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Resumo 

Embora nos ùltimos anos tenha crescido o reconhecimento da contribuiçiio das 
pequenas empresas para o crescimento economico, apenas empresas competitivas 
sao capazes de encadear efeitos econOmicos e sociais de longa prazo - criaçBo de 
emprego e renda e modemizaçao do tecido produtivD. Assim, os programas de 
politica pùblica devem focar em empreendedores capazes de abrir empresas 
dinamicas, potencializando um processo que ocorre naturalmente. Reconhecer 
quem sao esses empreendedores é, portante, necessario. Esse trabalho visa a 
entender quais sao as caracteristicas pessoais desses empreendedores e os fatores 
determinantes do seu sucesso. Neste sentido, a literatura economica nos fomece 
parametros para entender a importancia da figura do empreendedor e do processo 
de criaçao da empresa, possiveis de serem comparados com os resultados de 
pesquisa de campo/ Ja a comp?raçiio de duas regi6es "em desenvolvimento" -
América Latina e Leste Asiatico ~ fornece ferramentas para entender onde estao as 
diferenças que tornam o processo empreendedor mais bem-sucedido em urna regiao 
do que em outra. 

Palavras-chave: empreendedorismo; pequenas empresas; América Latina; Leste 
Asiatico. 

Abstract 

Although the acknowledgement of the contribution of small companies to economie 
growth has increased in these past years, only competitive enterprises can generate 
economie and social effects in lhe long run- creation of employment and incarne and 
modernization of the productive tissue. So, public policies programs musi focus an 
lhe enlrepreneurs capable of launching dynamic enterprises, powering a process that 
occurs nalurally. T o recognize who these enlrepreneurs are is, lherefore, necessary. 
This essay intends lo comprehend lhe personal lrades of lhe entrepreneurs and lhe 
decisive aspects of lheir success. In lhis sense, economie literalure gives us 
paramelers lo undersland lhe importance of lhe figure of the enlrepreneur and lhe 
process of creation of lhe firm, which we can compare lo lhe findings of lhe field 
research. Now the comparison of the two regions "in development" - Latin America 
and Easl Asia - provides tools lo understand where the differences are thal makes 
lhe enlrepreneurial process more successful in one region !han the olher. 

Kevwords: entrepreneurialship; small companies; Lati n America; East Asia. 
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lntroduçiio e justificativa 

A atuaçao dos governos de fomento ao empreendedorismo tem crescido nos 

ùltimos anos, em nivei internacional, devido ao reconhecimento de sua importante 

contribuiç8o ao crescimento econòmico 1. Isso fez com que houvesse urna evoluçB.o 

nos programas de polìticas pùblicas, alimentada pelo constante embate academico: 

de programas focados em aspectos apenas parciais do fenomeno (por exemplo, 

capacitaçiio), surgiram estratégias mais abrangentes, tornando es programas 

capazes de atuar em vàrias frentes: cultura, educaçao, competencias do 

empreendedor, promoçiio de redes empresariais de apoio, fontes de financiamento 

etc. (Kantis et alli, 2002a). lsto sugere a necessidade de um enfoque abrangente e 

multidisciplinar do fenomeno do empreendedorismo. 

Nos paises em desenvolvimento, o incentivo ao surgimento de novas 

pequenas empresas é frequentemente visto como uma estratégia na criaçiio de 

novos empregos e impulso à atividade economica.· Como salienta Souza (1998), 

muitos desses argumentos se baseiam erroneamente na "maior flexibilidade" e 

menar custo na contrataçao da mao-de-obra pelas pequenas empresas. Segundo a 

autora, sup6em m8o-de-obra menos qualificada, tecnologia mais atrasada (e assim 

intensiva em miio-de-obra) e piores condiç6es de trabalho nas pequenas empresas 

em comparaçiio com as grandes. 

A viabilidade de uma empresa, contudo, està relacionada a ganhos de 

competitividade (eu seja, ao seu "dinamismo"), o que requer investimento em bens 

de capitai, mao-de-obra qualificada e bem remunerada, sendo, com isso, capaz de 

potencializar o encadeamento de efeitos sociais e econòmicos de longa prazo. 

Embora as pequenas empresas possam desempenhar um papel importante na 

geraçao de empregos e renda, o que justificaria o apoio de érgaos governamentais e 

privados, sé serao conseguidos efeitos de longa prazo se estas empresas estiverem 

1 Segundo dados da OECD (2001), hS urna relaçlio positiva entre a criaçao de novas empresas e o cresclmento econòmico. 
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aptas a garantir sua permanéncia no mercado, ou seja, se elas forem 

economicamente viéveis. 

Visando sistematizar caracterfsticas individuais - objetivas e subjetivas -

realmente relevantes para o sucesso do pequeno empreendedor, este estudo se 

concentra"' em pequenas empresas inseridas na òrbita industriai, sejam pequenas 

empresas industriais e de serviços relacionados à industria ou à atividade industrial

manutençao industriai, software, logfstica, biotecnologia etc., pois estas possuem 

conhecimento tecnologico acumulado, o que permite o aumento da produtividade 

das operaçOes nas indUstrias em que esté.o inseridas. Como estas empresas sé.o 

geridas pelos pròprios empreendedores, para entender a empresa precisamos 

primeiro entender quem é o empreendedor. 

Empreendedores capazes de obter sucesso em negòcios relacionados às 

empresas industriais, de oferecimento de serviços de base tecnologica ou 

relacionados à estrutura industriai, sao recursos humanos estratégicos para o 

desenvolvimento de uma regiao. Segundo Kantis et alli (2002a), "as novas empresas 

dinàmicas contribuem para o desenvolvimento econOmico de très formas: como um 

canal de conversao de idéias inovadoras em oportunidades econ6micas, como a 

base da competitividade através do rejuvenescimento do tecido produtivo, e como 

fonte de novos postos de trabalho e aumento da produtividade". Assim, o incentivo a 

novas pequenas empresas dinàmicas é um investimento econòmico e social de 

longa prazo. Identificar os fatores qua levam à decisao do empreendimento e, 

principalmente, aqueles qua determinam seu sucesso, pode ser uma ferramenta 

chave na elaboraç8o e anàlise de programas de incentivo à criaçao de pequenas 

empresas. 

Desafios ao pequeno empreendedor 

Embora as pequenas empresas sejam vistas como extremamente importantes 

para o desenvolvimento ragionai, o processo de globalizaçao dos mercados vem 

impondo maiores restriç5es a sua viabilidade. 

Enquanto a concorréncia no mundo globalizado exige de todas as empresas 

maior flexibilidade, concomitantemente a um processo de maior concentraç8o e 

centralizaçao de capitais para fazer frante ao nova padrao de concorrència 



empresarial - baseado na microeletrònica, tecnologia da informaçao e no surgimento 

e consolidaçao dos blocos econ6micos regionais - as restriçoes às pequenas 

empresas se acentuam. Essas restriçoes partem da baixa produtividade relativa das 

pequenas empresas; sua dificuldade de acesso a recursos financeiros; suas baixas 

economias internas e dificuldade de acesso às externas; as restriçées de acesso às 

redes de P&D, a bens de capitai mais modernos e recursos humanos de maior 

qualificaçiio técnica; sua insuficiente articulaçao produtiva, social e politica quando 

atuam isoladamente. No Brasil, como nos demais paìses em desenvolvimento, 

some-se ainda a defasagem tecnologica e na gestao. Estas sao importantes 

restriçOes à contribuiçiio das pequenas empresas ao desenvolvimento economico, 

apontadas por Souza (1998). 

Segundo a mesma autora, nao se pode afinnar que as pequenas empresas 

tendem a desaparecer, mas sim, que ha urna mudança qualitativa nas relaçOes entra 

pequenas e grandes empresas - crescente cooperaçao inter -empresas com a 

crescente divisao do trabalho entra elas, processo de desverticalizaçao, 

desintegraçao da produçiio, subcontrataçao - enquanto estas ùltimas se 

reorganizam frante ao nove canarie (Souza, 1995, p. 117). Assim, o dinamismo das 

pequenas empresas reflete movimentos maiores de expansao e contraçao dos 

diversos setores industriais, portante, elas devem dotar-se de condiçOes necessarias 

à efetiva inserçao nesse processo. Dessa fanna, embora a assimetria em faver das 

grandes empresas impeça as pequenas de assumirem papel determinante na 

dinàmica econOmica, a forma e o grau de articulaçao entre elas levaré. a urna menar 

eu maior produtividade em determinada estrutura industriai (Ibidem, p. 215). 

Plano de trabalho 

Partindo do principio proposto por Souza (1995), de que o reduzido porte das 

pequenas empresas n§o as isenta das normas inerentes ao sistema capitalista 

(Ibidem, p. 215), estaremos delineando abcrdagens te6ricas de diversos autores 

sobre "empresarialidade" ou "empreendedorismo" e seu papel para a economia 

(Capìtulo 1), a fim de entender quais sao as caracterìsticas detenninantes ao 

sucesso do empreendimento. 

O Capìtulo Il sera dedicado a analisar os resultados de urna pesquisa de 

campo em "paìses emergentes" a respeito das caracterìsticas dos empreendedores 

le 



de cada regiao. Serao focados os resultados obtidos no Brasi!, na América Latina e 

no Leste Asiàtico. No Capltulo Ili serà feito um paralelo entre o empreendedorismo 

nas duas regiiies (uma comparaçao importante, dadas as diferentes taxas de 

crescimento que as duas regiiies apresentaram nas duas ultimas décadas). 

O Capltulo IV constara de uma comparaçao dos dados obtidos na pesquisa de 

campo, apontados no capitulo anterior, com o estudo sobre "empreendedorismo" na 

literatura econ6mica. Desta forma, o trabalho que segue estarà dividido da seguinte 

forma: 

• Capitulo l. Empreendedorismo na literatura economica; 

Capitulo Il. Pesquisa de campo; 

Capitulo Ili. Consideraçiies sobre a pesquisa de campo; 

Capitulo IV. Comparaçao entre a pesquisa de campo e a teoria; 

Conclusao. 
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Capitulo l. Empreendedorismo na literatura economica 

A "teoria da firma" da microeconomia, como parte de urna teoria mais geral de 

formaçiio de preços e alocaçao de recursos na economia, nao contempla 

devidamente o papel do empreendedor e da funçao empresarial, o que é necessàrio 

quando buscamos ferramentas para entender os fatores que levam ao surgimento 

de novas firmas e a seu crescimento. A descriçiio da importancia do empreendedor 

fai pioneiramente abordada por Schumpeter (1961), que reconhece o papel da 

empresarialidade como motor da inovaçiio e do desenvolvimento econòmico. A partir 

dele, no entanto, o estudo passou a se ocupar basicamente da funçiio econòmica da 

empresa, sem enfocar os motivos que levam ao seu surgimento (Kantis et alli, 

2002a), até ressurgir em McCielland e em Penrose. 

Sob a denominaçiio mais gera! de "empresarialidade", a literatura sobre 

empreendedorismo depois de Schumpeter pode ser dividida, apesar das 

simplificaçòes decorrentes, em duas linhas de pensamento principais, que diferem 

principalmente pela definiçao do objeto de estudo (Ibidem). 

A primeira linha centra o enfoque na figura individua/ do empresério, ou seja, 

os autores dessa corrente se preocupam em definir "quem" é o empresàrio e quais 

sao seus atributos de personalidade, entendendo-os como fatores determinantes do 

sucesso l fracasso decorrente. Nesta linha podemos citar os trabalhos de McCielland 

e Penrose. 

Para a segunda linha de pensamento, o processo empreendedor é mais 

importante que os atributos de personalidade. Os autores dessa corrente focalizam o 

processo de nascimento da empresa como um fenOmeno mais complexo, no qual 

intervém e interagem fatores sociais, culturais e econòmicos. Podemos englobar 

aqui os trabalhos de Gibb e Ritchie, Ress e Shah e Johannisson. 

R 



1.1. "Empresarialidade" em Schumpeter 

"A caracterìstica definidora [do empresario] é simplesmente o fazer novas 

coisas ou fazer de urna maneira nova coisas que ja se haviam feito" (Schumpeter, 

1951, p. 223). Segundo Schumpeter (1959, p. 107), essa verdadeira funçilo do 

empresario apresenta-se sempre misturada a outras espécies de atividades, que 

geralmente sila mais notadas que a principal. Por isso, segundo ele, a definiçilo de 

Marshall de que a funçilo do empresario é a "geréncia" é constantemente bem aceita 

por diversos autores. Mas a figura do empreendedor é essencialmente diferente da 

do administrador. 

O empreendedor em Schumpeter é a figura centrai no processo de criaçilo da 

riqueza do paìs. É ele que, através da "destruiçilo criativa", da o "impulso 

fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista" (Schumpeter, 

1961 ), revolucionando a estrutura econòmica, continuamente destruindo a antiga, 

continuamente criando urna nova. 

As inovaçòes no sistema econòmico nao ocorrem a partir de novos desejos 

dos consumidores finais de produtos, mas sim, parte do produtor, que é responsavel 

por iniciar a transformaçBo econOmica. Os consumìdores sao "orientados" pelos 

produtores a desejar coisas novas (Schumpeter, 1959, p. 91). Produzir, a partir do 

conceito de transformaçéo econOmica é, assim, fazer novas combinaçOes- criar um 

nova bem, abrir um nova mercado, conquistar urna nova fonte de suprimento, 

executar urna nova forma de organizaçao em urna indùstria (Ibidem, p. 93). Essas 

novas combinaçoes se corporificam em novas firmas. Segundo ele, alguém sò é um 

empreendedor quando realmente "empreende novas combinaçòes" e perde essa 

caracterìstica lago que se estabiliza no seu negòcio (Ibidem, p. 108). 

Empreender novas composiçòes é, em Schumpeter, um "privilégio" de um tipo 

de pessoa pouco comum, e depende mais de fatores subjetivos - a intuiçilo, a 

capacidade de enxergar as coisas, e a liderança (entendida aqui como a capacidade 

de dar um passo fora dos limites da rotina, o que requer força de vontade)- do que 

de possibilidades objetivas (como técnica, facilidade para sistematizar dados, 

recursos financeiros etc). Dessa forma, Schumpeter reconhece o comportamento do 

empreendedor como um problema especffico a ser analisado. Segundo o autor, os 



principais motivos que guiam o empreendedor nao sao racionais, massi m irracionaìs 

(Ibidem, p. 127-128): 

sonho e vontade de "encontrar um reino privado e uma dinastia"; 

necessidade de poder e independència; 

"vontade de conquistar: o impeto de lutar, de provar-se superior aos 

outros, de vencer, nao pelos frutos da vitòria, mas pela pròpria vitòria"; 

enxerga o resultado financeiro como uma consideraçiio secundària, mas o 

valoriza como "indice de sucesso e sintoma de vitòria"; 

a alegria de criar, realizar coisas ou, simplesmente, "por em funcionamento 

as pr6prias energias e engenho"; 

"deleita-se com aventuras". 

O autor também desenvolve a idéia de que a funçao empreendedora nao 

deve ser necessariamente relacionada a uma unica pessoa fisica, podendo ser 

proveniente de cooperaçOes ou departamentos publicos, por exemplo, de forma a 

construir as aptidées em corporaçOes. Apesar disso, a visao de empreendedor que 

se consagrou a partir de Schumpeter é predominantemente do individuo com 

habilidades nao ordinàrias. 

Analisando a evoluçiio històrica da visao dos economistas acerca do 

empreendedor, Schumpeter (1949) demonstra que a idéia jà estava mais ou menos 

desenvolvida nos fisiocratas, que aceitavam a definiçiio de Cantillon - de que o 

empreendedor é o agente que compra meios de produçiio a um certo preço para 

combinà-los em um produto que venderà a um preço que é incerto no momento em 

que se compramele com tais custos. Esta idéia serà mais adiante desenvolvida por 

Say, que o define como aquele que combina os outros num organismo produtivo. 

Mas serà menos desenvolvida a partir de Smith, Ricardo e Marx, que possuem 

visOes cada vez mais automatizadas do processo econOmico; ou em J. S. Mill, 

embora este enfatize a funçiio do empreendedor como nao-ordinària; ou em 

Marshall, que a definirà como a simples gerència. 

A compreensao do fenOmeno foi se tornando mais clara com o arrendamento 

de terras na segunda metade do século XIX, e progressivamente, com o cresci mento 

das instàncias em que capitalistas nao eram empreendedores nem vice-versa. 



Porém, essa mudança foi lenta, de forma que veio a predominar, por exemplo, a 

teoria do lucro do empreendedor como remuneraçao pelo risco. 

Se, como enfatiza Say, a funçao do empreendedor é a concepçao do design, 

entao seria meramente urna questao de aprender o desenho mais eficiente para 

determinada indùstria, de forma que, se jà houver urna pianta considerada eficiente 

em dado setor, a funçao do empreendedor seria apenas reproduzi-la. Isso leva, 

portanto - apesar de podermos considerar urna funçao distinta conceber um novo 

design totalmente diferente - a urna clara dificuldade de diferir esta atividade de 

qualquer outra nao-manual dentro da empresa, nao estando demarcada urna linha 

divisoria entre a funçao empreendedora e a gerencial. Mas a funçao empreendedora 

nao é gerenciar, embora urna vez tendo empreendido, muito provavelmente o 

homem de negécio entrarà na traméia administrativa. 

Quanto à natureza e fonte dos ganhos do empreendedor, a tendéncia à 

estabilizaçao em qualquer segmento faz crer que quem é mais empreendedor 

consegue novas formas de ganhos, a partir de novos métodos ou novas firmas. 

Dessa forma, o conceito de liderança na atividade empreendedora està ligado à 

capacidade de inovar e sair da rotina. 

Sendo a busca por urna compensaçao, alguns autores chegaram a enxergar o 

lucro do empreendedor como um tipo de salàrio. Porém, se todas as pessoas 

reagissem de mesmo modo às oportunidades, nao haveria ganhos à atividade 

empreendedora. Portanto, o empreendedorismo nao pode ser entendido como urna 

simples reaçao a determinado ambiente, mas sim como a interaçao de diversos 

fatores, de forma que as reaç6es sao dependentes da qualidade do pessoal da 

liderança. 

1.2. A primeira linha: "comportamento empresarial" segundo McCielland e 
"espirito empreendedor'' e "serviços empresariais" em Penrose 

McCielland (1972) destaca a importància da "motivaçao" e dos "valores" no 

desenvolvimento de urna naçao. A medida do grau de motivaçao de urna populaçao 

se dé. pelo nUmero de itens dos quais os cidadaos teriam necessidade de realizaçao 

ou "n Realizaçao", medido em urna pessoa através de testes empiricos (ver 

McCielland, 1972). Pessoas com elevado grau de "n Realizaçao" teriam mais 

chances de se tomarem empresàrios bem-sucedidos. Assim, o elo de ligaçao entre a 
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motivaçao e o desenvolvimento é o empresiirio - o homem que organiza a empresa 

e/ou aumenta sua capacidade produtiva (Ibidem, p. 253 e 315). 

A partir dai, o autor afirma que as caracteristicas do comportamento 

empresarial derivadas do grau de "n Realizaç8o" se referem a: aceitaçao moderada 

do risco como funçao da capacidade de decisao; atividade instrumental vigorosa ou 

originai; responsabilidade individuai; conhecimento dos resultados das decis6es; 

dinheiro como medida dos resultados; previsao de possibilidades futuras. Estas 

caracteristicas sao completadas pelas aptid6es de organizaç8o e interesse nas 

ocupaç6es empresariais pelo "prestigio" e "risco" (Ibidem, 256, quadro 6.1 ). Dentre 

os "valores", podemos destacar: retidao de carate~ otimismo; ceticismo; crença no 

status atribuido; disposiçao para trabalhar com as préprias maos; moralidade 

comercial (Ibidem, p. 256, quadro 6.1 ). 

Partindo da idéia de que a possibilidade de crescimento de uma firma està 

relacionada com "sua oportunidade produtiva", que deve ser aproveitada segundo a 

competéncia dos administradores, Penrose (1959) introduz o conceito de "espfrito 

empreendedor". Segundo eia, "espfrito empreendedor" se refere a uma 

"predisposiç8o psicològica que leva os individuos a arriscarem-se com a esperança 

de obter algum lucro" (Penrose, 1959, p. 38). Como a necessidade de crescimento 

de urna empresa nem sempre é obvia, a decisao de investimento depende mais 

diretamente do "espfrito empreendedor' da administraçao e menos de "càlculos 

conscienciosos" na busca de oportunidades sedutoras (ibidem, p. 39). 

O papel da "ambiç8o" também é importante em Penrose. Segundo eia, uma 

empresa pode ser dirigida competentemente mesmo com administradores nao 

ambiciosos, embora a relaç8o entre empreendedorismo e ambiç8o seja direta (o que 

é mais evidente em pequenos empreendimentos). Falla de ambiçao em homens de 

negécios competentes pode ser um obstàculo tao grande para o crescimento da 

empresa quanto uma administraçao incompetente em visualizar oportunidades 

lucrativas. É, assim, um problema mais sério do que a prépria especializaçao do 

conhecimento e da capacidade diretiva, pois administradores com "espirito 

empreendedor" sao capazes de atrair pessoas que possuam conhecimentos 

necessàrios para que a empresa empreenda novas linhas de atividade, ampliando a 

classe dos "serviços empresariais" (ibidem, p. 41). 
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Os "serviços empresariais" de que dispoe urna empresa sao determinantes na 

estratégia de crescimento_ Existem vàrias classes de serviços empresariais, entre as 

quais, destaca Penrose: a versatilidade empresarial, que se refere menos à 

capacidade técnica do empresàrio e mais a sua capacidade de imaginaçao no 

esforço para explorar novas linhas de atuaçiio; a habilidade para obter fundos, cujo 

alcance limitado nas pequenas empresas pode, muitas vezes, ser superado pela 

habilidade do empresàrio; a ambiçao empresarial, que se divide em urna ambiçao 

pelo lucro màximo através da melhora da qualidade dos produtos e reduçiio dos 

custos ("mentalidade produtiva") e na ambiçao de criar um império industriai que se 

estenda por urna grande àrea; o bom juizo empresarial, que se refere à capacidade 

do empresàrio em atuar de forma "certeira", dependendo para tanto da imaginaçiio, 

do bom senso, da auto-confiança etc_ (ibidem, p_ 41-47). 

Assi m, embora o empresàrio possa estar limitado por fatores objetivos -o que 

ele é capaz de realizar - a visualizaçao e o aproveitamento das "oportunidades 

produtivas" serao determinados muito mais pelas caracteristicas subjetivas ou 

expectativas do empresàrio - aquila que ele acredita ser capaz de realizar (ibidem, 

P- 47). 

1.3. A segunda linha: o processo empreendedor como determinante do su cesso do 
empreendimento 

Trabalhos nessa linha procuram delinear as caracteristicas do empreendedor, 

mas n8o as consideram suficientes para determinar o sucesso do empreendimento: 

ele dependerà da sequencia de acontecimentos anteriores e posteriores ao 

nascimento do nova negòcio. Assim, se preocupam em definir o processo 

empreendedor a partir de suas etapas. Basicamente, estas etapas sao: primeiro, a 

identificaçiio da idéia; em seguida, a sua validaçiio; o acesso e a organizaçiio dos 

recursos; a negociaçiio; o nascimento e, por ultimo, sua sobrevivencia (Gibb e 

Ritchie, 1982). 

Embora as caracterfsticas pessoais (realizaçao pessoal, facilidade para 

assumir riscos, valores, educaçiio, experiencia, insatisfaçiio com o trabalho, idade) 

sejam importantes, Dornelas (2001) destaca que elas devem se somar a 

caracteristicas sociològicas (equipes, influencia familiar, modelos de sucesso), 

ambientais (oportunidade, competiçao, recursos, incubadoras, politicas publicas etc) 



e organizacionais (equipe, estratégia, estrutura, cultura, produtos), que irao permitir o 

nasci mento e consolidaçao de urna nova empresa. Esses fatores juntos encadearao 

os quatro eventos principais do empreendimento - a inovaçBo, o evento inicial, a 

implementaç8o e o crescimento da empresa (Ibidem, p. 40, figura 2.2). A partir dai, 

seu sucesso serà determinado também pelo processo de estabelecimento do nova 

empreendimento, que é divido pelo autor em quatro fases principais (Ibidem, p. 42, 

figura 2.4): 

1. identificaç8o e avaliaç8o da oportunidade; 

2. desenvolvimento do plano de negòcios; 

3. determinaç8o e captaç8o dos recursos necessàrios; e 

4. gerenciamento da empresa criada. 

Por outro lado, Rosa (1992) baseia o sucesso do novo empreendimento em 3 

pontos: o empreendedor, que deve estar preparado para levar o negòcio adiante, 

sendo a garantia de que, ao menos, nao haverà perda de dinheiro; o projeto, 

devendo-se gastar o devido tempo na previsao das variàveis do negòcio antes de 

implementa-lo; a administraçao na fase inicial, quando podem ocorrer erros que 

comprometam a saùde e a sobrevivència do empreendimento. Dessa forma, o 

empreendedor deve ter algum conhecimento de administraçao para urna gestao 

segura da empresa nos seus primeiros tempos. Além desses très "ingredientes", o 

autor também considera como forças importantes sobre o sucesso do nova 

empreendimento as condiç/5es externas - econ6micas, politicas, sociais, 

tecnològicas, a atuaçao da concorrència, dos fornecedores e dos distribuidores. 

Estas forças podem levar ao fracasso empresas bem projetadas e empresàrios 

competentes (Ibidem, p. 15-17). 

Outro autor que destaca a importiìncia do contexto em que se da o processo 

empreendedor é Fukuyama (1996) com o conceito de "confiança": as sociedades 

com alto nivei de capitai sociaf (confiança e espirito de cooperaç8o entre individuos) 

favorecem o desenvolvimento de empresas maiores, pois o custo de coordenaçao e 

supervisao de empregados dentro de urna empresa tende a ser menor do que em 

outras sociedades. 

2 H8 urna importante discuss8o acerca do conceito de "capitai social" mas nà:l é nosso objetivo desenvolvè-lo aqui, pois 
foge aos objetivos desse trabalho. 
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Azevedo (1992) faz um levantamento dos motivos que podem levar ao 

insucesso do empreendimento. Segundo ele, a despeito da boa vontade de seus 

proprietàrios, muitas empresas sao levadas à extinçiio. Como possiveis causas, o 

autor cita falla de habilidades administrativas, financeiras, mercadol6gicas ou 

tecnol6gicas do empreendedor. O fracasso também pode estar ligado à instabilidade 

economica, à falla de dinheiro no mercado, à falla de recursos pròprios e à 

saturaçiio do mercado. Além disso, caracteristicas da personalidade do 

empreendedor também podem se ligar a seu fracasso. 

Halloran (1994), por outro lado, destaca os erros que podem ocorrer nas 

diversas fases da atividade empreendedora, como possiveis determinantes do 

fracasso, o que ele descreve como "armadilhas" (Ibidem): a escolha de um negòcio 

incompativel com a satisfaçiio pessoal e expectativas nao realistas na avaliaçao 

preliminar do negòcio; a utilizaçao de um plano de negòcios inadequado e a 

utilizaçao de previs6es de venda imprecisas; ma localizaçao, clausulas 

desfavoràveis no contralo de aluguel, arranjos inadequados de financiamento; 

organizaçiio errada, de forma a calcular errado o lucro/prejuizo final e pagar mais 

impostos; perda do mercado-alvo, entre outros. 

Segundo Resse Shah (1986), o processo de criaçao de urna nova empresa 

tem um forte determinante na escolha racional entre o trabalho com relaçiio de 

dependència e o auto-emprego. A partir dai, pode-se determinar as variàveis que 

explicam a propensao a empreender e os diversos fatores que influenciam na 

tomada de decisao do empreendimento. Por exemplo, possiveis empreendedores 

sao aquelas pessoas com idéias de novos produtos ou serviços e que trabalham em 

firmas jé. consolidadas que nao se interessam em investir em suas propostas. Essa 

pessoa poderà tornar-se um empreendedor se imaginar que o mercado darà mais 

valor à sua idéia. Outros fatores considerados por eles sao as barreiras à entrada 

como limitantes ao empreendimento, em contraposiçiio aos niveis esperados de 

lucro, além dos custos de transaçiio impostos às firmas entrantes. 

Johannisson (1998) destaca a importancia das redes de relaçoes para o 

projeto empreendedor, tornando-se, portanto, necessaria a criaçiio de estratégias de 

negòcios e politicas para o estabelecimento de redes. Segundo ele, elas se mostram 

evidentemente importantes no mundo globalizado, onde a especializaçiio é um 

importante fatar de aumento da competitividade, levando à necessidade de 



intercàmbio entre as firmas. Para o "empreendedor individual"3
, as redes de relaçOes 

se referem ao conjunto de relaçoes industriais e institucionais, incluindo o conjunto 

de relaçOes sociais do empreendedor, e do empreendedor com clientes, 

fornecedores e instituiçoes. Segundo o autor, o empreendedor deve transformar sua 

rede, considerando o limite de tempo da sua agenda, deixando para tràs relaçoes 

irrelevantes ou disfuncionais. Também deve valorizar o potencial de oportunidade 

dos encontros ocasionais. 

> Neste caso, entenda-se "empreendedor individuai" a pessoa ou grupo de pessoas que pretende abrir um novo 
empreendimento. 



Capitulo Il. Pesquisa de campo 

Abaixo sera feita urna exposiçao e analise dos resultados obtidos na América 

Latina e no Leste Asiatico de urna pesquisa de campo envolvendo pequenos 

empresarios que abriram sua empresa nos ultimos anos (ver Kantis et alli, 2002, a, b 

e c). O objetivo é sistematizar as caracterfsticas mais importantes do empresario e 

do processo empreendedor que determinaram o sucesso de urna nova geraç8o de 

empreendedores, em distintos contextos locais. Finalmente, visa-se urna 

comparaçao critica entre o processo empreendedor das duas regi6es. 

Para tanto, o processo fai divido em etapas que englobam desde os motivos 

que levam o empresario a se tornar um empreendedor, passando pela decisao de 

iniciar sua atividade, o acesso aos recursos necessarios e, finalmente, a definiçao da 

forma da entrar no mercado, e de resolver problemas que determinarao sua 

sobrevivéncia e das bases de sua expansao. 

As quest6es que o trabalho se propòs a responder, englobando tanto 

caracterfsticas quanto as etapas do processo empreendedor, se encontram 

sistematizadas no quadro abaixo: 

Quadro 11.1. ETAPAS DO PROCESSO EMPREENDEDOR, EVENTOS-CHAVE E QUESTÒES ABORDADAS 

Etapa 1: Gestaçao do Projeto 

A aquisiçao da motivaçao e das competéncias para ser empresilrio 

Quais sao as motivaç5es iniciais que levam urna pessoa a pensar em ser empresario? 

Como o contexto social influencia no processo motivacional? 

Onde se adquirem as motivaç6es e competéncias para ser empresilrio? 

A identificacao da oportunidade de negòcio em gue se baseia a nova empresa 

Quais sao as fontes principais de oportunidades de neg6cio? 

Como os empresarios identificam essas oportunidades? 

A elaboraçao do projeto 

Que informaçao e ferramentas de planejamento os empreendedores usam na fase prévia ao lançamento do negòcio? 

--------·------·--·-----------
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Etapa 2. Fase inicial do projeto 

A decisao final de iniciar urna aUvidade empresarial 

Como os empreendedores adotam a decisB.o final de começar um neg6cio? 

O acesso e a movimentar;ao dos recursos necessèrios para comecar 

• Como ascendem aos recursos financeiros e nao financeiros necessérios para o lançamento do negòcio e os mobilizam? 

------------- -------

Etapa 3. O desenvolvimento inicial da empresa 

A introduc§.o ao mercado de bens e servicos 

Quais sao os fatores que influenciam na entrada no mercado? 

A aestao da empresa e os primeiros anos 

• Quais sao os principais problemas que enfrentam os empreendedores nesta primeira fase? 

Como financiam sua q>eraç.!io de crescimento? 

Como enfrentam os problemas? 

Fonte Kantis (2002a, P- 6) 

11.1. Empreendedorismo no Brasil 

No Brasil, a pesquisa de campo englobou 169 empresas concentradas em 

duas regi6es metropolitanas préximas (regiao metro) - Campinas e Sao Paulo - e 

em Americana, um municipio com predominio de pequenas empresas com produçiio 

especializada (STS), consistindo num tradicional pélo téxtil. 

O fato de as regi6es escolhidas serem extremamente préximas permitiu a 

homogeneidade em diversos aspectos que podem afetar a decisao empreendedora: 

culturais, sociais, educacionais e econ6micos. 

11.1.1. O perfil do pequeno empreendedor brasileiro 

Os resultados do questionàrio aplicado permitem concluir que o 

empreendedor é urna pessoa com elevado nivei educacional, normalmente com 

curso superior e/ou pés-graduaçiio e que possui tendéncia a assumir riscos. Antes 

de se tornar empreendedor, passou vé.rios anos trabalhando, principalmente em 

atividades relacionadas com seu empreendimento atual. 
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Grafico 11. 1.1. GRAU DE INSTRUçAO: EMPRESÀRIOS x POPULAçAO EM 
GERAL- SP - Brasil 
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Foote. Figura 1.3 
(Kantis et alli, 2002b. 
p. 17) 

A idade média é de 41 anos, sexo masculino, famfl ia de classe média e classe 

média baixa. Juntam-se em equipes empreendedoras, de normalmente 2 ou 3 

s6cios. 

Grafico 11.1.2. DISTRIBUiçAo POR G~NERO DOS 
EMPREENDEDORES ESTUDADOS- Brasi! 
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Fonte Baseado em Tabela 210 (Kanhs et alli, 2()()2:>. p. 79) 

Grafico 11.1.3. DISTRIBUiçAO POR CLASSE SOCIAL DE 
ORIGEM - Brasi! 

16% 

O classe alta 

o classe média 
• classe baixa 

1% 7% 

a classe méd1a alta 

o classe méd1a ba1x a 

Fonte Baseado em Tabela 214 (KantiS el alli, 2()()2:>, p 80) 

Normalmente, as empresas sao abertas com um pequeno volume de capitai 

inicial: 97% dos casos inferiores a 500 mil d61ares e, em 80,9% dos casos inferior a 

100 m il d61ares. O tempo médio que passa desde a prime ira vez que empresario 

pensou em ser empreendedor e a abertura da primeira firma é de 3 anos. 

11.1 .2. O processo empreendedor no Brasil 

Etapa de gestacao do projeto 

Sao os fatores motivacionais end6genos - auto-realizaçao, busca de espaço 

para exercer a propria competencia e também contribuir para a sociedade -

somados às capacidades empreendedoras que transformam um individuo em um 
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potencial empreendedor. Ele é, também, capaz de interagir socialmente, utilizando 

sua rede de relaçoes para potencializar sua capacidade empreendedora. 

Grafico 11.1.4. PRINCIPAIS MOTIVAçòES- Brasi! 
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Grafico 11.1.5. INFLUENCIA DOS MODELOS- Brasi! 
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(Kantis el alh, 2002b, 
p 73) 

Fonte: T abela 3 1 
(Kanlis el alli, 2002b, 
p 73) 

Nesta etapa, a maior motivaçao se encontra em dois fatores principais, a 

busca de auto-realizaç8o e a vontade de por em pratica seus conhecimentos. Em 

seguida, ha o objetivo de aumentar os rendimentos, porém, a busca de status e 

riqueza nao sao importantes motivaçoes. A cultura também nao é importante como 

fator motivacional, portanto, ha preponderfmcia dos fatores end6genos na motivaçao 

de empreender sobre os fatores monetarios. 

Com relaçao às competencias empresariais, a principal fonte de habilidades e 

vocaçoes empreendedoras apontada foi a experiencia no trabalho. Em segundo 

lugar, esta a universidade, seguida pela famflia e amigos. 
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Grafico 11.1.6. LOCAIS DE APRENDIZADO DAS HABIUDADES- Brasil 
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Fonte Kantis et alli (2002b) 

Considerando a influéncia do tempo de estudo e de experiéncia profissional 

no processo empreendedor apontados nos questionarios, pode-se concluir que o 

amadurecimento é um fatar importante na abertura de empresas dinamicas. 

Trabalho, estudo superior (principalmente p6s-graduaçao), famflia e amigos sao 

importantes também na constituiçao das redes (redes de relacionamento do 

empreendedor). c o /Il ... , \ D A ~...~~~l 

Grafico 11.1.7. EXPERIENCIA PROFISSIONAL PRÉVlA- Brasil 
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O grafico acima permite concluir que a maior parte dos empreendedores 

estudados teve sua experiéncia anterior ao empreendimento relacionada ao mesmo 

setor em que abriu a e m presa - sendo que 7 4,13% dos empreendedores estudados 

trabalhavam anteriormente no mesmo setor e/ou mesma funçao em que abriu sua 

empresa. 
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A rede de relaçoes - amigos, relaç6es comerciais e parentes - é tida como 

fundamental na identificaçao da oportunidade de neg6cio: do total dos entrevistados, 

71% considerou importante a ajuda da "rede de relacionamentos" na identificaçao da 

oportunidade de neg6cio. Geralmente, as redes sao compostas por 3 a 8 contatos, 

sendo 30% de amigos, 26,5% de relaçoes comerciais e 20,5% parentes, sendo a de 

relaçoes comerciais mais importantes para neg6cios dinamicos. 

Ja a disponibilidade de financiamento nao é importante para a decisao final de 

abrir o empreendimento. O tamanho e o crescimento do mercado e a existéncia de 

fundos familiares sao mais importantes. 

Antes de abrir a empresa, sao feitos estudos técnicos, desde projeçées de 

custos e vendas, passando pelo calculo da renda esperada, até a formulaçao de um 

plano de neg6cios. Do total, 32% dos entrevistados compararam projetos 

alternativos, e 71% comparou o projeto com os ganhos como empregado. Para 35% 

este custo de oportunidade foi considerado importante. Estes estudos econ6micos 

dependem em grande parte da educaçao formai , sendo mais fundamentados quanto 

mais elevado o grau de instruçao. 

A visualizaçao da oportunidade de neg6cio se da, na maior parte das vezes, 

pela constataçao de crescimento da demanda no setor. 

Tabela 11.1.1. SITUAçAo DO MERCADO NA FASE 2- Brasi! 

SITUAçÀO DO MERCADO % DO TOTAL 

Demanda crescente 81,7 

Demanda estavel 1.~.!~ __ _ 

Demanda caindo 3,6 
Fonte Baseado em Tabela 3.14 (Kantls et alli. 2002b, p. 75) 

Fa se in ici al do projeto 

Nesta fase, o conhecimento adquirido no trabalho anterior é importante, 

seguido pela educaçao de p6s-graduaçao. Esses fatores também se refletem em 

redes de relaçées mais extensas, pois ha maior propensao de interaçao com outras 

pessoas, e assim, mais facil acesso a recursos. 
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Tabela 11.1.2. FONTES DE ACESSO AOS RECURSOS INTANGIVEIS
Brasi l 

Experiéncia de trabalho ~.§._ .... ,_ ........... .. 92,7 

Educaçao até colegial 78,5 68,9 

Pòs-graduaçao 83,3 75,9 
Fonte Baseado em T abela 3 31 (Kantls et alli, 2002b. p 80) 

Para o acesso aos recursos, as redes de relaçoes as industriais sao mais 

importantes que as pessoais, que sao mais importantes que as instituiçoes de apoio. 

A regiao metropolitana (onde ha maior concentraç8o l clusters) é mais favoravel à 

inovaç8o (clientes, universidades), mas nao parece interferir no acesso a recursos. 

Os recursos monetarios das empresas se caracterizam por poupanças 

pessoais, crédito de fornecedores e adiantamento de clientes, além da compra de 

maquinas usadas. Estes fatores sao mais importantes que o sistema financeiro e os 

investidores privados. A tabela abaixo mostra a pequena participaç8o dos recursos 

externos em comparaçao com os internos, e o grafico mostra mais detalhadamente 

a fonte de recursos no lançamento da empresa. 

Grafico 11.1.8. COMO É FINANCIADO O LANçAMENTO- Brasi! 
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Tabela 11.1 .3. COMO É FINANCIADO O LANçAMENTO - Brasil 

%QUEA 
FONTE UTILIZOU 

Recursos intemos (poupança pessoal e aplicaç6es, parentes e 
amigos, cartao de credito (?essoal etc.) ...... ___ _ 

Outros recursos (p. ex. crédito de fomecedores, pagamento adiantado 
de clientes) 

Recursos extemos (investidores privados, bancos, instituiçOes publicas 
nacionais, governo local etc.) 

Fonte Baseado em T abela 3.38 (Kanl1s el alli, 2002b, p. 83) 

79,9 

69,8 

31,4 

Fontes externas de recursos sao consideradas inapropriadas pelos 

empreendedores. Preferem evita-las e, em alguns casos, falta informaçao a respeito. 

As redes sao importantes no acesso às informaçoes. lnstituiçoes de apoio sao 

importantes fontes de informaçao apenas no setor intensivo em conhecimento, tendo 

menor nos setores convencionais, para os quais importam mais as redes de 

relaçoes pessoais. 

Tabela 11.1.4. IMPORTÀNCIA DAS REDES NO ACESSO AO MERCADO
Brasil 

IMPORTÀNCIA o/o 

Conseguir clientes _____ .................... __ 8_5..:..,3 _ _ _ 

Conseguir fomecedores l subcontratados 78,8 

Contratar bons empregados 71,2 

Conseguir informaçòes sobre o contexto do negòcio 89,7 
Fonte Baseado em Tabela 3 46 (Kanhs el alli, 2002b, p 75) 

Desenvolvimento inicial da empresa 

A consolidaçao do empreendimento requer do empresario a utilizaçao de urna 

rede complexa para solucionar seus problemas de financiamento e administraçao do 

fluxo de caixa; fazer clientes; contratar trabalhadores capacitados; adquirir 

equipamento apropriado e administrar o neg6cio. 

?.i 



Grafico 11.1 .9. FONTES DE RESOLUç.Ao DE PROBLEMAS - Brasil 
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Fonte: Baseado em 
Gràfico ~25 (Kanlls 
et allt. 2002c. p 47) 

Grafico 11.1.10. COMO É FINANCIADO O DESENVOLVIMENTO INICIAL
Brasil 
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Fonte: Baseado em 
Grafico ~23 (Kant1s 
et alli, 2002c, p 45) 

A concorréncia enfrentada pelas empresas estudadas normalmente é de 

média para alta. A concorréncia normalmente se da com pequenas empresas. A 

concorréncia com grandes companhias e com bens importados é caracterfstica dos 

empreendimentos mais dinamicos, e ocorre em cerca de um terço dos casos. 



Grafico 11.1.11. 1NTENSIDADE DA COMPETiçAO ENFRENTADA- Brasil 
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Grafico 3-21 (Kanhs 
et alli 2002c, p 44) 

Grafico 11.1 .12. TAMANHO DAS CONCORRENTES - Brasi! 
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Também nesta etapa, a limitada credibilidade frente ao sistema financeiro é 

superada com a ajuda de rede de relaçoes e do crédito comercial (além dos 

recursos pr6prios e do atraso no pagamento dos impostos). Neste caso, as relaçoes 

industriais sao também as mais importantes. 

As redes de relaçoes tém um papel importante nesta fase no sentido de serem 

as principais fontes de resoluçao de problemas - principalmente as relaçoes com 

cl ientes e fornecedores, mas também com familiares e amigos. Ja as consultorias 

nao tém muita importancia para resolver problemas. 

As instituiçoes de apoio tém papel limitado também nessa etapa. Por outro 

lado, flexibilidade e isençao parcial (como o SIMPLES) dos impostos parece ser um 

apoio mais significativo. 

Os produtos normalmente ja eram oferecidos no pafs, via produçao doméstica 

ou importaçao. Assim, as bases competitivas concentram-se na diferenciaçao, na 

?fl 



inovaçao no mercado local, e no argumento do preço menor (este ultimo 

principalmente em empresas do setor convencional, que enfatizam o comportamento 

imitativo). 

f • ) 
Grafico 11.1.13. ESTRATÉGIA COMPETITIVA- Brasi! 
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Fonte Baseado em 
Grafico 3-12. (Kanhs 
et alli, 2002c, p. 37) 

Pela analise dos dados do grafico, percebemos que os empreendimentos 

estudados sao, em sua maioria, baseados em produtos inovadores ao menos para o 

mercado nacional, e competitivos em termos de diferenciaçao, embora ainda 

enfrentem a competiçao em preço. As empresas estudadas procuram urna 

estratégia de diferenciaçao, evitando operar com preços baixos como forma de 

ganhar clientes. A base de expansao das empresas na fase inicial foi qualidade 

superior a preços iguais. Também ha urna importancia grande da relaçao entre 

pequenas e grandes empresas no Brasi!, através da terceirizaçao. 

Grafico 11.1.14. PRINCIPAIS CLIENTES NO INiCIO DO EMPREENDIMENTO 
-Brasi! 
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Tabela 3.10 (Kanhs et 
alli. 2002c, p. 36) 
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Grafico 11.1.15. TAMANHO E SETOR DAS EMPRESAS-CLIENTES NO 
INiCIO DO EMPREENDIMENTO 
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11.2. América Latina e Leste Asiatico: visao comparada 
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Fonte Baseado em 
Tabela 310 (Kant1s et 
alli. 2002c, p 36) 

Os dados aqui estudados referem-se 700 empresas localizadas na América 

Latina (entre Argentina, Brasil, México, Peru e Costa Rica) e 600 empresas 

localizadas no Leste Asiatico (entre Japao, Coréia, Singapura e Taiwan). Estes 

pafses, mesmo quando localizados na mesma regiao, possuem dimens6es 

territoriais muito diferentes, assim como distintas taxas de crescimento vegetativo, 

nfveis de renda per capita, tamanhos das economias e grau de importancia dos 

diferentes setores produtivos. 

Em termos de regiao, embora ambas sejam consideradas "em 

desenvolvimento", as diferenças sao bastante evidentes em relaçao à renda per 

capita (bastante elevada no Leste Asiatico) e à distribuiç8o de renda (muito 

concentrada na América Latina e significativamente homogénea no Leste Asiatico, 

mesmo em nivei internacional). Mas nas duas regi6es, ha urna grande contribuiçao 

das pequenas empresas enquanto agentes econòmicos, em termos de a geraçao de 

emprego e produç8o. 

Tabela 11.2.1. PARTICIPAçAO DOS PEQUENOS EMPREENDIMENTOS 
NOS PAiSES ESTUDADOS - América Latina 

VARIAVEL Argentina 8 .1 (1994) Mexico Peru (1993- CostaRica 
(1993) rast (1998) 94) (1995) 

N° de peq. empresas (mil) 
o/o dototal 

... ~3,7 16!~.8 . .......:3:..:,:.1.,;...11~,9~_-=23::;..;.5~,9 ___ .::.:39..!.::,2:.___ 
99,7 98,9 99,4 99,8 97,9 

N° empregos nas pq. emp. (miD 
o/o do total 

·Fonte· Baseado em Tabela 3-2 (Kanhs et alli, 2002c, p 30) 
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Tabela 11.2.1. PARTICIPAçAo DOS PEQUENOS EMPREENDIMENTOS 
NOS PAiSES ESTUDADOS - Leste Asiatico 

VARIAVEL Japào (1997) Coréia (1996) Singapura Taiwan 
(1997) (1996) 

N° de peq. empresas (mil) 5.100,0 2.600,0 101,8 1.100,0 
o/o do total 99,4 99,1 98,7 97,9 
No empregos nas pq. e~]I>Jmil) ........... ..?~.:XQQ__ 8.400 200,0 7.200,0 
o/odototal 59,1 69,5 41,0 81,7 

• Fonte Baseado em T abela 4-2. (Kantis et allt, 2002c, p 52) 

Os paises de Leste Asiatico foram os primeiros a perceber a importancia da 

criaçao de novas empresas dinamicas e principalmente de alta tecnologia para 

tornar-se competitivo em termos globais, pois foram mais cedo expostos à 

competiçao do mercado global, tornando necessarios os esforços para a promoçao 

das exportaçoes. Também ficou evidente a importancia da educaçao, instituiçoes de 

apoio e capitai social na absorçao da tecnologia de ponta. Hoje, estes pafses tém 

um papel significativo no comércio internacional, exportando bens manufaturados, 

com urna porcentagem elevada de bens de alta tecnologia (maior do que a maioria 

dos pafses industrializados). Na América Latina, este processo foi mais tardio, mas 

hoje existem p61os importantes com elevado capitai social e viés empreendedor, 

tornando-se cada vez mais dinamicos. 

Em todos os paises estudados existem programas de apoio ao pequeno

empreendedor. Na América Latina estes programas tendem a focar em serviços de 

consultoria e treinamento, visando melhorar a tecnologia e inserçao no mercado 

global. Também ha programas que facilitam o acesso ao crédito (como taxas de 

juros subsidiadas e programas de micro-financiamento ). Mas esses programas 

podem ser considerados insignificantes em sua abrangéncia, com exceçao do 

México e, principalmente, do Brasi!, que investe em incubadoras de neg6cios e, mais 

recentemente, no Programa Brasil Empreendedor. 

No Leste Asiatico, muitos governos tém percebido a importancia dos 

pequenos empreendimentos para a economia e investido em programas de apoio. 

Por exemplo, governo da Coréia fez um esforço no sentido de possibilitar que as 

pequenas e médias empresas ocupassem urna posiçao mais proeminente na 

economia, antes dominada pelos grandes conglomerados econòmicos. A dificuldade 

dos pequenos empreendedores em conseguir investidores levou os governos a 

mudar as politicas de apoio, antes focadas em favorecer e atrair grandes empresas. 



Em geral, polfticas que antes buscavam apenas proteger as pequenas empresas 

passaram a fomentar sua competitividade, seja tentando superar os obstaculos ao 

financiamento através de fundos de garantia de empréstimos, seja pela promoçao 

das exportaçoes, seja desenvolvendo recursos humanos e administrativos através 

de programas de treinamento e consultoria, incubaçao de neg6cios e 

desenvolvimento tecnologico. Além disso, os governos tentaram, através dessas 

polfticas, criar um ambiente favoravel à criaçao de novos empreendimentos, além do 

aprimoramento dos ja existentes. 

Contudo, percebe-se um quadro negativo ao empreendedorismo no Japao, 

que neste sentido contrasta com os outros pafses estudados. Isso porque, no Japao, 

o mercado de trabalho é conhecido por sua estabilidade, um contexto em que as 

pessoas preferem desenvolver sua carreira profissional em grandes companhias. 

Apesar disso, pequenas e médias empresas tém um papel vita! na criaçao de 

empregos em toda a regiao. Por exemplo, os empreendimentos dinamicos 

estudados começaram com menos de dez empregados, contudo, em 2000, este 

numero estava entre 15 a 300 trabalhadores. A partir do primeiro ano o numero de 

empregos ja havia aumentado significativamente. 

As vendas das empresas dinamicas da América Latina também cresceram de 

forma significativa entre o periodo da sua fundaçao e o ano 2000, aumentando, com 

isso, os postos de emprego (de 15 para 40 trabalhadores em média). 

Grafico 11.2.1. EVOLUçAO DAS VENDAS DOS EMPREENDIMENTOS 
DINÀMICOS ESTUDADOS-América Latina e Leste Asiatico 
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Grafico 11.2.2. EVOLUçAo DO NUMERO DE EMPREGOS DOS 
EMPREENDIMENTOS DINÀMICOS ESTUDADOS- América Latina e Leste 

Asiatico 
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Fonte Baseado em G-aph 
3-3 (Kanlis et alli, 2002c, p 
32) e Graph 4-3. (Kanlis et 
alh, 2002c, p 55) 

Apesar de apresentarem urna tendéncia crescente para as exportaç6es, as 

empresas latino-americanas, mesmo as mais dinamicas, sao predominantemente 

voltadas para o mercado interno. No Leste Asiatico, as pequenas e médias 

empresas participam ativamente nas exportaçoes. Em Taiwan, por exemplo, elas 

detinham quase 70% do total das exportaç6es em 1982. Apesar da participaçao 

estar diminuindo desde entao, elas continuam a deter aproximadamente metade das 

exportaçoes no pals. Dos empreendimentos dinamicos, quase um terço vende no 

mercado externo, e 13% destas vende mais de 50% de sua produç8o para fora. 

Grafico 11.2.3. EVOLUçAo DAS EXPORTAçòES DOS 
EMPREENDIMENTOS DINÀMICOS ESTUDADOS-América Latina e Leste 

Asiatico 
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11.2.1. O perfil do pequeno empreendedor 

O pequeno empreendedor latino-americano é, em geral, homem e tem, em 

média, 42 anos, sendo que a maioria abriu seu empreendimento entre 35 e 37 anos. 

No Leste Asiàtico, a idade média é de 45 anos, tendo aberto seu negòcio entre 34 e 

35 anos. Mulheres empreendedoras ocorrem a urna taxa de menos de 10%, nas 

duas regioes. A idade em que pensaram em abrir o empreendimento é de 25 para o 

latino-americano e de 32 para o asiàtico. Ambos siio provenientes de famflias de 

classe média ou média baixa, em que o pai era, em geral, empregado assalariado, 

homem de negòcios ou trabalhador autònomo. 

Nos dois casos, o nivei educacional dos empreendedores é bastante elevado, 

sendo que 75% na América Latina e 60% no Leste Asiàtico possuem diploma 

superior. O empreendedor latino-americano de sucesso é geralmente graduado em 

ciencias econòmicas (administraçiio, contabilidade ou economia), o que indica a 

importància em ser apto a interpretar corretamente as freqOentes oscilaçoes nas 

economias latino-americanas. No Leste Asiàtico, eles sao formados geralmente em 

engenharia ou administraçiio. 

Eles também possuem experiencias prévias, como empregados de pequenas 

ou grandes empresas do mesmo setor, com maior freqoéncia, ou mesmo como 

empreendedores em situaçOes anteriores. 

Formam-se equipes empreendedoras de no minimo dois sécios na América 

Latina, sendo quatro o nUmero minimo de sécios no Leste Asiatico. Estes sécios 

apresentam habilidades e funç6es complementares. O investimento durante o 

primeiro ano niio ultrapassa 500 mil délares, e se localizam nas àreas 

metropolitanas dessas regioes. No Leste Asiàtico cerca de 75% referem-se a setores 

intensivos em conhecimento, enquanto na América Latina esta proporçiio é de 

apenas um terço. 

11.2.2. O processo empreendedor 

Etapa de gestaçiio do projeto 

Nas duas regi6es os fatores nao-monet3rios - como a auto-realizaç8o, e o 

desejo de contribuir com a sociedade- foram considerados mais importantes que os 

fatores moneté.rios - como o desejo de ficar rico ou aumentar a renda pessoal - na 



motivaçao para tornar-se empreendedor. Porém, em Taiwan e Singapura, os 

interesses econòmicos mostraram-se mais frequente que em outros pafses. 

Na América Latina, essas motivaçoes vém acompanhadas da crescente 

percepçao de que as grandes companhias deixaram de ser uma fonte de 

desenvolvimento profissional. 

Grafico 11.2.4. PRINCIPAIS MOTIVAçOES- América Latina 
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Grafico 11.2.5. PRINCIPAIS MOTIVAçOES- Leste Asiatico 
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alli. 2002c, p. 57) 

Ja a influéncia dos modelos de empresarios conhecidos pelo empreendedor 

como motivaçao a empreender é, em geral, pouco significativa na América Latina e 

se concentra nos circulos fechados de contato (como familia e amigos). Por outro 

lado, a existéncia de modelos exerce uma influéncia significativa sobre os asiaticos 

no desejo de se tornar um empreendedor. A midia tem, nesta outra regiao, um 

importante papel ao disseminar hist6rias de sucesso, criando um clima favoravel a 

esta atividade. 



Grafico 11.2.6. INFLUtNCIA DOS MODELOS- América Latina e Leste 
Asiatico 
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A vontade de ser independente varia de pafs para pafs, sendo pequena no 

Brasi l ( 40%) e mai or no México (80% ), o que pode ser interpretado como a influéncia 

norte-americana neste ultimo, no que diz respeito à América Latina. Ja no Leste 

Asiatico, a maior ocorréncia é em Singapura, com mais de dois terços e menor em 

Taiwan, onde somente um terço mostrou tal motivaçao. 

Segundo Johannisson (1988), o senso de independéncia esta fortemente 

associado com a resisténcia à intervençao publica e aos programas de assisténcia 

financei ra. Além disso, ha diferenças culturais que tornam a atividade 

empreendedora vista como mais ou menos positiva, dependendo do pafs. Por 

exemplo, o fator cultura! parece ser mais favoravel no México e no Peru (onde 

metade dos entrevistados decidiu abrir um neg6cio como forma de alcançar 

reconhecimento social). 

As competéncias a empreender foram adquiridas fundamentalmente na 

experiéncia prévia de trabalho - ajudando, por exemplo, no gerenciamento de risco, 

negociaçao, trabalho em equipe, administraçao e marketing. 

O papel do sistema educacional na formaçao de competéncias 

empreendedoras é muito mais limitado, especialmente em relaçao aos nfveis técnico 

e secundario. A énfase é maior em relaçao ao nivei universitario, principalmente 

para a aquisiçao de conhecimentos técnicos. A universidade ajuda menos na 

habilidade para resoluç8o de problemas. Sua influéncia na decisao de iniciar o 

neg6cio também é pequena. Embora a educaçao seja um meio para a aquisiçao das 

competéncias, de forma que os empreendedores dinamicos geralmente 



frequentaram a universidade, eles provavelmente aprendem de forma mais clara e 

direta suas habilidades durante a experiéncia profissional. 

Grafico 11.2.7. COMPETENCIAS ADQUIRIDAS NA EXPERIENCIA PRÉVIA 
DE TRABALHO - América Latina e Leste Asiatico 
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35) e Grafico 4-8 (Kanhs et 
alli, 2002c, p 58) 

Grafico 11.2.8. COMPETENCIAS ADQUIRIDAS NA UNIVERSIDADE
América Latina e Leste Asiatico 
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O ambiente familiar também contribui com a aquisiçao de certos tipos de 

atitudes, em particular urna forte ética no trabalho. Especialmente na Costa Rica, é a 

principal fonte de formaçao para a vocaçao empreendedora. As reaçoes sao 

desfavoraveis no Japao e na Coréia, o que se deve, principalmente, ao risco 



associado a esta escolha. lsto demonstra a existencia de divergencias culturais entre 

os paises desta regiao, sendo o ambiente mais favoravel em Singapura e Taiwan, 

onde tolerancia ao risco, habilidade social e criatividade sao consideradas atitudes 

positivas, e menos favoravel no Japao e Coréia. 

Com relaç8o à experiencia prévia de trabalho, a maior parte dos entrevistados 

era empregado formai em presas de setores correlatos. Mas é também comum que 

os empreendedores ja tenham tido experiencias na fundaç8o de outras empresas. 

Na América Latina, os empregadores anteriores eram mais frequentemente 

pequenas empresas do mesmo setor, e muitas vezes se tornaram clientes ou 

fornecedores dos atuais empreendimentos. No Leste Asiatico, principalmente no 

Japao, o trabalho em grandes companhias é muito comum. A experiencia prévia de 

trabalho é também uma fonte para a identificaçao de uma oportunidade de neg6cio, 

contribuindo para a formaçao da rede de contatos profissionais, ou até dos primeiros 

clientes. 

Grafico 11.2.9. EXPERitNCIA PROFISSIONAL PRÉVIA- América Latina e 
Leste Asiatico 
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A maior parte dos empresarios identificou ambas as fontes - experiéncia do 

trabalho anterior e a rede de relacionamento - como altamente importantes na 

identificaçao da oportunidade de neg6cio. A rede é composta de outros 

empreendedores, amigos, colegas e conhecidos, além de contatos comerciais 

(fornecedores e clientes) além de parentes. O numero de membros das redes de 

relacionamentos é sensivelmente maior na América Latina, como podemos perceber 

pelo grafico abaixo. 

Grafico 11.2.9. TAMANHO DA REDE DE RELAçòES- América Latina e 
Leste Asiatico 
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Apesar disse, as redes acabam sendo muito mais efetivas no Leste Asiatico 

para identificaçao de oportunidade de neg6cios e como fonte de informaçao, porque 

sao formadas principalmente por colegas e contatos profissionais. Na América Latina 

elas sao compostas principalmente por parentes, amigos e conhecidos. Dessa 

forma, os latino americanos também ressaltam com maior frequéncia outras fontes 

de identificaçao de oportunidade, como feiras de neg6cios e revistas especializadas. 

A preparaçao de planos de neg6cios e o uso de ferramentas profissionais -

como calculo do custo de oportunidade e do periodo de recuperaçao do 

investimento - nao sao comuns entre os empreendedores. O mais comum é que 

tenham apenas informaçées relevantes acerca do mercado, dos competidores e da 

tecnologia, além de estimar vendas, custos, e provavel renda pessoal. O calculo do 

tamanho minimo e investimento necessario para ser competitivo sao pouco comuns. 

Sua competitividade, pertanto, parece depender muito mais dos recursos disponfveis 

e da aceitaçao dos produtos no mercado. 
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De qualquer forma, o nivei do planejamento do negécio esta diretamente 

relacionado com nivei de educaçao, sendo mais comum entre os graduados em 

economia, e pessoas que tiveram experiéncias em grandes companhias ou como 

empreendedores. 

Fase inicial do projeto 

O tempo decorrido no periodo de gestaçiio do projeto, alé o lançamento do 

empreendimento é mai or conforme mais incerto o cenarlo econ6mico, por um l ado, e 

conforme maior a complexidade da burocracia e regulamentos envolvidos no 

processo de abertura de urna firma. Na América Latina ele é de tres anos, e no Leste 

Asiatico de 22 a 23 meses, em média. 

Fatores econ6micos e nao-econ6micos sao igualmente importantes na 

decisao final de iniciar um empreendimento. Ou seja, motivaç6es como o desejo de 

realizaçao pessoal, enfrentar desafios, contribuir com a sociedade sao 

complementadas por outras variaveis que englobam a expectativa de sucesso do 

empreendimento, por exemplo, relativamente ao tamanho e ao crescimento do 

mercado e, também, mas em menar grau, em relaçao ao crescimento do pais. Ja as 

caracteristicas dos concorrentes nao tém grande influéncia em sua decisao. 

O acesso a informaç6es, tecnologias e recursos materiais (como instalaç6es e 

matérias-primas) é vital à implementaçiio. A experiéncia prévia de trabalho e a 

educaçao em nivei de pés-graduaçiio sao meios importantes de acesso a esses 

recursos. No caso das empresas intensivas em conhecimento, a unìversidade é 

importante fonte de acesso às tecnologias. As redes de relaç6es sociais - Colegas, 

conhecidos e contatos indiretos- em menar grau, e as redes de relaçOes comerciais 

- como fornecedores e clientes - em maior grau, tém um papel chave no acesso a 

recursos n8o-monet8rios, como informaç8o e tecnologia. 
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Grafico 11.2.10. FONTES DE ACESSO AOS RECURSOS INTANGiVEIS
América Latina e Leste Asiatico 
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Na América Latina, as principais fontes de financiamento para abrir urna 

empresa sao as poupanças pessoais, o crédito de fornecedores e clientes, e 

empréstimos da famflia ou amigos, a aquisiç8o de equipamentos de segunda mao. 

Menos de um quinto dos empreendedores utilizam empréstimos bancarios, e os 

capitais de risco tém urna importancia marginai. Em contrapartida, portanto, aos 

capitais externos (de bancos ou investidores), ha urna importancia maior das fontes 

internas (parentes, amigos, poupança pessoal, adi amento de pagamento), 

ressaltando a importancia das redes de relaç6es. Os empreendedores, em geral, se 

recusam a utilizar fontes externas de financiamento, pois preferem manter o controle 

do proprio neg6cio, nao assumindo riscos desproporcionais, além de desconfiarem 

das instituiçoes financeiras. Isso se deve em grande parte aos limites impostos ao 

financiamento externo, ou seja, o excesso de exigéncias por parte do credor. Nesse 

sentido, 70% dos empreendedores afirmaram que os limites no financiamento 

externo fizeram com que o lançamento do neg6cio fosse adiado, ou começasse com 

tamanho inferior ao desejado. 



Grafico 11.2.11. COMO É FINANCIADO O LANçAMENTO - América Latina 
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Fonte: Baseado em Grafico 
2-20. (Kanhs et alli, 2002c, 
p 42) 

Também no Leste Asiatico, o lançamento da empresa é mais comumente 

financiado através de reservas pr6prias, seguidas pelos fundos provenientes da 

famflia e amigos. Ou seja, os novos empreendedores ainda precisam ganhar a 

confiança do sistema financeiro, suprindo esse limitante através de recursos de 

pessoas pr6ximas, como da famflia, que geralmente nao precisam ser repostos. Em 

menor grau, estao presentes os empréstimos bancarios, capitais de risco e 

empréstimos e garantias de instituiçoes publicas. 



Grafico 11.2.12. COMO É FINANCIADO O LANCAMENTO- Leste Asiatico 
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Desenvolvimento inicial da empresa 

Neste periodo, os principais problemas a serem enfrentados referem-se à 

legitimaçao junto aos clientes, à estabilizaçao no fluxo de caixa, à obtençao de 

trabalhadores qualificados, equipamentos adequados e fornecedores confiaveis. O 

enfrentamento desses problemas determinara a sobrevivéncia do empreendimento. 

A principal dificuldade dos empreendedores parece ser ganhar legitimidade no 

mercado. A obtençao de recursos humanos é também um dos principais problemas 

apontados, o que pode referir-se ao fato de o emprego em grandes corporaçoes ser 

mais atraente ao trabalhador qualificado. Por outro lado, a dificuldade em ter acesso 

a maquinas, equipamentos e fornecedores pode ser devido a sua pequena escala 

produtiva. 
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Grafico 11.2.13. PRINCIPAIS PROBLEMAS ENFRENTADOS NO INICIO
América La~na e Leste Asia~co 
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3-24 (Kanbs el alh, 2002c. 
p 46) e Grafico 4-22 (Kanhs 
el alli, 2002c, p 65) 

Dessa forma, percebe-se um enorme desafio em se encontrar e contratar 

pessoas para gerenciar, especialmente no Leste Asiatico, provavelmente porque 

nesta regiao o contato com clientes muito grandes é maior, o que requer maior 

habilidade administrativa. Ha urna grande dificuldade em relaç8o aos custos de 

transaçao, pela credibilidade e pelo h i storico de trabalho ainda incipientes. T ambém 

porque ha dificuldade de se organizar de cara, aumentada com a falta de recursos 

financeiros. 

Em grande parte dos casos, as redes de relaçoes sao um suporte para a 

resoluçao dos primeiros problemas enfrentados pelos empreendedores. Apenas urna 

minoria resolve os problemas nesta fase apenas com recursos e estratégias 

internas. Da mesma forma, apenas urna pequena parcela utiliza universidades, 

instituiçoes publicas, instituiçoes de pesquisa, associaçoes de comércio, firmas de 

consultoria ou programas de incubaçao. 

d? 



Grafico 11.2.14. FONTES DE RESOLUçAo DE PROBLEMAS - América 
Latina e Leste Asiatico 
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Fonte Baseado em Qàfico 
3-25 (Kant1s et allt, 2002c, 
p 47) e Gràfico 4-23 (Kanlts 
et alli, 2002c, p 65) 

A maior parte dos empreendedores se virou através de suas redes, poucos 

por conta. A dependéncia dos clientes e fornecedores é muito superior à da famflia e 

amigos neste momento. Os problemas vao se tornando mais especfficos, assim 

mudam o perfil da rede de contatos, apesar que quase nunca se buscou auxilio junto 

às universidades, consultorias, instituiçoes de comércio,etc. 

Poupanças pessoais e fundos provenientes de famflia e amigos sao usados 

menos frequentemente neste estagio em relaçao ao anterior, mas continua sendo a 

fonte principal de financiamento. Na América Latina, o acesso ao empréstimo 

bancario aumenta significativamente, mas tres em quatro empreendedores ainda 

nao os utilizam. A proporçao de empreendedores que utilizam outras fontes de 

recursos aumenta, como por exemplo, créditos de fornecedores e clientes, factoring, 

e adiamento de pagamentos. Ja no Leste Asiatico, o uso de fontes externas de 

recursos, como empréstimos bancarios e de instituiçoes publicas (nacionais) 

também se torna muito mais comum nesta etapa do empreendimento do que na 

anterior. Outras fontes de financiamento nesta regiao incluem garantias provenientes 

de fornecedores, clientes e agéncias governamentais. 



Grafico 11.2.15. COMO É FINANCIADO O DESENVOLVIMENTO INICIAL
América Latina 
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Grafico 11.2.16. COMO É FINANCIADO O DESENVOL VI MENTO INICIAL
Leste Asiatico 
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A concorrencia enfrentada pelos empreendimentos estudados normalmente é 

média ou alta, mas normalmente os concorrentes sao empresas de pequeno porte. 

A concorréncia com empresas de grande porte ocorre em menos do que 30% dos 

casos na América Latina e menos de 40% no Leste Asiatico. Quando competem 

com firmas de diferentes tamanhos, sua principal vantagem refere-se à qualidade, e 

seus esforços em pesquisa e design. 

Grafico 11.2.17. INTENSIDADE DA COMPETiçAo ENFRENTADA- América 
Latina e Leste Asiatico 
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Grafico 11.2.18. TAMANHO DAS CONCORRENTES- América Latina e Leste 
Asiatico 
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Mais de 80% dos novos empreendimentos iniciaram vendendo sua produç8o 

a outras companhias, em parte porque tiveram dificuldades de acesso aos canais 

diretos de venda aos consumidores individuais. lsto demonstra a importfmcia da 

terceirizaçao como fonte de oportunidades de novos neg6cios. Mas esta estratégia é 

mais frequente no Leste Asiatico, principalmente nos setores intensivos em 

conhecimento (software, serviços relativos à Internet, comunicaçao). 



Grafico 11.2.19. PRINCIPAIS CLIENTES NO INiCIO - América Latina e Leste 
Asiatico 
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Entre as empresas-clientes, ha predominancia daquelas localizadas em 

setores de manufatura e serviços, sendo que as empresas intensivas em 

conhecimento recebem mais pedidos de grandes companhias. 

Grafico 11.2.20. TAMANHO E SETOR DAS EMPRESAS-CLIENTES NO 
INiCIO- América Latina e Leste Asiatico 
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A maior parte dos empreendedores oferecem produtos ja existentes no 

mercado nacional, mas, no geral, baseia sua estratégia competitiva na qualidade do 

produto l serviço. A estratégia de menor preço é menos frequente. Na América 

Latina, principalmente, o foco esta mais em satisfazer necessidades especfficas no 

mercado nacional do que em competir em nivei intemacionaL Urna diferença 

importante é que ha uma participaçao maior das empresas de setores intensivos em 

conhecimento no Leste Asiatico, enquanto a proporçao de manufaturas tradicionais 

é maior na América Latina. 



Grafico 11.2.21. ESTRATÉGIA COMPETITIVA- América Latina e Leste 
Asiatico 

lnov ador no m ere ado tnlernactonal 
L 

lnovador apenas no mercado danéstteo 
l 

T ercemzaçao 

Compebtlvo an lennos de preço 

Compeltltv o an termos de diferenctaçao 

0% 

.J1~ -~--' 

l 
~ f-· 

l 

l 

l 

1 0% 20% 30% 40% 50% 60% 

O Aménca Labna c Leste Astahco 

Fonte Baseado em Grafico 
3-12 (Kanhs et altt, 2002c 
p 37) e Grafico 4-12. (Kanhs 
et alli, 2002c, p. 60) 

d7 



Capitulo 111. Consideraçoes sobre a pesquisa de campo 

Em todas as fases do processo, as preocupaç6es dos empreendedores se 

demonstram muito mais alheias ao dinheiro: desenvolvimento e satisfaçao pessoal, 

desejo de contribuir com a sociedade. Porém, percebe-se que o aspecto econòmico 

é muito mais presente entre os asiàticos. Talvez isso reflita um maior desejo de 

riqueza, como conseqOéncia de expectativas maiores em relaçao ao contexto 

econOmico em que vivem. 

Os fatores culturais que atuam na formaçiio da vocaçao empreendedora e na 

motivaçiio do empreendedor nao tèm um papel significativamente ativo na América 

Latina. Em contrasta, a cultura apresenta um papel importante no Leste Asiàtico, 

dada a grande influencia dos modelos, principalmente os que sao exaltados pela 

midia como simbolos de sucesso. Isso demonstra um maior engajamento da midia 

asiàtica com o mundo dos negòcios, ao disseminar o icone do "homem de negòcios" 

como contribuinte ao desenvolvimento nacional. 

A educaçao formai, embora nao promova a vocaçiio empreendedora, se 

demonstra relevante para a formaçiio do empreendedor. O sistema de ansino é uma 

plataforma de conhecimento e acesso à tecnologia, o que justifica um nivei de 

escolaridade bastante elevado entre os empreendedores de sucesso. Porém, apesar 

de suprir conhecimento tecnològico, a educaçao nao possibilita um leque mais 

ampio de aptid6es, competèncias e atitudes necessàrias para ser empreendedor. É 

o pròprio ambiente de trabalho que vai gerar essas habilidades, e é na experiència 

prévia, em geral em empresas de pequeno e médio porte, de setores similares ou 

relacionados, que os empreendedores se formam. Vale dizer, porém, que é através 

dela que eles conseguiram ocupar cargos importantes em outras empresas, 

permitindo, assim, a experiència prévia que fai apontada como um dos 

determinantes para o sucesso do empreendimento. 

A educaçiio também fornece ferramentas para o planejamento do projeto. 

Apesar disso, os empreendedores nao costumam seguir a lògica da cartilha 



economica quando tomam a decisao de empreender. Embora os planos de negòcios 

sejam comparativamente mais frequentes no Leste Asiatico, ainda é usado por urna 

minoria. O tamanho da pianta ira depender mais da experiéncia que tiveram no setor 

e da disponibilidade de fundos. Por cutro lado, se poucos comparam as possiveis 

rendas em situaç6es alternativas, é provavelmente porque nao fazem urna escolha 

racional entre carreira empreendedora e o trabalho assalariado. 

O contexto economico geral, como era de se esperar, nao deixa de ser um 

agravante das diferenças entre o processo empreendedor nas duas regi6es. O 

cenarlo de mostra mais desfavoravel na América Latina, o que reflete num periodo 

maior de gestaçiio - a diferença entre o periodo em que o individuo desejou abrir 

um negòcio e quando ele iniciou sua empreita - nesta regiao. O cenarlo mais 

favoravel no Leste Asiatico, por cutro lado, tem como consequéncia empresas mais 

dinèmicas - que vendem mais e crescem mais répido. 

O fato de o mercado do Leste Asiatico estar mais cedo e mais fortemente 

voltado para fora, impéìs a sua economia urna corrida efetiva em termos de 

tecnologia e capacitaçiio, refletindo em seu quadro de empreendedores. 

Dessa forma, embora os empreendedores nas duas regi6es basearem sua 

estratégia na diferenciaçiio, o fato de a proporçiio de pequenas empresas intensivas 

em conhecimento ser maior no Leste Asi8tico, tem como conseqoència, nesta 

regiao, urna efetiva contribuiçiio para a modernizaçiio da estrutura produtiva por 

parte desses empreendimentos. lnovaçao, por assim dizer, é urna caracterfstica 

mais comum ao contexto mais competitivo. 

Assim, o enfrentamento da concorréncia, principalmente das grandes 

empresas, via diferenciaçiio, por exemplo fazenda uso de redes de pesquisa e 

desenvolvimento, acaba sendo mais efetivo no Leste Asiético, levando a um maior 

dinamismo desses empreendimentos, e portante, gerando urna possibilidade maior 

de que mais rapido deixem categoria de pequenas empresas. A evoluçiio das 

vendas, das exportaç6es e do numero de empregos sao mais intensas no Leste 

Asiético, comprovando o argumento. Essa diferença também é conseqOència da 

maior concentraçao de empreendimentos intensivos em conhecimento no Leste 

Asiatico, cujos produtos/serviços sao demandados por grandes empresas. 



Dada a expectativa maior de dinamismo dos empreendimentos asiàticos e a 

maior freqOéncia de empreendedores provenientes de classes mais baixas nesta 

regiao, vemos que o empreendedorismo contribui mais à mobilidade social do que 

na América Latina. 

Por cutro lado, a maior freqOéncia da terceirizaçao no Leste Asiatico 

demonstra urna estrutura industriai mais bem organizada, e urna maior integraçao no 

sistema produtivo entre empresas de diferentes portes. Porém, a terceirizaç8o tem 

seu lado negativo: a inovaç8o é pequena, porque estas empresas se baseiam nos 

mesmo produtos/serviços das companhias clientes; a criaç8o de postos de trabalho 

é infima, porque se baseiam nas baixas das grandes empresas. 

O gargalo do sistema financeiro é um problema a mais a ser resolvido pelo 

empreendedor latino americano. Como a maioria dos empreendedores nesta regiao 

nao usa empréstimos bancàrios e hà urna insignificante presença de capitais de 

risco (venture capila!), eles fazem uso mais intensivo das redes de relaç6es para 

suprir suas necessidades financeiras, tendo que recorrer a créditos de fornecedores 

e clientes, por exemplo. Porém, embora existam fontes alternativas de recursos, a 

possibilidade de iniciar e desenvolver o projeto, principalmente nos setores 

intensivos em conhecimento, fica comprometida. Os latino-americanos sao induzidos 

a iniciar mais tarde e com urna escala menar do que a necessaria para se tornarem 

competitivos. 

Embora na fase inicial do projeto haja um uso mais intenso de poupança 

pessoal e fundos provenientes de parentes e amigos para os empreendedores das 

duas regi6es, os asiàticos acabam ampliando mais seu leque de opç6es de 

financiamento para a expansao da empresa, ao incluir empréstimos banc8rios e de 

instituiç6es pùblicas entre suas opç6es. 

A insuficiéncia do sistema financeiro latino-americano em dar o suporte 

necessario ao pequeno empreendedor - seja pela inexisténcia de programas 

voltados às pequenas empresas, seja pelas elevadas taxas cobradas pelos 

empréstimos e pelas as garantias exigidas - acaba se refletindo também na 

desconfiança às instituiçoes, no meda mais intenso de perder o contrale do pròprio 

negòcio e, consequentemente, no descarte imediato dessa opçao pelo 

empreendedor latino-americano. 



Assim, a disponibilidade de financiamento acaba sendo urna preocupaçao 

maior do asiatico, que acabam dependendo mais de fontes externas no 

desenvolvimento inicial do projeto do que o latino americano, e dependendo menos 

das redes de relaçées pessoais a partir de entao. 

Fatores culturais também podem afetar o processo empreendedor. Por 

exemplo, como a disponibilidade de financiamento para o lançamento da firma é 

pequena para empreendedores das duas regiées, eles acabam tornando atitudes 

diversas para superar a dificuldade: enquanto os asiàticos procuram parcerias com 

maior numero de s6cios, ampliando também seu capitai humano (pois estes dispée 

de capacidades chaves e complementares), internalizando um dos recursos 

necessarios à busca de oportunidades, os latinos optam por começar com urna 

escala menar que o ideai. Estes acabam também dependendo mais dos recursos de 

familiares e amigos, de forma que a renda familiar acaba tendo um papel chave no 

processo - outra explicaçiio para as diferenças de classe social de origem entre as 

regiées -, aumentando os nfveis de desigualdade entre os potenciais entrantes. 

Urna atençiio especial deve ser dada às redes de relacionamento dos 

empreendedores. Os contatos sociais e profissionais estabelecidos pelo 

empreendedor se mostraram importantfssimos: sao as redes pessoais, nao as 

relaç6es institucionais, e é a experiencia de trabalho, nao a educaçao formai, que se 

mostram a principal fonte de oportunidades de neg6cios e de resoluçiio de 

problemas. 

As redes pessoais sao, com efeito, urna forma de compensar os empecilhos 

externos ao processo empreendedor. Um numero grande de contatos facilita a 

visualizaçiio da oportunidade de neg6cio, o acesso a recursos como informaçiio e 

tecnologia, e a resoluçao de problemas, além de ser urna importante fonte de 

financiamento ao lançamento e expansao do neg6cio, principalmente as redes de 

contatos profissionais, mais significativas nos setores intensivos em conhecimento. 

O fato de a rede de relaç6es ser formada por contatos mais especfficos no Leste 

Asié.tico (contatos profissionais), garante urna maior efetividade na identificaçao de 

oportunidades Unicas, caracterfsticas das empresas mais dinàmicas. 

Jé as redes institucionais tém um papel menos significativo. Segundo 

Johannisson (1998), um contexto ideai é aquele em que as instituiçOes formais 

encorajam a criaçao e o desenvolvimento de novas empresas. Quando isto nao 
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ocorre 1 como em muitos paises em desenvolvimento, a rede pessoal se torna 

especialmente importante, acima de tudo constituindo as instituiç6es necessàrias e 

construindo o capitai social coletivo. 



Capitulo VI. Comparaçao entre a pesquisa de campo e a teoria 

O empreendedor apresentado no capitulo anterior contradiz a imagem do 

"cavaleiro solitario", visao consagrada do empreendedor na literatura economica a 

partir de Schumpeter. Na realidade, o empreendedor mostrou que dificilmente se 

disp6e a dar conta sozinho das tantas facetas que sao necessarias à empreita. A 

pesquisa portante mostra a necessidade de se substituir a figura do "empreendedor' 

pela da "equipe empreendedora" - com individuos que apresentam aptid6es e 

capacidades complementares. 

Porém, devemos tomar a visao da primeira linha ainda como uma abstraçao 

da "figura empreendedora", que nao fornace as medidas exatas de tal sujeito do 

desenvolvimento economico, mas na realidade pretende sua caracterizaçao mais 

geral, como estando envolvido num processo maior de funcionamento da maquina 

capitalista. A comparaçao, portante, deve ser entendida a partir dessa premissa. 

Neste sentido, as motivaç6es que o levam a empreender sao bastante 

correspondentes com aqueles ressaltados por esta linha de pensamento: o 

empreendedorismo é uma opçéo que lhe dà satisfaçéo, seja pela sensaçéo de 

liberdade, seja pela auto-realizaçéo, seja pela compensaçéo financeira. De fato, os 

empreendedores de sucesso dificilmente se tornaram empreendedores por !alta de 

opçéo ou porque estavam desempregados, mas sim porque enxergaram nesta 

atividade um meio mais efetivo de atingir seus objetivos - como o de por em pratica 

suas habilidades ou o de contribuir para a sociedade - sendo, portante, guiados por 

um "espirito empreendedor" como sugere Penrose. Tèm a capacidade de ligar essas 

motivaç6es à atividade empreendedora, aproveitando oportunidades produtivas, o 

que define o empreendedor de McCielland. 

Por outro lado, embora em geral tenha consciència de que a inovaçao e a 

diferenciaçéo sejam as melhores formas de enfrentar o mercado, o pequeno 

empreendedor procura se inserir na légica da competiçéo capitalista segundo suas 

possibilidades. Muitas vezes isso significa nao criar urna nova demanda, mas suprir 



uma demanda em crescimento j8 existente. A funçao de criar novas demandas 

parece ficar a cargo do grande capitai. O pequeno empreendedor nao é capaz de 

comandar esta lògica, mas faz parte do processo. Na melhor das hipòteses, ele é 

capaz de tornar parte do processo de modernizaçao (ou da "destruiçao criativa" de 

Schumpeter") quando em setores intensivos em conhecimento e tecnologia, 

contribuindo entao para o desenvolvimento de seus paises. 

O pequeno empreendedor deve dispor de criatividade para imaginar as 

possiveis linhas de atuaçao - suas oportunidades de negòcios. Mas isso nao é urna 

caracteristica meramente pessoal, eia depende também de fatores ambientais e 

sociais, porque o empreendedor nao esta sozinho, ele cria sua extensa rede de 

contatos que lhe darii suporte durante o processo, e reconhece o papel da 

experiència prévia como um determinante do seu sucesso. 

Portanto, a pratica sugere que o sucesso da atividade empreendedora 

depende de lodo um processo, e de um numero maior de variiiveis que circundam o 

empreendedor. Com efeito, sé a visao do processo empreendedor pode ter 

conseqoencias mais efetivas, por exemplo, quando se pretende implementar 

polfticas pliblicas de incentivo à criaç8o de novas pequenas empresas. 

lndependente do autor dessa linha que se propoe a descrever cada etapa do 

processo empreendedor, podemos simplificadamente assumir o processo segundo 

as etapas propostas pela pesquisa anteriormente exposta: primeiro, a gestaçiio da 

idéia, em seguida sua colocaçiio na pratica (a fase inicial do projeto), e o 

desenvolvimento inicial da empresa. 

Fora esse processo especifico, que enfoca a atividade empreendedora em si 

e seus determinantes mais imediatos, a pesquisa também acabou sugerindo um 

outro processo maior, que engloba loda a formaçao do empreendedor, desde sua 

classe social de origem (que tem urna maior determinante na América Latina), a 

educaçao formai e a carreira profissional do potencial empreendedor, tudo isso 

inserido em um contexto cultura! em que a atividade empreendedora é valorizada ou 

nao (pela familia ou pela midia, por exemplo). 

As diferenças no processo empreendedor entre América Latina e Leste 

Asiatico comprovam a influència dos "fatores externos" - o contexto politico

econòmico, as quest6es tecnol6gicas, a atuaçao da concorrència, dos fornecedores 



e dos distribuidores- como é proposto por Rosa (1992). Esses fatores determinam 

um maior dinamismo e, pertanto, melhores condiçtles de sobrevivència às empresas 

do Leste Asiàtico. Por cutro lado, as condiç6es sociològicas (a formaçao de equipes 

empreendedoras, a influència de modelos, as relaç6es interpessoais), ambientais 

(onde o empreendedor visualiza a oportunidade de negòcio em que ira inserir sua 

empresa) e organizacionais (as formas de atuaçao como juntar-se em equipes de 

capacidades complementares e determinar a adoçao de estratégia competitiva) nao 

sé se mostraram determinantes para a efetivaçBo do projeto, como sao bastante 

similares nas duas regi6es (apesar de algumas divergèncias), sugerindo que hà 

possivelmente um caminho de sucesso, como argumentam os autores dessa linha. 

Jà os pianos de negòcios (o segundo de quatro passos propostos por 

Dornelas como essenciais ao sucesso) nao sao urna pràtica passive! de determinar 

o sucesso de um pequeno empreendimento. De qualquer forma, nao hà evidèncias 

de que a !alta de um plano determina seu fracasso, embora eie esteja relacionado a 

empreendimentos intensivos em conhecimento e a um maior grau de escoiaridade. 

A explicaçao para os planos nao serem tao freqoentes quanto espera Dornelas 

parece caber melhor à primeira linha, que destaca fatores subjetivos como mais 

importantes do que a capacidade de sistematizar e analisar dados de maneira 

consciente. Pelo mesmo motivo, nao hà urna escolha racional entre o trabalho com 

relaçBo de dependència e o auto-emprego (Ress e Shah, 1986), ou uma 

comparaçao entre os ganhos nas diferentes atividades (ou "niveis esperados de 

lucro" como prop6em os autores). 

Embora nao seja possfvel comprovar, o maior dinamismo das firmas asi8ticas 

também pode ter um determinante no capitai social mais desenvoivido, devido à 

maior preocupaçao com a educaçao formai e com o desenvolvimento de instituiç6es 

de apoio, como sugere Fukuyama (1996). 

O que é possivel comprovar é a grande importància das redes de reiaçoes 

pessoais. Dentre as redes, as pessoais e profissionais se mostram multo mais ativas 

no processo empreendedor estudado. Elas aparecem para suprir a deficiéncia 

institucional em prover es recursos necessérios ao lançamento e desenvolvimento 

de empreendimentos viàveis, o que se comprova por sua importància potencializada 

nas economias latino-americanas, onde a brecha deixada pelas instituiçtles é ainda 

mai or. 



Conclusao 

O incentivo à criaçao de pequenas empresas, ao favorecer o pequeno capitai, 

pode ser urna alternativa importante de criaç8o de empregos e impulso à atividade 

econOmica. Porém, num contexto em que maior abertura economica requer maior 

competitividade, os pequenos capitais saem relativamente desfavorecidos. lsto 

sugere que as polfticas de incentivo que visem efeitos econòmicos e sociais, ou seja, 

o desenvolvimento de urna regiao, devem focar em empreendedores capazes de 

abrir empresas dinàmicas, ou seja, capazes de compatir e sobreviver. 

Este trabalho procurou entender e sistematizar as caracteristicas dos 

empreendedores e do processo de constituiçào de sua empresa que sao 

necessàrios ao sucesso do empreendimento. 

A literatura economica sobre empreendedorismo, da qual fai feito um breve 

relato no Capitulo l, nos fornace paràmetros para tanto ao delinear fatores subjetivos 

que levam um indivfduo a tornar-se empreendedor, e sua importancia como sujeito 

do desenvolvimento econOmico; por outro lado, ao ressaltar a importància do proprio 

processo empreendedor. 

O Capitulo Il possibilitou ver, na pràtica, quem é o empreendedor de sucesso, 

suas caracteristicas e motivaçòes, além dos fatores determinantes à decisao de 

abertura e ao desenvolvimento inicial da firma, momento em que sua viabilidade e 

capacidade de sobrevivencia é testada. 

Podemos dizer, grosso modo, que os resultados da pesquisa de campo sao 

aderentes com a teoria, conforme discutido no Capitulo IV. Primeiro porque o fato de 

o processo de constituiçào ter se mostrado relevante nào descarta a suposiçi3o de 

este processo estar intrinseco à prOpria personalidade "empreendedora" do 

individuo. lsto se confirma, por exemplo, pelos fatores motivacionais, que levam uns 

individuos a empreender, enquanto leva outros a preferir urna situaçao de menar 

risco e mai or dependència. 



Neste sentido, estudo mostra que os individuos do primeiro grupo possuem 

elevado nivei educacional, tiveram experièncias prévias em funçéies que lhes 

penmitiram desenvolver capacidades e aptidéies importantes à atividade 

empreendedora, e que empreenderam por urna vontade de liberdade e realizaçao 

pessoal, coisas que nao seriam atingidas em empregos assalariados. A atividade 

empreendedora nao é, para tais pessoas, urna alternativa ao desemprego e à baixa 

remuneraçao em funçéies pouco qualificadas. 

O perfil traçado pela pesquisa fornace informaçéies que podem ser usadas 

pelos formuladores de politicas pùblicas para favorecer o surgimento de empresas 

que possam se inserir dentro do tecido produtivo. Trata-se de urna alternativa de 

baixo custo para contribuir com o crescimento economico, dado que as politicas 

estariam alavancando açéies que ocorrem de "forma natural" dentro do sistema 

econOmico. 

/ Num pais de grandes desigualdades sociais e elevadissimos niveis de 

desemprego como o Brasil, politicas de alternativas ao desemprego e à baixa renda 

sao sempre bem vindas e necess8rias. Porém, nao pode ser esperado que as aç5es 

empreendedoras individuais possam resolver problemas de natureza estrutural. As 

açéies empreendedoras devem ser vistas como fazenda parte do um conjunto de 

aç6es que contribuam para melhorar o dinamismo economico e o nivei de emprego 

Nunca devem ser pensadas como a ùnica soluçiio.'*' , 

Ao mesmo tempo em que os empreendedores do Leste Asiàtico e da América 

Latina possuem caracteristicas muito semelhantes - seja pelas motivaçéies, seja 

pelo nivei de educaçao, seja pela importancia que atribuem à experiència prévia de 

trabalho - as diferenças de desempenho dos empreendimentos nas duas regiéies 

fornece parametros ao desenvolvimento de efetivos programas de apoio na América 

Latina. Por exemplo, a começar por disponibilizar fontes institucionais de 

financiamento ao lançamento e ao desenvolvimento da empresa, por facilitar o 

acesso a bens de capitai modernos e a redes de pesquisa e desenvolvimento. 

Muito provavelmente, é na atençiio que os paises do Leste Asiàticos voltam à 

educaçiio, ao acesso mais fàcil às redes de pesquisa e desenvolvimento, e à criaçao 

de fontes institucionais de financiamento que se encontram as diferenças de 

desempenho das pequenas empresas, possibilitando às firmas asiàticas um maior 

dinamismo - vendendo mais e criando mais empregos -, urna maior participaçao 
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nas exportaçées1 contribuiçao para a modernizaçé.o e o desenvolvimento de sua 

regiao. 
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