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Resumo

Ja é bastante frequente estudos sobre micro e pequenas empresas, destacando a figura
do empreendedor, seu perfil e habilidades, os mitos que o cercam, enfim suas
perspectivas. Também tem sido muito estudada a forma e a necessidade do ensino de
empreendedorismo, a fim de melhor preparar os futuros profissionais para o mercado
atual. Mercado este que esta a cada dia se inovando e exigindo grandes conhecimentos
na area tecnolégica, pois podemos constatar que a Internet e suas ferramentas ja fazem
parte da maioria dos negécios, estabelecendo a “nova economia”. Estdo surgindo muitas
oportunidades nesta “nova economia”’, e 0s empreendedores atuantes nela sao
conhecidos como ‘e-empreendedores”, ‘web empreendedores” ou “‘empreendedores
virtuais”. Portanto, este trabalho tem o objetivo de abrir uma discussao sobre as possiveis
diferengas existentes entre o empreendedor e 0 “e-empreendedor”.

Introdugao

Qual seria a finalidade de definicdo do conceito de empreendedorismo? Atualmente
0S pesquisadores sdo unanimes em acreditar que o conhecimento deste conceito podera
ser util para se chegar a compreensao dos motivos que levam alguns empreendedores ao
sucesso e outros nao. Acredita-se que desta forma seria possivel construir o aprendizado
do empreendedorismo.

Logo, o estudo do perfil do empreendedor é de extrema necessidade, para que se
possa formar empreendedores, ao invés de esperar que eles aparegam ao acaso. Visto
gue as micro e pequenas empresas sao de grande importancia para o desenvolvimento
sécio-econémico. E o custo da criagao de um posto de trabalho de uma pequena empresa
€ infinitamente menor que em uma grande empresa.

Com o aparecimento da Internet e posteriormente 0 seu grande uso nas areas
comerciais, industriais e ensino, o0 aparecimento de empresas virtual tem sido imenso,
sem levar em consideragcdo que a maioria das empresas tradicionais, também passaram a
operar via online. Logo, os conhecidos empreendedores tradicionais, provavelmente
passaram a necessitar de algo mais em seu perfil, algo que os tornassem capazes de
atuar na “nova economia”.

Neste contexto, estaremos a principio tentando elucidar o que seja
empreendedorismo, como surgiu e quais os enfoques encontrados sobre o tema.
Analisaremos também os mitos e realidades que giram em torno da figura do
empreendedor e suas perspectivas. Posteriormente, com base em dados sobre a “nova
economia”, estaremos questionando se existe mesmo alguma diferengca entre o
empreendedor tradicional e o “e-empreendedor”.

Salientamos que ndo temos a pretensdo de criar conceitos sobre o ‘e-
empreendedor”, somente procuramos abrir uma pequena discussao, afim alavancar
estudos posteriores mais aprofundados. Porque at¢é o momento ndo dispomos de
bibliografia apropriada que aborde profundamente o assunto, com o vigor cientifico
necessario. Logo, a pesquisa descritiva, sera baseada em dados secundarios,
encontrados dissertagdes de mestrado, artigos cientificos presentes em anais de
congressos ou divulgados via Internet e revistas de circulagdo em massa.

O que é Empreendedorismo?
Apds participacdo em diversos debates sobre o assunto, leitura de diversos artigos
cientificos, livros e buscas em sites da Internet a procura de uma resposta, observamos
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gue nao existe consenso na definicdo do conceito de empreendedor e consequentemente
do termo empreendedorismo, pelos autores e pesquisadores da area. _

Portanto, a principio buscamos uma definicdo através de um pequeno dicionario'
onde obtivemos o0 seguinte conceito: “empreendedor — adj + sm. Ativo, arrojado’;
‘empreendedor — vtd 1. Tentar realizar algo dificil. 2. Por em execug¢ao”. Porém
percebemos que esta definicdo esta muito aquém do que deve significar hoje o
empreendedor. Logo, procuramos um resgate histérico da definicdo deste tema.

Foi no inicio do século XVI, na Franca, que a palavra empreendedor surgiu, dando
nome aos coordenadores de operac¢des militares. Mais tarde, em torno de 1765, ainda na
Franca, empreendedor era aquele que se associava a proprietarios de terras e
trabalhadores assalariados. Nesta época o termo também designava construtores de
pontes, empreiteiros de estradas ou arquitetos.

Jean Baptiste Say, economista francés, por volta de 1800 em seu livro Tratado de
Economia Politica, caracterizou o empreendedor como o responsavel por “reunir todos os
fatores de produgéo... e descobrir no valor dos produtos... a reorganizagao de todo capital
gue ele emprega, o valor dos salarios, o juro, o aluguel que ele paga, bem como os lucros
gue Ihe pertencem”. [apud Longen, 1997].

Mais tarde, na Inglaterra, Adam Smith caracterizou o empreendedor como um
proprietario capitalista, um fornecedor de capital e, a0 mesmo tempo, um administrador
gue interpde-se entre o trabalhador e o consumidor. Porém, para Alfred Marshall, o
empreendedor era caracterizado pela convivéncia com o risco, a inovacgao e a geréncia do
negaocio.

No inicio do século XX, Joseph A. Schumpeter deu novo significado ao termo, para
ele “o empreendedor é o responsavel pelo processo de destruicdo criativa, sendo o
impulso fundamental que aciona e mantém em marcha 0 motor capitalista,
constantemente criando novos produtos, novos métodos de produgao, novos mercados e
implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos menos eficientes e mais caros”.

A partir dai, 0 assunto passou a ser estudado por muitas areas de conhecimento e
sob diferentes enfoques, conforme se pode constatar na Tabela 1.

Tabela.l - Diversos enfoques sobre empreendedores

Data Autor Caracteristicas

1848 Mill Tolerancia ao risco

1917 Weber Origem da autoridade formal

1934| Schumpeter |Inovacgao, iniciativa

1954 Sutton Busca de responsabilidade

1959 Hartman Busca de autoridade formal

1961| McClelland |Corredor de risco e necessidade de realizagdo

1963 Davids Amblgao', desejo de independéncia, responsabilidade e
autoconfianca

1964 Pickle Relamo_namentq hu_mano, habilidade de comunicacéo,
conhecimento técnico

1971 Palmer Avaliador de riscos

Hornaday e |Necessidade de realizagdo, autonomia, agressao, poder,
1971 ) : AN . .
Aboud reconhecimento, inovagéo, independéncia

1973 Winter Necessidade de poder

1974 Borland Controle interno

1974 Liles Necessidade de realizacao

1977 Gasse Orientado por valores pessoais

: /Auto confianga, orientado por metas, corredor de riscos

1978 Timmons N . ~
moderados, centro de controle, criatividade, inovacao

1980 Sexton Energético, ambicioso, revés positivo
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.. INecessidade de controle, visador de responsabilidade, auto

1981) Welsh e White confianca, corredor de riscos moderados

1982 Dunkelberg e [Orientado ao crescimento, profissionalizagéo e independéncia
Cooper

Fonte: Differentianting Entrepreneurs from Small Bussiness Owners: a

conceptualization. Academy Mangement Review, n. 2, p.356, 1984. [apud Longen,

1997]

Varios autores contemporaneos tém aprofundado seus estudos sobre o tema
empreendedorismo, a fim de criar conceitos que possam definir o0 empreendedor da
maneira mais clara e coerente possivel, visto que hoje temos grande necessidade de
gerar empregos, sendo muitos, mas pelo menos nosso proprio posto de trabalho, e para
tanto, necessitamos de criatividade, inovagcdo, ambas aliadas a outras habilidades néo
menos importantes.

Para Filion [1999], “0 empreendedor € pessoa criativa, marcada pela capacidade
de estabelecer e atingir objetivos e que mantém alto nivel de consciéncia do ambiente em
gue vive, usando-a para detectar oportunidades de negdcios. Um empreendedor que
continua a aprender a respeito de possiveis oportunidades de negoécios e a tomar
decisbes moderadamente arriscadas que objetiva a inovagao, continuara a desempenhar
um papel empreendedor”.

Na definicdo dada por Filion, podemos observar que ele nao levou em
consideragao a questdo econdmica, conforme Say e Schumpeter o fizeram, Filion
somente observou 0 comportamento empreendedor. Enquanto Oliveira faz o
relacionamento entre o empreendedor e os resultados obtidos por ele.

Para Oliveira [1995], “empreendedor é todo individuo que, estando na qualidade de
principal tomador das decisbes envolvidas, conseguiu formar um novo negdcio ou
desenvolver negocios ja existentes, elevando substancialmente seu valor patrimonial,
varias vezes acima da média esperada das empresas congéneres no mesmo periodo e
no mesmo contexto soécio-politico-econémico, tendo granjeado com isso alto prestigio
perante a maioria das pessoas que conhecem essa empresa ou tém relacionamento com
ela”.

Existem também muitas tentativas para encontrar definicdbes do termo
empreendedorismo em sites da Internet, porém a que consideramos mais clara e
abrangente foi a do Nucleo de Empreendedorismo Inatel — NEMP. E afirmado neste site
gque a palavra empreendedorismo € uma livre traducdo que se faz da palavra
entrepreneurship. Designa uma area de grande abrangéncia e trata de outros temas além
da criacdo de empresas:

Geragao do auto-emprego (trabalhador autbnomo);
Empreendedorismo comunitario (como as comunidades empreendem);
Intra-empreendedorismo (o0 empregado empreendedor);

Politicas publicas (politicas governamentais para o setor).

cccc

O site fornece ainda diversos exemplos do que seja um empreendedor, entre eles
temos o individuo que cria uma empresa, qualquer que seja ela; a pessoa que compra
uma empresa e introduz inovagdes, assumindo riscos, seja na forma de administrar,
vender, fabricar, distribuir ou de fazer propaganda dos seus produtos e/ou servigos,
agregando novos valores; etc.

Mitos e Realidades do Empreendedorismo
Enquanto se buscam definicbes, acabam surgindo muitos mitos a respeito dos
empreendedores, porque eles sdo 0s grandes responsaveis pelo bom andamento da
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economia do pais, fazendo com que ela cresga, através da criagdo de empregos e
geracgao de riguezas. Segundo dados da Global Entrepreneurship Monitor, um grupo de
pesquisa formado pelo Babson College e Business School, as pequenas e médias
empresas podem ser responsaveis por um tergo da variagéo do crescimento de um pais.
No Brasil, as micro e pequenas empresas também s&o de extrema importancia pois
significam fontes de emprego, unidades geradoras de impostos com capacidade de
ampliar a oferta de produtos, estimulando a concorréncia de pregos e a qualidade do
produto ofertado. Conforme pode ser observado nos dados do Quadro 1.

Quadro 1. A Forga das Pequenas Empresas

1. Entre 1990 e 1999 foram constituidos no Brasil 4,9 milhdes de empresas.
Desses, 2,7 milhdes (55,1%) de micro e pequeno portes.(1)

2. Apenas em 1999 foram abertas 475.005 empresas no pais, das quais 267.525
micros e pequenas.(2)

3. As firmas de micro e pequeno portes respondem por cerca de 60% dos empregos
no Brasil, incluindo os informais.(3)

4. Elas produzem cerca de 20% do Produto Interno Bruto brasileiro.(3)

5. Movimentam quase 30% do valor bruto da produgao industrial no pais.(2)

6. Fornecedores cadastrados no governo sdo em sua maioria (53%) micro e
pequenas empresas, de acordo com numeros do Sistema de Cadastramento
Unificado de Fornecedores (Sicaf).(1)

7. O Sudeste € a regiao que concentrava, em 1999, o maior numero de
microempresas (1,01 milhdo), seguido pelas regides Sul (712,2 mil), Nordeste
(522,9 mil), Centro-Oeste (251,7 mil) e Norte (169,2 mil).(2)

8. Em ambito estadual, Sao Paulo tinha em 1999 o maior contingente de
microempresas (481,9 mil), seguido por Rio Grande do Sul (391,9 mil), Minas
Gerais (383,6 mil), Santa Catarina (189,9 mil) e Bahia (154,5 mil).(2)

9. Somente o estado de Sao Paulo abriga 1,1 milhdo de micro e pequenas
empresas, que empregam 7,5 milhdes de um total de 11 milhdes de trabalhadores
no setor privado.(4)

10. As micro e pequenas firmas paulistas responderam pela criagdo de 500 mil
novos postos de trabalho entre 1995 e 1999.(4)

Fontes: (1) Ministério do Desenvolvimento da Industria e Comércio Exterior e Sebrae-NA,;
(2) Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE); (3) Programa Brasil
Empreendedor Il; (4) Sebrae-SP.

Analisando o quadro acima, percebemos a real necessidade de conhecer e definir o
empreendedor de sucesso, seu perfil e suas atitudes, com o intuito de poder passar esses
conhecimentos adiante, disseminando o interesse das pessoas pelo ato de empreender
e/ou ensinar a empreender.

Podemos observar na Tabela 2. alguns mitos contrastados com a verdadeira realidade do
empreendedor, onde percebemos que ainda ha muito o que pesquisar a respeito deste
tema, visto que é extremamente complexo o ato de delimitar caracteristicas ou
personalidade de uma pessoa ou grupo de pessoas.

Tabela 2. Mitos e Realidades do Empreendedor.

Mitos Realidades
Empreendedores Embora empreendedores nasgcam com uma certa
nascem feitos inteligéncia, vontade de criar e energia para trabalhar, sua

capacidade criativa de identificar e aproveitar uma
oportunidade vem depois de alguns anos de experiéncia que
conduz a um reconhecimento de padrdes. Assim, sua
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formagdo depende da acumulagcdo de habilidades

relevantes, Know-how, experiéncia e contatos.

Qualquer um pode
comegar um negocio

Pode. Entretanto, sobreviver no mercado é que faz a
diferenca.

Empreendedores que entendem a diferenga entre idéia e
oportunidade e pensam grande o suficiente tém maiores
chances de sucesso.

Empreendedores séo
jogadores

Empreendedores de sucesso assumem riscos calculados,
minimizam o0s riscos e tentam influenciar a sorte.
Frequentemente atraem outras pessoas para dividir os
rscos.

Empreendedores
querem o espetaculo
s6 para si

O empreendedor individual geralmente ganha a vida. No
entanto, € dificil ter um negécio de alto potencial sozinho. Os
melhores empreendedores geralmente sabem construir um
time, uma organizagdo, uma companhia.

Empreendedores sao
0s seus proprios chefes
e completamente
independentes

Todo mundo é chefe do empreendedor: seus socios,
investidores, clientes, fornecedores, empregados, familia e
comunidade. Mas os empreendedores podem escolher as
exigéncias que vao atender, e quando.

Empreendedores
trabalham mais que
executivos de grandes
companhias

Nao é regra geral, ja que alguns trabalham mais, outros nao.

Empreendedores
experimentam grandes
stresses e pagam alto

preco

Sem duvida, mas nao ha evidéncias de que o empreendedor
sofra mais de estresse do que outros profissionais com
muita responsabilidade. A maioria dos empreendedores
acha seu trabalho gratificante e satisfatorio, sao ricos e nao
guerem se aposentar.

Comegar um negocio é
arriscado e
freqientemente acaba
em faléncia

Os empreendedores talentosos e experientes (que sabem
identificar e agarrar oportunidades e atrair 0S recursos
financeiros e outros) freqlientemente alcangam o0 sucesso.
Além disso, a empresa entra em faléncia, mas o
empreendedor ndo. A faléncia €, muitas vezes, o fogo que
tempera o ago da experiéncia de aprendizado do
empreendedor.

O dinheiro é 0 mais
importante ingrediente
para comegar 0
negocio

Se as outras pecgas e talentos existirem, o dinheiro vira. Nao
qguer dizer que se o empreendedor tiver dinheiro vai ter
sucesso. O dinheiro € um dos ingredientes menos
importantes. E para o empreendedor o que o pincel e a tinta
sdo para o pintor: ferramenta inerte que, nas maos certas,
pode criar maravilhas.

Empreendedores
devem ser jovens e
cheios de energia

Essas qualidades podem ajudar, mas idade ndo é barreira. A
idade média de empreendedores de sucesso é de 35 anos,
mas ha numeros exemplos de empreendedores de 60 anos
de idade. O que é critico & possuir 0 conhecimento
relevante, experiéncia e contatos que facilitam reconhecer e
agarrar uma oportunidade.

Empreendedores sao
motivados pela busca
do todo poderoso doélar

Empreendedores de sucesso buscam construir empresas
onde possam realizar ganhos de capital em longo prazo.
Nao procuram satisfacdo imediata de grandes salarios e
aparéncia. Buscam realizagao pessoal, controle dos seus

proprios destinos e realizagdo dos seus sonhos. Dinheiro é
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visto como uma ferramenta.

Empreendedores O poder é antes um subproduto do que uma forga
buscam poder motivadora. O empreendedor busca responsabilidade,
e controle sobre realizagao e resultados.

terceiros

Se o empreendedor € |Raramente um negocio tem solidez em menos de trés a
talentoso, o sucesso |quatro anos. Maxima entre o0s capitalistas: “o limao
vai acontecer em um |jamadurece em dois anos e meio, mas as pérolas levam sete
ou dois anos. ou oito”.

Qualquer Nos Estados Unidos, somente um a trés de cada cem
empreendedor com empreendedores com boas idéias consegue atrair
uma boa idéia pode capitalistas de risco.

atrair investimentos de

capital
Se um empreendedor |O oposto é frequentemente verdade, isto é, muito dinheiro
tem capital inicial no principio cria euforia e a “sindrome de crianga estragada”.

suficiente, ndo pode
perder a chance.
Empreendedores sdo |[Os empreendedores mais bem sucedidos séo lideres que

lobos constréem grandes equipes e o6timos relacionamentos com
Solitarios colaboradores, diretores, investidores, clientes, fornecedores
e outros.

Fonte: Adaptado de Jeffry Timmons in COHEN, David. Como se faz gente que faz?
Revista Exame, Ed. 721, ano 34, n° 17, 23/08/2000. Pg. 158. [Apud ANAIS. GREATTI &
SENHORINI, 2000].

Perspectiva Empreendedora - Habilidades e Perfil

Podemos demonstrar nossas habilidades ao executar com destreza e perfeicéo
determinadas tarefas, onde utilizamos nossos conhecimentos aliados a experiéncias
anteriores.

Maximiano [2000] define habilidades como “Competéncias para o desempenho de
tarefas”, Mori et al [1998], as definem como “Facilidades para utilizar as capacidades
fisicas e intelectuais”, e Echeveste et al [1998] apud Cielo [2001], integram as habilidades
e competéncias em um mesmo grupo de atributos, “Aptiddes e capacidades propriamente
ditas para o desempenho das atividades profissionais”.

No entanto, Fleury e Fleury [2000] apud Cielo [2001], ao definir habilidades
apresentam uma visao mais ampla de competéncia, “Um saber agir responsavel e
reconhecido, que implica mobilizar, integrar, transferir conhecimentos, recursos,
habilidades, que agreguem valor econémico a organizagao e valor social ao individuo”.

Alguns autores afirmam que as habilidades, ao contrario do conhecimento, sao
adquiridas através da experiéncia, Segundo Maximiano [1995] apud Cielo [2001], “os
conhecimentos podem ser adquiridos por leitura, observagao, frequéncia de uma escola e
outros meios semelhantes. A aquisigdo de habilidades, no entanto, exige experiéncia
pratica”.

Na década de 60, o psicologo David McClelland, da Universidade de Harvard,
identificou nos empreendedores de sucesso um elemento psicolégico, o qual ele
denominou de “Motivagdo da Realizagdo” ou “Impulso para Melhorar’, desenvolvendo
entdo um treinamento, cuja finalidade era melhorar esta caracteristica e aplica-la nas
empresas.

Em 1982, a USAID — Agéncia para o Desenvolvimento Internacional dos Estados
Unidos, a MSI — Consultoria Management Systems International e a McBeer & Company
— Empresa de Consultoria de McClelland, iniciaram um projeto para estudos do
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comportamento, com o intuito de criar meios mais eficazes de selegao e desenvolvimento
de empreendedores. A ONU langou o programa em 1988 em diversos paises e, a partir
de 1990, o mesmo foi lancado no Brasil pelo convénio SEBRAE/ONU - Programa
EMPRETEC.

Na figura 1. Podemos observar como McClelland dividiu os dez principais
comportamentos de pessoas empreendedoras identificados por ele.

Figura 1. Comportamentos de Pessoas Empreendedoras por McClelland.

McClelland identificou os dez principais comportamentos de pessoas empreendedoras e dividiu-os em trés
conjuntos distintos:

Conjunto da Realizagio:

§ Busca de oportunidades e
iniciativa;

§ Persisténcia;

8 Correr riscos calculados;

§ Exigéncia de qualidade e
eficiéncia;

§ Comprometimento

Conjunto de
Plangjamento:

Busca de informagdes;
Estabel ecimento de metas;
Plangjamento e
monitoramento

wn W W

§ Conjunto de Poder:

§ Independénciae
autoconfianga;

§ Persuasio eredesde

contatos

Fonte: Adaptado de MELLO, A. e OLIVO, S. [2001]

Nos varios estudos realizados na descrigdo das habilidades do empreendedor,
observamos que todos os autores acabam concordando que algumas delas sao
imprescindiveis, tais como a busca de oportunidades aliada a valoracao de oportunidades
e pensamento criativo, onde o empreendedor tem a capacidade de ver o que 0Ss outros
nao véem e a capacidade de identificar tendéncias, necessidades atuais e futuras.

Para Albagli Neto [1998] apud Cielo [2001], as habilidades dividem-se em trés grandes
grupos, descritos na Tabela 3:

Tabela 3. Trés grandes grupos das habilidades.

Habilidades U Pensamento Criativo: Inteligéncia para adaptar os planos as

Mentais necessidades

U Pensamento Analitico: Capacidade de analise dos
problemas e situagdes por ordem de importancia

Habilidades U Estabilidade Emocional
Interpessoais U Sociabilidade
U Tato
U Relagdes Interpessoais
U Empatia
Habilidades de U Eficiéncia na comunicagao escrita e oral

Comunicagoes

Fonte: Elaboracédo baseada em Albagli Neto [1998] apud Cielo [2001]
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Mori et al [1998] e Freitas [2000] apud Cielo [2001], delineiam as varias
habilidades do empreendedor, e da mesma forma, varios autores concordam e
contribuem com seus conceitos:

a Busca de oportunidades — A esta habilidade do empreendedor, Uriarte [2000], faz
criticas ao sistema educativo no pais, “as iniciativas inovadoras sao escassas porque o
sistema educacional nao incorporou amplamente o desenvolvimento da criatividade,
sendo considerada, muitas vezes como dadiva e ndo como apreendivel”

a Capacidade de identificar tendéncias, necessidades atuais e futuras — Degen [1989],
argumenta que “todas as pessoas Sao expostas diariamente a centenas de
empreendimentos, mas a grande maioria vé somente os anuncios e fachadas. S6 os
verdadeiros empreendedores identificam oportunidades atras desses anuncios e
fachadas”

a Negociabilidade — Em Mori et al [1998], encontramos que “a habilidade de negociar
como as demais habilidades se adquirem pela experiéncia e esta intimamente ligada a
aspectos culturais, na maioria das vezes para o empreendedor essa é uma habilidade
nata”

a Comunicagdo persuasiva — “O empreendedor tanto quer passar 0S Seus
conhecimentos aos outros como deseja saber 0 que as outras pessoas pensam a respeito
de um ou mais assuntos” [Albagli Neto, 1998 apud Cielo, 2001]

a Agquisicao de informagdes — A posse de informagdes pode ser o diferencial de sucesso

a Resolugao de problemas — Segundo Bernhoeft [1997 apud Cielo, 2001], “esta
habilidade pode ser descrita como habilidade em transformar problemas em
oportunidades”. Porém, a maioria dos autores concorda gue nao existe como ensinar
alguém a resolver problemas, visto que a cada momento se apresentam de forma
diferente.

Para Silva [2000] apud Cielo [2001], além de todas as habilidades ja citadas,
0 empreendedor deve possuir também as descritas no Quadro 2. a seguir :

Quadro 2. Habilidades descritas por Silva [2000]

U Visao sistémica da empresa; U Relacionamento interpessoal;

U Dimenséao adequada do tempo; U Capacidade de lideranga;

U Coordenacao de trabalhos em U Foco no resultado;
equipe; U Administracao de conflito;

U Ser um elemento sinérgico; U Agente de mudangas;

U Gerenciamento de inovacéo; U Desenvolvimento de pessoas;

U Integragdo das diversas areas U Capacidade de aprender,
funcionais; desaprender e reaprender;

U Relacionamento com  culturas U Capacidade de
diversas; viabilizar/implementar idéias;

U Integracao do saber e do fazer; U Correlagao de fatos com

U Visao estratégica; repercussoes para a empresa.

U Capacidade de delegagao;

U Capacidade de decisao

FONTE: Adaptado de Cielo [2001]
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Com base nos conceitos apresentados por diversos autores, pode-se concluir
gue a habilidade do empreendedor ndo € compacta nem unica, as diversas habilidades
gue ele deve possuir formam um conjunto, que pode ser adquirido através de
experiéncias ao longo de sua vida, afim da obtengao de sucesso.

Ao estudar o empreendedorismo, procuramos além das habilidades,
estabelecer o perfil do empreendedor, para que desta forma se torne mais facil detectar e
entender as perspectivas empreendedoras dos individuos.

Segundo Oliveira [1995], “perfil € uma forma bastante usada de focalizar as
caracteristicas ou tragos de personalidade esperados dos profissionais que atuam em
certas areas de geréncia. Os praticantes de geréncia estao sempre a cata de referéncias
gue lhes permitam identificar o perfil ideal do bom administrador do tempo, do negociador,
do participante de uma equipe, do lider e do empreendedor”.

Autores como Pereira e Santos [1995], Timmons [1994], Dolabela [1999] e
Hornaday [1982] apud Cielo [2001], apresentam no Quadro 3. uma relagdo dos principais
tracos do perfil de individuos empreendedores, :

Quadro 3. Principais tragos do perfil de individuos empreendedores

U Tem grande energia; U Tem forte intuicao, alto
U Assume riscos moderados; comprometimento e cré no que
U E inovador e criativo; faz;
U Tem um modelo, uma pessoa que U Traduz seus pensamentos em
o influencia; acoes;
U Tem iniciativa, autoconfianca, U Sabe buscar, utilizar e controlar
otimismo, necessidade de recursos;
realizagao; U E orientado para resultados, para
U E lider; o futuro e para o longo prazo de
U Sabe fixar metas e alcanca-las; seu desempenho;
U Luta contra padrées impostos; U Tece redes de relagdes
U Descobridor de nichos; moderadas;
U Preocupa-se em aprender a U Conhece muito bem o ramo em
aprender; que atua;
U Tem perseveranga e tenacidade; U Cultiva a imaginagado e aprende a
U Aprende com o0s resultados definir visdes;
negativos; O E pré-ativo diante daquilo que
U Cria um método proprio de deve saber: primeiramente define
aprendizagem. 0 que quer, aonde quer chegar,
depois busca o conhecimento que
Ihe permite atingir o objetivo;
U Tem alto grau de internalidade;

Fonte: Adaptado de Cielo [2001]

Devemos salientar que nem sempre sdo encontrados todos estes tragos de
perfil em um empreendedor. Cada empreendedor é dotado de um conjunto deles, onde a
falta ou a grande quantidade destes tragos pode fazer a diferenga na hora de alcangar o
éxito do negdécio.

Longen [1997] cita uma sintese das constatagdes efetuadas por Timmons e
seus colaboradores ao pesquisarem também os atributos de personalidade dos
empreendedores, a qual representa um resumo de mais de 50 pesquisas compiladas da
literatura acerca de atributos e comportamentos dos empreendedores bem sucedidos:

1. Total comprometimento, determinagao e perseveranga;
2. Guiado pela auto realizagao e crescimento;
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Senso de oportunidade e orientagdo por metas;
Tomam iniciativas por responsabilidades pessoais;
Persisténcia na resolugao de problemas;
Conscientizagao e senso de humor;

Busca obter feedback;

Controle racional dos impulsos;

Tolerancia ao stress, ambiguidade e incerteza,
10 Procura correr riscos moderados;

11.Pouca necessidade de status e poder;
12.integro e confiavel;

13. Decidido, urgente e paciente;

14.Lida bem com o fracasso;

15. Formador de equipes;

©CoOoNO O~ ®

E necessario ter em mente que o empreendedor ndo pode ser visto como um
“super homem”, que sempre acerta, sempre ganha, ou seja, ser visto como um icone
central, onde tudo que gira em torno dele seja passivel de transformagdes promissoras e
revolucionarias. Também ndo podemos vé-lo como alguém que busca riscos o tempo
todo, como um esportista radical.

O empreendedor é aquele que em busca da realizacado pessoal e profissional,
nao foge ao desafio de criar, e para isso esforgar-se ao maximo, a fim de obter éxito.
Procura dirigir-se por metas no intuito de executar suas atividades, tomando iniciativas,
sendo persistente na criagdo, acompanhamento do negoécio e resolugdo dos problemas
gue com certeza surgirao. Geralmente ele tem nocao de sua capacidade, procurando ser
otimista e ao encontrar barreiras por falta de conhecimento, procura rapidamente o
aprendizado necessario, para que seja mais facil lidar com o inesperado.

Como o caos geralmente faz parte do ambiente de negocios, o empreendedor
deve ser tolerante ao stress e a incerteza, sabendo que o ato de negociar nao é
simplesmente um jogo de azar, todas as decisdes devem ser calculadas, a fim de que os
riscos sejam 0s menores possiveis. Porém, caso o fracasso acontega, o empreendedor
procura lidar com ele de maneira natural, procurando fazer desta experiéncia, mais um
aprendizado a ser utilizado no futuro, de forma a evitar novos insucessos.

Empreendedor x e-empreendedor

No decorrer deste estudo discutimos as definicdes da palavra empreendedorismo,
0s mitos e realidades que giram em torno do empreendedor e suas perspectivas. Agora
nos deparamos com um novo termo, o “e-empreendedor”, ou ainda pode ser encontrado
como ‘web-empreendedor”, ou “empreendedor virtual’.

Este termo vem surgindo em virtude das mudangas tecnoldgicas e com o frequente
uso da Internet' nos meios comerciais — o comércio eletrénico. Pois o empreendedor tem
encontrado muitas oportunidades de negocios na web. Na Tabela 3. a seguir, podemos
observar como cada setor esta avangando em diregao a Internet:

Tabela 3. O que Migra para a WEB.

Industria O Que Migra Para A Web
Servigos de Utilidade |Venda e pagamento de servigos publicos de gas e
Pablica eletricidade

Computagdo e Cadeia de suprimentos e negdcios com varejistas
Eletroeletrénicos
Automobilistica Venda de veiculos no varejo, abastecimento da linha

de producédo e comércio de componentes.
Transporte e Leildao de espacos ociosos nas frotas e oferta de fretes
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Armazenagem

com trajetos fixos.

Farmacéutica e Médica

Cadeia de suprimentos e vendas para o varejo

Petroquimica

Venda de petrdleo, plastico e produtos quimicos.

Aeroespacial e Defesa

Reposicdao de estoques militares e vendas de
componentes

Alimentos e

Reposicao dos centros de abastecimento, comércio de

Agricultura pecgas para maguinas.
Produtos para Abastecimento da cadeia de produgdo, vendas e
Escritoério reposicao de estoque.
Construgédo Licitagdo para projetos de engenharia e comércio de

material de construgao.

Fonte: Forrester Research apud Revista EXAME 09/FEV/2000.

“A revolugao nas comunicagdes esta s6 no comecgo. Vai durar muitas décadas e
receber impulso de novas aplicagdbes — novas ferramentas atendendo a
necessidades por enquanto ainda imprevistas. Nos préximos anos, governos,
empresas e individuos terdao de tomar decisdes fundamentais. Decisdes que
influirdo na forma com a estrada da informacgéao vai se expandir e na quantidade de
beneficios a serem auferidos por todos os que participarem. E crucial que um
amplo circulo de pessoas — e ndo apenas 0s técnicos ou aqueles envolvidos na
industria da informatica — participe dos debates sobre como devera ser moldada
essa nova tecnologia. Se isso puder ser feito, a estrada da informagao servira aos
propositos dos usuarios. Ai sim, obtera aceitagdo ampla e se tornara
realidade”.[Gates, 1995].

No Gréfico 1, podemos observar em percentuais, como as empresas estao fazendo
sua adesao ao comeércio eletrénico, portanto os verdadeiros empreendedores nao tém
como desprezar esta nova possibilidade de efetuar negocios, pois através deste meio,
muitas oportunidades devem surgir. Os principais tipos de comércio eletrénico sao:

U Business-to-Business (B2B) a
empresas;

~

constituem as transacdes efetuadas entre

U Business-to-Consumer (B2C) a constituem as vendas de varejo entre empresa e
consumidor final;
U Consumer-to-Consumer (C2C) & constituem as vendas entre consumidores.

Grafico 1: Participagao dos setores no e-commerce

Adesao ao comércio eletrénico por setor

Total

Construgao

Produtos para Escritério
Alimentos e Agricultura
Aeroespacial e Defesa

Petroquimica
Farmacéutica e Médica

Indastrias

Transporte e Armazenagem
Automobilistica

Computagéo e Eletroeletronicos
Servigos de Utilidade Publica

15 20 25 30 35 40

45

% de adesédo

[OMédia em 1998 OMédia em 2003 |

Fonte: Boston Consulting Group apud Revista Exame 09/Fev/2000.
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Embora os acessos aos sites Internet de servicos aos clientes estejam entre 2% a
5% dos acessos telefénicos, sua importadncia ndo tem sido desprezada pelas
organizacdes, pois se acredita que o comércio via Internet deva movimentar grandes
cifras nos proximos anos. O setor comercial da Internet € o que mais cresce, possuindo o
maior numero de registros de dominios [Ellsworth & Ellsworth apud Vieira, B.L.A., Viana,
D.A., e Echeveste, S.S., 2000]. Pode-se observar no grafico 2 a projecao feita por Lynch
& Lundquist [1996, p.2.] do crescimento das compras eletrdnicas até o ano de 2005.

Grafico 2: Projegao do crescimento das compras eletréonicas até o ano de 2005.

Compras/bilhées de délares
1994 2000 2005

Tradicionais US$ 12.000

US$ 8.500

US$ 5.150

US$ 2.950

US$ 1.650

Eletronicas US$ 245

Fonte: Adaptado de Lynch & Lundquist [1996, p.2.] apud Viera, B.L.A., Viana, D.A., e
Echeveste, S.S.[1999]

Observa-se que a projecao do crescimento das compras eletrénicas até o ano de
2005, mostradas por Lynch & Lundquist [1996], foram modestas em relagcdo ao que
presenciamos hoje. Pesquisas recentes indicam que o comércio pela Internet deve
movimentar a cifra de 300 bilhdes de dolares em 2002 enquanto que as vendas online em
2001 deverao alcangar pouco menos de 20 bilhdes. (www.crm.inf.br ). Em dados do
DataCorp, as vendas através da Internet chegarao a US$ 8 bilhdes até 2003, apenas na
América Latina, onde estao previstos 65 milhdes de usuarios. Deste total, o Brasil
representa 50% no mercado latino americano (vide grafico 3). Verifica-se ainda, quanto o
comércio eletrdbnico movimentou em milhdes de dolares nos Estados Unidos e nos
principais mercados da América Latina em 1999.

Grafico 3: Movimento em US$ milhdes no comércio eletrébnico em 1999

58.000

211

1] 49
. | | T : ﬁ : 24 , L E Vendas ao Consumidor

EUA BRASIL MEXICO ARGENTINA  COLOMBIA CHILE O Comércio entre Empresas

Fonte: Adaptado de IDC apud Revista Exame 09/Fev/2000.
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Para o cliente, inumeras sao as vantagens em se negociar via Internet, dentre elas
destacamos:
a Redugdo dos custos: ndo somente as empresas conseguem reduzir seus custos
utilizando a Internet, mas também os consumidores, que ndo precisam mais sair de casa
ou do trabalho;
q Praticidade: o cliente nao precisa andar quildbmetros para encontrar 0 que procura,
basta “clicar” em um site de busca e num instante tera a sua disposi¢ao informagoes
sobre o produto e os locais onde ele se encontra;
a Seguranga: além da seguranga de nao precisar se deslocar de casa as lojas, o cliente
atualmente conta com a seguranga dos sites, ou seja, as empresas tém investido pesado
em seus programas, criando diversos dispositivos para garantir a troca segura de
informacdes pela rede;
a Comodidade: o cliente tem em seu computador e através da Internet acesso aos mais
variados servigos;
aq Liberdade: o cliente acessa o site quando tiver interesse, no horario em que lhe for
mais conveniente, faz pesquisas de precos e produtos, ndo existindo a presenca do
vendedor tentando pressiona-lo a escolher esta ou aquela mercadoria.

O crescente aumento de usudrios, s6 vem confirmar os dados da IDC Brasil" que
espera uma expansao de 39,6% do numero de usuarios de Internet no Brasil por ano
entre 2000 e 2005. Em 2005, cerca de 36 milhdes de brasileiros estardo acessando a
Internet, o valor negociado no mercado eletrénico tém crescido exponencialmente, sendo
a maior parte procedente do business to business (B2B) e "Supply Chain Management™’,
dados observados nos Graficos 4. e 5.

Grafico 4. Grafico 5.
Previsao da IDC de Usuarios de Internet no Brasil Previsao do Crescimento de Gastos de eCommerce no Brasil
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Fonte: IDC Brasil, 2001 Fonte: IDC Brasil, 2001

Da mesma forma que existem inumeras vantagem nos negdécios via Internet,
também existem algumas desvantagens como falta de seguranga, falta de infra-estrutura
em telecomunicagdes, falta de acesso a rede, etc, e o empreendedor deve tentar
minimiza-las, buscando sempre obter mais seguranga e competitividade através de
inovagdes tecnoldgicas.

Porém, segundo Torkomian [2001], “N&o menos importante é lembrar que o
comércio eletrénico possui varias dimensdes. Uma correta compreensao de cada uma
destas dimensdes leva o empreendedor a entender um pouco melhor as dificuldades de
se atuar na Internet”.

Neste contexto, Jurvetson et al*, aconselha aos empreendedores da Internet que
tenham interesse em abrir sua empresa ou obter capital de risco para financiar seus
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negocios, a fazerem a si mesmo sete perguntas antes de ir atras de seu sonho ponto-
com. Segundo ele, para os negoécios da Internet, o conjunto de perguntas relevantes é
mais sutil do que as questdes normais da validagdo de conceitos de negdcios, nao se
aplicando a negdcios tradicionais, porém de suma importancia para operar na nhova
economia. “Podendo fazer a diferenga entre um conceito multi-bilionario e apenas mais
uma boa idéia”. Eis as questoes:

1. O conceito de negoécios leva a efeitos de rede positivos e que se reforcam? O valor do
produto ou servigo aumenta com o aumento do uso ou da distribuicgo?"

2. Aidéia pode ser escalada com o crescimento da Web?"'

3. Existem técnicas de marketing inovadoras para a Web, que podem ser usadas para
promover o conceito?""

4. Vocé se adaptara?""

5. Quais sdo as barreiras?*

6. Existem gargalos de pessoal a ampliagdo?

7. Vocé tem uma estratégia de encolhimento de mercado?”

Segundo Neil Weintraut*, sécio da 21%. Century Internet Venture Partners, o e-
empreendedor, ao buscar capitalistas de riscos com interesse em investir neste tipo de
negoécio, deve ter seu plano de negdécios muito enxuto e claro em sua cabecga. “Os
capitalistas de risco sdo hoje cativados por iniciantes que tém as coisas certas, segundo
Ihes é articulado por uma histéria cuja clareza e foco reflete uma empresa da Internet de
sucesso”.

Neste contexto, Weintraut argumenta que o e-empreendedor deve procurar usar 0s
topicos a seguir, a fim de contar a sua “historia”, pois para ele “uma historia de negocios
deve ter tanta clareza, abrangéncia e precisao que se pode acreditar em, até sentir, seu
sucesso’.

U Negécio — Qual é o negdcio. Por que os clientes se importam se sua empresa existe,
e porque satisfazer esta importancia € um bom negaocio.

U Cliente — O perfil e 0 nimero potencial de clientes, e as necessidades especificas ou
circunstancias de mercado que o estimularam a langar a empresa.

U Solugdo — A oferta, o “molho secreto” que atraira milhdes de clientes, e a estratégia
gue o levara rapidamente ao mercado.

U Alternativas — Avaliagdo completa da diferenga na proposicdo de valor e as
circunstancias individuais de cada alternativa ao seu negdcio, incluindo o cliente nao
fazer nada.

U Conquistas — Parcerias de negdcios, primeiros clientes, e outros avangos que sua
empresa ja fez.

U Empreendedores — Seu papel e histdrico relevante.

U Empresa - Localizagao, investimento, administragao, data de fundagéao, informagées
de contato e etc.

U Nudmeros — Principais expectativas financeiras, de empregados, clientes e produtos
para o proximo ano.
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Em conformidade com o apresentado por Weintraut, segundo Mazzeo et al apud
Torkomian [2001], os principais aspectos a serem considerados em uma empresa virtual
sao: a natureza do site, o publico alvo, conteudo, dominio e hospedagem, preco e formas
de pagamento.

Bill Nguyen* - fundador da onebox.com, alerta aos empreendedores que pretendem
iniciar um negaocio na Internet, a grande necessidade da formag¢ao de uma equipe de base
e competitiva: “A primeira coisa a fazer & contratar recrutadores e pessoal de escritorio. O
instinto natural de qualquer empreendedor é dar partida em sua visdo; entretanto, as
grandes empresas ndo sao oriundas de grandes idéias e sim de execug¢ao impecavel.
Para executar, vocé precisa de uma equipe”.

Discussao e Consideragoes Finais

O boom da Internet tem levado muitos empreendedores a construir ou expandir
seus negocios a fim de atuarem na nova economia, portanto procuramos encontrar neste
estudo algumas semelhancas ou diferengas existentes entre 0s empreendedores
tradicionais e os e-empreendedores.

Percebemos que quanto mais nos inserimos na nova economia, a possibilidade do
aparecimento de pequenas e médias empresas cresce, em virtude das facilidades em
relagcdo ao espacgo fisico, pessoal, distribuicdo, estoque, etc. Podemos comprovar isso
observando a grande quantidade de empresas virtuais do tipo livrarias, leildes,
entretenimento, entre outras.

Neste contexto concluimos que além do perfil, das habilidades e conhecimentos
que o empreendedor tradicional possui, 0 e-empreendedor necessita também ter dominio
profundo das tecnologias modernas. “... a competicdo na economia digital requer, do
empreendedor, mais do que a aplicacdo de métodos de otimizacdo e racionalizagéo
econémicas, o dominio mais profundo do contexto das necessidades humanas e das
diversas maneiras de satisfazé-las e, inclusive, de descobri-las por meio do uso da
tecnologia da informagao”. Silva & Gauthier [2000].

Portanto, o e-empreendedor deve ser um individuo que possua todos 0s requisitos
necessarios para ser um empreendedor, com algumas qualidades mais evidentes, como
gerenciamento de inovacao, identificador de tendéncias, descobridor de nichos e
principalmente deve conhecer muito bem o ramo em que atua. Desta forma, em geral é
mais comum encontrar neste ramo, empreendedores com profundo conhecimento
tecnologico.
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" Sob a ameaga nuclear, depois aperfeicoada pelas universidades americanas, e posteriormente usada de
modo comercial nos anos 80, a Internet surgiu como um sistema pioneiro criado ha mais de 30 anos para

_ permitir uma melhor comunicacao entre os computadores do Governo e das Universidades americanas.

" Disponivel na Internet no site: www.oempreendedorismo.hpg.ig.com.br

Y Segundo Tubino e Cunha (1995), abrange todos os processos envolvidos na produgdo e entrega de um
produto ao consumidor, esta oferece a oportunidade de identificar falhas que podem tornar as atividades
lentas ao longo de toda cadeia de suprimentos.

* In JURVETSON, S. et al. Tudo o0 que vocé precisa saber para iniciar uma empresa na Internet.
Revista Digital. Disponivel na Internet: www.revistadigital.com.br

¥ Se este efeito positivo de rede estiver presente, uma vantagem de lideranga em conjunto com execugéo e
retengéo de clientes decentes pode se traduzir em uma barreira de entrada para os competidores que se
~seguirédo.

¥ Estratégia de precos por transagédo e modelos de pregos variaveis permitem maior mobilidade para cima
~do que acordos de licenciamento unicos, a pregos generalizados.

"' O catalisador central do crescimento do Hotmail foi o que a Draper Fisher Juvetson a principio chamou de
marketing viral - ndo porque houvessem virus tradicionais envolvidos, mas devido ao padrdo de adogéo
rapida por redes de boca a boca. Todos os clientes se tornam evangelizadores involuntarios para a
empresa, e pelo uso do produto eles espalham a mensagem de marketing para seus amigos. O marketing
viral compde o0s beneficios da vantagem de ser o primeiro, e € algo que procuramos ansiosamente,
guando avaliamos qualquer principiante voltada ao consumidor, na Internet.
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Tudo muda muito rapidamente em nosso ambiente econdmico atual. As iniciantes tém a vantagem de ser
ageis e de ser capazes de mudar os planos de negocios dramaticamente, de imediato. Na Era da Internet,
~ a competitividade de uma empresa depende de sua velocidade de pensamento e agao.
™ As empresas podem crescer mais rapidamente do que antes, mas também podem repentinamente morrer

por obsolescéncia. A diferenga critica € se a empresa tem embutidas barreiras de substituigdo, para os
clientes e barreiras de entrada, para os concorrentes. O crescimento rapido ndo tem valor sem a retengao
do cliente. Sempre que consideramos um investimento em uma iniciante da Internet, previmos estraggias
sobre barreiras de substituicdo para os clientes, e os da inevitavel chegada de concorrentes imitadores. A
Internet suporta toda uma ecologia de organismos empresariais, e o seguidor rapido € uma forma classica.
* Freqiilentemente uma jovem empresa da Internet descobre que o seu crescimento esta restrito pela sua
capacidade de contratar bons funcionarios. Por isto muitas destas empresas tentam evitar os elementos

“intensivos em mao-de-obra de seus negocios, usando estratégias como consultoria e customizagao.

' Ao baixar pregos ou oferecer produtos gratuitos, o recém chegado pode tornar dificil para empresas
estabelecidas, com relacionamentos de distribuicdo estabelecidos, acompanhar. Mesmo que o tamanho
do novo mercado seja menor, o recém chegado, contando com a eficiéncia de pregos da Internet, pode
ganhar uma fatia significativa reestruturando a base de competicdo. Pode haver menos receita num
mercado de e-malil gratis, mas € muito dificil para a Eudora, e outras empresas que se baseiam em vender
software para clientes, acompanhar a lideranga da Hotmail.

*In JURVETSON, S. et al. Tudo o que voceé precisa saber para iniciar uma empresa na Internet.

Revista Digital. Disponivel na Internet: www.revistadigital.com.br






