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Resumo

Embora nos ultimos anos tenha crescido o reconhecimento da contribuicéo das
pequenas empresas para o crescimento econdmico, apenas empresas competitivas
sao capazes de encadear efeitos econdmicos e sociais de longo prazo — criagéo de
emprego e renda e modernizagdo do tecido produtivo. Assim, os programas de
politica publica devem focar em empreendedores capazes de abrir empresas
dindmicas, potencializando um processo que ocorre naturalmente. Reconhecer
quem s&o esses empreendedores é, portanto, necessario. Esse trabalho visa a
entender quais séo as caracteristicas pessoais desses empreendedores € os fatores
determinantes do seu sucesso. Neste sentido, a literatura econdmica nos fornece
parametros para entender a importancia da figura do empreendedor e do processo
de criagdo da empresa, possiveis de serem comparados com os resultados de
pesquisa de campo./ Ja a comparacéo de duas regides “em desenvolvimento” ~
América Latina e Leste Asidtico - fornece ferramentas para entender onde estsio as
diferencas que tornam o processo empreendedor mais bem-sucedido em uma regido
do que em outra.

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

Abstract

Although the acknowledgement of the contribution of small companies to economic
growth has increased in these past years, only competitive enterprises can generate
economic and social effects in the long run — creation of employment and income and
modernization of the productive tissue. So, public policies programs must focus on
the entrepreneurs capable of launching dynamic enterprises, powering a process that
occurs naturally. To recognize who these entrepreneurs are is, therefore, necessary.
This essay intends to comprehend the personal trades of the entrepreneurs and the
decisive aspects of their success. In this sense, economic literature gives us
parameters to understand the importance of the figure of the entrepreneur and the
process of creation of the firm, which we can compare to the findings of the field
research. Now the comparison of the two regions “in development” — Latin America
and East Asia — provides fools to understand where the differences are that makes
the entrepreneuriat process more successful in one region than the other.

Keywords: entrepreneuriaiship; small companies; Latin America; East Asia.
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Introdugao e justificativa

A atuagdo dos governos de fomento ao empreendedorismo tem crescido nos
ultimos anos, em nivel internacional, devido ao reconhecimento de sua importante
contribuigo ao crescimento econdmico’. Isso fez com que houvesse uma evolugio
nos programas de politicas publicas, alimentada pelo constante embate académico: :
de programas focados em aspectos apenas parciais do fendmeno (por exemplo,
capacitagio), surgiram estratégias mais abrangentes, tomando o0s programas
capazes de atuar em varias frentes: cultura, educagio, competéncias do
empreendedor, promog¢do de redes empresariais de apoio, fontes de financiamento
etc. (Kantis et alli, 2002a). Isto sugere a necessidade de um enfoque abrangente e
muitidisciplinar do fendmeno do empreendedorismo.

Nos paises em desenvolvimento, o incentivo ao surgimento de novas .
pequenas empresas € freqUentemente visto como uma estratégia na criacdo de
novos empregos e impulso a atividade econdmica.” Como salienta Souza (1998),
muitos desses argumentos se baseiam erroneamente na “maior flexibilidade” e
menor custo na contratacéao da méo-de-obra pelas pequenas empresas. Segundo a
autora, supbem mao-de-cbra menos gualificada, tecnologia mais atrasada (e assim
intensiva em méo-de-obra) e piores condi¢gdes de trabalho nas pequenas empresas
em comparagao com as grandes.

A viabilidade de uma empresa, contudo, estd relacionada a ganhos de
competitividade (ou seja, ao seu “dinamismo”), © que reguer investimento em bens
de capital, mao-de-obra qualificada e bem remunerada, sendo, com isso, capaz de
potencializar o encadeamento de efeitos sociais € econdmicos de longe prazo.
Embora as pequenas empresas possam desempenhar um papel importante na
geracao de empregos e renda, o que justificaria o apoio de érgéos governamentais e

privados, s0 seréo conseguidos efeitos de longo prazo se estas empresas estiverem

1 Segundo dados da OECD (2001), ha uma relagéo positiva entre a criagdo de novas empresas e o crescimento econdmico.
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aptas a garantir sua permanéncia no mercado, ou seja, se elas forem

economicamente viaveis.

Visando sistematizar caracteristicas individuais — objetivas e subjetivas —
realmente relevantes para o sucesso do pequeno empreendedor, este estudo se
concentrara em pequenas empresas inseridas na Orbita industrial, sejam pequenas
empresas industriais e de servi¢os relacionados & industria ou a atividade industriaf —
manutencéo industrial, software, logistica, biotecnologia etc., pois estas possuem
conhecimento tecnoldgico acumulado, 0 que permite 0 aumento da produtividade
das operagfes nas industrias em que estdo inseridas. Como estas empresas s&o
geridas pelos proprios empreendedores, para entender a empresa precisamos
primeirc entender quem &€ o empreendedor.

Empreendedores capazes de obter sucesso em negécios relacionados as
empresas industriais, de oferecimento de servigos de base tecnoldgica ou
relacionados a estrutura industrial, s8o recursos humanos estratégicos para o
desenvolvimento de uma regido. Segundo Kantis et alli (2002a), “as novas empresas
dindmicas contribuem para o desenvolvimento econdmico de trés formas: como um
canal de conversdo de idéias inovadoras em oportunidades econdmicas, 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 dindmicas é um investimento econdmico e social de
longo prazo. Identificar os fatores que levam & decisdo do empreendimento e,
principalmente, aqueles que determinam seu sucesso, pode ser uma ferramenta
chave na elaboracéo e analise de programas de incentivo a criagio de pequenas

empresas.

Desafios ao pequeno empreendedor

Embora as pequenas empresas sejam vistas como extremamente importantes
para o desenvolvimento regional, o processo de globalizag&o dos mercados vem

impondo maiores restricbes a sua viabilidade.

Enguanto a concorréncia no mundo globalizado exige de todas as empresas
maior flexibilidade, concomitantemente a um processo de maior concentracéo e
centralizacdo de capitais para fazer frente ao novo padrdo de concorréncia



empresarial — baseado na microeletronica, tecnologia da informag&o e no surgimento
e consolidagdo dos biocos econdmicos regionais — as restrigbes as pequenas
empresas se acentuam. Essas restricdes partem da baixa produtividade relativa das
peguenas empresas,; sua dificuldade de acesso a recursos financeiros; suas baixas
economias internas e dificuldade de acesso as externas; as restricbes de acesso as
redes de P&D, a bens de capital mais modemos ¢ recursos humanos de maior
qualificacdo técnica; sua insuficiente articulagéo produtiva, social e politica quando
atuam isoladamente. No Brasil, comoc nos demais paises em desenvoivimento,
some-se ainda a defasagem tecnologica e na gestdo. Estas sdao importantes
restricbes & contribuicdo das pequenas empresas ao desenvolvimento econdmico,
apontadas por Souza (1998).

Segundo a mesma autora, ndo se pode afirmar que as peguenas empresas
tendem a desaparecer, mas sim, gue ha uma mudanca qualitativa nas relagbes entre
pequenas e grandes empresas — crescente cooperagéo inter-empresas com a
crescente divisdo do trabalho entre elas, processo de desverticalizagdo,
desintegracdo da produgdo, subcontratagdo — enquanto estas Ultimas se
reorganizam frente ao novo cendrio (Souza, 1995, p. 117). Assim, o dinamismo das
pequenas empresas reflete movimentos maiores de expansdo e contragcdo dos
diversos setores industriais, portanto, elas devem dotar-se de condi¢cdes necessarias
a efetiva insercéo nesse processo. Dessa forma, embora a assimetria em favor das
grandes empresas impeca as pequenas de assumirem papel determinante na
dindmica econdmica, a forma e o grau de articulagéo entre elas levara a uma menor

ou maior produtividade em determinada estrutura industrial (Ibidem, p. 215).

Plano de trabalho

Partindo do principio proposto por Souza (1995), de que o reduzido porte das
pequenas empresas ndo as isenta das normas inerentes ao sistema capitalista
(Ibidem, p. 215), estaremos delineando abordagens tedricas de diversos autores
sobre “empresarialidade” ou “empreendedorismo” e seu papel para a economia
(Capitulo 1), a fim de entender quais s&o as caracteristicas determinantes ao
sucesso do empreendimento.

O Capitulo Il sera dedicado a analisar os resultados de uma pesquisa de
campo em “paises emergentes” a respeito das caracteristicas dos empreendedores
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de cada regido. Serdo focados os resultados obtidos no Brasil, na América Latina e
no Leste Asiatico. No Capitulo il sera feito um paralelo entre 0 empreendedorismo
nas duas regibes (uma comparacac importante, dadas as diferentes taxas de
crescimento que as duas regides apresentaram nas duas Ultimas décadas).

O Capitulo IV constara de uma comparagéo dos dados obtidos na pesquisa de
campo, apontados no capitulo anterior, com o estudo sobre “empreendedorismo’ na
literatura econ6mica. Desta forma, o trabalhc que segue estara dividido da seguinte

forma:
. Capitulo|. Empreendedorismo na literatura econdmica;
- Capitulo Il. Pesquisa de campo,
. Capitulo lll. Consideragtes sobre a pesquisa de campo,
» Capitulo IV. Comparacéo entre a pesquisa de campo e a teoria;

- Concluséo.



Capitulo I. Empreendedorismo na literatura economica

A “teoria da firma” da microeconomia, como parte de uma tecria mais geral de
formagdo de pregos e alocagdo de recursos na economia, ndo contempla
devidamente o papel do empreendedor e da fungao empresarial, 0 que € necessario
quando buscamos ferramentas para entender os fatores que levam ao surgimento
de novas firmas e a seu crescimento. A descri¢do da importancia do empreendedor
foi pioneiramente abordada por Schumpeter (1861), que reconhece o papel da
empresarialidade como motor da inovag&o e do desenvolvimento econdmico. A partir
dele, no entanto, o estudo passou a se ocupar basicamente da fungdo econémica da
empresa, sem enfocar os motivos que levam ao seu surgimento (Kantis et alli,
2002a), até ressurgir em McClelland e em Penrose.

Sob a denominagdo mais geral de “empresarialidade’, a literatura sobre
empreendedorismo depois de Schumpeter pode ser dividida, apesar das
simplificagdes decorrentes, em duas linhas de pensamento principais, que diferem
principalmente pela definigéo do objeto de estudo (lbidem).

A primeira linha centra o enfoque na figura individual do empresério, ou seja,
os autores dessa corrente se preoccupam em definir “quem” é o empresario e quais
sdo seus atributos de personalidade, entendendo-os como fatores determinantes do
sucesso / fracasso decorrente. Nesta linha podemos citar os trabalhos de McClelland
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 fendémeno mais complexo, no gual
intervém e interagem fatores sociais, culturais e econdmicos. Podemos englobar
aqui os trabalhos de Gibb e Ritchie, Ress e Shah e Johannisson.



I.1. “Empresarialidade” em Schumpeter

‘A caracteristica definidora [do empresario] é simplesmente o fazer novas
coisas ou fazer de uma maneira nova coisas que ja se haviam feito” (Schumpeter,
1851, p. 223). Segundo Schumpeter (1959, p. 107), essa verdadeira fungéo do
empresario apresenta-se sempre misturada a outras especies de atividades, que
geralmente séo mais notadas que a principal. Por iss0, segundo ele, a definicdo de
Marshall de que a fungdo do empresario € a “geréncia” é constantemente bem aceita
por diversos autores. Mas a figura do empreendedor & essenciaimente diferente da

do administrador.

O empreendedor em Schumpeter & a figura central no processo de criacdo da
riqueza do pais. E ele que, através da “destruicdo criativa’, da o ‘“impulso
fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista’ (Schumpeter,
1961), revolucionando a estrutura econdmica, continuamente destruindo a antiga,

continuamente criando uma nova.

As inovagdes no sistema econdémico ndo occorrem a partir de novos desejos
dos consumidores finais de produtos, mas sim, parte do produtor, que é responsavel
por iniciar a transformacdo econdmica. Os consumidores sdo “orientados” pelos
produtores a desejar coisas novas (Schumpeter, 1959, p. 91). Produzir, a partir do
conceito de fransformagéo econdmica é, assim, fazer novas combinagdes ~ criar um
novo bem, abrir um novo mercado, conquistar uma nova fonte de suprimento,
executar uma nova forma de organizacdo em uma industria (fbidem, p. 93). Essas
novas combinagdes se corporificam em novas firmas. Segundo ele, alguém s6 é um
empreendedor guando realmente “empreende novas combinagbes” e perde essa
caracteristica logo que se estabiliza no seu negdcio (Ibidem, p. 108).

Empreender novas composi¢des &, em Schumpeter, um “privilégio” de um tipo
de pessoa pouco comum, € depende mais de fatores subjetivos — a intuigdo, a
capacidade de enxergar as coisas, e a lideranca (entendida aqui como a capacidade
de dar um passo fora dos limites da rotina, © que requer forca 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 especifico a ser analisado. Segundo o autor, os



principais motivos que guiam o empreendedor ndo s&0 racionais, mas sim irracionais
(Ibidem, p. 127-128):

sonho e vontade de “encontrar um reino privado e uma dinastia”;
- necessidade de poder e independéncia;

- ‘“vontade de conquistar: o impeto de lutar, de provar-se superior aos
outros, de vencer, ndo pelos frutos da vitdria, mas pela prépria vitéria”;

- enxerga o resultado financeiro como uma consideragdo secundaria, mas o
valoriza como “indice de sucesso e sintoma de vitéria”;

- aalegria de criar, realizar coisas ou, simplesmente, “por em funcionamento

as proprias energias e engenho”;
- ‘“deleita-se com aventuras”,

O autor também desenvolve a idéia de que a fungdo empreendedora nio
deve ser necessariamente relacionada a uma Unica pessoa fisica, podendo ser
proveniente de cooperacdes ou departamentos publicos, por exemplo, de forma a
construir as aptiddes em corporacbes. Apesar disso, a visdo de empreendedor que
se consagrou a partir de Schumpeter é predominantemente do individuo com

habilidades n&o ordinarias.

Analisando a evolugdo histérica da visdo dos economistas acerca do
empreendedor, Schumpeter (1949) demonstra que a idéia ja estava mais ou menos
desenvolvida nos fisiocratas, que aceitavam a definicdo de Cantillon — de que o
empreendedor é o agente que compra meios de produgio a um certo preco para
combind-los em um produto que vendera a um preco que e incerto no momento em
gque se compromete com tais custos. Esta idéia sera mais adiante desenvolvida por
Say, que o define como aquele que combina os outros num organismo produtivo.
Mas sera menos desenvolvida a partir de Smith, Ricardo e Marx, que possuem
visfes cada vez mais automatizadas do processc econdmico; ou em J.S.Mill,
embora este enfatize a funcdo do empreendedor como ndo-ordindria, ou em
Marshall, que a definira como a simples geréncia.

A compreenséo do fendmeno foi se tornando mais clara com o arrendamento
de terras na segunda metade do século XIX, e progressivamente, com o crescimento

das instdncias em que capitalistas ndo eram empreendedores nem vice-versa.
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Porém, essa mudanga foi lenta, de forma que veio a predominar, por exemplo, a

teoria do lucro do empreendedor como remuneragio pelo risco.

Se, como enfatiza Say, a fungdo do empreendedor é a concepc¢éo do design,
entdo seria meramente uma questéo de aprender o desenho mais eficiente para
determinada industria, de forma que, se ja houver uma planta considerada eficiente
em dado setor, a fungdo do empreendedor seria apenas reproduzi-la. Isso leva,
portanto — apesar de podermos considerar uma fungdo distinta conceber um novo
design totalmente diferente — a uma clara dificuldade de diferir esta atividade de
gualquer outra ndo-manual dentro da empresa, nio estando demarcada uma linha
divisdria entre a fungdo empreendedora e a gerencial. Mas a funcdo empreendedora
ndo & gerenciar, embora uma vez tendo empreendido, muitc provavelmente o

homem de negdcio entrara na tramdia administrativa.

Quanto a natureza e fonte dos ganhos do empreendedor, a tendéncia &
estabilizagdo 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 lideranga na atividade empreendedora esta ligado a

capacidade de inovar e sair da rotina,

Sendo a busca por uma compensagao, alguns autores chegaram a enxergar o
lucro do empreendedor como um tipo de salario. Porém, se todas as pessoas
reagissem de mesmo modo as oportunidades, ndo haveria ganhos a atividade
empreendedora. Portanto, o empreendedorismo ndo pode ser entendido como uma
simples reagéo a determinado ambiente, mas sim como a interag&o de diversos
fatores, de forma que as reagdes sdo dependentes da qualidade do pessoal da
lideranga.,

.2. A primeira linha: “comportamento empresarial” segundo McClelland e
“espirito empreendedor” e “servigos empresariais” em Penrose

McClelland (1972) destaca a importancia da “motivagdo” e dos “valores”™ no
desenvolvimento de uma nagdo. A medida do grau de motivacéo de uma populagdo
se da pelo numero de itens dos quais os cidad&os teriam necessidade de realizagéo
ou ‘n Realizagéo”, medido em uma pessoa através de testes empiricos (ver
McClelland, 1972). Pessoas com elevado grau de “n Realizagdo” teriam mais

chances de se tornarem empresarios bem-sucedidos. Assim, ¢ elo de ligag&o entre a
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motivagéo e o desenvolvimento & o empresédrio — o homem que organiza a empresa
efou aumenta sua capacidade produtiva (Ibidem, p. 253 e 315).

A partir dai, 0o autor afirma que as caracteristicas do comportamento
empresarial derivadas do grau de “n Realizagdo” se referem a: aceitacdo moderada
do risco como fungdo da capacidade de decisdo; atividade instrumental vigorosa ou
original; responsabilidade individual; conhecimento dos resultados das decisdes;
dinheiro como medida dos resultados; previsdo de possibilidades futuras. Estas
caracteristicas s&o completadas pelas aptiddes de organizacéo e interesse nas
ocupagbes empresariais pelo “prestigio” e “risco” (Ibidem, 256, quadro 6.1). Dentre
os “valores”, podemos destacar: retiddo de carater; otimismo; ceticismo; cren¢a no
status atribuido; disposi¢do 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 esta
relacionada com “sua oportunidade produtiva®, que deve ser aproveitada segundo a
competéncia dos administradores, Penrose (1959) introduz o conceito de “espirito
empreendedor’. Segundo ela, “espirito empreendedor” se refere a uma
“predisposi¢édo psicolégica que leva os individuos a arriscarem-se com a esperanga
de obter algum jucro” (Penrose, 1959, p. 38). Como a necessidade de crescimento
de uma empresa nem sempre € obvia, a decisdo de investimento depende mais
diretamente do “espiritc empreendedor” da administragdo e menos de ‘“calculos

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

O papel da “ambicdo” também é importante em Penrose. Segundo ela, uma
empresa pode ser dirigida competentemente mesmo com administradores néo
ambiciosos, embora a relagéo entre empreendedorismo e ambigdo seja direta (o que
€ mais evidente em pequenos empreendimentos). Falta de ambicao em homens de
negécios competentes pode ser um obstaculo tdo grande para o crescimento da
empresa quanto uma administragéo incompetente em visualizar oportunidades
lucrativas. E, assim, um problema mais sério do que a propria especializacdo do
conhecimento e da capacidade diretiva, pois administradores com “espirito
empreendedor’ séo capazes de atrair pessoas que possuam conhecimentos
necessarios para que a empresa empreenda novas linhas de atividade, ampliando a
classe dos “servicos empresariais”’ (ibidem, p. 41).
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Os “servigos empresariais’ de que dispée uma empresa sdo determinantes na
estratégia de crescimento. Existem varias classes de servicos empresariais, entre as
quais, destaca Penrose: a versafilidade empresarial, que se refere menos &
capacidade técnica do empresario e mais a sua capacidade de imaginacdo no
esforgo para explorar novas linhas de atuagéo; a habilidade para obter fundos, cujo
alcance limitado nas pequenas empresas pode, muitas vezes, ser superado pela
habilidade do empresario; a ambicdo empresarial, que se divide em uma ambigio
pelo lucro maximo através da melhora da qualidade dos produtos e redugdo dos
custos (“mentalidade produtiva’ e na ambicdo de criar um império industrial que se
estenda por uma grande area; 0 bom juizo empresarial, que se refere a capacidade
do empresario em atuar de forma “certeira®, dependendo para tanto da imaginagéo,
do bom senso, da auto-confianga etc. (ibidem, p. 41-47).

Assim, embora o empresario possa estar limitado por fatores objetivos —~ 0 que
ele é capaz de redlizar — a visualizagdo e 0 aproveitamento das “oportunidades
produtivas” serdo determinados muito mais pelas caracteristicas subjetivas ou
expectativas do empresario — aquilo que ele acredita ser capaz de realizar (ibidem,
p. 47).

I.3. A segunda linha: o processo empreendedor como determinante do sucesso do
empreendimento

Trabalhos nessa linha procuram delinear as caracteristicas do empreendedor,
mas ndo as consideram suficientes para determinar o sucesso do empreendimento:
ele dependerd da seqléncia de acontecimenios anteriores e posteriores ao
nascimento do novo negoécio. Assim, se preocupam em definir o processo
empreendedor a partir de suas etapas. Basicamente, estas etapas s&o: primeiro, a
identificacao da idéia; em seguida, a sua validagéo; o acesso e a organizacio dos
recursos; a negocia¢do; o nascimento e, por ultimo, sua sobrevivéncia (Gibb e
Ritchie, 1982).

Embora as caracteristicas pessoais (realizac&o pessoal, facilidade para
assumir riscos, valores, educacho, experiéncia, insatisfagiio com o trabalho, idade)
sejam importantes, Dornelas (2001) destaca que elas devem se somar a
caracteristicas sociologicas (equipes, influéncia familiar, modelos de sucesso),

ambientais (oportunidade, competicao, recursos, incubadoras, politicas publicas etc)
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e organizacionais (equipe, estratégia, estrutura, cultura, produtos), que irao permitir o
nascimento e consolidacdo de uma nova empresa. Esses fatores juntos encadearéo
0s quatro eventos principais do empreendimento — a inovagéo, o evento inicial, a
implementagéo e o crescimento da empresa (lbidem, p. 40, figura 2.2). A partir daf,
seu sucesso serd determinado também pelo processo de estabelecimento do novo
empreendimento, que € divido pelo autor em quatro fases principais (lbidem, p. 42,
figura 2.4):

1. identificacéo e avaliagéo da oportunidade;

2. desenvolvimento do planc de negdcios;

3. determinacéo e capta¢ao dos recursos necessarios; €
4. gerenciamento da empresa criada.

Por outro lado, Rosa (1992) baseia ¢ sucesso do novo empreendimento em 3
pontos: o empreendedor, que deve estar preparado para levar o negécio adiante,
sendo a garantia de que, ao menos, ndo havera perda de dinheiro; o projefo,
devendo-se gastar o devido tempo na previsdo das variaveis do negdcio antes de
implementé-lo; a administracdo na fase inicial, quando podem ocorrer erros gque
comprometam a saldde e a sobrevivéncia do empreendimento. Dessa forma, o
empreendedor deve ter algum conhecimentc de administrag&o para uma gestéo
segura da empresa nos seus primeiros tempos. Além desses trés “ingredientes”, o
autor também considera como forgas importantes sobre o sucesso do novo
empreendimento as condicbes externas - econdmicas, politicas, sociais,
tecnologicas, a atuac@o da concorréncia, dos fornecedores e dos distribuidores.
Estas forgas podem levar ao fracasso empresas bem projetadas e empresarios
competentes (Ibidem, p. 15-17).

Qutro autor que destaca a importancia do contexto em que se dé o processo
empreendedor é Fukuyama (1996) com o conceito de “confianga”™ as sociedades
com alto nivel de capital social® (confianga e espirito de cooperagéo entre individuos)
favorecem o desenvolvimento de empresas maiores, pois 0 custo de coordena¢éo e
supervisdo de empregados dentro de uma empresa tende a ser menor do que em
outras sociedades.

2 Ha uma importante discussio acerca do conceito de “capital social” mas ndo & nosso objefivo desenvolvé-lo aqui, pois
foge aos cbjetivos desse trabafho.
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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
proprietarios, muitas empresas sdo levadas a extincdo. Como possiveis causas, o
autor cita falta de habilidades administrativas, financeiras, mercadologicas ou
tecnologicas do empreendedor. O fracasso também pode estar ligado a instabilidade
econbmica, a falta de dinheiro no mercado, a falta de recursos proprios e &
saturagdo do mercado. Além disso, caracteristicas da personalidade do

empreendedor também podem se ligar a seu fracasso.

Halloran (1994), por outro fado, 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 negdcio
incompativel com a satisfagéio pessoal e expectativas ndo realistas na avaliagéo
preliminar do negécio; a utilizagde de um plano de negocios inadequado e a
utilizagdo de previsGes de venda imprecisas; ma localizagdo, clausulas
desfavoraveis no contrato de aluguel, arranjos inadequados de financiamento;
organizacio errada, de forma a calcular errado o lucro/prejuizo final e pagar mais
impostos; perda do mercado-alvo, entre outros,

Segundo Ress e Shah (1986), o processo de criagdo de uma nova empresa
tem um forte determinante na escolha racional entre o trabatho com relagéo de
dependéncia e 0 auto-emprego. A partir dai, pode-se determinar as variaveis que
explicam a propenséo a empreender e os diversos fatores que influenciam na
tomada de decisdo do empreendimento. Por exemplo, possiveis empreendedores
sdo aquelas pessoas com idéias de novos produtos ou servicos e que trabalham em
firmas ja consolidadas que n&o se interessam em investir em suas propostas. Essa
pessoa podera tornar-se um empreendedor se imaginar que ¢ mercado dara mais
valor a sua idéia. Qutros fatores considerados por eles sdo as barreiras 3 entrada
como limitantes ac empreendimento, em contraposi¢do aos niveis esperados de
lucro, além dos custos de transagéo impostos as firmas entrantes.

Johannisson (1998) destaca a importancia das redes de relagdes para o
projeto empreendedor, tornando-se, portanto, necessaria a criagao de estratégias de
negocios e politicas para o estabelecimento de redes. Segundo ele, elas se mostram
evidentemente importantes no mundo globalizado, onde a especializacido € um
importante fator de aumento da competitividade, levando & necessidade de
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intercAmbio entre as firmas. Para o “empreendedor individual™

, as redes de relagbes
se referem ao conjunto de relagGes industriais e institucionais, incluindo o conjunto
de relagbes sociais do empreendedor, e do empreendedor com clientes,
fornecedores e instituigbes. Segundo o autor, 0 empreendedor deve transformar sua
rede, considerando © limite de tempo da sua agenda, deixando para tras relagées
irrelevantes ou disfuncionais. Também deve valorizar o potencial de oportunidade

dos encontros ocasionais.

3 Neste caso, entenda-se “empreendedor individual” a pessoa ou grupo de pessoas que pretende abrir um novo
empresndimento.
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Capitulo II. Pesquisa de campo

Abaixo sera feita uma exposicéo e analise dos resultados obtidos na América
Latina e no Leste Asidtico de uma 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 caracteristicas mais importantes do empresario e
do processo empreendedor que determinaram o sucesso de uma nova geragao de
empreendedores, em distintos contextos locais. Finalmente, visa-se uma

comparacao critica entre o processo empreendedor das duas regides.

Para tanto, o processo foi divido em etapas que englobam desde os motivos
que levam o empresario a se tornar um empreendedor, passando pela deciséo de
iniciar sua atividade, o acesso aos recursos necessarios e, finalmente, a definicdo da
forma da entrar no mercado, e de resolver problemas que determinardo sua

sobrevivéncia e das bases de sua expansao.

As questbes que o trabalho se propés a responder, englobando tanto
caracteristicas quanto as etapas do processo empreendedor, se encontram
sistematizadas no quadro abaixo:

Quadro I.1. ETAPAS DO PROCESSO EMPREENDEDOR, EVENTOS-CHAVE E QUESTOES ABORDADAS

Etapa 1: Gestagao do Projeto

A aquisicdo da motivacdo e das competéncias para ser empresario

= Quais sdo as motivagdes iniciais que levam uma pessoa a pensar em ser empresario?
= Como o contexto social influencia no processo motivacional?
= Onde se adquirem as motivages e competéncias para ser empresario?

A identificacdo da oportunidade de negocio em que se baseia a nova empresa

= Quais so as fontes principais de oportunidades de negocio?
= Como os empresarios identificam essas oportunidades?
A elaboragéo do projeto
= Que informagéo e ferramentas de planejamento os empreendedores usam na fase prévia ao langamento do negocio?
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Etapa 2. Fase inicial do projeto
A decis&o final de iniciar uma atividade empresarial
= Como os empreendedores adetam a deciso final de comegar um negdcio?

O acesso & a movimentagao dos recursos Necessarios para comscar

»  Como ascendem a0s recursos financeiros e néo financeinos necessaios para o langamsnte do negocio e os mobilizam?

Etapa 3. O desenvolvimento inicial 4a empresa

A infrodugéio ao mercade de bens e servigos

= Quais sdo os fatores que influenciam na enfrada no mercado?

A qestéo da empresa e 05 PMeIros anos

«  Quais s&c 0s principais problemas que enfrentam os empreendedores nesta primeira fase?
»  Como financiam sua operagic de crescimento?
»  Como enfrentam os problemas?

Fonte: Kantis (2002, p. 6)
Il.1. Empreendedorismo no Brasii

No Brasil, a pesquisa de campo englobou 169 empresas concentradas em
duas regides metropolitanas préximas (regi&o metro) — Campinas e S&o Paulo - e
em Americana, um municipio com predominio de pequenas empresas com producao
especializada (STS), consistindo num tradicional pélo téxtil.

O fato de as regifes escolhidas serem extremamente proximas permitiu a
homogeneidade em diversos aspectos que podem afetar a decis&o empreendedora;
culturais, sociais, educacionais e econdmicos.

i.1.1. O perfil do pequeno empreendedor brasileiro

Os resuttados do questionario aplicado permitem conclur que o
empreendedor € uma pessoca com elevado nivel educacional, normaimente com
curso superior efou pos-graduacido e que possui tendéncia a assumir riscos. Antes
de se tornar empreendedor, passou varios anos trabalhando, principalmente em
atividades relacionadas com seu empreendimento atual.
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Grafico I1.1.1. GRAU DE INSTRUCAO: EMPRESARIOS x POPULAGAO EM

GERAL - SP - Brasil
45%
40%
35%
30%
258 [ empresarnios (1998)
20% W populagdo (1991)
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“*Anos de estudo /

10% Fonte: Figura 1.3

5% (Kantis et alli, 2002b,

0% p-17)

1ad 5a8 Sai1 120U+ acima®

A idade média € de 41 anos, sexo masculino, familia de classe média e classe
média baixa. Juntam-se em equipes empreendedoras, de normalmente 2 ou 3

sOCios.

Grafico 11.1.2. DISTRIBUICAO POR GENERO DOS Gréfico 11.1.3. DISTRIBUIGAO POR CLASSE SOCIAL DE

EMPREENDEDORES ESTUDADOS - Brasil ORIGEM - Brasil
1% % 1% 7%
29% a bﬂ%
[ classe alta [l classe média alta
@ maseufino & eminino O classe medla [ classe média baix a
W classe baixa
Fonte. Baseado em Tabela 2.10. (Kantis el alli, 2002b, p. 79) Fonte: Baseado em Tabela 2 14 (Kanfis el alli, 2002b, p 80)

Normalmente, as empresas sdo abertas com um pequeno volume de capital
inicial: 97% dos casos inferiores a 500 mil ddlares e, em 80,9 % dos casos inferior a
100 mil délares. O tempo médio que passa desde a primeira vez que empresario

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

I.1.2. O processo empreendedor no Brasil

Etapa de gestacdo do projeto

Séo os fatores motivacionais enddgenos — auto-realizagéo, busca de espaco
para exercer a propria competéncia e também contribuir para a sociedade —

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

sua rede de relacdes para potencializar sua capacidade empreendedora.

Grafico I1.1.4. PRINCIPAIS MOTIVAGOES - Brasil

Fonte Tabela3 1.
(Kants et alli, 20025,
p.73)
Para auto- Para por em Para melhorar ~ Para confribuir ~ Para ser seu
realizagéo prafica os seus suarenda  paraasociedade  proprio chefe
conhecimentos
Grafico I1.1.5. INFLUENCIA DOS MODELOS - Brasil
Fonte: Tabela 3 1
{Kants et alli, 2002b,
p 73)

Pais / parentes Amigos Alguém da cidade Alguém da midia

Nesta etapa, a maior motivagédo se encontra em dois fatores principais, a
busca de auto-realizagdo 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 ndo séo importantes motivagdes. A cultura também n&o é importante como
fator motivacional, portanto, ha preponderancia dos fatores endégenos na motivagéo

de empreender sobre os fatores monetarios.

Com relacédo as competéncias empresariais, a principal fonte de habilidades e
vocagOes empreendedoras apontada foi a experiéncia no trabalho. Em segundo

lugar, esta a universidade, seguida pela familia e amigos.
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Grafico I1.1.6. LOCAIS DE APRENDIZADO DAS HABILIDADES - Brasil

B Expeniéncia profissional Conkexfo amiliar
m Universidade 1 Cursos de feinamento
@ Institubs &cnicos m A parir do colegial

Fonle: Kantis et alli (20020}

Considerando a influéncia do tempo de estudo e de experiéncia profissional
no processo empreendedor apontados nos questionarios, pode-se concluir que o
amadurecimento € um fator importante na abertura de empresas dinamicas.
Trabalho, estudo superior (principalmente pés-graduacao), familia e amigos séo
importantes também na constituicao das redes (redes de relacionamento do

empreendedor). CONTA DA Q

Grafico I1.1.7. EXPERIENCIA PROFISSIONAL PREVIA - Brasil

Empreendedor ge oulro selor
Empreendedor ge outro sefor / mesma funggo
Empreendedor ge mesmo selor

Empreendedor pme outro sefor / mesma fungdo

Empregado ge oulro sefor / mesma fungéo
Empregado pme outro selor

Empregado pme outro sefor / mesma fungao

Empreendedor pme outro sefor

Empregado ge outro selor

I *Pequena ou Media
Empresa / “*Grande
Empreendedor pme mesmo selor Eg::;: ;;o?;;eh
| | L L 211 (Kantis et all,
Empregado pme* mesmo selor | 2002b, p 79)

: : T : —F——

Empregado ge™ mesmo selor
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O gréfico acima permite concluir que a maior parte dos empreendedores
estudados teve sua experiéncia anterior ao empreendimento relacionada ao mesmo
setor em que abriu a empresa — sendo que 74,13% dos empreendedores estudados
trabalhavam anteriormente no mesmo setor e/ou mesma funcdo em que abriu sua
empresa.
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A rede de relagbes — amigos, relagbes comerciais e parentes — é tida como
fundamental na identificagdo da oportunidade de negdécio: do total dos entrevistados,
71% considerou importante a ajuda da “rede de relacionamentos” na identificagcéo da
oportunidade de negdcio. Geralmente, as redes sao compostas por 3 a 8 contatos,
sendo 30% de amigos, 26,5% de relagdes comerciais e 20,5% parentes, sendo a de

relagdes comerciais mais importantes para negocios dinamicos.

Ja a disponibilidade de financiamento n&o é importante para a deciséo final de
abrir o empreendimento. O tamanho e o crescimento do mercado e a existéncia de
fundos familiares séo mais importantes.

Antes de abrir a empresa, s&o feitos estudos técnicos, desde projecdes de
custos e vendas, passando pelo célculo da renda esperada, até a formulagao de um
plano de negécios. 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 econémicos
dependem em grande parte da educagao formal, sendo mais fundamentados quanto

mais elevado o grau de instrugao.

A visualizacéo da oportunidade de negécio se da, na maior parte das vezes,
pela constatacdo de crescimento da demanda no setor.

Tabela I1.1.1. SITUAGAO DO MERCADO NA FASE 2 - Brasil

SITUAGCAO DO MERCADO % DO TOTAL
Demanda crescente . 81,7
Demanda estavel 148
Demanda caindo 3,6

Fonte Baseado em Tabela 3,14, (Kantis et alli, 2002b, p. 75)

Fase inicial do projeto

Nesta fase, o conhecimento adquirido no trabalho anterior € importante,
seguido pela educagdo de poés-graduacéo. Esses fatores também se refletem em
redes de relagdes mais extensas, pois ha maior propensao de interagdo com outras
pessoas, e assim, mais facil acesso a recursos.
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Tabela I1.1.2. FONTES DE ACESSO AOS RECURSOS INTANGIVEIS —

Brasil
TECNOLOGIA- OUTROS
CHAVE % RECURSOS %
Experiéncia de trabalho 945 927
_Educagoatecolegial [ R— 689
Pos-graduagao 83,3 75,9

Fonle: Baseado em Tabela 3.31. (Kantis et alli, 20020, p. 80)

Para o acesso aos recursos, as redes de relacées as industriais sdo mais
importantes que as pessoais, que sao mais importantes que as instituicées de apoio.
A regiao metropolitana (onde ha maior concentracéo / clusters) € mais favoravel a

inovacgao (clientes, universidades), mas n&o parece interferir no acesso a recursos.

Os recursos monetarios das empresas se caracterizam por poupancgas
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 participagéo dos recursos
externos em comparagdo com os internos, e o grafico mostra mais detalhadamente

a fonte de recursos no lancamento da empresa.

Grafico I1.1.8. COMO E FINANCIADO O LANGAMENTO - Brasil

Adiando pagamento de servigos m
Credito bancario (cheque-especial)
Capilal corporativo de risco -
Adiando pagamento de salanos
Factoring

Carides de crédito

Pagamenio adianiado pelos clienles
Adiando pagamento de imposios
Capital informal de nsco

Parenies e amigos

Aquisigdo de equipamento de segunda-mao

Crédito de fomecedores

Bancos (emprésiimos)

Fonte: Baseado em
Grafico 2-20. (Kantis

Poupanca pessoal etalli, 2002, p. 42)
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Tabela I1.1.3. COMO E FINANCIADO O LANGAMENTO - Brasil

% QUE A
I UTILIZOU
Recursos intemos (poupanga pessoal e aplicagbes, parentes e 799
_amigos, cartdo de créditopessoalete) 7 i
Outros recursos (p. ex. crédito de fomecedores, pagamento adiantado 698
_declientes) - ) - B ;
Recursos extemos (investidores privados, bancos, instituigoes publicas 314

nacionais, govemo local etc.) -
Fonte: Baseado em Tabela 3 38. (Kantis et alli, 2002b, p. 83)

Fontes externas de recursos sdo consideradas inapropriadas pelos

empreendedores. Preferem evita-las e, em alguns casos, falta informacé&o a respeito.

As redes sdo importantes no acesso as informagdes. Instituicdes de apoio séo
importantes fontes de informagao apenas no setor intensivo em conhecimento, tendo
menor nos setores convencionais, para 0s quais importam mais as redes de

relagcdes pessoais.

Tabela I1.1.4. IMPORTANCIA DAS REDES NO ACESSO AO MERCADO -

Brasil
IMPORTANCIA %
R &3
_Conseguir fomecedores / subcontratados e 188
Contratar bons empregados 12
Conseguir informagdes sobre o contexto do negécio 89,7

Fonle: Baseado em Tabela 3 46 (Kantis et all, 2002b, p 75)

Desenvolvimento inicial da empresa

A consolidagéo do empreendimento requer do empresario a utilizagdo de uma
rede complexa para solucionar seus problemas de financiamento e administracao do
fluxo de caixa; fazer clientes; contratar trabalhadores capacitados; adquirir
equipamento apropriado e administrar o negocio.
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Grafico 11.1.9. FONTES DE RESOLUGAO DE PROBLEMAS - Brasil
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5> Grafico 11.1.10. COMO E FINANCIADO O DESENVOLVIMENTO INICIAL -
Brasil

Adiando pagamento de servigos
Capital informal de risco '

Adiando pagamento de salarios
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Facloring '

Adiando pagamento de impostos .
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Crédilo de fornecedores

Aguisicdo de equipamento de segunda-méo Farie: Baseadoem

Grafico 3-23 (Kantis
etalli, 2002, p. 45)

Poupanga pessoal

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 caracteristica dos
empreendimentos mais dindmicos, e ocorre em cerca de um ter¢o dos casos.
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Grafico I1.1.11. INTENSIDADE DA COMPETICAO ENFRENTADA - Brasil

b

Fonte Baseado em
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alall, 2002¢, p. 44)
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Grafico 11.1.12. TAMANHO DAS CONCORRENTES - Brasil
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Também nesta etapa, a limitada credibilidade frente ao sistema financeiro &
superada com a ajuda de rede de relagbes e do crédito comercial (além dos
recursos proprios e do atraso no pagamento dos impostos). Neste caso, as relacoes
industriais séo também as mais importantes.

As redes de relagdes tém um papel importante nesta fase no sentido de serem
as principais fontes de resolu¢cdo de problemas — principalmente as relacbes com
clientes e fornecedores, mas também com familiares e amigos. Ja as consultorias
nao tém muita importancia para resolver problemas.

As instituicoes de apoio tém papel limitado também nessa etapa. Por outro
lado, flexibilidade e isengéo parcial (como o SIMPLES) dos impostos parece ser um

apoio mais significativo.

Os produtos normalmente ja eram oferecidos no pais, via produgdo doméstica

ou importacdo. Assim, as bases competitivas concentram-se na diferenciacéo, na
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inovagdo no mercado local, e no argumento do prego menor (este Ultimo

principalmente em empresas do setor convencional, que enfatizam o comportamento
imitativo).

Gréfico 11.1.13. ESTRATEGIA COMPETITIVA - Brasil

Inov ador no mercado inlemacional
Inov ador apenas no mercado doméstico

Competifivo em lermos de prego

Terceinzagao
] Fonte Baseado em
Grafico 3-12. (Kantis

Compefitivo em fermos de diferenciagdo et all, 2002c, p. 37)

Pela analise dos dados do gréafico, percebemos que os empreendimentos
estudados sdo, em sua maioria, baseados em produtos inovadores ao menos para o
mercado nacional, e competitivos em termos de diferenciagdo, embora ainda
enfrentem a competicdo em pregco. As empresas estudadas procuram uma
estratégia de diferenciagdo, evitando operar com precos baixos como forma de
ganhar clientes. A base de expansdo das empresas na fase inicial foi qualidade
superior a pregos iguais. Também ha uma importancia grande da relagdo entre
pequenas e grandes empresas no Brasil, através da terceirizagao.

Gréfico I1.1.14. PRINCIPAIS CLIENTES NO INICIO DO EMPREENDIMENTO
— Brasil

Fonte. Baseado em
Tabela 310 (Kantis el
alli, 2002¢, p. 36)
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Grafico I1.1.15. TAMANHO E SETOR DAS EMPRESAS-CLIENTES NO
INICIO DO EMPREENDIMENTO

Fonte: Baseado em
Tabela 3.10 (Kanlis et
alli, 2002¢, p. 36)
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I.2. América Latina e Leste Asiatico: visao comparada

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 Japdo, Coréia, Singapura e Taiwan). Estes
paises, mesmo quando localizados na mesma regidao, possuem dimensdes
territoriais muito diferentes, assim como distintas taxas de crescimento vegetativo,
niveis de renda per capita, tamanhos das economias e grau de importancia dos

diferentes setores produtivos.

Em termos de regido, embora ambas sejam consideradas ‘“em
desenvolvimento”, as diferengas sdo bastante evidentes em relagcdo a renda per
capita (bastante elevada no Leste Asiatico) e a distribuicdo de renda (muito
concentrada na Ameérica Latina e significativamente homogénea no Leste Asiatico,
mesmo em nivel internacional). Mas nas duas regides, ha uma grande contribuicdo
das pequenas empresas enguanto agentes econémicos, em termos de a geragéo de

emprego e producao.

Tabsla 11.2.1. PARTIC[PAQﬁO DOS PEQUENOS EMPREENDIMENTOS
NOS PAISES ESTUDADOS - América Latina

Argentina : Mexico Peru (1993- Costa Rica
VARIAVEL (1993) Brasil (1994) (1998) 94) (1995)
N° de peq. empresas (mil) 893,7 16198 31119 2359 39,2
% do total 99,7 98,9 99,4 99,8 979
N° empregos nas pq. emp. (mil)  2.709,9 76645 82376 697 N
% do total 78,3 48,6 69,5 67,6 54,0

* Fonte: Baseado em Tabela 3-2. (Kantis et alli, 2002c, p. 30)
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Tabela 11.2.1. PARTICIFA(}AO DOS PEQUENOS EMPREENDIMENTOS
NOS PAISES ESTUDADOS - Leste Asiatico

VARIAVEL Japdo (1997)  Coréia (1996) s"(‘fg"g’?‘;’a T(?g’;g;’

N° de peq. empresas (mil) 51000 26000 1018 1.100,0

% do total 99,4 99,1 - 987 97,9
_____ N° empregos nas pq. emp. (mil) 24700 8400 2000 72000
% do total 59,1 69,5 41,0 81,7

* Fonte Baseado em Tabela 4-2. (Kantis et alli, 2002c, p 52)

Os paises de Leste Asiatico foram os primeiros a perceber a importancia da
criacdo de novas empresas dinamicas e principalmente de alta tecnologia para
tornar-se competitivo em termos globais, pois foram mais cedo expostos &
competicdo do mercado global, tornando necessarios os esforcos para a promogéo
das exportacdes. Também ficou evidente a importancia da educacao, instituicdes de
apoio e capital social na absor¢cdo da tecnologia de ponta. Hoje, estes paises tém
um papel significativo no comércio internacional, exportando bens manufaturados,
com uma porcentagem elevada de bens de alta tecnologia (maior do que a maioria
dos paises industrializados). Na América Latina, este processo foi mais tardio, mas
hoje existem poélos importantes com elevado capital 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 servigos de
consultoria e treinamento, visando melhorar a tecnologia e inser¢do no mercado
global. Também ha programas que facilitam o acesso ao credito (como taxas de
juros subsidiadas e programas de micro-financiamento). Mas esses programas
podem ser considerados insignificantes em sua abrangéncia, com excecdo do
México e, principalmente, do Brasil, que investe em incubadoras de negocios 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 esforco no sentido de possibilitar que as
pequenas e médias empresas ocupassem uma posicdo mais proeminente na
economia, antes dominada pelos grandes conglomerados econémicos. 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.
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Em geral, politicas 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 promogéo
das exportacdes, seja desenvolvendo recursos humanos e administrativos através
de programas de treinamento e consultoria, incubacdo de negocios e
desenvolvimento tecnoldgico. Além disso, os governos tentaram, através dessas
politicas, criar um ambiente favoravel a criagdo 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 paises estudados. Isso porque, no Japao,
o mercado de trabalho € 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 vital na criagdo de
empregos em toda a regido. Por exemplo, os empreendimentos dinamicos
estudados comecaram 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 fundag&o e o ano 2000, aumentando, com

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

Grafico 11.2.1. EVOLU(;AO DAS VENDAS DOS EMPREENDIMENTOS
DINAMICOS ESTUDADOS - América Latina e Leste Asiatico
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Grafico 11.2.2. EVOLUGAO DO NUMERO DE EMPREGOS DOS
EMPREENDIMENTOS DINAMICOS ESTUDADOS - América Latina e Leste

Asidtico
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Apesar de apresentarem uma tendéncia crescente para as exportacdes, 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 exportagbes. Em Taiwan, por exemplo, elas
detinham quase 70% do total das exportacbes em 1982. Apesar da participacéo
estar diminuindo desde entdo, elas continuam a deter aproximadamente metade das
exportacdes no pais. Dos empreendimentos dindmicos, quase um terco vende no
mercado externo, e 13% destas vende mais de 50% de sua producédo para fora.

Gréfico 11.2.3. EV-OLUQﬁO DAS EXPORTAGOES DOS
EMPREENDIMENTOS DINAMICOS ESTUDADOS - America Latina e Leste
Asiatico

Fonte: Baseado em Graph
3-5. (Kanbs et alli, 2002c, p
| 33) e Graph 45 (Kanlis el
alli, 2002c, p 56)
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1.2.1. O perfil do pequeno empreendedor

0O pequenc empreendedor latino-americanc é, em geral, homem e tem, em
média, 42 anos, sendo que a maioria abriu seu empreendimento entre 35 e 37 anos.
No Leste Asiatico, a idade média € de 45 anos, tendo aberto seu negécio entre 34 e
35 anos. Mulheres empreendedoras ocorrem a uma taxa de menos de 10%, nas
duas regifes. A idade em que pensaram em abrir 0 empreendimento é de 25 para ¢
latino-americano e de 32 para o asiatico. Ambos sdo provenientes de familias de
classe média ou média baixa, em que 0 pai era, em geral, empregado assalariado,

homem de negdcios ou trabalhador auténomo.

Nos dois casos, o nivel educacional dos empreendedores é bastante elevado,
sendo que 75% na América Latina e 60% no Leste Asiatico possuem dipioma
superior. O empreendedor latino-americano de sucesso € geralmente graduado em
ciéncias econdmicas (administragcio, contabilidade ou economia), o que indica a
importancia em ser apto a interpretar comretamente as frequentes oscilagdes nas
economias latino-americanas. No Leste Asiatico, eles sdo formados geralmente em

engenharia ou administracao.

Eles também possuem experiéncias prévias, como empregados de pequenas
ou grandes empresas do mesmo setor, com maior freqiéncia, cu mesmo como
empreendedores em situagdes anteriores.

Formam-se equipes empreendedoras de no minimo dois socios na América
Latina, sendo guatro o numero minimo de sbcios no Leste Asidtico. Estes sbcios
apresentam habilidades e fungdes complementares. O investimento durante o
primeiro ano ndo ultrapassa 500 mil dblares, e se localizam nas dreas
metropolitanas dessas regides. No Leste Asidtico cerca de 75% referem-se a setores
intensivos em conhecimento, enquanto na América Latina esta propor¢éo é de
apenas um tergo.

11.2.2. O processo empreendedor

Etapa de gestacdo do projeto

Nas duas regides os fatores ndo-monetarios — como a auto-realizacéo, e o
desejo de contribuir com a sociedade — foram considerados mais importantes gue os
fatores monetarios — como ¢ desejo de ficar rico ou aumentar a renda pessoal — na
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motivagdo para tornar-se empreendedor. Porém, em Taiwan e Singapura, 0s

interesses econdmicos mostraram-se mais fregliente que em outros paises.

Na América Latina, essas motivagbes vém acompanhadas da crescente
percepcdo de que as grandes companhias deixaram de ser uma fonte de

desenvolvimento profissional.

Gréfico I1.2.4. PRINCIPAIS MOTIVACOES - América Latina
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Grafico I1.2.5. PRINCIPAIS MOTIVAGOES - Leste Asiatico

Leste Asiatico

Fonte: Baseado em
Grafico 4-6. (Kantis et
alli, 2002c, p. 57)
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Ja a influéncia dos modelos de empresarios conhecidos pelo empreendedor
como motivacdo a empreender €, 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 regido, um
importante papel ao disseminar historias de sucesso, criando um clima favoravel a
esta atividade.
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Grafico 11.2.6. INFLUENCIA DOS MODELOS — América Latina e Leste
Asiatico

Fonte Baseado em Grafico
3-7 (Kantis et alli, 2002¢, p
34) e Grafico 4-7. (Kanlis et
alli, 2002¢, p. 57)
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A vontade de ser independente varia de pais para pais, sendo pequena no
Brasil (40%) e maior no México (80%), o que pode ser interpretado como a influéncia
norte-americana neste ultimo, no que diz respeito a América Latina. Ja no Leste
Asiatico, a maior ocorréncia & em Singapura, com mais de dois tergos e menor em

Taiwan, onde somente um tergco mostrou tal motivagao.

Segundo Johannisson (1988), o senso de independéncia esta fortemente
associado com a resisténcia a intervengéo publica e aos programas de assisténcia
financeira. Além disso, ha diferengas culturais que tornam a atividade
empreendedora vista como mais ou menos positiva, dependendo do pais. Por
exemplo, o fator cultural parece ser mais favoravel no México e no Peru (onde
metade dos entrevistados decidiu abrir um negdcio como forma de alcancgar

reconhecimento social).

As competéncias a empreender foram adquiridas fundamentalmente na
experiéncia prévia de trabalho — ajudando, por exemplo, no gerenciamento de risco,
negociacao, trabalho em equipe, administracédo e marketing.

O papel do sistema educacional na formagdo de competéncias
empreendedoras € muito mais limitado, especialmente em relagéo aos niveis técnico
e secundario. A énfase € maior em relagdo ao nivel universitario, principalmente
para a aquisicdo de conhecimentos técnicos. A universidade ajuda menos na
habilidade para resolugcdo de problemas. Sua influéncia na decisdo de iniciar o
negocio também é pequena. Embora a educacéo seja um meio para a aquisicdo 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 PREVIA
DE TRABALHO — América Latina e Leste Asiatico
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Grafico 11.2.8. COMPETENCIAS ADQUIRIDAS NA UNIVERSIDADE -
Ameérica Latina e Leste Asiatico
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O ambiente familiar também contribui com a aquisigdo de certos tipos de
atitudes, em particular uma forte ética no trabalho. Especialmente na Costa Rica, € a
principal fonte de formagcdo para a vocagdo empreendedora. As reagdes sao

desfavoraveis no Japao e na Coréia, 0 que se deve, principalmente, ao risco
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associado a esta escolha. Isto demonstra a existéncia de divergéncias culturais entre
os paises desta regido, sendo o ambiente mais favoravel em Singapura e Taiwan,
onde tolerancia ao risco, habilidade social e criatividade sdo consideradas atitudes

positivas, e menos favoravel no Japéo e Coréia.

Com relagao a experiéncia prévia de trabalho, a maior parte dos entrevistados
era empregado formal em presas de setores correlatos. Mas é também comum que
os empreendedores ja tenham tido experiéncias na fundacéo 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
Japéao, o trabalho em grandes companhias € muito comum. A experiéncia prévia de
trabalho é também uma fonte para a identificagdo de uma oportunidade de negocio,
contribuindo para a formacgéo da rede de contatos profissionais, ou até dos primeiros
clientes.

Grafico 11.2.9. EXPERIENCIA PROFISSIONAL PREVIA — América Latina e
Leste Asiatico
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A maior parte dos empresérios identificou ambas as fontes — experiéncia do
trabalho anterior e a rede de relacionamento — como altamente importantes na
identificagdo da oportunidade de negécio. 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 gréafico abaixo.

Grafico 11.2.9. TAMANHO DA REDE DE RELAGOES — América Latina e
Leste Asiatico
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Apesar disso, as redes acabam sendo muito mais efetivas no Leste Asiatico
para identificagcédo de oportunidade de negécios e como fonte de informagéo, 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 identificagéo de oportunidade, como feiras de negécios e revistas especializadas.

A preparacdo de planos de negdcios e o uso de ferramentas profissionais —
como calculo do custo de oportunidade e do periodo de recuperagdo do
investimento — ndo sdo comuns entre os empreendedores. O mais comum € que
tenham apenas informagdes 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 s&0 pouco comuns.
Sua competitividade, portanto, parece depender muito mais dos recursos disponiveis

e da aceitagdo dos produtos no mercado.
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De qualquer forma, o nivel do planejamento do negécio estd diretamente
relacionado com nivel de educagéo, sendo mais comum entre os graduados em
economia, e pessoas que tiveram experiéncias em grandes companhias ocu como
empreendedores.

Fase inicial do projeto

O tempo decorrido no periodo de gestagéo do projeto, até o langcamento do
empreendimento € maior conforme mais incerto © cenario econémico, por um lado, e
conforme maior a complexidade da burocracia e regulamentos envolvidos no
processo de abertura de uma firma. Na América Latina ele é de trés anos, e no Leste
Asidtico de 22 a 23 meses, em média.

Fatores econdmicos e naoc-econdmicos sdo igualmente importantes na
decisdo final de iniciar um empreendimento. Ou seja, motivagtes como o desejo de
realizagdo pessoal, enfrentar desafios, contribuir com a sociedade sZo
complementadas por outras varidveis que englobam a expectativa de sucesso do
empreendimento, por exemplo, relativamente ac tamanho e ao crescimento do
mercado e, também, mas em menor grau, em relacéo ac crescimento do pais. Ja as

caracteristicas dos concorrentes ndo tém grande infiuéncia ém sua decis&o.

O acesso a informagdes, tecnologias e recursos materiais (como instalagbes e
matérias-primas) é vital a implementag&o. A experiéncia prévia de trabalho e a
educacdo em nivel de pés-graduacéio sio meios importantes de acesso a esses
recursos. No caso das empresas intensivas em conhecimento, a universidade é
importante fonte de acesso as tecnologias. As redes de relacdes sociais — Colegas,
conhecidos e contatos indiretos — em menor grau, e as redes de relagdes comerciais
- como fornecedores e clientes — em maior grau, tém um papel chave no acesso a

recursos ndo-monstarios, como informagéo e tecnologia.

3R



Gréfico 11.2.10. FONTES DE ACESSO A0S RECURSOS INTANGIVEIS -
América Latina e Leste Asiatico
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Grafico 417, (Kantis et alli, 2002¢, p 62)

Na América Latina, as principais fontes de financiamento para abrir uma
empresa S80 as poupangas pessoais, 0 crédito de fornecedores e clientes, e
empréstimos da familia ou amigos, a aquisicdo de equipamentos de segunda mao.
Menos de um quinto dos empreendedores utilizam empréstimos bancarios, e os
capitais de risco tém uma importancia marginal. Em contrapartida, portanto, aos
capitais externos (de bancos ou investidores), ha uma importancia maior das fontes
internas (parentes, amigos, poupanca pessoal, adiamento de pagamento),
ressaltando a importancia das redes de relacées. Os empreendedores, em geral, se
recusam a utilizar fontes externas de financiamento, pois preferem manter o controle
do préprio negbcio, ndo assumindo riscos desproporcionais, além de desconfiarem
das instituicées 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 langcamento do negocio fosse adiado, ou comegasse com
tamanho inferior ao desejado.
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Gréfico 11.2.11. COMO E FINANCIADO O LANGAMENTO - América Latina
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Também no Leste Asiatico, o langamento da empresa é mais comumente
financiado através de reservas proprias, seguidas pelos fundos provenientes da
familia e amigos. Ou seja, os novos empreendedores ainda precisam ganhar a
confianca do sistema financeiro, suprindo esse limitante através de recursos de
pessoas proximas, como da familia, que geralmente n&o precisam ser repostos. Em
menor grau, estdo presentes 0s empréstimos bancarios, capitais de risco e
empréstimos e garantias de instituicdes publicas.



Gréfico 11.2.12. COMO E FINANCIADO O LANGAMENTO - Leste Asiatico
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Desenvolvimento inicial da empresa

Neste periodo, os principais problemas a serem enfrentados referem-se a
legitimacéo junto aos clientes, a estabilizagdo no fluxo de caixa, a obtencédo 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 obtencéo de recursos humanos € também um dos principais problemas
apontados, o que pode referir-se ao fato de o emprego em grandes corporagdes 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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Gréfico 11.2.13. PRINCIPAIS PROBLEMAS ENFRENTADOS NO INICIO -
Ameérica Latina e Leste Asiatico
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Dessa forma, percebe-se um enorme desafio em se encontrar e contratar
pessoas para gerenciar, especiaimente no Leste Asiatico, provavelmente porque
nesta regido o contato com clientes muito grandes € maior, 0 que requer maior
habilidade administrativa. Ha uma grande dificuldade em relagcdo aos custos de
transacéo, pela credibilidade e pelo historico de trabalho ainda incipientes. Também
porque ha dificuldade de se organizar de cara, aumentada com a falta de recursos
financeiros.

Em grande parte dos casos, as redes de relagbes s&o um suporte para a
resolucao dos primeiros problemas enfrentados pelos empreendedores. Apenas uma
minoria resolve os problemas nesta fase apenas com recursos e estratégias
internas. Da mesma forma, apenas uma pequena parcela utiliza universidades,
instituicbes publicas, instituicdes de pesquisa, associagées de comercio, firmas de
consultoria ou programas de incubacao.
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Gréfico 11.2.14. FONTES DE RESOLUGAO DE PROBLEMAS — América
Latina e Leste Asiatico
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A maior parte dos empreendedores se virou através de suas redes, poucos
por conta. A dependéncia dos clientes e fornecedores € muito superior & da familia e
amigos neste momento. Os problemas vao se tornando mais especificos, assim
mudam o perfil da rede de contatos, apesar que quase nunca se buscou auxilio junto

as universidades, consultorias, instituicdes de comércio,etc.

Poupangas pessoais e fundos provenientes de familia e amigos sdo usados
menos freglientemente neste estagio em relacdo ao anterior, mas continua sendo a
fonte principal de financiamento. Na Ameérica Latina, o acesso ao empréstimo
bancario aumenta significativamente, mas trés em quatro empreendedores ainda
ndo os utilizam. A propor¢gdo 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 instituicbes publicas (nacionais)
também se torna muito mais comum nesta etapa do empreendimento do que na
anterior. Outras fontes de financiamento nesta regido incluem garantias provenientes
de fornecedores, clientes e agéncias governamentais.
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Grafico 11.2.15. COMO E FINANCIADO O DESENVOLVIMENTO INICIAL —
América Latina
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Grafico 11.2.16. COMO E FINANCIADO O DESENVOLVIMENTO INICIAL —
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A concorréncia enfrentada pelos empreendimentos estudados normalmente é
média ou alta, mas normalmente os concorrentes s&o empresas de pequeno porte.
A concorréncia com empresas de grande porte ocorre em menos do que 30% dos
casos na Ameérica Latina e menos de 40% no Leste Asiatico. Quando competem
com firmas de diferentes tamanhos, sua principal vantagem refere-se a qualidade, e

seus esforcos em pesquisa e design.

Gréfico I1.2.17. INTENSIDADE DA COMPETIGAO ENFRENTADA - América
Latina e Leste Asiatico

| Fonte: Baseado em Grafico
321 (Kantis et all, 2002c,
p. 44) e Grafico 4-19. (Kanlis
etalli, 2002, p 63)
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Gréfico 11.2.18. TAMANHO DAS CONCORRENTES — America Latina e Leste

Asiatico
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Mais de 80% dos novos empreendimentos iniciaram vendendo sua produgao
a outras companhias, em parte porque tiveram dificuldades de acesso aos canais
diretos de venda aos consumidores individuais. Isto demonstra a importancia da
terceirizagéo como fonte de oportunidades de novos negocios. Mas esta estratégia é
mais freqUente no Leste Asiatico, principalmente nos setores intensivos em

conhecimento (software, servigos relativos a Internet, comunicacgao).
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Gréfico 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 servicos, sendo que as empresas intensivas em
conhecimento recebem mais pedidos de grandes companhias.

Gréfico 11.2.20. TAMANHO E SETOR DAS EMPRESAS-CLIENTES NO
INICIO — América Latina e Leste Asiatico

Fonte: Baseado em Grafico
3.10 (Kantis et all, 200Z¢, p
36) e Grafico 4.1 (Kantis et
alli, 2002c, p. 59)
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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 / servico. A estratégia de menor preco € menos frequente. Na América
Latina, principalmente, o foco esta mais em satisfazer necessidades especificas no
mercado nacional do que em competir em nivel intemacional. Uma diferenca
importante € que héa uma participagdo maior das empresas de setores intensivos em
conhecimento no Leste Asiatico, enquanto a proporcdo de manufaturas tradicionais

& maior na América Latina.



Grafico 11.2.21. ESTRATEGIA COMPETITIVA — América Latina e Leste
Asiatico
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Capitulo lll. Consideragdes sobre a pesquisa de campo

Em todas as fases do processo, as preocupacgbes dos empreendedores se
demonstram muito mais alheias ac dinheiro: desenvolvimento e satisfacdo pessoal,
desejo de contribuir com a sociedade. Porém, percebe-se que o aspecto econdmico
€ muito mais presente entre 0s asiaticos. Talvez isso reflita um maior dessjo de
rigueza, como conseqiéncia de expectativas maiores em relagdo ao contexto

econdmico em que vivem.

Os fatores culturais que atuam na formag&o da vocagéo empreendedora e na
motivagdo do empreendedor ndo tém um papel significativamente ativo na América
Latina. Em contraste, a cultura apresenta um papel importante no Leste Asiatico,
dada a grande influéncia dos modelos, principalmente os que sdo exaltados pela
midia como simbolos de sucesso. Isso demonstra um maior engajamento da midia
asiatica com 0 mundo dos negdcios, ac disseminar ¢ icone do “homem de negdcios”
como contribuinte ao desenvolvimento nacional.

A educagdo formal, embora ndo promova a vocagdo empreendedora, se
demonstra relevante para a formacg&o do empreendedor. O sistema de ensino € uma
plataforma de conhecimento e acesso a tecnologia, o que justifica um nivel de
escolaridade bastante elevado entre os empreendedores de sucesso. Porém, apesar
de suprir conhecimento tecnoldgico, a educag¢do ndo possibilita um leque mais
amplo de aptiddes, competéncias e atitudes necessarias para ser empreendedor. E
0 proprio ambiente de trabatho que vai gerar essas habilidades, e € na experiéncia
prévia, em geral em empresas de pequeno € 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 experiéncia prévia que foi apontada como um dos

determinantes para o sucesso do empreendimento.

A educacdo também fornece ferramentas para ¢ planejamento do projeto.

Apesar disso, os empreendedores n&o costumam seguir a légica da cartilha
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econdmica quando tomam a deciséo de empreender. Embora os planos de negdcios
sejam comparativamente mais frequentes no Leste Asiatico, ainda é usado por uma
minoria. O tamanho da planta ird depender mais da experiéncia que tiveram no setor
e da disponibilidade de fundos. Por outro lado, se poucos comparam as possiveis
rendas em situacdes alternativas, é provavelmente porgue ndo fazem uma escolha

racional entre carreira empreendedora e o trabalho assalariado.

O contexto econdmico geral, como era de se esperar, ndo deixa de ser um
agravante das diferencas entre o processo empreendedor nas duas regides. O
cenario de mostra mais desfavoravel na América Latina, o que reflete num periodo
maior de gestacio — a diferenca entre o periodo em que o individuo desejou abrir
um negdcio e guando ele iniciou sua empreita — nesta regido. O cenario mais
favoravel no Leste Asiatico, por outro lado, tem como consequéncia empresas mais

dindmicas — que vendem mais e crescem mais rapido.

O fato de o mercado do Leste Asiatico estar mais cedo € mais fortemente
voltado para fora, impds a sua economia uma corrida efetiva em termos de

tecnologia e capacitacéo, refletindo em seu quadro de empreendedores,

Dessa forma, embora os empreendedores nas duas regides basearem sua
estrategia na diferenciacao, o fato de a proporgéo de pequenas empresas intensivas
em conhecimento ser maior no Leste Asiatico, tem como consequéncia, nesta
regido, uma efetiva contribui¢do para a modernizagéo da estrutura produtiva por
parte desses empreendimentos. inovacdo, por assim dizer, € uma caracteristica
mais comum ao contexto mais competitivo.

Assim, o enfrentamento da concorréncia, principalmente das grandes
empresas, via diferenciagdo, por exemplo fazendo uso de redes de pesquisa e
desenvolvimento, acaba sendo mais efetivo no Leste Asiatico, levando a um maior
dinamismo desses empreendimentos, e portanto, gerando uma possibilidade maior
de que mais répido deixem categoria de pequenas empresas. A evolugdo das
vendas, das exportagdes e do nimero de empregos s&o mais intensas no Leste
Asiatico, comprovando o argumento. Essa diferenca também é consequéncia da
maior concentragdo de empreendimentos intensivos em conhecimento no Leste

Asiatico, cujos produtos/servicos sdo demandados por grandes empresas.
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Dada a expectativa maior de dinamismo dos empreendimentos asiaticos e a
maior freqUéncia de empreendedores provenientes de classes mais baixas nesta
regiao, vemos que o empreendedorismo contribui mais @ mobilidade social do que
na América Latina.

Por outro lado, a maior freqgiéncia da terceirizacdo no Leste Asiatico
demonstra uma estrutura industrial mais bem organizada, e uma maior integracdo no
sistema produtivo entre empresas de diferentes portes. Porém, a terceirizacao tem
seu lado negativo: a inovagdo é pequena, porque estas empresas se baseiam nos
mesmo produtos/servicos das companhias clientes; a criagdo 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 regido
ndo usa emprestimos bancarios e ha uma insignificante presenga de capitais de
risco (venture capital), eles fazem uso mais intensivo das redes de relagdes para
suprir suas necessidades financeiras, tendo que recorrer a creditos 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 sdo induzidos
a iniciar mais tarde € com uma escala menor do que a necessaria para se tornarem

competitivos.

Embora na fase inicial do projeto haja um uso mais intenso de poupanca
pessoal e fundos provenientes de parentes e amigos para os empreendedores das
duas regifes, os asiaticos acabam ampliandc mais seu leque de opgbes de
financiamento para a expansdo da empresa, ao incluir empréstimos bancarios e de

instituicbes publicas entre suas op¢des.

A insuficiéncia do sistema financeiro lating-americano em dar © suporte
necessario ao pequeno empreendedor — seja pela inexisténcia de programas
voltados as pequenas empresas, seja pelas elevadas taxas cobradas pelos
empréstimos e pelas as garantias exigidas — acaba se refletindo também na
desconfianca as instituicbes, no medo mais intenso de perder o controle do proprio
negocio e, c¢onsequentemente, no descarte imediato dessa opgdo pelo

empreendedor latino-americano.



Assim, a disponibilidade de financiamento acaba sendo uma preocupagéio
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 relacdes pessoais a partir de entdo.

Fatores culturais também podem afetar o processo empreendedor. Por
exemplo, como a disponibilidade de financiamento para o langamento da firma é
pequena para empreendedores das duas regides, eles acabam tomando atitudes
diversas para superar a dificuldade: enquanto 0s asidticos procuram parcerias com
maior numero de s6cios, ampliando também seu capital humano {pois estes dispde
de capacidades chaves e complementares), internalizando um dos recursos
necessarios a busca de oportunidades, os latinos optam por comegar com uma
escala menor que o ideal. Estes acabam tambem dependendo mais dos recursos de
familiares e amigos, de forma que a renda familiar acaba tendo um papel chave no
processo — outra explicagéo para as diferengas de classe social de crigem entre as

regibes —, aumentando os niveis de desigualdade entre os potenciais entrantes.

Uma atengdo especial deve ser dada as redes de relacionamento dos
empreendedores. (Os contatos sociais e profissionais estabelecidos pelo
empreendedor se mostraram importantissimos: sdo as redes pessoais, ndo as
relagbes institucionais, e é a experiéncia de trabalho, ndo a educagéo formal, que se
mostram a principal fonte de oportunidades de negbcios e de resolugdo de
problemas.

As redes pesscais sido, com efeito, uma forma de compensar os empecilhos
externos ao processo empreendedor. Um numero grande de contatos facilita a
visualizacao da oportunidade de negdcio, o acesso a recursos como informacéo e
tecnologia, e a resolucdc de problemas, além de ser uma importante fonte de
financiamento ao lancamento ¢ expansao do negocio, principalmente as redes de
contatos profissionais, mais significativas nos setores intensivos em conhecimento.
O fato de a rede de relacbes ser formada por contatos mais especificos no Leste
Asiatico (contatos profissionais), garante uma maior efetividade na identificacéo de

oportunidades Unicas, caracteristicas das empresas mais dinamicas.

Jad as redes institucionais tém um papel menos significativo. Segundo
Johannisson (1998), um contexto ideal & aguele em que as instituicbes formais

encorajam a criagdo e o desenvolvimento de novas empresas. Quando isto ndo
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ocorre, como em muitos paises em desenvolvimento, a rede pessoal se torna
especiaimente importante, acima de tudo constituindo as instituigdes necessarias e

construindo o capital social coletivo.

R2



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

O empreendedor apresentado no capitulo anterior contradiz & imagem do
“cavaleiro solitario”, viséo consagrada do empreendedor na literatura econdmica a
partir de Schumpeter. Na realidade, ¢ empreendedor mostrou que dificilmente se
dispbe a dar conta sozinho das tantas facetas que sdo necessarias & empreita. A
pesquisa portanto mostra a necessidade de se substituir a figura do “empreendedor’
pela da “equipe empreendedora” — com individuos que apresentam aptiddes e
capacidades complementares.

Porém, devemos tomar a visdo da primeira linha ainda como uma abstragéo
da “figura empreendedora”, que ndo fornece as medidas exatas de tal sujeite do
desenvolvimento econdmico, mas na realidade pretende sua caracterizacdo mais
geral, como estando envolvido num processo maior de funcionamento da maquina

capitalista. A comparagéo, portanto, deve ser entendida a partir dessa premissa.

Neste sentido, as motivacbes que o levam a empreender sfo bastante
correspondentes com aqueles ressaltados por esta linha de pensamento: o
empreendedorismo € uma opgao que lhe da satisfag8o, seja pela sensacio de
liberdade, seja pela auto-realizagéo, seja pela compensacio financeira. De fato, os
empreendedores de sucesso dificilmente se tornaram empreendedores por falta de
opgdo 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, portanto, guiados por
um “espirito empreendedor’ como sugere Penrose. Tém a capacidade de ligar essas
motivacbes a atividade empreendedora, aproveitando oportunidades produtivas, o
que define o empreendedor de McClelland.

Por outro lado, embora em geral tenha consciéncia de que a inovagéo e a
diferenciacdoc sejam as melhores formas de enfrentar o mercado, o pequeno
empreendedor procura se inserir na |égica da competi¢do capitalista segundo suas

possibilidades. Muitas vezes isso significa ndo criar uma nova demanda, mas suprir
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uma demanda em crescimento ja existente. A fungdo de criar novas demandas
parece ficar a cargo do grande capital. O pequeno empreendedor néo é capaz de
comandar esta logica, mas faz parte do processo. Na methor das hipoteses, ele é
capaz de tomar parte do processo de modernizagéo (ou da “destruigdio criativa” de
Schumpeter’) quando em setores intensivos em conhecimento e tecnologia,

contribuindo entdo para o desenvolvimento de seus paises.

0O pequeno empreendedor deve dispor de criatividade para imaginar as
possiveis linhas de atuagao — suas oportunidades de negécios. Mas isso ndo é uma
caracteristica meramente pessoal, ela depende também de fatores ambientais e
sociais, porque o empreendedor ndo esta sozinho, ele cria sua extensa rede de
contatos que lhe dard suporte durante o processo, e reconhece o papel da

experiéncia prévia como um determinante do seu sucesso.

Portanto, a pratica sugere que o sucesso da atividade empreendedora
depende de todo um processo, € de um numero maior de variaveis que circundam o
empreendedor. Com efeito, s6 a visdo do processo empreendedor pode ter
consequéncias mais efetivas, por exemplo, quando se pretende implementar

politicas publicas de incentivo a criagdo de novas pequenas empresas.

Independente do autor dessa linha que se propde a descrever cada etapa do
processo empreendedor, podemos simplificadamente assumir 0 processo segundo
as etapas propostas pela pesquisa anteriormente exposta:; primeiro, a gestagéo da
idéia, em seguida sua colocacdo 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 toda a formagéo do empreendedor, desde sua
classe social de origem (que tem uma maior determinante na América Latina), a
educagdo formal e a carreira profissional do potencial empreendedor, tudo isso
inserido em um contexto cultural em que a atividade empreendedora é valorizada ou
ndo (pela familia ou pela midia, por exemplo).

As diferencas no processo empreendedor entre Ameérica Latina e Leste
Asiatico comprovam a influéncia dos “fatores externos” — o contexto politico-

econdmico, as questdes tecnoldgicas, a atuacio da concorréncia, dos fornecedores



e dos distribuidores — como & proposto por Rosa (1992). Esses fatores determinam
um maior dinamismo e, portanto, melhores condigdes de sobrevivéncia &s empresas
do Leste Asiatico. Por outro lado, as condicdes socioldgicas (a formagéo de equipes
empreendedoras, a influéncia de modelos, as relagdes interpessoais), ambientais
(onde 0 empreendedor visualiza a oportunidade de neg6cio em que ira inserir sua
empresa) e organizacionais (as formas de atuacdo como juntar-se em equipes de
capacidades complementares e determinar a adogao de estratégia competitiva) nio
s6 se mostraram determinantes para a efetivagdo do projeto, como sdo bastante
similares nas duas regides (apesar de algumas divergéncias), sugerindo que ha

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

Ja os planos de negécios (0 segundo de quatro passos propostos por
Dornelas como essenciais ao sucesso) ndo sé&o uma pratica passivel de determinar
0 sucesso de um pequeno empreendimento. De qualquer forma, ndo ha evidéncias
de que a falta de um plano determine seu fracasso, embora ele esteja relacionado a
empreendimentos intensivos em conhecimento e a um maior grau de escolaridade.
A explicagdo para os planos ndo serem tao frequentes quanto espera Dornelas
parece caber melhor a primeira linha, que destaca fatores subjetivos como mais
importantes do gue a capacidade de sistematizar ¢ analisar dados de maneira
consciente. Pelo mesmo motivo, ndo ha uma escolha racional entre ¢ trabalho com
relaggo de dependéncia e o auto-emprego (Ress e Shah, 1986), ou uma
comparagéo entre os ganhos nas diferentes atividades (ou “niveis esperados de

lucro” como propdem os autores).

Embora n&o seja possivel comprovar, o maior dinamismo das firmas asiéticas
também pode ter um determinante no capital social mais desenvolvido, devido a
maior preocupacéo com a educagéo formal e com o desenvolvimento de instituicbes
de apoio, como sugere Fukuyama (1996).

O que é possivel comprovar € a grande importancia das redes de relagdes
pessoais. Dentre as redes, as pessoais e profissionais se mostram muito mais ativas
no processo empreendedor estudado. Elas aparecem para suprir a deficiéncia
institucional em prover os recursos necessarios ao lancamento e desenvolvimento
de empreendimentos viaveis, 0 que se comprova por sua importancia potencializada
nas economias latino-americanas, onde a brecha deixada pelas institui¢bes € ainda

maior.
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Conclusao

O incentivo a criacdo de pequenas empresas, ao favorecer o pequeno capital,
pode ser uma alternativa importante de criacéo de empregos e impulso a atividade
econdmica. Porém, num contexto em que maior abertura econdmica requer maior
competitividade, os pequenos capitais saem relativamente desfavorecidos. Isto
sugere que as politicas de incentivo que visem efeitos econdmicos e sociais, ou seja,
o desenvolvimento de uma regido, devem focar em empreendedores capazes de

abrir empresas dinamicas, ou seja, capazes de competir e sobreviver.

Este trabalho procurou entender e sistematizar as caracieristicas dos
empreendedores e do processo de constituicdo de sua empresa que sao

necessarios ao sucesso do empreendimento.

A literatura econdémica sobre empreendedorismo, da qual foi feito um breve
relato no Capitulo |, nos fornece parametros para tanto ao delinear fatores subjetivos
gue levam um individuo a tornar-se empreendedor, e sua importancia como sujeito
do desenvolvimento econdmico; por outro lado, ao ressaltar a importancia do proprio

processo empreendedor.

O Capitulo It possibilitou ver, na pratica, quem é o empreendedor de sucesso,
suas caracteristicas e motivagGes, além dos fatores determinantes a decisdo de
abertura e ao desenvolvimento inicial da firma, momento em que sua viabilidade e

capacidade de sobrevivéncia é testada.

Podemos dizer, grosso modo, que os resultados da pesquisa de campo séo
aderentes com a teoria, conforme discutido no Capitulo 1V, Primeiro porque o fato de
o processo de constituicao ter se mostrado relevante nao descarta a suposigao de
este processo estar intrinseco & propria personalidade “empreendedora” do
individuo. Isto se confirma, por exemplo, pelos fatores motivacionais, que levam uns
individuos a empreender, enquanto leva outros a preferir uma situagao de menor
risco e maior dependéncia.



Neste sentido, estudo mostra que os individuos do primeiro grupo possuem
elevado nivel educacional, tiveram experiéncias prévias em fungdes que lhes
permitiram desenvolver capacidades e aptiddes importantes & atividade
empreendedora, € que empreenderam por uma vontade de liberdade e realizagédo
pessoal, coisas que n&o seriam atingidas em empregos assalariados. A atividade
empreendedora ndo &, para tais pessoas, uma alternativa ao desemprego e a baixa
remuneracao em fungdes pouco qualificadas.

O perfil tragado pela pesquisa fornece informag¢des que podem ser usadas
pelos formuladores de politicas publicas para favorecer ¢ surgimento de empresas
que possam se inserir dentro do tecido produtivo. Trata-se de uma alternativa de
baixo custo para contribuir com o crescimento econdmico, dado que as politicas
estariam alavancando ac6es que ocorrem de “forma natural® dentro do sistema

econdmico.

Num pais de grandes desigualdades sociais e elevadissimos niveis de
desemprego como o Brasil, politicas de altemativas ac desemprego e a baixa renda
séo sempre bem vindas e necessarias. Porém, ndo pode ser esperado que as agbes
empreendedoras individuais possam resolver problemas de natureza estrutural. As
acbes empreendedoras devem ser vistas como fazendo parte do um conjunto de
agles que contribuam para melhorar o dinamismo econémico e o nivel de emprego
Nunca devem ser pensadas como a tinica solug&o. %

Ao mesmo tempo em que os empreendedores do L este Asiatico e da América
Latina possuem caracteristicas muito semelhantes — seja pelas motivagdes, seja
pelo nivel de educacao, seja pela importancia que atribuem a experiéncia previa de
trabalho — as diferengas de desempenho dos empreendimentos nas duas regides
fornece parametros aoc desenvolvimento de efetivos programas de apoio na America
Latina. Por exemplo, a comegar por disponibilizar fontes institucionais de
financiamento ao langcamento e ao desenvolvimento da empresa, por facilitar o

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

Muito provavelmente, & na atencéo que os paises do Leste Asiaticos voltam &
educacéo, ao acesso mais facil as redes de pesquisa e desenvolvimento, e a criacéo
de fontes institucionais de financiamento que se encontram as diferengas de
desempenho das pequenas empresas, possibilitando as firmas asiaticas um maior

dinamismo — vendendo mais e criando mais empregos — uma maior participacio
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nas exportagdes, contribui¢do para a modernizagcéo e 0 desenvolvimento de sua

regido.
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