenvolver e utilizar

relacionamentos Inter organizacionais e, orientacdo empreendedora como performance
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empresarial. Assim observaram que a performance das spin-offs esta diretamente
relacionada a sua capacidade de relacionamento e a orientacdo empreendedora, criando
diferenciais competitivos a organizacdo (WALTER et al., 2006). Ainda, as propensdes e
processos organizacionais de uma spin-off que melhoram inovagéo, tomada de riscos
construtiva e proatividade no tratamento de concorrentes por si, ndo aumentaram o
crescimento e garantiram a sobrevivéncia a longo prazo. Contudo, constatou-se que a
capacidade de relacionamento modera a relagdo entre orientacdo empreendedora e

desempenho organizacional.

2.2. O Processo de Identificacdo de Oportunidades

De acordo com Klein (2008), tornando oportunidades como unidade de analise de
pesquisa, as teorias da imaginacgdo, descoberta e criacdo de oportunidades abordaram o
assunto buscando entender como empreendedores criam e subsequentemente exploram
estas oportunidades. Isto pois, organizagdes e individuos com aptiddes a reconhecer
oportunidades de mercado podem conseguir ganhos substanciais (GREGOIRE et al.,
2010).

O ambiente empresarial é complexo e dindmico, exigindo constantes adaptactes
aos gestores organizacionais (GREGOIRE et al., 2010). Estes ambientes sio propicios a
exploracdo de oportunidades, com aumento competitivo, lideranga e propenséo a lucros.
Além disso mudancas ambientais normalmente séo fontes de oportunidades de negocios
(MCMULLEN e SHEPHERD, 2006). Segundo Schaefer e Minello (2017), o modo de
agir e pensar do empreendedor esté diretamente relacionado ao ambiente no qual o mesmo
estd inserido.

Ao explorar os atributos do capital heterogéneo e o papel do empreendedor como
o responsavel pela elaboragdo de conexdes com a finalidade de aproveitar oportunidades,
Klein (2008) demonstra a relevancia da criacdo como ponto de partida para a existéncia
dessas oportunidades.

A criatividade vem de um conjunto de sinteses de noc¢des existentes, mais do que
da construgéo de algo, e os pensamentos de visdo, mais tarde, como baseados em um
conjunto de elementos limitados que podem ser combinados e, assim, se tornarem uma
nova maneira. Claramente, pessoas que podem recorrer a diferentes conjuntos de
ingredientes se diferenciardo por meio de novas ideias que eles consigam construir, apesar
de diferentes conjuntos de ingredientes poderem, algumas vezes, serem combinados para

produzirem novos pensamentos similares.
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O conceito da imaginacédo de oportunidades enfatizou que ganhos (ou perdas) ndo
sdo concretos até a acdo empreendedora ser completada, ou seja, até bens e servi¢os serem
produzidos e vendidos (KLEIN, 2008). Esta acdo seria frequente aos empreendedores
criativos que apreciam tomadas de decisdes interativas, indutivas, incrementais, estando
confortaveis com estratégias emergentes e flexiveis, tendendo a depender de financa
interna.

Sendo assim, a abordagem de criagéo foi fundamentada em uma viséo de agéo
construtivista social, ou seja, 0 mercado € uma construcdo social, sendo que ganhos e
perdas realizados nele sdo, em parte, subjetivos (KLEIN, 2008). De acordo com Klein
(2008), ideias empreendedoras possuem pouca importancia até que, finalmente, sejam
testadas e colocadas em prética. Uma ideia deve conter suas crencas e sonhos, porém deve
ser executada e transformar recursos em resultados.

Ou seja, as oportunidades sé existem na mente do empreendedor que, ao colocar
em pratica sua capacidade de estar alerta e de criar produtos, servicos ou meios para
explorar uma criagdo e transforméa-la em oportunidade ao materializa-la, desenvolve um
novo mercado e renda (KLEIN, 2008).

Nesse sentido pesquisadores como Shane e Venkataraman distinguiram
oportunidades gerais de lucrativas. Oportunidades de lucro geram valor por meio do
aumento da eficiéncia na producdo de bens, servicos e processos. JA 0 empreendedor
inclui a criacdo de valor por intermédio através-de sua propria percepgdo de estruturas de
meios e fins (KLEIN, 2008).

A visdo de Kirzner para o empreendedor, como aquele que esta em estado de alerta
para as oportunidades lucrativas, foi problematica ao falhar no direcionamento de como
estas oportunidades venham a ser percebidas (EARL, 2003). Para Knight, as
oportunidades ndo sdo criadas, apenas estdo esperando para serem descobertas e,
consequentemente, exploradas (KLEIN, 2008). Ademais, empreendedores investem
recursos baseados em suas expectativas de demanda de consumo e de condicOes de
mercado, que podem trazer ou ndo retornos positivos. Woods observou que 0s
empreendedores as constroem como possibilidades em suas mentes, o que implica fazer
conexdes (EARL, 2003).

A fim de solucionar problemas empresariais relacionados a investimento em
oportunidades de mercado, Rastkhiz et al. (2018) desenvolveram um modelo de anélise
e avaliagdo de oportunidades, a partir da técnica de Fuzzy. Segundo Rastkhiz et al. (2018),
a avaliacdo de uma oportunidade ndo deve ser encarada como resultado de um julgamento

individual, mas sim como parte de um processo de tomada de decisdo multidisciplinar,
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em que os tomadores de decisdo da firma ou membros-chave da equipe empreendedora,
que sdo responsaveis pelo negdcio, envolvem-se na avaliagéo.

Algumas aplicacbes desenvolveram uma teoria para empreendedorismo em
equipe focado em modelos de compartilhamento mental, cogni¢cdo em equipe, e outros

aspectos para identificacdo de oportunidades (KLEIN, 2008).

2.3.  Agédo Empreendedora

Segundo McMullen e Shepherd (2006) a acdo empreendedora refere-se ao
comportamento do empreendedor de julgamento de decisdo de possibilidades de
oportunidades de lucro frente a incertezas.

McMullen e Shepherd (2006) destacaram duas explicac6es para o empreendedor
que persegue as oportunidades e promovem a agdo empreendedora: a) a quantidade de
incertezas percebidas; b) a vontade de suportar a incerteza. Na primeira o empreendedor
foi descrito como um individuo que enxerga de maneira mais clara a realidade,
identificando uma oportunidade de mercado, e mais que isso, sabendo como lidar e
organizar suas ideias para agir frente a esta oportunidade. A percep¢do de uma
oportunidade existente em um mercado € maior a medida que um individuo adquire
conhecimento e consegue aplica-lo para tornar tal oportunidade lucrativa. Este
conhecimento aplicavel reduz a incerteza percebida e permite ao empreendedor adquirir
uma crencga sobre esta oportunidade.

Por outro lado, a acdo empreendedora pode resultar da vontade de suportar a
incerteza (MCMULLEN e SHEPHERD, 2006). Alguns pesquisadores como Knigth e
Schumpeter afirmaram que a agdo empreendedora acontece diante da disposi¢cdo do
empreendedor em suportar as incertezas de um determinado cenario.

Para Knight, o lucro é a recompensa da disposi¢do de enfrentar a incerteza, pois
diferentemente do risco, a incerteza é inestimavel, portanto insegura. Desse modo,
empreendedores se diferem de ndo-empreendedores pela disposicdo em suportar a
incerteza de um determinado cenario lucrativo (MCMULLEN e SHEPHERD, 2006).

Para Schumpeter, a funcdo empreendedora esta no ato inovador de criar novas
combinagdes, que sdo abundantes e, algumas vezes, 6bvias. Relatou que a diferenga entre
0 empreendedor e o ndo empreendedor ndo estd na diferenca de conhecimentos ou
percepcbes, mas sim no desempenho do inovador agir em si (MCMULLEN e

SHEPHERD, 2006). Desta maneira, Schumpeter abriu discussdes para a area psicolégica,
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que buscaram explicar quais motivagdes levam um individuo a encarar as incertezas mais
que outros.

Na Teoria Geral do Emprego, do Juro e da Moeda de Keynes (1936) a decisdo de
investimento se baseia em “Estados de Confian¢a”. As expectativas nos Estados de
Confianca dos empresarios definirdo se haverd ou ndo investimento produtivo. As
expectativas se dividem em curto e longo prazo. O que importa € se as expectativas
otimistas de longo prazo séo predominantes sobre as de curto prazo.

Keynes (1936) elevou o empresario e suas expectativas como 0s principais
ingredientes da condi¢do macroecondmica de curto prazo. A flutuagdo dos dispéndios de
investimento causa impacto na variagdo do emprego, da atividade econdmica e, portanto,
do produto.

Para a Teoria Econbmica Austriaca, o empreendedor é participante ativo na
economia e a falta de acdo empreendedora resulta em estagnacdo econdmica. Esta falta
de acdo empreendedora é consequéncia de oportunidades ndo percebidas (MCMULLEN
e SHEPHERD, 2006).

A acdo empreendedora atrelada as expectativas do Estado de Confianca requer o
suporte da relacdo oportunidade — crenca que, se explorada economicamente, tera como
instrumento a firma, compreendida como de capital heterogéneo e locus de acimulo de
conhecimento e de coordenacéo de atributos. Para que exista a agcdo, o empreendedor deve
agir em certa direcdo e isso depende do que venha a ser sua convicgdo ou crenga (KLEIN,
2008).

Shepherd et al. (2007) foi bastante enfatico na procura por explicagdes sobre a
esséncia de uma crenca, seja de um empreendedor, seja de um individuo comum. Segundo
estes autores, a acdo empreendedora estd baseada nas crencas do individuo.

A questdo da crenca, antes mesmo da oportunidade, € um aspecto central das
abordagens de empreendedorismo. Esse ingrediente esta apoiado no entendimento de que
empreendedores diferem do pablico em geral ndo somente pelo foco que elegem para
desenvolver suas atividades, mas também pela maior propensao em correr riscos (EARL,
2007, p. 116).

No mundo dos negdcios a acdo individual envolve decisdes tomadas perante
alocacédo de determinados recursos (insumo e trabalho) a fim de se obter lucros. Shepherd
et al. (2007) tomou como base teorias da psicologia e da filosofia para explicar como um
individuo p6e em préatica uma crenga de outra pessoa e supera ddvidas para torna-la uma

crenca propria.
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Earl (2003) constatou que empreendedores consideram algumas categorias de
decisdes e projecdes de negdcio como incdgnitas. Pela imposicao de diferentes sistemas,
o empreendedor adquire visdes sobre o que é possivel e o0 que é diferente para a abertura
de mudancgas. Empreendedores que pensam a si mesmos em termos de conexdes com
atividades particulares, terdo problemas ao abandonar linhas de negécio porque
cumprindo tantas exigéncias eles adquirem uma nova imagem de si mesmos. Quando esta
capacidade de construir hipoteses vidveis sobre oportunidades de negocios comega a
declinar de sua nocdo central, suas chances de sobrevivéncia como empreendedor
provavelmente aumentam, se eles conseguirem manter seus pensamentos sobre as suas
capacidades centrais de maneira um pouco mais abstrata, sem um produto especifico em
mente.

A Teoria da Coeréncia combinada a Teoria da Formacdo de Crencas e
Oportunidades, mostraram que o empreendedor analisa 0 ambiente que possui a
oportunidade de agdo ou investimento de acordo com um pensamento singular, que
distingue da populagéo geral (SHEPHERD et al., 2007).

Segundo Earl (2003), os empreendedores se diferem do publico geral ndo apenas
por suas ideias, mas por empregarem e direcionarem suas compreensdes através de novas
combinagdes destas ideias. Eles estdo mais dispostos a se arriscarem pois ndo enxergam
as dificuldades que as outras pessoas veem.

O empreendedor que existe dentro de uma atividade produtiva é um agente
externo da perspectiva da teoria da firma. As oportunidades que tornam a contribui¢éo do
individuo heterdgenas e, dificilmente formalizadas, sdo movidas pela crenca e a trajetoria
que tornam possivel uma agdo empresarial. Essa trajetoria ndo pode ser calculada ex-ant.

McMullen e Shepherd (2006) propuseram em um modelo elementar de agéo
empreendedora, que um individuo com motivacao e conhecimentos necessarios escapa a
ignorancia e se apossa da crenga de uma oportunidade em terceira pessoa (a crenga de
que existe oportunidade para alguém, mesmo que nao seja para o empreendedor em si).
Deste modo a aprendizagem empreendedora é 0 processo mental de superacdo da
ignorancia para informar uma crenga de oportunidade de terceira pessoa e/ou reduzir as
davidas para formar uma crenca de oportunidade do préprio empreendedor. Apdés
ignoréncia e davida serem suprimidas, de modo que o0 ambiente ndo atrapalhe a formagao
da intengdo e nem interfira na conversdo em comportamento, acontece a agao
empreendedora.

Schaefer e Minello (2017) buscaram explicar questdes de como o individuo

empreendedor pensa a si mesmo e a0 mundo ao seu redor e, como isso, leva a agéo
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empreendedora. Para isso, 0s autores buscaram explicagdes nos termos de Modelos
Mentais, Forma Mentis Empreendedora e Representac6es Empreendedoras (Figura 1).

Figura 1. A mentalidade empreendedora.

MODELOS
MENTAIS

\ 4

MENTALIDADE
EMPREENDEDORA

A4

REPRESENTACOES
EMPREENDEDORA

FORMA MENTIS
EMPREENDEDORA

A

\/
ACAO EMPREENDEDORA
Fonte: Schaefer e Minello (2017).

Segundo os autores, concluiu-se que o individuo empreendedor, acima de tudo €
um ser-humano como qualquer outro. Sua mentalidade ¢ humana e dindmica, que busca
constantemente encontrar conhecimento de si mesmo e da representacdo de mundo no
qual esta inserido. No entanto, o empreendedor conhece a si mesmo e esta consciente das
constantes transformac6es que podem lhe ocorrer. 1sso 0 torna um individuo propenso a
imaginar cendrios antes de torna-los representacdes reais no mundo real.

A mentalidade empreendedora é, segundo Schaefer e Minello (2017), a maneira
como o empreendedor percebe e entende a si mesmo e 0 mundo ao seu redor e que,

consequentemente, o leva a acdo empreendedora.

2.4. Conexdes Empreendedoras

No papel do empreendedor as conexdes entre situagdes realizadas por meio da
coordenacgdo sdo relevantes para demonstrar a acdo empresarial. Empreendedorismo
requer acdo e a firma é um instrumento da a¢do do individuo e de um coletivo que venha
se formar para gerencia-la e desenvolvé-la.

Por intermédio de uma construcdo psicolégica baseada no comportamento do
empreendedor, Earl (2003) constatou que oportunidades de lucro surgem pela construgéo
de conexdes que o empreendedor faz. Estas estdo ligadas a elementos de produtos e
aplicacdo de diversificadas tecnologias, atentando-se para o desenvolvimento com base
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nas preferéncias e estilos do mercado consumidor. O que fortalece ainda mais a relacdo
entre o empreendedorismo e o0 gerenciamento de estratégias organizacionais.

Agentes econdémicos formam um sistema biol6gico em operacdo dentro de um
complexo ambiente fisico e social. Diante deste ponto, muito do comportamento
empreendedor implica a construgdo de novos sistemas, pela formagéo de conexdes ainda
ndo existentes (EARL, 2003). Uma vez que o sistema de construcdo de conexdes é
seletivo, é apropriado considerar o trabalho existente na mente empreendedora antes de
considerar a area fisica e institucional em que o empreendedor coloca novas conexdes em
um lugar.

O empreendedor enfrenta desafios ao empreender, como, por exemplo, a falta de
informagédo das oportunidades existentes, a duvida e o risco intrinsecos ao seu negécio,
em que ndo hé ainda a certeza de qual acdo (investimento) ird dar certo e qual daré errado.
Esses desafios geram a ambiguidade empreendedora, que se refere a incerteza do
resultado de um investimento ou acéo, ou seja, quem toma a decisdo de agir ndo sabe ao
certo qual sera o efeito ou consequéncia de seu ato.

O ambiente dos neg6cios é composto de incertezas a todas as acOes
empreendedoras, para a superacdo dessas ddvidas o individuo ¢ motivado por suas
crengas. Shepherd et al. (2007) explicou que o procedimento de formagédo de crenca de
terceiros para a de primeira pessoa é impulsionado por conhecimento, experiéncias e
valores profundos.

O aprendizado empresarial pode ser retratado como um processo de revisao de
hipoteses (EARL, 2003). O estabelecimento de conexdes mentais € utilizado para possuir
uma visdo de mundo, tomadas de decisGes e resolucdo de problemas. Ja o lucro €
subjacente e consequéncia de uma série de conexdes estabelecidas pelo empreendedor.
Quando percebe que algo nédo vai bem, faz uma revisdo para identificar o erro. O papel
do empreendedor é fazer algo dar lucro, mesmo que algo aponte para o prejuizo.

O empreendedor busca sempre estabelecer combinagdes que se complementam.
Diante da criacdo de um produto ou servico, ele busca algo que prendera a atencdo do
consumidor e fornecera algo Unico. Se o empreendedor ndo possui todas as conexdes em
maos, ele procura por fontes que possam fornecé-las (EARL, 2003).

O empreendedor bem-sucedido identifica as conexdes e desejos do consumidor,
através da construcao de um padréo de estilo de consumo, em que os consumidores estdo
cercados por um conjunto de atividades que moldam suas escolhas (EARL, 2003). Assim,
o empreendedor desenvolve seu marketing de relacionamento, identificando os estilos de

consumo de seu publico alvo.
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De acordo com a teoria cognitiva, os individuos selecionam informacdes e
controlam o acesso destas a meméria de maneira associativa (WITT, 2003). Sendo que
esta atividade s6 pode ser realizada caso a caso, de maneira individual e, portanto, a
situacdo problema ndo pode estar em uso. A capacidade de imaginar e refletir sobre
alternativas de acdo € limitada e seletiva.

Estudos de McMullen e Shepherd (2006) indicaram que a A¢do Empreendedora
deve ser blindada com conhecimento e motivacgdo, para ser 0 mais assertivo possivel. O
conhecimento deve trazer todas as informagdes sobre o ato de empreender, sanar todas as
davidas, gerar avaliacbes e projecdes sobre o investimento, assim o empreendedor
consegue chegar a sua motivacdo, que nada mais é do que o objetivo, a atratividade da
recompensa esperada com o ato de empreender.

O conhecimento disperso e a atitude empreendedora teriam resultados mais
eficazes caso os individuos dentro da empresa estivessem inseridos em uma cultura de
autonomia, ou seja, “pensar como dono da empresa” (WITT, 2003). Essas contribuictes
poderiam impactar a motivacdo dos empregados, que deixariam de ter mentalidade
individualista e interesses distantes da missdo da companhia.

Para Witt (2003), direcionar e propor o pensamento empreendedor na organizacao
ndo é algo simples de se resolver. O ambiente em que o grupo esta inserido é fundamental
para fomentar tal préatica, por meio de padrdo comportamental, em que a lideranca exerce
sua funcéo, bem como a comunicacdo simples, formalizada e persuasiva.

Shepherd et al. (2007) discutiram as trajetorias de cogni¢do do empreendedor. O
ponto de partida é o estado de ignorancia frente a um projeto que se refere a auséncia de
informacGes ou de consciéncia de que uma oportunidade existe na relagdo empreendedor
— mercado. As lacunas de informacdo existem devido a distancia (espacial ou temporal)
entre as condicdes na qual o empreendedor opera e as condigdes na qual a oportunidade
existe. A lacuna de consciéncia resulta do método pelo qual a informagéo € reconhecida,
tratada e processada. Mesmo depois desse trajeto pode ainda existir a davida, por parte
do empreendedor.

A duavida pode se originar de um processo de avaliacdo de risco. Neste caso ha
conhecimento da distribuicdo de probabilidade dos eventos resultantes da agéo
empresarial, mas ndo se sabe qual evento ird predominar. A duvida pela incerteza é a
situacdo de auséncia de informacédo e da capacidade de atrelar fungdes de probabilidade
aos eventos em decorréncia das decisbes tomadas. E sabe também que os demais
empreendedores ndo possuem essas informacBes que permitiriam o calculo sobre o

resultado de uma agcdo empresarial.
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Finalmente, a situacdo da duvida pela ambiguidade. Neste caso, 0 que predomina
é uma assimetria de informacdo. A informacgdo essencial que elimina a incerteza, pode
ser conhecida por outros competidores (SHEPHERD et al., 2007, p.77).

Logo, uma agdo sempre estaré cercada por uma ddvida e dependerd da capacidade
do empreendedor em aceitar riscos associados. Outras dimensdes aqui resenhadas podem
também ser acolhidas, favorecendo uma visdo mais geral sobre o comportamento do
empreendedor.

O modelo proposto pelos autores, de formacéo da crenga e de acdo empresarial
(SHEPHERD et al., 2007, p. 77 — 80), demonstra como agem os empreendedores e a
partir da crenga — oportunidade e como se tornam aptos a estabelecer contratos e
formalizar uma atividade ou firma.

Dimensionada a sua situacdo de crenca, o empreendedor podera trabalhar nas
conexdes materiais ou por meio de acordos ou contratos que venham assegurar uma
trajetoria com mais elementos objetivos.

Em altima instancia, caberd ao animal spirits proposto por Keynes (1936) agir.
Um dos entendimentos que se procura recuperar esta de acordo com este ultimo, que é o

entendimento simplificado em torno do empresario.

2.5. O Impacto do Empreendedorismo no Desenvolvimento Econémico

Earl (2003) destacou que o papel do empreendedor é de romper e criar rupturas
no mercado. Klein (2008) afirmou que somente com o empreendedorismo € que uma
economia complexa e dindmica conseguiria alcangar seu maximo valor. Dentro dela,
empresarios de sucesso se comportam mais como executivos corporativos. Alguns
estudos comprovaram diferengas entre gerentes corporativos e novos empreendedores.

Essa trajetoria pode corresponder a ideias e projetos dentro de firmas ja
existentes, mas o maior foco de atengéo dos estudos do empreendedorismo n&o se destina
a inciativas novas dentro do ambiente da teoria da firma. Trata-se da investigagdo dos
determinantes da acdo de empreendedorismo relacionada as novas atividades (como Spin-
offs e Startups).

De acordo com Baumol e Schilling (2008), o modelo de Schumpeterian (1911)
mostrou que a recompensa do sucesso do empreendedor inovador é um lucro temporario,
maior que o da competicdo perfeita. Isso atrai rivais que procuram compartilhar seus
lucros pela imitagdo da inovagao e, assim, corroem 0s ganhos supercompetitivos. Para

prevenir o fim das recompensas, o0 empreendedor deve estar constantemente inovando.
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Além disso, através de analises estacionarias da Teoria da Microeconomia padrao,
constatou-se que os modelos de empreendimentos viabilizam questdes importantes como
caracteristicas de estrutura de livre mercado econémico, superadas com inovagdo e
crescimento, como alternativas econdmicas (BAUMOL; SCHILLING, 2008).

Conforme observado por Baumol e Schilling (2008), as mudancas institucionais
reorientaram o empreendedorismo, de atividades de redistribui¢do para produgdo que é,
de acordo com o modelo, a chave para a questdo. Isso tem impacto politico tanto para
paises em desenvolvimento, que tentam sair da miséria, quanto para paises desenvolvidos,
gue procuram se manter em pleno crescimento econdmico.

Segundo Garcia et al. (2012), uma pesquisa realizada com estudantes brasileiros
demonstrou que 73% dos individuos ja pensaram em abrir um negocio proprio, porem
apenas 46% disseram estar realmente preparados para tal, ou seja, ha uma propenséo alta
ao empreendedorismo, no entanto ndo ha propensdo ao risco, que pode ser explicada

devido a escassez em conhecimentos prévios de gestdo de recursos humanos.
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A pesquisa se baseia em procedimentos formais em que se busca conhecer a
realidade por meio de métodos reflexivos e que demanda um tratamento cientifico
(MARCONI e LAKATOS, 2010). Deste modo, entende-se que 0 método é um conjunto
de atividades racionais e sistematicas utilizadas para se responder a questdes de maneira
mais eficaz.

Antes de iniciar qualquer pesquisa, é de suma importancia que o pesquisador tenha
definido seu objetivo e tipo de abordagem (qualitativa, quantitativa ou uma combinacao
destas). Assim, Selltiz et al. (1974) classificaram as pesquisas sociais em trés grupos:
estudos exploratorios, estudos descritivos e estudos que verificam hipdteses causais,
também denominada pesquisa explicativa por Gil (2007).

A presente pesquisa utiliza uma abordagem predominantemente qualitativa e
consiste em um estudo de carater exploratorio do empreendedorismo no setor de cafés
especiais, por intermédio da qual analisou-se, mais especificamente, empreendedores a
frente de empresas das &reas de producéo, industrializacao (torrefacdo) e comercializacéo,
durante o periodo de setembro/2016 a julho/2018 (Quadro 1).

Quadro 1. Resumo descritivo do método.

Abordagem Qualitativa

Finalidade Exploratoria

Estratégia Estudo analitico do setor de cafés especiais
Segmento Producéo, industrializacdo e comercializacéo

Fonte: elaborado pelo préprio autor.

Na pesquisa qualitativa o pesquisador é o instrumento-chave, o ambiente é a fonte
direta dos dados, ndo requer o uso de técnicas e métodos estatisticos, tem carater
descritivo, o resultado ndo é o foco da abordagem, mas sim o processo e seu significado,
ou seja, o principal objetivo é a interpretacdo do fendmeno objeto de estudo (GODOY,
1995, SILVA; MENEZES, 2005).

A investigagdo qualitativa é definida, segundo Llewellyn e Northcott (2007),
como a identificacdo das caracteristicas de situacdes, eventos e organizacoes relevantes
para analise do objeto de pesquisa. Desta maneira buscamos entender como 0 novo
empreendedor e o empreendedor ja estabelecido tomaram decisdes em seu ambiente
empresarial, no caso no setor agroindustrial de cafés especiais, envolvendo a producao,
distribuicéo e comercializagao.

A pesquisa na literatura também foi utilizada neste trabalho seguindo a linha de
pensamento conforme descrita por Barros e Lehfeld (2007, p.85), como sendo um
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processo de procura por solucGes de problemas ou aquisi¢do de conhecimento, com base
em informacdes contidas em materiais graficos, sonoros e informatizados. Esse tipo de
abordagem foi fundamental para o desenvolvimento do referencial tedrico e para
definicdo do que foi estudado sobre o Empreendedorismo e sua aplicabilidade na
descoberta de oportunidades até o momento.

O procedimento metodoldgico é desdobramento da investigacdo da literatura. A
revisdo das referéncias sobre a Teoria do Empreendedorismo e sobre a descoberta de
oportunidades por parte do empreendedor foi feita para dar fundamentos a investigacao
empirica. Com foco em contribuir com o conhecimento aplicado e oferecer uma diretriz
a futuros estudos buscou-se trabalhos que sdo referenciados por um grande nimero de
autores, como ja observado.

Nesse capitulo, denominado “Fundamentacdo Tedrica”, sdo descritos o
entendimento por capacidade empreendedora e quais seus atributos, que combinados aos
recursos e as conexdes estabelecidas pelo empreendedor, tornam uma oportunidade
comercializavel em um mercado competitivo. Além disso, é através dos atributos que o
empreendedor é capaz de valorar uma ideia e torna-la economicamente sustentavel.

Dado o referencial tedrico e seu entendimento é possivel executar o estudo
exploratério da cadeia de cafés especiais. Por intermédio de entrevistas com
empreendedores do setor, buscou-se identificar e analisar a capacidade empreendedora e
quais seriam as estratégias utilizadas pelo empreendedor para superar as estruturas de
concorréncia no setor de cafés especiais.

Outrossim com os resultados obtidos das entrevistas, confrontaram-se as
constatagbes com os dados obtidos do relatério GEM (Global Entrepreneurship
Monitor). Através deste relatério é que foi possivel caracterizar o empreendedorismo do
setor agroindustrial no Brasil.

As evidéncias do GEM sdo importantes para informar o quadro geral ou
caracterizacdo de um ambiente similar ao explorado por esta dissertacdo. Nao existe um
elo direto entre a caracterizacdo e 0 questionario elaborado para a execugdo deste
trabalho. Contudo, ao se organizar os dados do ambiente mais geral brasileiro, observou-
se que certos itens ou aspectos das questdes eram (des) necessarios. Logo, o conhecimento
mais geral do ambiente empreendedor no Brasil, se ndo levou a perguntas objetivas bem
definidas, colaborou por outro lado para estabelecer o dialogo inicial com o entrevistado.
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3.1. Caracterizacao da unidade de analise

A fim de analisar a cadeia produtiva do setor de cafés especiais, a unidade de
andalise desta pesquisa compreendeu o empreendedor responsavel pelo negécio das areas
de producdo, industrializacdo e comercializagdo de cafés especiais.

A pesquisa tem como foco empresas de pequeno porte que enfrentam
concorréncia elevada e que, portanto: a) ndo fixam preco do produto. S&o tomadores de
preco (concorréncia monopolistica); b) buscam diferenciacdo desde a producdo na
lavoura até os meios de comercializagdo ao consumidor final, submetidos a custos de
producdo mais elevados quando comparados aos do café tradicional; ¢) dependem de
autofinanciamento para viabilidade do projeto de empresa; d) estdo inseridos nos
principais centros de consumo e producdo de café especial do Brasil; €) apresentam
capacidade produtiva para mercado nacional; f) o foco na busca por atributos se passou
na premissa de que um pequeno numero de entrevistados deixaria mais elementos para o
estudo e facilitaria o aprofundamento de questdes das categorias de analise.

Assim pdde-se caracterizar 0s entrevistados da seguinte maneira (Tabela 1):

Tabela 1. Caracterizacdo da unidade de analise guanto ao setor, quantidade e regido de atuacao.

Setor Entrevistados | Regido Periodo

~ Espirito Santo, Minas
Produgéo 3 Gerais, Sao Paulo 2018
Industrializagéo 3 | Minas Gerais, Sao Paulo 2018
Comercializagéo 3 | Sdo Paulo, Santa Catarina 2018

Fonte: elaborado pelo préprio autor.

3.2. Coleta de dados secundarios

O relatério GEM (Global Monitor Entrepreneurship) é publicado a cada dois
anos, desde 2000, no Brasil. Trata-se de uma iniciativa para identificar e monitorar a
atividade de empreendedorismo. Babson College dos Estados Unidos e London Business
School da Inglaterra realizam a pesquisa desde 1999. Os resultados sdo utilizados pelo
Banco Mundial, Forum Econémico Mundial e OCDE. As tabelas e analises permitem
comparag0es entre regides de um pais ou entre paises.

Com base no relatério GEM do ano de 2016, as variaveis sdo destinadas a
caracterizar o individuo empreendedor, segundo: a) estagio; b) motivacao; c) género; d)
idade do empreendedor; €) nivel de escolaridade; f) faturamento anual; g) porte por
namero de funcionérios. Com as tabelas do Relatério GEM constituiu-se uma descrigdo
e avaliacdo geral do Empreendedorismo no Brasil por meio dos indicadores ja ofertados
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pela pesquisa e, entdo, os dados foram confrontados com os resultados obtidos com a
pesquisa de campo, de empreendedores do setor de cafés especiais.

Pesquisas de mercado realizadas pelas principais instituicbes cafeeiras do Brasil e
do mundo visando a obtencdo de dados do setor e caracterizacdo de comportamentos
organizacionais nesta area. As principais instituicbes observadas serdo: a Associagdo
Brasileira das Industrias do Café (ABIC); Speciallity Coffee Association (SCA); Brazilian
Speciallity Coffee Association (BSCA); entre outras.

3.3. Coleta de dados primarios

Os dados primarios foram obtidos por meio das entrevistas com roteiros
semiestruturados, realizadas com nove empreendedores do setor de cafés especiais.
Buscou-se compreender o fornecimento de matéria-prima e identificar as principais
caracteristicas empreendedoras presentes na implantacdo e desenvolvimento de um novo
empreendimento no ramo.

Para melhor compreensdo e analise dos atributos empreendedores levantados pela
Teoria do Empreendedorismo, criou-se um questionario semiestruturado com 29 questdes
(Apéndice A). A necessidade de criacdo de um novo instrumento de coleta de dados se
deu pela escassez de roteiros direcionados para analise de atributos empreendedores
destacados na teoria e analisados posteriormente em um mercado de nicho, como o de

cafés especiais.

Quadro 2. Caracteristicas gerais do roteiro de entrevistas.

Objetivo Descricéo
Caracterizar o empreendedor e seu respectivo negécio com base
na atividade a partir das referéncias da ABIC (2015), ICO (2018)
e GEM (2016).
Identificacdo dos principais ativos, passivos, renda e riqueza
com a qual iniciou 0 empreendimento.
Principal competéncia, formagao e experiéncia acumulada.
Tipologia de aprendizado e redes de competéncia constituidas.
Enguadramento dos depoimentos segundo as variaveis
Principais barreiras e relevantes que definem a estrutura de competicdo do mercado na
oportunidades producéo, torrefacdo e comercializagdo. Tipologia de barreiras e
dificuldades apontadas como limitantes & existéncia da atividade.
Caracteristicas das inovagdes obtidas para entrar e permanecer
Diferenciacéo na atividade. Apontamento das mudancas substanciais ou
cruciais ao longo da vida do empreendimento.
Redes de competéncia estabelecidas; forma e taticas de
comunicacgdo com a equipe; principais conflitos com
stakeholder’s; perfil da coordenagéo e equipe gerencial da
atividade.
Fonte: elaborado pelo préprio autor, segundo referencial tedrico.

Descricdo do segmento e
do empreendedor

Historia empresarial

Competéncias

Relacionamento
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Quadro 3. Relacdo entre os principais atributos analisados, questdes e fontes.

Questbes | Atributos Fonte
Earl (2003); Klein
11 Identificacéo de oportunidades, conhecimento, (2008); Acs et al.
relacionamento (2009); Walter et al.
(2006)
~ x McMullen e
12 Conexdes, acdo empreendedora Shepherd (2006)
Klein (2008);
13 Julgamento e Alerta McMullen e
Shepherd (2006)
Klein (2008);
14 Julgamento, alerta, organizacdo dos recursos McMullen e
empresariais Shepherd (2006);
Witt (2003)
Organizacéo dos recursos empresariais, capital Witt (2003); Klein
15 A
heterogéneo (2008)
Conexdes, acdo empreendedora, aproveitamento de Earl (2003); Klein
16 oportunidz;des ’ (2008); McMullen e
Shepherd (2006)
Klein (2008);
17 Alerta, acdo empreendedora McMullen e

Shepherd (2006)

Conexdes, organizagao de recursos empresariais,

Witt (2003); Qian et
al. (2013); Plummer

18 ~ ; et al. (2014),
absorcéo de conhecimento Shepherd et al.
(2007)
Klein (2008);
19 Julgamento e alerta McMullen e
Shepherd (2006)
20 Organizacdo dos recursos empresariais Witt (2003)
21 Organizacdo dos recursos empresariais Witt (2003)
22 Conhecimento e absor¢édo de conhecimento Slljrr:]rer:eillet(za?.l(sz)(’)l 2)
23 Relacionamento Walter et al. (2006)
Walter et al. (2006);
24 Relacionamento e conexdes Shepherd et al.
(2007)
Earl (2003); Klein
25 Alerta e identificacdo de oportunidades (2008); McMullen e
Shepherd (2006)
Acs et al. (2009);
Relacionamento, conhecimento, acdo empreendedora McMullen e
26 ~ ’ ’ ’ Shepherd (2006);
conexoes
Shepherd et al.
(2007)
Shepherd et al.
27 Conexodes, relacionamento (2007); Walter et al.
(2006)
28 Conhecimento Acs et al. (2009)
Earl (2003); Klein
29 Identificacdo de oportunidades, acdo empreendedora (2008); McMullen e

Shepherd (2006)

Fonte: elaborado pelo préprio autor, segundo referencial tedrico.
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Tal questionério replicou a investigacdo das varidveis ofertadas do relatério GEM
com as areas de processos produtivos, tecnologia empregada na torrefacdo e estratégias
adotadas na comercializagéo.

Acrescentou-se ao questiondrio um roteiro para obter a interpretacdo do
comportamento empreendedor e a forma que o entrevistado encontrou para viabilizar as
oportunidades descobertas. As linhas gerais do roteiro estdo descritas no Quadro 2:

As anélises dos itens descritos demonstrardo os atributos e diferenciais para a
existéncia da firma no meio competitivo (Quadro 3). O estudo analitico da cadeia
baseou-se na avaliagdo do potencial da historia e formacdo do entrevistado que,
combinada com capital e outros recursos materiais, tornam a existéncia de uma firma
possivel.

O éxito da atividade dependera, segundo nossa hipotese, do uso das competéncias
e/ou atributos do empreendedor na consolidacdo de uma atividade econdmica nova. Essas
competéncias enfrentardo o processo concorrencial e criardo oportunidades de mercado
diante dos nichos escolhidos pelas firmas existentes. Finalmente, procurou-se observar
quais foram as inovagOes necessarias para dar consisténcia a acdo empreendedora.

Nos resultados da pesquisa GEM (questdes de 1 a 10 do Apéndice A) observaram-
se as evidéncias e caracteristicas. Contudo, inexiste conhecimento produzido por esta
pesquisa que explicite como os atributos do empreendedor séo vitais ao surgimento e

desenvolvimento da atividade econdmica.

3.4. Analise dos resultados

A analise dos resultados recaiu na combinacdo das evidéncias para o Brasil da
pesquisa GEM com o resultado das entrevistas realizadas para o segmento de Cafés
Especiais. A orientagdo da interpretacdo dos resultados seguiu o referencial tedrico, com
base na complexidade da competéncia/capacidade empreendedora.

Os dados obtidos por intermédio da aplicacdo de questionarios semiestruturados
foram tratados por técnica de analise de contetdo, proposta por Bardin (2011). Tal
tratamento caracteriza-se como um conjunto de técnicas de analise das comunicagGes que
se pretende obter, por procedimentos sistematicos e objetivos de descri¢do do contelido
das mensagens, indicadores (quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de
conhecimentos relativos as condi¢des de producdo/recepcdo (variaveis inferidas) dessas

mensagens.



47

Esse tipo de anélise foi utilizado buscando reduzir a complexidade dos textos e
falas, pois tende a filtrar e classificar as informacgdes tedricas contidas em textos, a fim de
transforma-las em uma descri¢do sucinta de caracteristicas representativas do que se
pretende encontrar (BAUER, 2002).

A interpretacdo dos dados obtidos seguiu a técnica dos trés polos de analise,
conforme sugerido por Bardin (2011): (a) a pré-analise, pela qual foram identificados
os indicadores/categorias de analise para a interpretacdo final — ressalta-se que esse
ponto foi realizado a partir da identificacdo de categorias emergidas do referencial
tedrico e serviram como roteiro adaptado para a realizacdo das entrevistas; (b) a
exploracdo do material, no qual foi interpretada a transcrigdo das entrevistas; e (c) por
fim o tratamento dos resultados, em que propds-se inferéncias e interpretacfes dos dados
coletados.

Elaborado o questionario, as entrevistas foram aplicadas presencialmente e/ou via
Skype (video e audio), sendo que a transcricio das respostas foi realizada
simultaneamente a conversa. A duracdo média de cada entrevista foi de aproximadamente
uma hora.

Para a analise dos dados, primeiramente realizou-se uma leitura flutuante e,
posteriormente, categorizou-se os dados a partir de palavras-chave levantadas nos
préprios resultados. Com isso, além de uma analise que buscou diminuir a subjetividade
do pesquisador, foi possivel fazer inferéncias dos assuntos abordados. Para tanto,
necessitou-se da criacdo de uma matriz para tabulagdo dos resultados, por meio da qual
foi possivel medir a intensidade das varidveis obtidas e as semelhancas das respostas. A
partir dessas equivaléncias estabeleceu-se a intensidade das principais variaveis que
nortearam o problema e constataram se o referencial tedrico embasou de fato os critérios
levantados no ambiente pratico.

Os dados foram organizados em tabelas relacionando questdes as respostas
obtidas. Para os dados descritivos utilizou-se a transcrigdo exata das respostas fornecidas
pela aplicacdo dos questionarios. Nesta etapa realizou-se uma anélise geral comparativa
entre todos os empreendedores entrevistados.

Ja para as questfes tedricas (11 a 29) organizaram-se tabelas que relacionaram
questdes as suas respectivas palavras-chave analisadas em cada entrevista. Para melhor
compreensdo e funcionalidade, a analise foi separada em areas, segundo finalidade do

empreendedor: producéo, industrializacéo e comercializacao.
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Quadro 4. Relacdo das questdes do questionario semiestruturado com tema e palavras-chave.

N° Questdo | Tema da questdo Palavras-chave

11 Ideia inicial do negdcio Familia, amigos, coincidéncia.

12 Planejamento do negdcio Localizagdo, pesquisa de
mercado.

13 Descricdo do mercado de cafés especiais Concqr renc'la, reeducagao
sensorial, nicho de mercado.

14 Estrutura para lancar o negécio Capital e trabalho.

15 Financiamento da producdo e investimento | Prdprio, terceiros.

16 Fortalecimento do negécio Familia, dedicacdo, qualidade.

17 Principais barreiras Cpncgrréncia, informagdo,
dinheiro.

18 c N L ~ Pesquisa, consumidor,

onex0es materiais, informagoes e pessoas f

ornecedor.

19 Desafios de concorréncia Alta, baixa concorréncia.

20 Importancia de ativos Méo-de-obra e capital.

21 Financiamento decisivo Proprio, terceiros.

22 Méo-de-obra especializada Todas, barista.

23 Importancia de fornecedores Compatibilidade, comunicacéo

24 Importancia do consumidor e forma de Principal, varejo, atacado, e-

venda commerce
25 Novos entrantes e produtos substitutos Sim, ndo, cha, café tradicional.
26 Desafio; mercadoldgicos e gerenciamento Crescimento, préprio, socios,
estratégico setor.
27 Descricéo resumida da rede gam'“aL procedimentos,
edicacéo.
28 Contratacdo de estagiarios Sim, ndo, escassez.
29 Diferenciacdo de produto Qualidade, servicos.

Fonte: elaborado pelo préprio autor.

Por fim, a discussao dos resultados obtidos em todos as areas foi confrontada com

a literatura objetivando estabelecer relacdes de semelhangas e divergéncias entre elas e,

dessa forma, alcancar o objetivo geral da presente pesquisa.
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1.  Analise dos dados do Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2016

Foram coletados dados do Global Entrepreneurship Monitor (GEM) referentes ao
ano de 2016. Trata-se de um relatério que objetiva caracterizar o empreendedorismo,
segundo o individuo empreendedor. O recorte da pesquisa compreende amostra
numericamente representativa no Brasil e, no ano de 2016, foram entrevistadas 2000
pessoas, com idade entre 18-64 anos. Os dados coletados foram organizados em quadros
a fim de facilitar analise e confronto com os resultados obtidos com a pesquisa de campo,
aplicada a empreendedores do setor de cafés especiais.

Tabela 2. Caracterizacdo do empreendedorismo no brasil segundo GEM (2016).

Variéveis | Predominancia | Taxa (%)

Total de empreendedorismo

Estégio Inicial 19,6
Motivacéo Oportunidade 11,2
Empreendedores em estégio inicial

Género Feminino 19,9
Idade 25-34 anos 22,9
Nivel de escolaridade Pds-graduacao 22,9
Faturamento Até R$12.000,00 45,7
Porte Sem empregados 52,0

Fonte: Elaborado a partir de GEM (2016).

Com base nos dados apresentados conclui-se que 36% da populacéo brasileira,
entre 18 e 64 anos, pratica o empreendedorismo. Assim, o perfil empreendedor brasileiro
caracterizou-se, segundo estagio, como em fase inicial (19,6%) e, segundo motivac&o,
por oportunidade.

Desta maneira, a pesquisa esforcou-se em caracterizar os empreendedores em
estagio inicial, até mesmo porque identificou-se na pesquisa de campo que este € o perfil
da amostra estudada no setor de cafés especiais. Conclui-se que o perfil é de género
feminino, com idade entre 25 e 34 anos, com nivel escolar de pés-graduacdo, com

faturamento até R$12.000,00, com auséncia de empregados.
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Para a elaboracgdo da pesquisa e construcdo dos resultados, foram entrevistadas nove pessoas envolvidas com o setor de cafés especiais.

Como recorte inicial do trabalho, destacaram-se as areas de produc&o, torrefacdo e comercializacdo do produto foco. Baseando-se nos dados

iniciais obtidos chegou-se a um perfil descritivo de cada entrevistado (Quadro 5) que permitiu uma andlise mais aprofundada de tais

caracteristicas.

Quadro 5. Dados descritivos dos entrevistados.

Empreendedor Empresa

Codigo Género Idade Nivel de ensino Idade Faturamento Porte Localizacdo
P1 Masculino 31 anos Superior completo 1ano N&o possui ainda | 3 Ibiraci-MG
P2 Masculino 24 anos Ensino médio completo 4 anos R$ 200.000,00 3 Manhumirim-MG
P3 Masculino 28 anos Superior completo 13 anos N&o informado 4 Espera Feliz-MG/Dores do Rio Preto-ES
11 Masculino 35 anos Superior completo 3 anos N&o informado 11 Sdo Paulo-SP
12 Feminino 36 anos Pds-graduacdo completo 2 anos N&o informado 2 Itajubd-MG
13 Masculino 29 anos Superior completo 33 anos 5 Vista Alegre do Alto-SP
C1 Masculino 24 anos Superior completo 2,5an0s | R$ 1.000.000,00 10 Sao José do Rio Preto-SP
C2 Masculino 39 anos Pds-graduacdo completo 2 anos R$ 360.000,00 5 Florianopolis-SC
C3 Masculino 28 anos Ensino médio completo 3 anos N&o informado 5 Ribeirdo Preto-SP

Fonte: elaborado pelo préprio autor. *Porte por nimero de funcionarios.



o1

Com base nos dados descritivos (Quadro 5) constatou-se que, com excecao de
apenas um individuo, toda a amostra é composta por homens. Mesmo que, inicialmente,
ou, entdo, isoladamente, essa constatagdo ndo signifigue um dado relevante e
representativo estatisticamente, a amostra ndo demonstra uma realidade no
empreendedorismo brasileiro segundo GEM (2016).

Quanto a faixa etaria da amostra representada por nove empreendedores do setor
de cafés especiais, notou-se que o intervalo de idade foi de 24 a 39 anos. O dado
demonstra que pessoas mais jovens estdo mais propensas ao empreendedorismo para
cafés especiais, principalmente por motivacdes de oportunidade.

No que diz respeito a formacdo profissional dos individuos entrevistados,
constatou-se que apenas dois empreendedores ndo possuem ensino superior, assim como
também, apenas dois possuem pds-graduacdo. Um ponto importante que se destacou nas
observacdes aos participantes € que apenas uma pessoa possui formagéo relacionada ao
setor de café e, ainda, apenas duas possuem formacédo relacionada & administracdo de
empresas. Essas informagdes revelam que conhecimentos técnicos prévios neste setor de
cafés especiais ndo €, necessariamente, um pré-requisito para suprir a ignorancia e abrir
uma empresa.

No que tange a experiéncia das empresas, revelada na entrevista pela idade da
empresa, constatou-se tratar de empresas ainda em estagio de desenvolvimento inicial.
Com excecdo de uma empresa da area de torrefacéo, todas as outras estdo em atividade a
menos de 15 anos e consideram-se ainda iniciais neste mercado.

Assim como j& havia sido delimitado como metodologia de selecdo dos
entrevistados, os empreendedores e seus empreendimentos possuem menos de dez
funcionarios, o que se caracteriza como microempresas neste setor.

Quanto a localizagdo geogréfica, percebeu-se nas entrevistas que a producdo de
cafés especiais esta concentrada no estado de Minas Gerais, nas regides Sul, Matas e
Capara0. Ja para atorrefacéo, o estado de S&o Paulo ficou representado por duas unidades
de um total de trés. Para a comercializacdo, aqui representada por cafeterias de cafés
especiais, dois empreendimentos estdo localizados em pontos importantes do interior
paulista e um esta localizado na capital de Santa Catarina, Florianopolis.

Através de uma andlise geral comparativa entre os dados obtidos na pesquisa de
campo, no setor de cafés especiais e o relatério GEM (2016), conclui-se que ha
semelhancas no perfil empreendedor brasileiro com o perfil empreendedor da amostra
desta pesquisa do setor de cafés especiais. As semelhancas se ddo nas variaveis estagio,
motivacdo e idade. As principais diferengas destacadas sdo quanto ao género, o qual a
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pesquisa de campo detectou maioridade masculina; faturamento e porte por nimero de

funcionarios.

Quadro 6. Analise comparativa entre resultados GEM (2016) e pesquisa de campo do setor de
cafés especiais.

Variaveis GEM (2016) Cafés Especiais
Estagio Inicial Inicial
Motivacéo Oportunidade Oportunidade
Género Feminino Masculino
Idade 25 a 34 anos 24 a 39 anos
, De R$ 200.000,00 a
Faturamento Até R$12.000,00 R$1.000.000,00
Porte Sem funcionarios De 2 a 11 funcionarios

Fonte: elaborado pelo préprio autor a partir de GEM (2016).

4.3.  Analise dos empreendedores produtores de cafés especiais

Nesta subsecéo a pesquisa se esfor¢a para descrever, detalhar e analisar os dados
obtidos por intermédio das entrevistas aplicadas com auxilio de roteiro semiestruturado,
para o setor de producdo de cafés especiais (Quadro 7). Conforme ja descrito
anteriormente, foram analisados trés individuos empreendedores do setor de cafés
especiais, localizados nas principais regibes produtoras de cafés do Brasil e,
consequentemente, do mundo: Ibiraci-MG (Alta Mogiana/Sul de Minas), Manhumirim-
MG (Matas de Minas) e Espera Feliz-MG (Caparad).

Em uma primeira andlise dos resultados, notou-se que, para o grupo de produtores,
algumas semelhancas existiram sobre grande parte das perguntas.

No que diz respeito ao surgimento inicial do negdcio, ou ainda, ao historico
empresarial, observou-se que todos os entrevistados do setor de producdo de cafés
especiais responderam que a familia ja tinha o café como principal fonte de renda, mesmo
que com cafés tradicionais. Ou seja, isso demonstra que para este grupo de
empreendedores ha alta influéncia de conhecimento préatico, adquirido ao longo dos anos
e transmitido entre geracdes dentro da familia.

Quanto a descricdo do mercado de cafes especiais, todos 0os empreendedores
produtores descreveram tratar-se ainda de um mercado recente, pequeno, porém em
crescimento acelerado quando comparado ao mercado de cafés tradicionais. Apenas uma
breve observacdo do empreendedor P2 que afirmou ser um mercado com falta de
cooperacdo entre os participantes da cadeia produtiva, o que segundo ele, auxiliaria no
aumento de competitividade entre os produtores.
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Quadro 7. Organizacdo dos dados da pesquisa segundo resultados do grupo dos produtores.

Entrevistados

uestoes
Q P1 P2 P3
Ideia inicial do - e -

- Familia, mudanca Familia, vizinhos Familia, mudanca
negdcio
Planejamento do Localizacéo e Localizacéo e Organizacgéo e
negdécio relacionamentos relacionamentos especializacéo

Descricdo do mercado

Recente, pequeno

Recente, falta de

Recente,

investimento

financiamento

de cafés especiais cooperacao. crescimento
Estrutura para langar o | Infraestrutura e Infraestrutura e
L . Infraestrutura x
negocio capital mao-de-obra
Financiamento da . . . . .
x Proprio e Financiamento e Financiamentos e
producéo e

préprio

préprios

Fortalecimento do
negécio

Qualidade

Premiacdo e
certificacéo

Venda direta

Comercializagéo,

Organizacéo,

Lo . : Riscos e ndo ; .
Principais barreiras relacionamentos, ~ financeiro,
cooperagéo
contratos contratos
Conexdes materiais, . Pesquisa de .
) ~ Pesquisa de mercado Relacionamento
informacdes e pessoas mercado

Desafios de
concorréncia

Iniciante, contratos

Né&o cooperagéo

Baixa concorréncia
e relacionamentos

Importancia de ativos

Ativos imobilizados

Localizacéo e
microclima

Mao-de-Obra

Financiamento
decisivo

Proprio

Proprios, terceiros.

Financiamento e
préprio

Méo-de-obra
especializada

Técnica producéo

Técnica producéo

Todas

Importancia de
fornecedores

Essenciais

Essenciais,
relacionamento

Essenciais, diminuir
dependéncia

Importancia do
consumidor e forma
de venda

Venda direta

Venda indireta e
direta

Venda direta,
relacionamento,
midias

Novos entrantes e
produtos substitutos

Competitividade,
tradicionalismo

Baixa
competitividade

Baixa
competitividade

Desafios
mercadoldgicos e
gerenciamento
estratégico

Crescimento, préprio

Qualidade, proprio

Fidelidade,
qualidade, setores

Descricéo resumida da

Relacionamento

Relacionamento

Transparéncia e

rede transparente direto conexdo.
Contratacdo de x - . - N&o localizacdo
atag N&o necessario Néo disponibilidade | .. ¢

estagiarios distante

. I Exclusividade, Qualidade, Dedicacdo,
Diferenciacéo de : . ;

roduto relacionamento, relacionamento e conhecimento e
P localizacéo localizacéo inovacgéo

Fonte: elaborado pelo préprio autor.

Para o langamento do negdcio, todos os produtores afirmaram necessidade inicial

de infraestrutura como a terra, a lavoura, tratores, maquinas e implementos, terreiro de

concreto e suspenso, gua, energia, entre outros. Porém o P1 destacou a importancia do
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capital para iniciar seu empreendimento, enquanto P3 elevou a importancia da méo-de-
obra inicial.

Além disso, sem excecdes, todos 0s empreendedores do setor produtivo afirmaram
financiar sua producéo e investimentos com capital proprio e de terceiros, neste caso
representado pelo financiamento bancéario de crédito rural. Contudo, P2 e P3
consideraram que as fontes de recursos financeiros proprias e de terceiros foram as mais
importantes no inicio do negdcio, enquanto P3 considerou apenas recursos proprios.
Observou-se também, através dos relatos, que a facilidade de empréstimos bancarios €
maior para a aquisicdo de maquinas e implementos, principalmente neste setor de
producéo, em relacdo aos setores de industrializacdo e comercializagéo.

A justificativa para o fortalecimento do negécio foi diversificada. Para P1 o
negdcio se fortaleceu por causa da qualidade empregada na producdo. Para P2 0 motivo
foi pelas certificagbes empregadas na propriedade e pela premiacdo recebida em
concursos de qualidade da regido. Ja para P3 a venda direta foi determinante, pois através
do relacionamento direto com o cliente foi possivel aumentar margem de lucro e melhorar
o fluxo de informagdes entre producdo e consumo.

Como principais barreiras e dificuldades encontradas pelos entrevistados,
respostas diversificadas também foram encontradas. Para P1 as principais barreiras foram
as relacionadas a comercializacdo do café especial cru, o relacionamento com o0s
integrantes da cadeia e a falta de contratos para formaliza¢do das compras. Ja P2 relatou
que enfrentou problemas com a falta de politica de preco, uma vez que a producéo de
cafés especiais, assim como qualquer outra da area agricola, é extremamente dependente
das condicdes climéticas e de mercado. Além disso, P2 também encontrou dificuldades
no relacionamento com outros produtores, que evitam a troca de informagdes. O
empreendedor produtor P3 observou que as principais barreiras e dificuldades do negdcio
estdo relacionadas a organizacdo da producdo, bem como a gestdo financeira e a
formalizacdo de vendas por contrato, a fim de garantir seguranga da venda da producao.

No que diz respeito as conexdes estabelecidas entre informagdes, materiais e
pessoas, todos os produtores afirmaram que a pesquisa de mercado foi fundamental para
estabelecer a conexdo empresarial, com excecdo do P3 que relatou o relacionamento
como principal instrumento de conex&o entre tais recursos.

Para os desafios relacionados a concorréncia de mercado, P2 apontou a falta de
cooperacéo entre produtores de um modo geral, enquanto P3 considerou a inexisténcia de

concorréncia e, consequentemente, ndo enfrentou desafios relacionados a tal. P1 ainda
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estd no inicio do empreendimento e por isso ndo pode responder a questdo de maneira
concreta.

Quanto as formas de riqueza mais importantes para iniciar o negocio, P1
considerou ativos imobilizados, enquanto P3 considerou a méo-de-obra de terceiros como
sendo fundamental no inicio do projeto. J& P2 destacou a localizagdo geogréfica e o
microclima como fundamentais neste processo inicial.

A mao-de-obra especializada para a producdo de cafés especiais é necesséria,
principalmente nas areas técnicas de producao, segundo os entrevistados. No entanto, P3
admitiu que no seu caso este tipo de trabalho especializado se faz necessario em todas as
areas do negdcio, de producdo a comercializag&o.

A importancia dos fornecedores para os produtores é essencial, sem excecdes,
sendo que para P2 o relacionamento é constante e direto. P3 admitiu certa dependéncia
de fornecedores e, desta maneira, busca alternativas para minimiza-la, utilizando o
processo de verticalizagdo como estratégia.

Ja para clientes, todos os entrevistados afirmaram que este seria o principal player
do negdcio e, assim, buscam estreitar seus relacionamentos com eles e efetuar sua venda
de maneira direta. Apenas P2 relatou também fazer vendas de café para cooperativas e
armazéns especializados. Todos destacaram a importancia de ligar a cadeia produtiva ao
consumo de cafés especialis, visto que os habitos dos consumidores estdo se voltando para
a seguranca alimentar, rastreabilidade, certificacdes e comeércio justo.

Quanto a entrada de novos concorrentes no mercado, P2 e P3 afirmaram néo haver
namero significativo de novos entrantes na produgdo. Consideraram ainda que o consumo
de cafés especiais esta crescendo de maneira mais rapida do que produtores, o que causa
um favorecimento na balanga da procura em relacao a oferta deste produto. Ja P1 afirmou
encontrar novos concorrentes no mercado direto, com alto grau de instrucdo e acesso
direto a clientes, o que dificulta, de certa maneira, 0 acesso a estes niveis de
relacionamento. Todos os entrevistados constataram também ndo haver influéncia de
produtos substitutos, mas P1 chamou a atencdo para o café tradicional que, muitas vezes
por falta de informagdo ao consumidor e habitos tradicionalistas, impactam de maneira
direta 0 volume de consumo de cafés especiais.

Em questbes de desafios mercadoldgicos, aspectos produtivos, geréncia e
estratégias de identificacdo de ameacas da concorréncia, todos os produtores
entrevistados afirmaram conduzir seus negécios de maneira direta e informal. Com
excecdo de P3 que relatou a divisdo de uma empresa por setores, cada qual com sua
fungdo. Como desafios mercadolégicos e atuacao produtiva relacionada, P1 foi o Unico a
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afirmar pretenséo de crescimento no mercado, buscando efetivar tal objetivo por meio de
relacionamento em feiras e eventos do setor, bem como consolidacdo da marca. J& P2 e
P3 preocuparam-se em manter e aumentar qualidade de seu produto oferecido, o0 que
consideraram algo dificil e custoso. P3 também observou que manter a qualidade esta
diretamente relacionado a fidelizacdo de seus clientes.

Resumidamente na descri¢do da rede de producdo, comercializacdo, mercado e
gestdo do negdcio, todos os participantes da pesquisa da &rea de producgdo consideraram
que para total eficiéncia desta rede, deve haver total transparéncia na comunicacao e
conexdo efetiva entre as areas.

Quanto a contratacdo de trabalho de estagidrios, nenhum dos produtores possui
este tipo de médo-de-obra. Afirmaram ndo haver disponibilidade e dificuldade de acesso,
além de que P1 ressaltou a ndo necessidade no momento atual da empresa.

Os aspectos de diferenciagdo dos produtos, segundo seus produtores, foram
diversos. P1 afirmou que se diferencia no mercado por oferecer exclusividade a seus
clientes, além de estar localizado em uma regido favorecida por beleza e recursos naturais.
P2 também ressaltou sua localizagdo, porém chamou a atencdo para a qualidade
empregada em seus cafés especiais. J& P3 relatou que a principal diferencga de seu produto
estd na dedicacdo diaria de todos os envolvidos no negdcio, que neste caso Sa0 Seus
familiares. A busca por conhecimentos é fundamental para P3, que procura sempre inovar

para que seu produto esteja sempre em niveis de exceléncia.

4.4.  Analise dos empreendedores industrializadores de cafés especiais

Foram entrevistados trés empreendedores do setor de torrefacdo de cafés
especiais, ou entdo, micro torrefagédo, por tratar-se de baixo volume de producdo em
relacdo a empresas de cafés tradicionais (Quadro 8). Os empreendedores objetos desta
pesquisa estdo localizados nos principais pontos de consumo de cafés especiais e
representam grande importancia no emprego de tecnologia deste nicho de mercado. Os
locais sdo: S&o Paulo-SP, Itajubd-MG e Vista Alegre do Alto-SP.

Analisando e interpretando os dados que retrataram a génese do negdcio, ou ainda,
a ideia empresarial dos entrevistados do setor de industrializagdo, observou-se que todos
possuem histdrico familiar ligado a producéo ou, entdo, a propria torrefacdo de cafes,
mesmo que tradicionais. No entanto, notou-se também, para I1 e 12 mudancas de estilos
de vida, além de identificacdo de oportunidades de mercado e atracdo pessoal pela bebida
de café especial.
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Quadro 8. Organizagdo dos dados da pesquisa segundo respostas do grupo dos torrefadores

(industrializadores).

Questbdes

Entrevistados

11

12

13

Ideia inicial do
negdécio

Familia, mudanga,
atracéo

Familia, mudanga,
mercado

Familia

Planejamento do
negoécio

Busca de informacdes e
relacionamento

Busca de informacges,
reducéo de custos e
acesso a fornecedores

Renda complementar

Descricéo do
mercado de cafés

Recente, crescimento,
falta de informactes

Recente, pequeno, falta
de informacdes

Alta concorréncia,
marca e precos baixos

Fortalecimento do
negoécio

informacdes, comércio
justo

mercado, evolucdo da
marca, relacionamento

especiais
Estrutura para lancar | Infraestrutura e méo-

. - Infraestrutura Infraestrutura
0 negacio de-obra, capital
Financiamento da
producdo e Proprio Proprio Proprio
investimento

Qualidade e Crescimento de Relacionamento

constante e capacitagdo
do vendedor

Gestdo e financeiro,

Concorréncia de
mercado e pregos,

Conexdes materiais,
informacdes e
pessoas

conhecimento e
pesquisa de mercado,
relacionamento

Relacionamento, baixo
custo e acesso a café

Principais barreiras fidelidade de Vendas e financeiro
margem de lucro,
produtores >
qualidade
Qualidade,

Pesquisa de mercado,
relacionamento,
conhecimento tacito

Desafios de
concorréncia

Desinformagdo do
mercado.

Desinformagdo, ganhar
mercado

Precos competitivos,
qualidade

Importancia de ativos

Ativos imobilizados

Ativos imobilizados,
conhecimento,

Mao-de-obra de

Co terceiros
localizacdo
Financiamento Proprio, sdcio L L.
. - - Proprio Proprio
decisivo investidor
Mao-de-obra .
S Todas Operacional e vendas Nenhuma
especializada
.. Importantes,
A - x Essenciais, .
Importancia de Instrucéo e - dependéncia,
: relacionamento .
fornecedores relacionamento . . relacionamento
interligado

constante

Importancia do
consumidor e forma
de venda

Venda direta e e-
commerce

Venda direta, cafeterias,
reconhecimento da
marca, indicacdes

Venda direta, atacado.

Novos entrantes e
produtos substitutos

Alta competitividade,
mercado peqgueno

Alta competitividade,
desinformacéo

Alta competitividade

Desafios
mercadolégicos e
gerenciamento
estratégico

Desinformacéo,
qualidade, gerencia por
setores

Crescimento
empresarial, sem
planejamento, proprio,
sem informacdes

Inovacdo, crescimento,
diferenciacédo, vendedor
quem relaciona-se

Descricéo resumida
da rede

Construcdo da marca

Prospectar e cultivar
clientes

Transparéncia e
conhecimento das
informacdes, rede
interligada

Contratacdo de
estagiarios

Sim, administrativo e
marketing, inclusdo

N&o, mas pretende
contratar

Nao ha necessidade

Diferenciacdo de
produto

Qualidade, longo prazo
€ comércio justo

Qualidade de produto e
marca

Selo, certificacdo e
aluguel de moinho

Fonte: elaborado pelo préprio autor.
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No que tange 0s primeiros passos e planejamento do negécio, 11 e 12 afirmaram
ser a busca de informagGes o ponto chave para iniciar o negdcio, enquanto 13 relatou que
o plano era de que a torrefagdo fornecesse renda complementar a familia. Ainda, 11 citou
relacionamento como fundamental neste processo e 12 a tentativa na redugéo de custos e
localizacéo estratégica para acesso a fornecedores de qualidade.

O mercado de cafés especiais foi descrito por 11 e 12 como sendo um nicho,
extremamente pequeno e recente, que se caracteriza pela falta de informagdo ao
consumidor. No entanto, estd em pleno crescimento, mais acelerado que o mercado de
cafés tradicionais. 13 citou a alta concorréncia por este pequeno espaco e ressaltou a
imposicdo de grandes marcas competindo com precos baixos.

Quanto aos elementos necessarios para iniciar a empresa, 0os empreendedores do
setor industrial de cafés especiais relataram que foi a infraestrutura a mais importante.
Local, maquinas, agua, energia. Além disso, 11 destacou a importancia da médo-de-obra e
de capital.

Para o financiamento da producdo e dos investimentos iniciais, todos os
empreendedores industrializadores afirmaram utilizar de recursos préprios. Além disso
também comprovaram que este é a principal fonte de recursos financeiros do negécio
atual. Chamou a atencédo para 11 que foi o Unico entrevistado a conter investimentos de
socio investidor.

Sobre aspectos do fortalecimento do negdcio, 12 e I3 relataram a importancia da
rede de relacionamentos formada dentro do mercado. Além disso, citaram fatores
importantes como capacitagdo do vendedor (13) e crescimento de mercado (12). Ja para
11, os motivos sdo o aumento na qualidade do produto, a transmissdo de informagdes aos
clientes e a ideia do comércio justo, com o qual todos se beneficiam na cadeia, desde o
produtor até o consumidor.

Quanto as principais barreiras e dificuldades encontradas por este tipo de
empreendedor analisado, constatou-se que todos encontram dificuldades na &rea de
gestdo, finangas e vendas. Notou-se certa dificuldade de estabelecer precos competitivos
com margens de lucro que sustentem a vida financeira da empresa. 11 citou também
problemas na fidelizacdo de produtores de cafés especiais (fornecedores), uma vez que é
dificil padronizar qualidade de matéria-prima e longevidade do negdcio.

As conex0es estabelecidas pelos entrevistados da area de torrefacdo de cafés
especiais foram feitas principalmente através de relacionamentos e aquisi¢cdo de
conhecimentos (excecdo a 12), seja ele tcito ou tedrico. A pesquisa de mercado

demonstrou ser também uma das principais ferramentas de conexdo neste mercado de
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torra, com excec¢éo de 12 que destacou a importancia do ambiente e localizagdo em que a
empresa se insere, que pode facilitar acesso a matéria-prima de qualidade e redugdo
consideravel de custos.

Os desafios de mercado em relacdo a concorréncia se ddo, principalmente, pela
falta de informag&o aos consumidores, que muitas vezes desconhecem diferencas préaticas
e sensoriais entre cafés tradicionais e especiais. Isto acaba influenciando de maneira direta
no volume de vendas e, consequentemente, no crescimento empresarial neste mercado.
13, no entanto, afirmou que enfrentou e enfrenta desafios relacionados a produtos de
qualidade com pregos competitivos.

Para iniciar a empresa 11 e 12 afirmaram que foram os ativos imobilizados 0s mais
importantes como formas de riqueza. Porém 12 também destacou conhecimento e
localizacdo. Ja para 13, a forma de riqueza mais importante foi a mao-de-obra de terceiros,
pois justificou a importancia da terceirizacdo de servicos para sustentacdo financeira da
empresa em seu inicio.

Para a exigéncia em mao-de-obra especializada nos dias atuais da empresa, as
respostas foram totalmente divergentes. Para 11, todas as areas necessitam de trabalho
especializado, enquanto para 13 ndo ha necessidade para nenhuma especifica. Ja 12
afirmou que a mao-de-obra especializada é necessaria nas areas de venda e operacional.

O relacionamento entre os fornecedores foi considerado essencial para a categoria
de torrefadores de cafés especiais. Isto implica em instru¢do e monitoramento, segundo
11, como também para diminuir a dependéncia deste integrante da cadeia, como
salientado por 13.

Ja os clientes sdo considerados o principal alvo do negdcio e todos o0s
entrevistados afirmaram realizar vendas diretas e por atacado, cafeterias, empdrios,
padarias, entre outros. Além disso, 11 e 12 possuem loja virtual para vendas diretas a
consumidores finais.

Quanto aos novos entrantes para competicdo direta no mercado, todos
concordaram em dizer que h4 alta competitividade, ou melhor, alto nimero de novas
empresas entrando na disputa por um mercado ainda extremamente pequeno. 12 citou
também da falta de informacdo como um dos fatores responsaveis pelo baixo consumo
de cafés especiais, quando comparado ao consumo de cafés tradicionais.

11 relatou que seu principal desafio mercadol6gico € a transmissao de informacdes
do produto aos consumidores de maneira geral, além da consisténcia no oferecimento de
cafés de extrema qualidade. Sua geréncia é responsabilidade do setor administrativo e a
empresa estd fragmentada em demais setores de producédo e financeiro. Ja 12 e 13 ndo



60

possuem divisdo especifica das areas da empresa, e ndo possuem um planejamento
estratégico bem definido. 12 e 13 também afirmaram que seu principal desafio em termos
de mercado é o crescimento empresarial. 13 também revelou a necessidade de inovagéo e
diferenciagdo como grandes desafios de sua empresa.

Resumidamente descrevendo a rede de produgéo, comercializagdo, administracéo
e crescimento, 11 citou a construcdo da marca como ponto chave. Ja para 12 trata-se de
prospectar e fidelizar clientes. E para 13 esta rede esta interligada e, portanto, deve haver
transparéncia na comunicacgdo das informagoes.

A contratagdo de estagiarios é considerada ndo necessaria para 13. Ja para 11 ela é
imprescindivel para a inclusdo social e diversidade no ambiente de trabalho, por isso o
empreendedor conta com ajuda de dois estagiarios das areas de administracdo. Mesmo
que 12 ainda ndo possua estagiarios em sua empresa, ele também considera importante e
possui facil acesso a este tipo de mao-de-obra, logo pretende em breve efetuar a
contratagéo.

A diferenca principal dos entrevistados esta diretamente relacionada a qualidade
de seus cafés especiais oferecidos. 11 ainda destacou a diferenciacdo por meio do
planejamento de longo prazo e a adogdo do comeércio justo. 12 salientou a qualidade da
marca e a ideia que a mesma transmite. 13 observou sobre a disponibilidade de maquinas

de moinho de cafés a seus clientes como diferenciais em relagéo & concorréncia.

4.5. Analise dos empreendedores comercializadores de cafés especiais

Foram analisados trés empreendedores frente a empresas do setor de
comercializacdo de cafés especiais, mais especificamente, cafeterias (Quadro 9). O foco
destas cafeterias é a venda da bebida café a consumidores finais e elas estdo localizadas
em centros de consumo deste tipo de produto: Sdo José do Rio Preto-SP, Floriandpolis-
SC e Ribeirdo Preto-SP.

O surgimento da ideia do negocio foi diversificado entre as respostas
apresentadas. C1 relatou coincidéncias entre acontecimentos e influéncia de amigos, além
de vontade de empreender e estreita relagdo com salde e bem-estar (esporte). C2 buscou
melhora na qualidade de vida e, entdo, devido a relacionamentos enxergou oportunidades
de empreender neste mercado. Ja para C3 os motivos foram de diferenciar-se em um
mercado em que ja atuava, no caso no mercado de maquinas de cafés, pertencente a

familia.
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Quadro 9. Organizacdo dos dados da pesquisa segundo respostas do grupo das cafeterias

(comercializadores).

Questbdes

Entrevistados

C1 Cc2 C3
Ideia inicial do Commde_znma, atragao Mudanga, qualidade de Familia, diferenciacio,
. pela bebida, amigos, vida, mercado,
negocio mercado

esporte, mercado

relacionamento.

Planejamento do
negoécio

Especializagéo,
localizacdo e
relacionamento

Sem planejamento,
fracassos

Fortalecimento de
marca, especializacéo,
pesquisa de mercado

Descricéo do
mercado de cafés
especiais

Recente, pequeno, pre¢os
compativeis,
desinformacéo

Recente, em
desenvolvimento,
desinformacéo, unido
entre concorrentes

Crescente, mudanca de
habitos, exigéncias,
oportunidades

Estrutura para
langar o negdcio

Infraestrutura, maquinas,
maéo-de-obra,
relacionamento

Infraestrutura,
localizagdo, maquinas

Capital, mdo-de-obra e
tempo, infraestrutura e
maquinas

Financiamento da

producdo e Proprios Proprio Financiamento
investimento
Fortalecimento do Qua_lldadg de pro_dqu € Marketing e Dedicagsio €
s servico, diferenciacéo de S . comprometimento
negacio L consisténcia s
produtos basicos familiar
Mé&o-de-obra Financeiro,

Principais barreiras

Marketing e captacdo de
clientes

especializada e de alto
custo, trabalhista

posicionamento,
desinformacéo

Conexdes materiais,
informacdes e
pessoas

Conhecimento,
relacionamento,
especializacdo, capital

Pesquisas de mercado,
especializacéo e
relacionamento

Pesquisa de mercado,
relacionamento, foco,
referéncias

Desafios de
concorréncia

Nao ha concorréncia,
apenas indireta

Bairrismo local,
relacionamento

Pioneirismo, baixa
concorréncia hoje

Importancia de

Relacionamento,

Mao-de-obra e

Mao-de-obra e ativos

ativos identidade do negécio relacionamento imobilizados
Financiamento L - . . . .

. Proprio Proprio e financiamento | Financiamento
decisivo
Mé&o-de-obra Todas as areas

especializada

operacionais

Barismo

Todas as areas

Importancia de
fornecedores

Importantes,
relacionamento direto e
transparente, interligado
e rdpido, dependéncia

60%, padronizacéo e
consisténcia de
qualidade

Compatibilidade com a
ideia do negécio

Importancia do
consumidor e forma
de venda

Captacéo e fidelizacéo.
Venda direta

Fidelizagdo, cafeteria e
e-commerce

Venda direta, cafeteria
e atacado

Novos entrantes e
produtos substitutos

Alto nimero de novos
concorrentes

Alta competitividade,
saturacéo, potencial
depende dos habitos

Alto n° de novos
concorrentes

Desafios
mercadolégicos e
gerenciamento
estratégico

Promover informacéo,
ganhar mercado,
procedimentos, educacdo
sensorial, préprio

Crescimento, margem,
Sécia, grupo de baristas
(relacionamento),
préprio

Inovacao, proprio,
relacionamento

Descricéo resumida
da rede

Procedimentos e
comunicacao rapida e
eficiente, padronizagdo

Procedimentos e
métodos, persisténcia

Envolvimento e
dedicacdo familiar

Contratacdo de
estagiarios

Nao, escassez

N&o, pretende

N&o, sem necessidade

Diferenciacdo de
produto

Qualidade de produto e
servigo, experiéncia de
consumo

Qualidade de produto e
Servico, novas
experiéncias

Qualidade de produtos
e servigos, motivacgéo e
desempenho

Fonte: elaborado pelo préprio autor.
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O planejamento inicial partiu da ideia de um bom local que favorecia o consumo
de cafés especiais para C1, com isto buscou especializagdo na area técnica e estabeleceu
relacionamentos pertinentes. Para C2 ndo houve planejamentos, mas sim fracassos
ocasionados de outras tentativas de empreender em outras areas. Ja para C3, buscou-se
fortalecimento de uma marca de cafés especiais, através da especializagdo técnica e
pesquisa de mercado.

O mercado de cafés especiais foi descrito por todos os entrevistados do setor de
comercializacdo como sendo recente e pequeno, em que a falta de informacdo é algo
considerdvel na percepgdo e consumo da bebida. Porém relatou-se também tratar-se de
um mercado em constante e rapido crescimento.

Para o lancamento do negdcio foram necessarios elementos béasicos de
infraestrutura e maquinario. Porém C1 destacou a importancia de relacionamentos e méo-
de-obra. Assim como C2 ressaltou a necessidade de uma boa localizagdo do
empreendimento. Por fim, C3 relatou a necessidade de tempo, capital e também de méao-
de-obra.

Com excecéo de C3, todos os participantes da entrevista, frente a comercializagao
de cafés especiais, comprovaram utilizar recursos proprios para o inicio da empresa,
garantindo financiamento da producéo e dos investimentos. Vale ressaltar a dificuldade
apresentada na captacdo de recursos em instituicbes bancérias por parte de empresas
recém iniciadas. Assim, como C3 ja vinha de um negdcio relacionado a cafés, obteve
facilidades de acesso a financiamento bancario.

O fortalecimento do negécio se deu, principalmente, pela qualidade do produto e
do servico prestado na cafeteria, segundo C1. Também destacou a importancia na
diferenciacdo de produtos basicos como alimentacédo a base de ovos e tapioca. C2 relatou
0 marketing como grande fortalecedor, mas também destacou a consisténcia nos
procedimentos e métodos utilizados no negécio de modo geral. Para C3 a dedicacdo e o
comprometimento familiar foram os grandes propulsores da empresa.

As principais barreiras e dificuldades enfrentadas pelos empreendedores de
cafeterias analisadas também divergiram. Para C1 as principais barreiras enfrentadas
foram relacionadas ao marketing e, consequentemente, a captacao de clientes. J& para C2
as dificuldades foram encontradas no setor de recursos humanos e contratacdo de méo-
de-obra especializada, relatando altos custos e rotatividade. Por fim, para C3 a area
financeira, o posicionamento estratégico da empresa e a desinformagdo do mercado

consumidor séo dificuldades e barreiras enfrentadas pela organizacao.
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Conexdes estabelecidas entre materiais, pessoas e fontes de informagdes, foram
estabelecidas de modo geral através de relacionamentos. Porém notou-se grande
importancia da pesquisa de mercado (C2 e C3) e especializagdo (C1 e C2). Ainda C1
destacou a relevancia de capital e conhecimento. Ja C3 revelou apoiar-se em foco e
profissionais referéncias para nortear seu negécio.

Quanto aos desafios em relagdo a concorréncia, todos os entrevistados do setor de
cafeterias afirmaram n@o haver concorréncia e, logo, ndo haver grandes desafios
relacionados a esta. Com exce¢do de C2 que diz haver dificuldades iniciais com
tradicionalismo local, até mesmo um certo “bairrismo”, o que dificultou relacionamentos
iniciais.

Dentro da analise de importancia das formas de riqueza, C1 e C2 relataram ser o
relacionamento. Ainda que C1 também destacou a identidade do negécio. C2 e C3
concordaram em afirmar que a médo-de-obra de terceiros € a mais importante. Porém C3
também considerou os ativos imobilizados como essenciais.

O financiamento decisivo para iniciar a empresa foi diferente para cada tipo de
empreendedor analisado. Para C1 foram recursos proprios, enquanto que para C2 o
financiamento bancéario atuou juntamente aos préprios. Ja para C3 o decisivo foi 0
financiamento bancério.

A mao-de-obra especializada é necessaria em todas as areas, segundo C1 e C3.
Porém C1 enfatizou mais as &reas operacionais da cafeteria. Assim como C2 afirmou ser
necessario apenas na area de barismo (profissional da bebida de café).

No que diz respeito a importancia dos fornecedores, aspectos como dependéncia
e necessidade de comunicacédo rapida e transparente foram citados por C1. C2 destacou
que este grupo de players representa de modo geral 60% do negécio, além de que se faz
necessaria a padronizacdo dos produtos e servigos oferecidos. Assim como C3 observou
que fornecedores devem ser compativeis com a ideia e identidade da organizacdo.

J& para os clientes, revelaram promover estratégias de captacéo e fidelizagdo. A
forma de venda mais comum encontrada foi a de maneira direta, dentro da propria
cafeteria. Porém C2 também possui loja virtual para venda de seus cafés, enquanto que
C3 também realiza vendas por atacado para outras cafeterias e restaurantes.

Analisando a entrada de novos concorrentes diretos, todos os respondentes
confirmaram haver muitas novas cafeterias e lojas de venda de cafés entrando no
mercado. C2 ainda salientou que, apesar de ser um mercado em crescimento, ha uma
saturacdo de empresas concorrentes e que a comunicacdo e informacdo levadas ao

consumidor seriam de extrema importancia para estimular o consumo.
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A atuacdo mercadoldgica e produtiva frente a desafios de mercado é de
crescimento de mercado para Cl1 e C2. C1 também considerou a promocdo de
informacdes para o0 mercado consumidor. C2 acrescentou melhorias na margem de lucro.
Enquanto que C3 ressaltou a inovagdo. Ainda dentro destas questes, a geréncia,
relacionamento e identificacdo de ameacas ficam por conta dos préprios empreendedores
e da equipe de funcionarios que estdo em contato direto com os clientes.

Se existe uma ligagéo entre a forma de produzir — de comercializar — de ganhar
mercado — de administrar, C1 descreveu resumidamente os procedimentos bem definidos,
padronizacdo e comunicacao rapida e transparente. C2 também destacou procedimentos
e atentou para a persisténcia das acbes empresariais. C3 ressaltou a dedicacdo familiar
envolvida no negdcio.

Nenhum dos entrevistados desta categoria contratou mao-de-obra de estagiarios.
C1 por motivos de escassez em sua localizagdo. C3 por ndo haver necessidade no
momento em que 0 negocio se encontra. E C2 ainda ndo possui, mas pretende contratar.

Os resultados obtidos na diferenciacdo percebida pelos empreendedores de
comercializacdo de cafés especiais foram concentrados nos aspectos de qualidade do
produto e servigos oferecidos a seus clientes, juntamente com novas experiéncias
sensoriais e gastrondmicas. C3 ressalta o desempenho empresarial como grande

diferencial, também.

4.6.  Analise geral dos resultados e contribuicGes para organizagdo em negocios (1)

Os dados apresentados até o momento foram divididos pelas categorias de
producdo, industrializacdo e comercializacdo de cafés especiais, para facilitar a
demonstracédo dos resultados. A seguir os resultados seréo apresentados e analisados, com
a finalidade de discutir e apontar relevancias e inconsisténcias encontradas em confronto
direto com a literatura estudada (Quadro 10).

Antes da formalizacdo de uma ideia de negocio, a qual passa futuramente a ter
responsabilidade legal e juridica (empresario com CNPJ), uma empresa passa por um
processo de idealizacdo, formatada pela imaginacdo empreendedora, que esta conectada
a uma ideia de lucro (KIRZNER, 1973). Esta imaginacdo muitas vezes é resultado de
conhecimentos tedricos e praticos, bem como acontecimentos que marcaram a vida do
individuo (TEECE, 2010). Podendo muitas vezes estar fundamentada em suas crencas
proprias ou de terceiros (SHEPERD et al., 2007).
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Analisando de maneira particular como foram concebidos os nego6cios dos
empreendedores entrevistados, conclui-se que ha uma forte influéncia do historico
familiar. Sete de nove entrevistados totais revelaram que a familia ja se relacionou com
cafés (tradicionais ou especiais) de alguma maneira (producdo, industrializagdo ou
comercializacdo). Isto permite observar que o conhecimento pratico adquirido ao longo
do tempo pelos familiares foi repassado de alguma maneira a estes novos empreendedores
do setor de cafés especiais.

Uma complementariedade relevante e observada foi o fato de que esses novos
empreendedores do setor de cafés especiais buscaram alocar suas capacidades
empreendedoras de capital heterogéneo, assim como Klein (2008) observou. Com base
nos ativos que possuiam, fizeram combinacdes diversificadas com trabalho e tecnologia
para explorar uma oportunidade por eles percebida.

Porém, ainda dentro desta analise inicial do negdcio, concluiu-se que ha uma forte
propensdo ao risco por parte dos empreendedores analisados. 6 dos 9 entrevistados
comegaram a empreender no setor de cafés especiais motivados por grandes mudancas
em suas vidas, sejam elas pessoais, profissionais, entre outras. Essa motivagéo implicou
em tomar decisdes frente a alternativas em ambiente de incertezas, na perseguicdo de
oportunidades lucrativas (KLEIN, 2008; MCMULLEN e SHEPHERD, 2006)

Ainda, notaram-se negdcios que surgiram diante de uma vontade de empreender
e causar mudancas em seus ambientes locais, porém com pouco planejamento. Muitos
dos entrevistados afirmaram nédo ter pensado no inicio da empresa em planejamento de
longo prazo, ou em planos estratégicos, plano de negocio, entre outros. O crescimento
ocorre de maneira lenta, de acordo com o mercado, porém de forma orgéanica e solida.
Isto permite compreender a importancia na capacidade de absorver conhecimentos e
promover acdes empreendedoras atraves de adaptacGes frente a mudancas e desafios do
mercado (QIAN et al. 2013; MCMULLEN e SHEPHERD, 2006; GREGOIRE et al.,
2010).

Concluiu-se que o mercado de cafés especiais é pequeno em volume, porém em
crescente expansdo, em relacdo ao mercado de cafés tradicionais. Todos 0s
empreendedores, com excecdo de 13, afirmaram tratar-se de um mercado recente e ainda
em desenvolvimento. Diante disso, constatou-se ser este um nicho com potenciais
oportunidades lucrativas. Observou-se, pelos resultados desta descricdo, que oS
empreendedores estdo em constante alerta para a identificacdo de oportunidades (KLEIN,
2008; MCMULLEN e SHEPHERD, 2006).



Quadro 10. Organizacéo dos dados da pesquisa segundo respostas gerais de todos 0s entrevistados.
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Questdes

Entrevistados

P1

P2

P3

11

12

13

Cl

Cc2

C3

Ideia inicial do
negécio

Familia, mudanca

Familia, vizinhos

Familia, mudanca

Familia, mudanga,
atracdo

Familia, mudanga,
mercado

Familia

Mudanca, atragéo pela
bebida, amigos, esporte,
mercado

Mudanca, qualidade de
vida, mercado

Familia, diferenciacéo,
mercado

Planejamento do
negécio

Localizacdo e
relacionamentos

Localizacdo e
relacionamentos

Organizagao e
especializagdo

Busca de informacdes e
relacionamento

Busca de informacoes,
reducéo de custos e
acesso a fornecedores

Renda complementar

Especializacao, localizacdo
e relacionamento

Sem planejamento,
fracassos

Fortalecimento de marca,
especializagdo, pesquisa
de mercado

Descricdo do
mercado de cafés

Recente, pequeno

Recente, falta de

Recente,

Recente, crescimento,

Recente, pequeno, falta

Alta concorréncia,

Recente, pequeno, pregos

Recente, em
desenvolvimento,

Crescente, mudanca de
habitos, exigéncias,

constante

rapido, dependéncia

L cooperagao. crescimento falta de informagdes de informagdes marca e precos baixos compativeis, desinformagao desinformacéo, unido entre .
especiais oportunidades
concorrentes
~ Infraestrutura, maquinas F— Capital, m&o-de-obra e
Estrutura para Infraestrutura e Infraestrutura e Infraestrutura e mao-de- ~ » maq ! Infraestrutura, localizagao, pital,
. N Infraestrutura x . Infraestrutura Infraestrutura méo-de-obra, PR tempo, infraestrutura e
langar o negdcio capital mao-de-obra obra, capital : maquinas A
relacionamento magquinas
Financiamento da P . . . .
% Proprio e Financiamento e Financiamentos e - - - - - . :
producéo e " : P P Proprio Proprio Proprio Proprios Proprio Financiamento
: : financiamento proprio proprios
investimento
. - Qualidade e Crescimento de mercado, Relacionamento Qualidade de produto e Dedicacéo e
Fortalecimento do . Premiacéo e . h ~ . M o N . s . - :
P Qualidade e Venda direta informagdes, comércio evolugao da marca, constante e capacitagdo servico, diferenciagao de Marketing e consisténcia comprometimento
negécio certificagédo . " . o
justo relacionamento do vendedor produtos bésicos familiar
I s Concorréncia de . .
A Comercializagao, . 5 Organizacéo e " . . . " 5 . Financeiro,
Principais N Riscos e ndo y N Gestdo e financeiro, " . mercado e precos, Marketing e captagéo de Méo-de-obra especializada -
? relacionamentos, « financeiro, - Vendas e financeiro . . posicionamento,
barreiras cooperagdo fidelidade de produtores margem de lucro, clientes e de alto custo, trabalhista N «
contratos contratos Y desinformacéo
qualidade
Conexdes ualidade. . . . .
e . . Q S . . Pesquisa de mercado, Conhecimento, Pesquisas de mercado, Pesquisa de mercado,
materiais, Pesquisa de Pesquisa de . conhecimento e Relacionamento, baixo N . T N
. . Relacionamento . . relacionamento, relacionamento, especializagdo e relacionamento, foco,
informagdes e mercado mercado pesquisa de mercado, custo e acesso a café . - ok ’ y P
: conhecimento tacito especializagao, capital relacionamento referéncias
pessoas relacionamento
Desafios de Iniciante, Nio cooperaio Baixa concorréncia Desinformacgao do Desinformagao, ganhar Precos competitivos, Na&o hé concorréncia, Bairrismo local, Pioneirismo, baixa
concorréncia contratos e relacionamentos mercado. mercado qualidade apenas indireta relacionamento concorréncia hoje
A . - Ativos imobilizados x . . . M N .
Importéancia de Ativos Localizacdo e M A . : ! Méo-de-obra de Relacionamento, identidade Méo-de-obra e Méo-de-obra e ativos
. . i . " Méo-de-Obra Ativos imobilizados conhecimento, . . . . L
ativos imobilizados Microclima . terceiros do negdcio relacionamento imobilizados
localizacao
Financiamento - - . Financiamento e L g : - - - - 3 : . :
- Proprio Proprios, terceiros. - Préprio, sdcio investidor Proprio Proprio Proprio Préprio e financiamento Financiamento
decisivo préprio
Méo-de-obra . ~ P " . 5 L . .
especializada Técnica producéo Técnica producéo Todas Todas Operacional e vendas Nenhuma Todas as areas operacionais Barismo Todas as areas
. . Importantes, Importantes,
- . Essenciais, " Essenciais, P . . o o -
Importéancia de . Essenciais, PN Instrugdo e : dependéncia, relacionamento direto e 60%, padronizacdo e Compatibilidade com a
Essenciais . diminuir - relacionamento - I T - S o
fornecedores relacionamento A relacionamento : . relacionamento transparente, interligado e consisténcia de qualidade ideia do negécio
dependéncia interligado

Importéancia do
consumidor e
forma de venda

Venda direta

Venda indireta e
direta

Venda direta,
relacionamento,
midias

Venda direta e e-
commerce

Venda direta, cafeterias,
reconhecimento da
marca, indicacdes

Venda direta, atacado.

Captacéo e fidelizagéo.
Venda direta

Fidelizacdo, cafeteria e e-
commerce

Venda direta, cafeteria e
atacado

Novos entrantes e

Competitividade,

Baixa

Baixa

Alta competitividade,

Alta competitividade,

Alto nimero de novos

Alta competitividade,

Alto n° de novos

mercadolégicos e
gerenciamento
estratégico

Crescimento,
préprio

Qualidade, préprio

Fidelidade,
qualidade, setores

Desinformagao,
qualidade, gerencia por
setores

Crescimento empresarial,
sem planejamento,
préprio, sem informagdes

Inovagao, crescimento,
diferenciagao, vendedor
quem relaciona-se

ganhar mercado,
procedimentos, educacéo
sensorial, proprio

Crescimento, margem,
Sdcia, grupo de baristas
(relacionamento), préprio

produ_tos tradicionalismo competitividade competitividade mercado pequeno desinformacéo Alta competitividade concorrentes saturagdo, potgn9|al concorrentes
substitutos depende dos habitos
Desafios Promover informagcéo,

Inovagao, préprio,
relacionamento

Descricdo
resumida da rede

Relacionamento
transparente

Relacionamento
direto

Transparéncia e
conexéo.

Construgdo da marca

Prospectar e cultivar
clientes

Transparéncia e
conhecimento das
informagdes, rede
interligada

Procedimentos e
comunicacdo rapida e
eficiente, padronizagdo

Procedimentos e métodos,
persisténcia

Envolvimento e
dedicagao familiar

Cont@tggao de N4&o necessario N_ao - N_ao localizagéio Sim, ad_mm_lstratl\!o € Néo, mas pretende Nao hé necessidade Néo, escassez Néo, pretende N&o, sem necessidade
estagiarios disponibilidade distante marketing, inclusdo contratar
Diferenciacdo de Excl\_szldade, Qual_ldade, Dedlca(_;ao, Qualidade, longo prazo Qualidade de produto e Selo, certificagio e Qua!ldade de p_rod_uto e Qua!ldade de produto e Qua!ldade de_progutos e
relacionamento, relacionamento e conhecimento e P d servico, experiéncia de Servico, novas servicos, motivagéo e
produto o o : - e comércio justo marca aluguel de moinho S
localizacao localizacdo inovacdo consumo experiéncias desempenho

Fonte: elaborado pelo préprio autor.
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Ao analisar a disponibilidade e qualidade do capital das empresas, destacou-se
como fatores determinantes aqueles relacionados a infraestrutura do local do negécio. Os
entrevistados relataram preocupar-se com o prédio da empresa, energia, luz, agua,
arquitetura, entre outros. A compra de maquinario novo para operagdo dos trabalhos foi
um apontamento relevantemente notado nas respostas. No entanto, no que diz respeito a
origem do recurso financeiro para investimentos e producgéo inicial, apenas 3 de 9
respondentes afirmaram utilizar de financiamento em bancos.

Tais recursos analisados relacionam-se diretamente ao observado por Witt (2003),
gue destacou “a maneira como o0 empreendedor busca por empresas comerciais depende
de como ele a cria e como adquire recursos para produzir e oferecer produtos e/ou servicos
aos mercados”.

Constatou-se que alguns fatores diversificados contribuiram para o fortalecimento
das empresas no setor de cafés especiais, com destaque para a qualidade dos produtos
oferecidos (envolvendo também certificacdes) e relacionamento (WALTER et al., 2006).
A qualidade é resultado do conhecimento do empreendedor e de sua organizacao, assim
como afirmaram Ferreira et al. (2017) ao defenderem que “o conhecimento é o nucleo
dos ativos e recursos de uma organizagao, responsavel por proporcionar competitividade
a empresa perante o mercado”.

De maneira geral, as principais barreiras e dificuldades destacadas nos resultados
foram relacionadas a formalizagdo de compra e venda, captacdo de clientes, mdo-de-obra,
padronizacdo de fornecedores, entre outros. Assim, conclui-se que para o0s
empreendedores, objetos deste estudo, as barreiras e dificuldades sdo diversas e variam
de acordo com a finalidade e local de atuagdo. O fato é que para sua superagdo faz-se
necessaria a organizacdo dos recursos empresariais (WITT, 2003).

Buscou-se entender as conexdes que o empreendedor no setor de cafés especiais
desenvolve entre seus recursos, informacgdes e relacionamentos para estabelecer
inicialmente a empresa. Observou-se, portanto, que 6 dos 9 respondentes entenderam que
a pesquisa de mercado e o relacionamento sdo os principais instrumentos de conexdo. Por
meio desta pesquisa 0s empreendedores avaliaram o ambiente interno e externo a
empresa, seus principais ativos, e qual o melhor posicionamento estratégico perante o
mercado de cafés especiais. Neste caso o que predomina € uma assimetria de informacé&o.
A informacdo essencial que elimina a incerteza pode ser conhecida por outros
competidores (SHEPHERD et al., 2007, p.77). J& o relacionamento foi considerado

fundamental para acesso a informacdes e criagdo de referéncias de negdcio.
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A explicacdo do significado da pesquisa de mercado nestas repostas ao encontro
do que foi explicado por Earl (2003), quando relatou a busca do empreendedor para
estabelecer combinagdes que se complementam. Diante da criagdo de um produto ou
servico, ele busca um diferencial que cativara o consumidor e Ihe forneceré algo Unico.
Se 0 empreendedor ndo possui todas as conexdes em maos, ele procura por fontes que
possam fornecé-las.

A funcéo do relacionamento, neste caso, ocorre segundo Walter et al. (2006), ao
observarem que a performance das organizagfes (no caso do estudo, as spin-offs) esta
diretamente relacionada a sua capacidade de relacionamento e & orientacdo
empreendedora, criando diferenciais competitivos a organizacao.

Estas conexdes e relacionamentos ndo impediram que o empreendedor fosse
afetado pelos desafios em relagdo a concorréncia. Concluiu-se que alguns individuos
empreendedores do setor de cafés especiais enfrentam desafios relacionados ao nédo
acesso, ou ainda dificuldade de relacionamento e troca de informacgdes no meio. Durante
a pesquisa, ficou explicito que por se tratar de um mercado ainda em desenvolvimento, a
localizacdo geogréfica e a &rea de atuacdo interferem consideravelmente na qualidade dos
relacionamentos, o que traz muitos beneficios aos integrantes da cadeia. Ainda notou-se
que 5 de 9 respondentes afirmaram ndo enfrentar desafios em relagcdo a concorréncia
direta, justamente por ser um nicho de mercado e ainda estar crescendo. No entanto,
revelou-se que a falta de informacao neste setor leva ao baixo consumo de cafés especiais,
0 que afeta os empreendedores de maneira indireta.

Os ativos imobilizados foram citados como sendo as formas de riqueza mais
importantes para a empresa, segundo os empreendedores do setor de cafés especiais.
Alguns citaram localizagdo geogréafica e microclima, que também podem ser
compreendidos neste grupo de riqueza. Nao se pode negar que uma pequena quantidade
destes empreendedores entrevistados ressaltou a importancia da méo-de-obra de terceiros,
bem como o conhecimento e especializagdo. Segundo Ferreira et al. (2017) o
conhecimento € o nucleo dos ativos e recursos de uma organizagdo, responsavel por
proporcionar competitividade a empresa perante 0 mercado.

Ao analisar a influéncia do capital intelectual (Cl) sobre a inovagéo nas pequenas
e médias empresas, Jordao et al. (2017) observaram que o CI se relaciona diretamente ao
processo de inovagdo das pequenas e médias empresas brasileiras. Ainda, notou-se na
pesquisa que o capital humano (conhecimento inerente ao individuo, habilidades e

capacidades) é o mais buscado e explorado pelos gestores deste porte de empresa para
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promover a inovacgao nas organizagcdes. Porém, ndo se descartou a influéncia do capital
estrutural (suporte, estrutura, etc.) e do relacional (relagdes organizacionais e pessoais).

A principal fonte de financiamento e a mais importante para os empreendimentos
analisados, foi o proprio. Constatou-se que apesar de serem individuos propensos ao
risco, houve uma tendéncia ao investimento de capital proprio e ndo o de terceiros. Foram
relatadas dificuldades de acesso e altas taxas de juros como inibidores do financiamento
bancéario. Porém vale ressaltar que para alguns negécios analisados, o recurso de terceiros
foi fundamental e até mesmo exclusivo para o inicio do negécio.

Klein (2008) demonstrou que o julgamento implica na propriedade de ativos. A
tomada de decisbes de um julgamento &, em ultima analise, a tomada de decisdo sobre o
emprego de recursos (KLEIN, 2008). Por exemplo, o empreendedor até pode contratar
consultores, meteorologistas, especialistas técnicos e assim por diante. Pois, ao fazé-lo,
ele esta exercendo seu proprio julgamento empresarial.

Nesse sentido, observou-se que ha a necessidade de méo-de-obra especializada,
principalmente nas areas operacionais, que exigem técnicas (seja na produgdo ou preparo
da bebida). Notou-se, ainda, a existéncia de empreendedores preocupados com a mao-de-
obra em todas as areas da empresa. A divisdo organizacional ocorre de acordo com o
capital humano, em que os colaboradores da firma s&o direcionados a fungdes de acordo
com suas aptiddes, a fim de alcancar os objetivos da empresa e impactar nos resultados
da melhor maneira possivel (WITT, 2003).

Fornecedores e clientes demonstraram ser oS componentes mais importantes para
0 negécio de cafés especiais. Os fornecedores, por sua qualidade de produto e
compatibilidade com a ideia da empresa e, o cliente, por outro lado, com o melhor
entendimento sobre a rastreabilidade e qualidade deste produto ofertado. Para ambos, ha
o relacionamento estreito e transparente, de maneira que todos se beneficiem do fluxo de
informagdes e dos cafés especiais.

O empreendedor bem-sucedido identifica as conexdes e desejos do consumidor,
por meio da construcdo de um padrdo de estilo de consumo, em que 0s consumidores
estdo cercados por um conjunto de atividades que moldam suas escolhas (EARL, 2003).
Assim, o empreendedor desenvolve seu marketing de relacionamento, identificando os
estilos de consumo de seu publico alvo.

O mercado de cafés especiais é considerado pequeno, porém menos competitivo,
logo com menor nimero de concorrentes por parte apenas dos empreendedores do setor

de producdo. Ja para os demais, ha um alto nimero de novos entrantes neste mercado,
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mesmo ainda sendo considerado pequeno, revelou certa saturagdo em algumas
localizagdes e alta disputa pelos poucos consumidores existentes.

Diante dessa perspectiva, 0 ambiente empresarial € complexo e dinamico,
exigindo constantes adaptacBes aos gestores organizacionais (GREGOIRE et al., 2010).
Estes ambientes, mesmo que apresentem dificuldades, sdo propicios & exploracdo de
oportunidades, com aumento competitivo, lideranca e propenséo a lucros. Além disso,
mudancas ambientais normalmente sdo fontes de oportunidades de negdcios
(MCMULLEN e SHEPHERD, 2006). Segundo Schaefer e Minello (2017), o modo de
agir e pensar estd diretamente relacionado ao ambiente em que o empreendedor esta
inserido.

Os empreendedores entrevistados afirmaram, em grande maioria, serem 0s
principais gerentes de seus negocios, aplicando essa geréncia de maneira direta. O
relacionamento e identificacdo de ameagas no mercado muitas vezes também é realizado
pelo proprio empreendedor, ou até mesmo por intermédio dos funcionérios ou sécios da
empresa.

Concluiu-se que o principal desafio empresarial analisado na pesquisa foi o de
crescimento, bem como captacéo e fidelizagdo de novos clientes. Na maioria das vezes,
esse desafio relaciona-se a atuacdo produtiva, por meio de relacionamentos, estratégias
de marketing, comunicacao e transmissdo de informacdes ao publico-alvo.

No papel do empreendedor, as conexdes de coordenagdo sdo relevantes para
demonstrar a acdo empresarial. Empreendedorismo requer acdo e a firma é um
instrumento da agdo do individuo e de um coletivo que venha se formar para gerencia-la
e desenvolvé-la.

Por intermédio de uma construcdo psicoldgica baseada no comportamento do
empreendedor, Earl (2003) constatou que oportunidades de lucro surgem a partir da
construcgdo de conexdes que o empreendedor faz. Tais conexdes encontram-se ligadas a
elementos de produtos e aplicagdo de diversificadas tecnologias, atentando-se para o
desenvolvimento com base nas preferéncias e estilos do mercado consumidor, 0 que
fortalece ainda mais a relagdo entre o empreendedorismo e o gerenciamento de estratégias
organizacionais.

As maneiras encontradas para descrever resumidamente a rede de producdo-
comercializagdo-crescimento-administracdo foram de procedimentos padronizados e
relacionamentos transparentes, com fluxo de informagdes claros e bem definidos. Além

disso notaram-se, também, aspectos como dedicagdo e persisténcia.
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Quanto a contratacdo de estagiarios, apenas uma empresa, a I1, possui esse tipo
de méo-de-obra e com planos de contratacdo de mais. Importante ressaltar que, para este
empreendedor, ha o seguimento de uma ideologia de empresa que preserva diversidade
social e cultural, o que favorece este tipo de trabalho.

Por fim, concluiu-se que os empreendedores do setor de cafés especiais se
diferenciam dos demais por suas caracteristicas como a busca por qualidade de produtos
e servigos ofertados. Ainda foram citados elementos como experiéncias sensoriais,
localizacdo geogréfica, desempenho, comércio justo, etc. Porém fica claro que tudo
remete a elevagdo da qualidade dos cafés especiais, sejam eles matérias-primas, torrados
ou em bebida.

4.7.  Contribuigdes Gerenciais — (1)

A contribuicdo gerencial é o meio que justifica a existéncia da propria dissertacdo
do Mestrado Profissional. Para alcancar as contribuigdes foi necessario, em primeiro
lugar, estabelecer uma sintonia entre os diversos aspectos desenvolvidos na literatura e
ambiente empresarial segundo o interesse desta pesquisa.

O ambiente empresarial é formado por firmas, segundo o conceito da
microeconomia pertinente as Ciéncias Econdmicas. Nos estudos em Administracdo o
foco na forma empresa, com base na sua constitui¢do juridica, corresponde a uma outra
unidade de anélise.

A teoria do empreendedorismo tem como unidade de analise o Empreendedor e
este ndo consiste no conceito de firma e t&o pouco de empresa. Logo, a primeira
contribuicdo?! desta dissertacdo é localizar com precisdo o individuo como o sujeito da
investigacdo e o responsavel por estabelecer decisées que moldam o funcionamento de
uma empresa em seu ambiente competitivo.

Como demostrado nos resultados alcancados o ambiente familiar e a proximidade
de experimentos com o café foram relevantes para a geracao de novas oportunidades. 1sso
demonstra que os conhecimentos acumulados e especificos com conexdes propicias ndo
estdo disponiveis para serem captadas por qualquer empreendedor.

O individuo sujeito de uma acdo empresarial precisa assim estabelecer um

procedimento sistematico para gerar uma oportunidade e essa ndo depende apenas das

1 Grifo nosso.
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caracteristicas produtivas, mas da inser¢do do empreendedor em um dado mercado e na
sua capacidade de transformar a ideia em uma evidéncia a partir do conhecimento.

Consiste assim o individuo como maior referéncia e a nocao de riqueza do capital
humano como meio de dar movimento as a¢0es empresariais. O discernimento das
diferencas existentes entre individuo, firma e empresa é crucial para que a contribuigdo
seja interpretada da forma correta.

A contribuigdo consiste em amparar a acdo do empreendedor, compreendido
como o agente principal que estabelece ideias e as operacionaliza em busca da
acumulacéo de capital, que se ocorre se houver um mercado a explorar.

Da microeconomia foi importante conceber o entendimento das estruturas de
mercado, que também analisadas como propositos gerenciais por Porter (1985) concebem
um significado maior a acdo empresarial. O conhecimento das estruturas de mercado é
relevante para que exista possibilidade de criagdo de uma empresa, mas ndo constitui seus
elementos na fonte dos atributos que fundamentam a capacidade empresarial, segundo
aqui conceituou-se.

A revisdo da literatura serviu para demonstrar que o comportamento humano
dirigido para criagdo de oportunidades e o aproveitamento das mesmas depende de uma
idealizagéo. A exploracdo da idealizacdo depende da capacidade empreendedora que se
baseia, segundo a literatura, em atributos.

A segunda contribuicdo foi oferecer uma interpretacdo conciliadora do
significado da criagdo de oportunidades, que deriva do calculo do lucro ou do processo
intuitivo de arbitragem. O individuo no papel de empreendedor busca produzir um valor
atual liqguido maior do que o investimento inicial. Ao se colocar o papel de empreendedor
como o sujeito responsavel pela acdo econdmica, no sentido do empreendedorismo
funcional (KLEIN, 2008), estabelece-se que a busca de oportunidade, além do calculo
requer o conhecimento organizado e também tacito direcionado sistematicamente a um
negocio.

Os atributos para o éxito da acdo empresarial dependem, na dimensdo desta
segunda contribuicdo, no entendimento de que o plano de negdcios € uma reunido de
conhecimento complexo, e na maioria dos casos ndo linear. A capacidade de empreender,
através da criacdo de oportunidades depende dos atributos do individuo em estabelecer
conexdes e ndo somente relacionamentos.

Trata-se de conexdes semelhantes ao que as firmas realizam em suas cadeias
produtivas dentro de suas estruturas de mercado. As conexdes exigem a valoracdo das

decisdes de estabelecimentos de contratos com foco na produgdo sistematica.
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O estado de atengéo ou alerta significa uma compreensao pelo empreendedor das
estruturas de mercado, das tendéncias das forcas competitivas de Porter (1985) e da
capacidade de adaptacdo ao mercado que uma dada estrutura produtiva pode realizar.

Logo, ao estabelecer conexdes contratuais o0 empreendedor estara idealizando uma
acdo empresarial organizada e, ao mesmo tempo, flexivel dentro de uma modelo de
concorréncia que enfrenta, mas cuja flexibilidade ndo é ilimitada. Como o foco do
trabalho reside em pequenas empresas, a contribuicdo gerencial até aqui é combinar a
capacidade de empreender com a capacidade de estabelecer todos os elos (contratos) que
assegurem uma légica maximizada.

A terceira contribuicdo da presente dissertacdo € demonstrar que Produtores,
Torrefadores e Comercializadores possuem atributos especificos e, portanto, revelam
diferentes capacidades empresariais. As diferencas de capacidades acabam por produzir
diferencas de conexdes, mas todos, segundo os resultados alcancados (organizados na
Tabela 10) tem infraestrutura heterogénea, mas buscam de forma homogénea a
diferenciacdo para capturar valor. Esta terceira contribuicdo estd umbilicalmente
conectada a proxima e que define o quadro geral de contribuicGes.

A quarta contribuicdo refere-se a importancia da organizacdo da estrutura
produtiva - comercial, financeira sobre o referencial da capacidade empresarial baseada
em atributos com fim econémico.

A capacidade de empreender e o0 poder de absorver novos conhecimento para
intensificar o processo de exploracdo de oportunidades é o que viabiliza a existéncia de
uma certa estrutura empresarial dentro de uma outra estrutura competitiva.

A Tabela 10 oferece a materialidade ou evidéncia dos atributos que segundo a
literatura, no conjunto, permitem a organizacgao de um negdcio. Ao captar-se os atributos
através de questBes e com elas revisar o desenvolvimento de um empreendimento em
suas fases — Produtores — Torrefadores - Comerciantes através de entrevistas, concebe-se
um meio de gerar e transferir conhecimento organizado sobre as especificidades da
atividade.

Mas essas especificidades nédo significam especificidades de atributos, pois como
se demonstrou esses s&0 comuns & capacidade empresarial. E, por sua vez, a capacidade
empresarial que € especifica e se revela mais fundamentada neste ou naquele atributo em

funcdo da necessidade percebida de adaptacéo do negdcio ao mercado.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O empreendedorismo é um tema que vem ganhando forca e espaco nos debates
mais recentes do meio académico. A Teoria do Empreendedorismo, fundamentada na
Escola Austriaca e por outros pesquisadores internacionais, demonstrou que uma
organizagdo néo depende somente da combinacédo dos fatores de produgéo como trabalho,
capital e tecnologia. O individuo empreendedor possui habilidades e atributos, aqui
chamados de capacidade empreendedora, que geram o aproveitamento de oportunidades
lucrativas por intermedio de conexdes e agdo empresarial.

Essas questdes adquirem relevancia em novos negocios, em que se faz necessaria
a estruturacdo de ideias e diferenciagdo de servicos e produtos para aumento em
competitividade. Desta maneira, o contexto do mercado de cafés especiais ganha
relevancia para analise destes atributos presentes na capacidade empreendedora, segundo
a Teoria do Empreendedorismo.

Reconhecendo e explorando o setor de cafés especiais, buscou-se analisar os
atributos da capacidade empreendedora que geram o aproveitamento de oportunidades de
negdcios por meio da a¢do, segundo conceitos da Teoria do Empreendedorismo, presentes
no individuo empreendedor no setor de cafés especiais.

Os resultados observados indicaram que os empreendedores do setor analisado
podem ser caracterizados como pessoas entre 24 a 39 anos, de género masculino, em
estagio inicial de empreendedorismo, localizados nos principais pontos de consumo e
producdo de cafés do Brasil.

Concluiu-se que os empreendedores do setor de cafés especiais possuem forte
influéncia familiar no inicio dos negdcios, o que pode ser considerado como um atributo
denominado de conhecimento, ou entdo aprendizado empresarial. E um conhecimento
adquirido, absorvido e transferido para outras pessoas através do tempo.

Trata-se de empresas guiadas por empreendedores dispostos a assumir riscos, em
ambiente de inconstancias e incertezas. A grande maioria dos entrevistados relatou néo
possuir planejamentos e assumiram a vontade de estruturar crescimento organico e a
longo prazo, o que exige capacidade de adaptacbes ao longo do tempo, para
aproveitamento de oportunidades lucrativas.

Notou-se que, neste setor, 0os empreendedores de todos 0s setores se preocupam
com a qualidade do capital que possuem, principalmente ao que se refere a infraestrutura.

Porém notou-se, também, que ndo consideram somente este tipo de capital como
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importante e decisivo para o inicio do negocio, mas sim conhecimentos e relacionamentos
construidos.

Outro recurso muito considerado pelos empreendedores deste setor é o capital
intelectual, ou seja, a mao-de-obra qualificada. Consideram que a médo-de-obra é essencial
e de grande influéncia no desempenho e competitividade empresarial.

As conexdes séo realizadas pelo relacionamento e procura por informagdes no
mercado. A geréncia é exercida, na maioria das vezes, de maneira direta, 0 que permite
andlise constante do empreendedor ndo sé das necessidades internas de sua empresa, mas
também de possiveis aspectos de melhoria em sua estrutura organizacional.

O mercado de cafés especiais foi descrito como sendo pequeno, porém em
crescente expansdo, tanto em consumo, quanto em nimero de novos entrantes. Nao ha
efeitos perversos de produtos substitutos. Logo, conclui-se que é um mercado promissor,
com inimeras oportunidades existentes a serem aproveitadas, o que depende da crenca
por parte dos empreendedores e da agdo empresarial para o aproveitamento delas.

Contudo evidencia-se a assimetria de informagdes existentes no mercado. Isto &,
a informacéo esta disponivel a todos no mercado de cafés especiais. E necessario suportar
e superar as incertezas e essa assimetria de informacgdes, compreendendo as necessidades
do consumidor para a criagdo de novos servigos e produtos.

Em cada empreendedor analisado notou-se a presenca dos atributos da capacidade
empreendedora, mas dependendo da &rea de atuacao e caracteristica do negdcio, detectou-
se que determinados atributos foram mais marcantes, sejam eles relacionamento,
julgamento e alerta ou conhecimento, afetando diretamente no aproveitamento de
oportunidades. A combinacdo destes atributos com a acdo empreendedora, devido as
conexdes, foi identificada em todas as empresas analisadas, mas ndo necessariamente
significou a preponderancia de um atributo em relacéo ao outro.

Os atributos da capacidade empreendedora nas empresas do setor de cafés
especiais significaram mais uma fonte de recursos que o empreendedor utiliza para
conceber e estabelecer um negécio, influenciando diretamente nos processos e
desempenho organizacional. A utilizacdo do conhecimento, julgamento e alerta, bem
como relacionamento, permitiu ao empreendedor melhor qualidade de comunicacéo e
entendimento de clientes e fornecedores. Tal postura favorece a padronizagdo e qualidade
dos produtos e servigos ofertados pelas empresas, promovendo a captacdo de fidelizagdo
de novos consumidores para seus mercados.

Todos os atributos levantados na literatura para esta pesquisa estiveram presentes

nos nove empreendedores analisados, impactando diretamente sua maneira de agir
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perante 0 mercado em que estdo inseridos. Cabe aqui mencionar que foi analisada uma
pequena parcela de empreendedores presentes no mercado de cafés especiais, situados
em diferentes regibes do pais. Tal fato limita a generalizacdo dos resultados alcangados,
pois diferengas podem existir dependendo das préticas utilizadas por cada empreendedor
de diferentes perfis e regides do Brasil.

Diante dessa perspectiva, sugere-se para pesquisas futuras identificar outros
atributos presentes no comportamento empreendedor que possam gerar diferenciais
competitivos e melhorar o aproveitamento das oportunidades lucrativas. Apos essa
identificacdo, dimensionar a presenca de cada atributo de acordo com o perfil de cada
individuo empreendedor, ndo sb para o setor de cafés especiais ou outro setor do
agronegocio, mas sim, para a industria e tecnologia.

Por fim, conclui-se que o empreendedorismo é uma ac¢do organizada do individuo:
1) que depende de atributos que podem ser definidos; que, por sua vez, ii) séo explorados
de forma idiossincratica e se revelam na forma de capacidade empresarial, ou seja, de
produzir efeitos econémicos; iii) o éxito dos efeitos dependem das conexdes prospectivas
que geram valor; iv) as conexdes podem ser revistas se 0 empreendedor esta alerta ou
atento as necessidades que se apresentam ou na criacdo que pode realizar em fungéo da
dimenséo de seu poder econdémico sobre 0 mercado.

Em suma é a existéncia de atributos e a heterogeneidade da capacidade
empresarial que torna real a propria heterogeneidade produtiva com constante cria¢do de

novas oportunidades.
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APENDICE A
ROTEIRO

ASPECTOS DESCRITIVOS

Nome completo?

Sexo?

Cor?

Idade?

Formacgéo?

Nome da empresa?

Idade da empresa? Estagio atual (Inicio, estabelecida)?
Localizagdo da empresa?

© o N o g B~ w D P

Qual faturamento anual da empresa?

10.  Qual o porte da empresa? Por Namero de funcionérios:

SURGIMENTO DA IDEIA E DO NEGOCIO - O DESAFIO EMPRESARIAL

11.  Como concebeu a ideia ou a intencdo de iniciar sua empresa? Como entendeu que
era uma oportunidade? Na pergunta enfatize se historico familiar; coincidéncias; ideias
de grupos sociais préximos etc.

12.  (Havia um plano) que plano tinha em mente? De onde veio a ideia e descreva um
pouco 0s primeiros movimentos.

13.  Como vocé descreveria 0 mercado de Cafés Especiais? (Concorréncia, precos,
técnicas, parceiros, etc..).

14. Do que precisou para lancar o negdcio? (Agua, energia, edificacdes, maquinas
novas ou usadas, trabalhadores, etc...).

15.  Como financiou producéo e os investimentos?

16.  Como e por qué o negdcio se fortaleceu?

17.  Quais as principais barreiras/dificuldades enfrentou? Como fez para supera-las?
DETALHAMENTO DO NEGOCIO E DOS DESAFIOS: EMPRESARIAL - DE
ENGENHARIA E ADMINISTRATIVO

18.  Vocé se recorda o que procurou e como fez as conexdes entre coisas materiais,
pessoas e fontes de informacédo para estabelecer sua empresa? Incluir depois as questoes
11 a 17 como particularidades desta questéo principal.

19.  Quais os desafios que encontrou no inicio em relagdo a concorréncia do mercado?

Como séo os desafios hoje? O que mudou?
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20. Foram as formas de riqueza enquanto ativos imobilizados os mais importantes
para iniciar a sua empresa ou a mao de obra de terceiros?

21. O financiamento préprio e de terceiro: qual foi o decisivo para vocé iniciar a
atividade? E hoje qual é o principal?

22.  Vocé precisa de mao de obra especializada nos dias de hoje? Em quais areas?

23.  Qual a importéancia e como descrever a importancia dos fornecedores para sua
atividade?

24.  Qual a importancia e como descrever a importancia dos clientes enquanto
consumidores finais e enquanto atacadistas ou supermercados etc para sua atividade?
Afinal, qual é sua forma de venda? Compare com a que foi no inicio.

25. H& muitos concorrentes novos entrando no mercado e que vocé identifica
disputando seu mercado diretamente? Ha efeitos perversos para produtos substitutos?
26.  Qual é o seu desafio em termos de mercado? Como este desafio se relaciona com
sua atuacdo produtiva e mercadolégica? Como vocé estabelece o gerenciamento? VVocé
mesmo gerencia todas as etapas? Onde é necessario trabalho qualificado? Quem faz o
relacionamento com clientes? Como e quem identifica ameaca da concorréncia?

27.  Se existe uma ligagéo entre a forma de produzir — de comercializar — de ganhar
mercado — de administrar como vocé resumidamente descreveria esta rede?

28.  Vocé contrata alunos de estagio de universidade para as areas acima? Por que sim
Ou por que nao?

29.  Seu produto se diferencia no mercado, como?
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