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ABSTRACT

This study aims to meet the major challenges and needs faced by entrepreneurs
merchants do Araguaia Shopping located in the region north-central city of Goiania -
GO. To carry out this study were taken the following steps: literature search, search
with the leaders’ merchants, with quantitative-descriptive approach, analysis and
description of the search results. With respect to the results of the research indicates that
entrepreneurs are mostly young. It was found that over two thirds of entrepreneurs
surveyed are female. Regarding the level of education is relatively low for more than
half a percentage insignificant and has top-level training in administration. With regard
to professional experience, only one quarter has more than seven years in this type of
activity. They showed that the main challenges and difficulties in relation to the
management of its business involve: the definition of strategies to ensure greater
competitiveness of the business.
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ESTRATEGIAS DE LOS MODELOS DE NOMBRE: ESTUDIO DE CASO DE
BANCO ITAU

RESUMEN

El presente estudio objetiva conocer los principales desafios y necesidades enfrentadas
por los emprendedores de tiendas del Araguaia Shopping situado en la regién centro-
norte de la ciudad de Goiania — GO. Para realizacion de este estudio fueron adoptadas
las siguientes etapas: investigacion bibliografica, investigacion con abordaje
cuantitativa-descriptiva, analisis y descripcion de los resultados de la investigacion. Con
relacion a los resultados indican que son emprendedores jovenes. Se verifico que mas de
dos tercios de los emprendedores investigados son del sexo femenino. En este sentido
los investigados responderan tener evaluado los riesgos antes de constituyeren el
negocio. Revelaron que los principales desafios y dificultades en relacién a la gestion de
sus negocios envuelve: la definicion de estrategias para garantizar competitividad del
negocio.

Palabras-clave: Emprendimiento. Perfil. Shopping.



INTRODUCAO

O interesse de toda a sociedade em relacdo aos pequenos negécios é explicado
pelo seu grande significado politico e econémico. Politico porque as micro e pequenas
empresas funcionam como fator de equilibrio da estrutura empresarial brasileira e
coexistem com as grandes empresas. Econémico porque geram grande numero de
empregos, por isso, contribuem muito na geracao de receitas e na producdo de bens.

No entanto, muitos empresarios nao conseguem manter as portas de suas
empresas abertas por muito tempo. Pesquisas do SEBRAE (apud Pereira e Santos,
1995) mostram que cerca de 54% das empresas de pequeno porte abertas na regido
Centro—Oeste ndo passam do terceiro ano de existéncia.

O fracasso pode estar ligado a falta de dinheiro no mercado, escassez de
recursos proprios, entrada de novos concorrentes e mudancas das politicas de governo.
Mas, uma das causas mais frequentes do fracasso esta ligada, diretamente, aos proprios
empreendedores, isto é, a falta de habilidade administrativa, financeira, tecnoldgica e
mercadoldgica.

A forca que empurra 0 empresario para o sucesso €, sem duvida, a vontade de
enfrentar o desafio de abrir o proprio negocio. Mas somada a essa vontade tem que
haver a disposi¢do para adquirir conhecimentos e para desenvolver comportamento
empreendedor bem-sucedido. Conforme Degen (1989), pesquisas feitas com
empresarios de sucesso identificaram qualidades especiais comuns a todos eles e que
foram responsaveis por garantir o seu lugar no mercado. Dentre uma destas qualidades,
estd a importancia que os empresarios ddo ao plano de negécios, utilizando-o ndo
apenas como um documento para captagdo de recursos, mas como uma ferramenta de
gestdo empresarial, sendo visto como um mapa que guiara a empresa ao seu destino e
ao cumprimento de seus objetivos.

Ainda segundo Degen (1989), muitos negdcios ndo teriam conhecido o fracasso
se seus empreendedores tivessem tomado o cuidado necessario no planejamento e
controle da empresa. Dentro deste enfoque, o0 presente estudo tem como objetivo
conhecer os principais desafios e necessidades enfrentadas pelos empreendedores
lojistas do Araguaia Shopping situado na regido centro-norte da cidade de Goiania —
GO.



1 REFERENCIAL TEORICO
1.1 O Empreendedor

O empreendedor é aquele que detecta uma oportunidade e cria um negdcio,
assumindo riscos calculados. Segundo Dornelas (2001), em qualquer definicdo de
empreendedorismo encontram-se, pelo menos, 0s seguintes aspectos referentes ao
empreendedor:

¢ Iniciativa para criar um novo negocio e paixdo pelo que faz.

e Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente
social e econémico onde vive.

e Aceita assumir 0s riscos e a possibilidade de fracassar.

Dolabela (1999), afirma que o empreendedorismo ndo é ainda uma ciéncia,
embora seja uma das areas onde mais se pesquisa e se publica. Isso quer dizer que ainda
ndo existem paradigmas, padrdes gque possam nos garantir que, a partir de certas
circunstancias, havera um empreendedor de sucesso. Ainda, na visdo do autor, o
empreendedor é alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas nao sO. Deve saber
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua visdo
podera levar todos a uma situacdo confortavel no futuro. O empreendedor € aquele que
acredita que pode colocar a sorte a seu favor, por entender que ela é produto do trabalho
duro.

Na visdo de Gerber (1992), o empreendedor vive no futuro, nunca no passado,
raramente no presente. E mais feliz quando livre para construir imagens de “e se” e “e
quando”.

Na realidade, segundo Chiavenato (1994), o espirito empreendedor ainda traduz
os velhos paradigmas de individualismo e de iniciativa pessoal e isolada tdo comuns no
passado, em que cada pessoa lutava sozinha e com suas proprias armas por um lugar ao
sol. Agora o espirito empreendedor estd migrando da atividade individual e solitaria
para a atividade grupal e solidaria. Verificou-se que a iniciativa dentro das organizagdes
ndo deve se restringir a poucas pessoas, mas a todas elas no conjunto. E elas trabalham
melhor, com maior satisfacdo e produtividade quando trabalham juntas e coesas.

De acordo com Drucker (1987), a administragdo empreendedora requer

diretrizes e praticas em quatro areas principais:



e Primeira; a organizacdo deve ser receptiva a inovagdo e predisposta a ver a
mudanga como uma oportunidade e ndo como ameaga.

e Segunda; a mensuracdo sistematica, ou pelo menos uma apreciacdo, do
desempenho de uma empresa como empreendedora e inovadora é obrigatoria,
bem como o aprendizado integrado para melhorar o desempenho.

e Terceira; a administracdo empreendedora requer praticas especificas pertinentes
a estrutura organizacional, a provisao de pessoal e geréncia, e a remuneracao,
incentivos e recompensas.

e Quarta; existem alguns “ndos”, coisas que ndo devem ser feitas na administracao
empreendedora.

N&o se considera empreendedora uma pessoa que, por exemplo, adquira uma
empresa e ndo introduza qualquer inovacdo (seja na forma de vender, de produzir, de
tratar os clientes), mas somente gerencie o negdcio. A maioria das pessoas que iniciam
um negdcio ndo dispde de modelo de empreendimento que funciona; apenas do proprio
trabalho. Esta é a perspectiva do técnico, diferente da perspectiva empreendedora.

Um dos maiores atributos da perspectiva empreendedora € identificar
oportunidades, agarra-las e buscar os recursos para transforméa-las em negdcio lucrativo,
ndo importa a perspectiva que ele adota.

As caracteristicas empreendedoras podem ser adquiridas e desenvolvidas. O
empreendedor deve identificar as caracteristicas que seu trabalho ird exigir e avaliar seu

potencial em relacdo a elas.

1.2 O Perfil do Empreendedor dentro da Empresa

H& anos, as empresas buscam melhores patamares de resultados, porém esta
perspectiva muitas vezes acaba ndo ocorrendo, ja que a forma como os funcionarios
trabalham pouco se modernizou. O caminho € investir no caminho empreendedor. A
pratica, conhecida como empreendedor interno, intra-empreendedor ou empreendedor
corporativo € um sistema desenvolvido para acelerar as inovacfes dentro de grandes
empresas, através do melhor aproveitamento dos seus talentos. O desafio é conseguir
desenvolver o comportamento empreendedor para que 0s participantes possam atuar
como agentes de mudancas em suas organiza¢Ges, melhorando processos e criando

novas oportunidades de negdcio.



Segundo Martinelli (2003), para entender como a pessoa - empreendedor pode
se desenvolver e crescer dentro de uma empresa € preciso deixar de lado conceitos
como “bom tarefeiro”. Existem duas maneiras que fazem com que as companhias
deixem de desejar apenas “bons tarefeiros”. A primeira é a de estar constantemente
atualizando os produtos, por causa da concorréncia e novos nichos de mercado. Esta
necessidade ¢é suprida pela agucada visualizagdo de oportunidade que se manifesta em
pessoas com perfil empreendedor. A segunda esta voltada para “dentro da empresa”: a
busca de melhoria continua em todos o0s processos, 0 que também exige
empreendedores para efetivar as mudancas necessarias.

As constantes e complexas transformag6es do mundo contemporaneo demandam
competéncias para encontrar alternativas que possibilitem a aprendizagem, a
competitividade e até mesmo a sobrevivéncia das organizacbes. Por outro lado, o
desenvolvimento tecnoldgico, grande responsavel pelas mudancas e transformacdes,
fornece estimulo e cria a visdo para o espirito empreendedor e a inovacgdo na sociedade
e a receptividade para ambos,(DRUCKER, 1987).

Segundo Schumpeter (apud Souza, 2001), esta associado a inovagdo, na medida
em que a esséncia do empreendedorismo est& na percepcao e aproveitamento das novas
oportunidades no &mbito dos negdcios.

Segundo Filion (apud Souza, 2001) é marcada pela capacidade de estabelecer e
atingir objetivos e que mantém um alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive
usando-o para detectar oportunidades de negécio. Um individuo que continua a
aprender a respeito de possiveis oportunidades de negoécios e a tomar decisdes que
objetivam a inovacdo continuara a desempenhar um papel empreendedor. Viséo
considerada como a habilidade de definir e alcancar objetivos. Em outras palavras, a
visdo € a imagem desejada de uma situacgdo futura, implicando em algo novo.

De acordo com o que foi citado, esta associado a inovacdo e o empreendedor
interno € o inovador com caracteristicas tais como, criatividade, persisténcia,
internalidade (habilidade de assegurar que seus desejos sejam realizados), lideranca,
iniciativa, flexibilidade, habilidade em conduzir situagdes, habilidade em utilizagdo de
recursos.

Estas sdo algumas caracteristicas que mais contribuem para 0 sucesso
pessoal do empreendedor:
e Motivacao para realizar;

e Persisténcia na busca dos objetivos: saber aonde se quer chegar;



e Criatividade: implica em liberdade para agir independentemente;

e Autoconfianca: estar seguro das proprias idéias e decisoes;

e Outros atributos pessoais: capacidade para delegar tarefas e decisdes;
capacidade prospectiva para detectar tendéncias futuras; espirito de lideranca para
conduzir e orientar equipes, entre outros.

Quanto maior for a habilidade com que o empreendedor consegue atrair,
motivar e manter a colaboracdo de outros para o atendimento de objetivos, maiores

serdo as suas chances de sucesso.

1.3 Micro e Pequenos Empreendimentos

Tal como nos tempos primitivos, quando o homem descobriu como moldar o
barro, a acdo empreendedora do homem lhe permitiu que ele interviesse, transformasse
e dominasse 0 meio em que vivia. A partir desse momento o homem passou a buscar
novos patamares de producdo, para com isso obter melhor qualidade de vida.

Foi a partir dessa acdo humana dos nossos antepassados que a humanidade se
perpetuou e renasceu continuamente. Provavelmente foi nesse momento da histéria do
homem que surgiram os primeiros sinais do capitalismo e conseqiientemente o
nascimento da pequena empresa. Assim, de acordo com Solomon (1986) foram se
formando as pequenas empresas, que se tornaram o alicerce primordial do
desenvolvimento econdmico das na¢des industrializadas dos dias atuais.

Com o crescimento da globalizacdo da economia, a grande competicdo no ramo
empresarial no Brasil e no mundo teve impulso significativo, acarretando assim em
aumento no que diz respeito as dificuldades enfrentadas pelas pequenas e micro
empresas e consequentemente seus administradores, os quais tém enfrentado grandes
desafios para manterem desenvolvimento constante de sua empresa.

A participacdo das pequenas e micro empresas na economia de um pais é de
grande importancia, ndo sé para o PIB, mas segundo Rattner (1985) também para uma
parcela significativa dos empregos, salarios e impostos recolhidos. Em alguns paises,
segundo pesquisa realizada pelo Sebrae (2004) a participacdo das Pequenas e Micro
Empresas no PIB atinge cerca de 50%, com fortes tendéncias de crescimento. Na
economia Brasileira as pequenas e micro empresas sdo responsaveis por 60% dos
empregos existentes atualmente no Brasil, por 42% dos salarios e 72 % das vendas no
comércio. As pequenas e micro empresas sdo tdo importantes que as mesmas

representam cerca de 97% das empresas existentes no pais.



A existéncia das pequenas e micro empresas é de grande importancia, mas elas
passam por inimeros desafios para alcancar a flexibilidade, adaptabilidade, tecnologia,
e descentralizacdo, 0s quais sdo impostos pelo crescente mercado internacional. Para
muitas empresas o0 primeiro ano de vida é crucial, pois é nesse periodo que ela procura
se estabilizar no mercado e construir sua aceitacdo e seus mecanismos de gestdo e
controle, cerca de 50% delas ndo ultrapassa o primeiro ano e s6 20% ap0s cinco anos,
(SANTANA, 1993). O insucesso das pequenas e micro empresas estdo estritamente
relacionados a falta de habilidade do administrador no que se refere a administracéo,
financas, mercado e tecnologia, ou até mesmo da nédo utilizacao desses fatores.

1.4 Problemas Enfrentados pelas Micro e Pequenas Empresas

Para Berti (2001), problema é o desvio entre o que deveria estar acontecendo, e
0 que realmente ocorre. Esse desvio é o suficiente para que o administrador pense que
este deve ser corrigido rapidamente.

Independente do tamanho da empresa € necessario que a mesma esteja em
constante equilibrio com o mercado. O que vai indicar esse equilibrio é a lucratividade,
a estabilidade econémico-financeira e o seu desenvolvimento. Se qualquer um desses
fatores apresentarem desequilibrio é necessario que haja uma reestruturacao estratégica
rapidamente, ou sua competitividade sera reduzida e o negocio inviabilizado.

Os problemas empresariais sdo divididos em dois grupos de acordo com sua
natureza, sdo eles problemas estratégicos e de recurso. Conforme Berti (2001) os
problemas estratégicos decorrem de causas na inadequacdo da utilizacdo ou na escolha
dos recursos disponiveis pela empresa, bem como na escolha das bases do negdcio. Ja
o0s problemas de recurso sdo oriundos de uma insuficiéncia qualitativa e/ou quantitativa
dos recursos disponiveis para que a operacdo seja executada. Estes recursos, por sua
vez, podem ser classificados em financeiros e de capital, em humanos, em
organizacionais e técnicos.

Uma pesquisa do Sebrae (apud Dolabela,1999) mostra alguns fatores que

influenciam na mortalidade das Micro e Pequenas Empresas:



Figura 1: Influéncia de fatores na mortalidade das micro e pequenas

empresas
Né&o utilizam planejamento de producgéo 40%
Né&o utilizam planejamento de vendas 50%
N&o utilizam sistemas de custeio 45%
Na&o controlam estoques 47%
Nao utilizam técnicas de marketing 85%
Né&o treinam recursos humanos 80%
N&o avaliam produtividade 65%
N&o gerenciam qualidade 60%
N&o utilizam recursos de informatica 90%

Fonte:<http://sebraemg.com.br> (apud Dolabela,1999).

Diante desta realidade que se apresenta, refere Solomon (1986) o problema
basico é a inexisténcia de economias de escala, e que 0S pequenos empresarios
apresentam trés pontos fracos, sdo eles: analise inadequada ou superficial quando da
escolha do ramo de negdcio, capitalizacao insuficiente e capacidade gerencial mediocre.
Isso demonstra que uma grande parcela dos pequenos empresarios estabelecem seus
negocios tendo como suporte a facilidade de inser¢cdo em determinado ramo e ndo em
estudos sobre a oportunidade de lucro.

Os problemas das pequenas e micro empresas sdo varios e podem ser de ordem
interna ou externa, e geralmente ndo sao identificados pelos seus dirigentes. Devido a
estas deficiéncias, varias delas ndo conseguem superar suas dificuldades, e acabam

sendo obrigadas a encerrar suas atividades.

1.5 Fatores de Sucesso e Fracasso nas Micro e Pequenas Empresas

O sucesso na criagdo de um negdcio préprio depende basicamente do
desenvolvimento, pelo empreendedor, de trés etapas, aborda Degen (1989): a primeira
consiste em identificar a oportunidade de negdcio e coletar informacGes sobre ele; a
segunda, em desenvolver o conceito do negdcio, com base nas informac6es coletadas na
primeira, identificar 0s riscos, procurar experiéncias similares para avaliar esses riscos,
adotar medidas para reduzi-los, avaliar o potencial de lucro e crescimento e definir a
estratégia competitiva a ser adotada; e a terceira consiste em implementar o
empreendimento, iniciando pela elaboragdo do plano de negocio, definicdo das

necessidades de recursos e suas fontes, até sua completa operacionalizacao.


http://sebraemg.com.br/

A apresentacdo das etapas e suas fases no ciclo de criacdo de um negdcio
proprio tém por objetivo ordenar as idéias dos potenciais empreendedores, apesar de
que, na pratica esta ordem nunca é seguida rigorosamente. Segundo Degen (1989), os
empreendedores desenvolvem fases paralelas ou até pulam algumas, através do que se
chama “curto-circuito criativo”.

Conforme Cunha e Ferla (1997), nos ultimos anos, 0 ndmero de micro e
pequenas empresas Vém crescendo as taxas anuais de 10% e situa-se hoje em torno de
trés milhdes. Existem muitas razOes para este crescimento, além da inatividade das
grandes empresas. Para os autores, destacam-se:

e A complexibilidade e a diversidade de nossa sociedade em constante
crescimento promovem, cada vez mais, mudangas no comportamento e nas
expectativas das pessoas;

e Mudancas estruturais que vém ocorrendo nas industrias, associadas a
utilizacdo de novas tecnologias de producdo e geréncia e que tem resultado
na eliminacdo de milhdes de empregos;

e A nova concepcdo do Estado e a faléncia do setor publico e estatal estdo
deixando de absorver novos funcionérios;

e A propria mentalidade do brasileiro, que o leva a tentar a ser “dono do
proprio nariz”. Uma pesquisa realizada pelo Sebrae (1995) revela que o
maior sonho dos brasileiros, hoje, é montar seu proprio negécio.

Segundo Maximiano (2000), o crescimento de uma empresa é também a
oportunidade para determinar o grau de sucesso e insucesso. O sucesso é definido como
a satisfacdo do cliente como resultado. Se em algum momento o cliente mostrar-se
satisfeito a empresa é considerada um sucesso.

Os fatores de sucesso refletem a disposicdo e a capacidade empresarial para
comandar o empreendimento, permitindo, por meio de habilidades naturais, descobrir as
melhores oportunidades de negocios, em meio a adversidade e dificuldades que surgem
no dia-a-dia empresarial.

Ja com relacdo ao fracasso empresarial, de acordo com Dolabela (1999),
acontece se 0 empreendedor ndo mudar suas idéias; gastar pouco tempo na comunicagédo
com os socios, colaboradores, clientes; fazer mais em vez de aprender mais. A falta de

visdo abrangente, também chamada de “visao tanel”, é constituida de situagcGes em que
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os futuros empreendedores ndo conseguem vislumbrar todos os aspectos do
empreendimento.

Por essa razdo, Degen (1989) afirma que o empreendedor precisa ter muito
cuidado na avaliacdo de uma oportunidade de negdcio, apesar de a grande maioria poder
ser iniciada como um pequeno empreendimento, com dificuldades semelhantes a uma
grande variagé@o no seu potencial de lucro e crescimento.

Montar um negocio ndo garante a concretizacdo do sonho. A realidade aponta
gue a taxa de mortalidade das micro e pequenas empresas brasileiras atualmente é
elevada. De acordo com pesquisas realizadas pelo Sebrae (2004), a taxa de mortalidade
empresarial no Brasil, apurada para as empresas constituidas e registradas nas juntas
comerciais dos Estados nos anos de 2000, 2001, 2002, revela que 49,4% encerraram as
atividades com até 02 (dois) anos de existéncia, 56,4% com até 03 (trés) anos e 59,9%
ndo sobreviveram além dos 04 (quatro) anos.

A figura 2 apresenta mostra as regies do Pais, e a taxa de mortalidade elevadas,
variando de 46,7% a 62,7%, segundo o0 ano de constituicdo da empresa. O Sul é a regido
com o maior percentual para as empresas com até 02 (dois) e 03 (trés) anos de

constituicdo e o Nordeste para as empresas com até 04 (quatro) anos.

Figura 2 — Taxa de Mortalidade por Regido

Taxa de Mortalidade por Regido e Brasil (2000 - 2002) (%)
Ano de Regides Brasil
Centro
Constituicdo| Sudeste Sul Nordeste Norte Oeste
2002 48,9 52,9 46,7 47,5 49,4 49,4
2001 56,7 60,1 53,4 51,6 54,6 56,4
2000 61,1 58,9 62,7 53,4 53,9 59,9

Fonte: http://www.sebraego.com.br

Ainda segundo Degen (1989), na avaliacdo do potencial de lucro e crescimento
de um empreendimento, o futuro empreendedor ndo deve preocupar-se com 0S
problemas que podem inviabilizar o empreendimento, mas saber se vale a pena ou néo
continuar o desenvolvimento do conceito do negdcio. O que ele deve ter em mente €

que se nao conseguir solucionar os problemas detectados ou ndo detectar algum
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problema vital, seu empreendimento pode fracassar, mesmo que tenha excelente

potencial de lucro e crescimento.

2 METODOLOGIA

Para a realizacdo deste trabalho foram adotadas as seguintes etapas: pesquisa
bibliografica, pesquisa com os dirigentes lojistas, com abordagem quantitativa-
descritiva, obtendo-se assim os procedimentos adequados para o estudo. A analise
bibliografica foi o primeiro passo para identificagdo e localizacdo das fontes. Apos a
consulta nos livros relacionados ao tema para melhor compreender, foi realizado a
pesquisa por meio de entrevista com os dirigentes lojistas do Araguaia Shopping cujo
comportamento se desejava conhecer.

Segundo Gil (2002), a pesquisa descritiva tem como objetivo primordial a
descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo o
estabelecimento de relacBes entre variaveis. S0 inumeros os estudos que podem ser
classificados sob este titulo e uma de suas caracteristicas mais significativas esta na
utilizacdo de técnicas padronizadas de coleta de dados, tais como o questionario e a
observacgdo sistemética. Ela se torna quantitativa & medida que usa da quantificacdo na
coleta e no tratamento das informagdes, com 0 objetivo de garantir resultados e evitar
distorcdes de anélise e interpretagéo.

Para os dados primarios o instrumento utilizado foi a aplicacdo de questionario
adaptado de Susin (2004), de um universo de 90 lojas foi feito uma amostra de 58
empresas, ou seja, 63% que aceitaram serem entrevistados.

Foi feito tratamento estatistico-descritivo, a partir de sua prévia classificacéo,
para avaliacdo dos percentuais de incidéncia das respostas — andlise univariada. O
software utilizado foi o Sphinx para analise de dados e o Excel para aglutinar questfes e
elaboracdo dos graficos. Os dados obtidos na aplicacdo do formulério de pesquisa
oferecem informacdes necessarias para a descri¢ao dos resultados.

3 DESCRICAO DOS RESULTADOS

O Araguaia Shopping é um empreendimento que engloba a Estacdo Rodoviéaria e
Shopping, criado em Setembro de 2001, que ja nasce com uma marca forte. Esta
localizado em Goiania — GO, em uma regido carente de produtos e servi¢cos. O nome é

uma homenagem explicita a um icone da cultura Goiania: o Rio Araguaia.
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O shopping investiu no potencial das micro e pequenas empresas, com 0
objetivo de oferecer aos lojistas uma opc¢éo para ampliar seus negécios, bem como para

aqueles que desejam comecar um empreendimento.

Com relagéo aos resultados da pesquisa, sobre a identificacdo pessoal dos
entrevistados, conseguiu-se identificar que 37% possuem idade entre 26 a 35 anos,
proximo a esta, a faixa etaria de 36 a 45 anos corresponde a 33,3%, com 14,8% dos 18
a 25 anos, acima dos 46 anos 11,1% e 3,7% dos entrevistados ndo responderam.

Verificou-se que 74,1% dos gerentes entrevistados sdo do sexo feminino, com
uma maior representatividade, e 25,9% sdo do sexo masculino. Diante dos dados
obtidos, as mulheres estdo aumentando sua participacdo no mercado. Com relacdo ao
nivel de escolaridade dos entrevistados é relativamente baixo, 55,6% possuem o
segundo grau completo, 18,5% nivel superior incompleto, sendo que apenas 14,8% dos
entrevistados possuem nivel superior completo. Conforme pesquisa do SEBRAE (apud
Dolabela, 1999) quanto maior a escolaridade dos empreendedores, maior a chance de
sucesso e que em 35% das empresas extintas, 0s socios tinham, no maximo, o primeiro
grau. Em 63% das empresas de sucesso, 0S proprietarios tinham curso superior
completo.

A maioria dos entrevistados ndo procurou agregar profissionalizacdo em sua
carreira tendo como indice 85,2%. Levando-se em consideracdo que apenas 7,4% dos
gerentes possuem graduacao na area administrativa e 7,4% em cursos diversos. Segundo
Dolabela (1999), o individuo dotado dos pré-requisitos necessarios ao bom desempenho
como empreendedor sabera aprender o que for necessario para a criacgdo,
desenvolvimento e realizacdo de sua visdo. Portanto, no ensino do Empreendedorismo,
0 ser € mais importante que o saber. Diante dos resultados da pesquisa, 33,3% dos
dirigentes lojistas possuem de 3 a 5 anos de experiéncia profissional, 29,6% possuem de
5a 7 anos e mais de 7 anos corresponde a 22,2%.

Nessa etapa, se busca analisar as préaticas de gestdo dos dirigentes lojistas diante
da administracdo dos negocios, para que se possa fazer uma analise da empresa,
verificando as necessidades empreendedoras. Foram identificados os conhecimentos
que os dirijentes possuem em relacdo a criacdo e abertuta do negdcio, as quais segundo
a visdo de Degen (1989) sdo consideradas importantes, estratégicas e indispensaveis

para o sucesso de qualquer organizacao.
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De acordo com a pesquisa realizada, 85,2% dos entrevistados responderam ter
identificado as oportunidades e desenvolvido o conceito de negdcioe 14,8% nao
identificaram. 88,9% responderam ter coletado informacgBes sobre concorrentes,
fornecedores e clientes, definindo sua estratégia competitiva e analisando a localizacao
do negdcio e 11,1% disseram ndo ter coletado nenhum dado.

Em relacdo ao potencial de lucro e crescimento do negécio, 96,3% responderam
ter avaliado e 3,7% disseram ndo ter feito nenhuma avaliacdo. 92,6% responderam ter
identificado planos de ag&o e riscos envolvidos na abertura do negocio.

Conforme resultados obtidos com a pesquisa, percebe-se que a maior parte dos
entrevistados identificou as oportunidades e com a constatacdo destas puderam
identificar onde estavam as suas oportunidades especificas, estritamente vinculado a sua
capacidade competitiva e onde desfrutariam uma vantagem diferencial. Além disto, 0s
entrevistados coletaram informagdes sobre o mercado, o que conforme Solomon (1986),
a maioria dos pequenos e medios empresarios baseiam-se em facilidades de entradas em
determinado ramo de atividade. Os entrevistados também disseram ter avaliado os
riscos, fato positivo, pois segundo Dolabela (1999) quando se trabalha com pesquisa,
tende-se a ndo dar importancia aos “acidentes” que ocorrem quando ndo se tem a mente
preparada para aceitar resultados diferentes dos casuais ou esperados. Além de pesquisa
de mercado e analise de riscos, grande parte afirmou terem analisado as oportunidades,
o lucro e o crescimento do negdcio, definido estratégias e plano de acdo, e finalmente
terem avaliado a localizagdo das futuras instalagoes.

Nesta fase os entrevistados se avaliaram no que diz respeito das praticas,
técnicas e administracdo adotados os quesitos muito bom, bom, regular e insuficiente.

Com a pesquisa observa-se que os dirigentes consideram-se muito bons em
gestdo, pois 88% dos entrevistados dizem se preocupar constantemente com a satisfacéo
dos clientes; 56% possuem relacdo com o cliente se ele for a loja e conhecem o0s
aspectos legais envolvidos para o negdécio, tais como trabalhistas, comercial e outros;
67% procura estabelecer algum contato com o mesmo; e cumprem com 0 prazo de
pagamentos de dividas. Ainda, 52% buscam oferecer qualidade nos servicos oferecidos.
Somente 37% dos entrevistados se avaliaram como muito bom seu empenho em
oportunizar capacitacao e treinamento aos funcionarios. Esta capacitacdo e treinamentos
sdo fundamentais antes de colocar alguém em atividade dentro de uma loja, ou de um
departamento, (ROMAO, 2004).
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Na op¢do muito bom, os itens que tiveram a maior freqiiéncia de pontuacao nas
préaticas de gestdo adotadas pelos empreendedores foram: 44% revelam possuir visao de
longo prazo; 63% informaram possuir controle financeiro do negocio, fluxo de caixa
suficiente, e escutam sugestdes. 59% costumam ser objetivos no estabelecimento de
metas. 67% dizem possuir facilidade para adaptar-se a mudancas e buscam inovar seus
produtos e servicos. 52% consideram estar no local adequado e 48% utilizam TI com
clientes e fornecedores.

Em relagdo aos investimentos feitos, 63% afirmam estarem obtendo retorno.
56% dizem possuir estrutura fisica adequada que garanta a sustentabilidade do negdcio.
Ainda, 52% apontam ter bom relacionamento com fornecedores, e consideram o quadro
de funcionarios qualificados. Este Gltimo dado € condizente com os apresentados
anteriormente, em que 52% dos dirigentes declaram propiciar capacitacdo e treinamento
para os seus funcionarios. 48% dos respondentes acreditam fornecer produtos
diferenciados da concorréncia. Revelam ainda, numa incidéncia de 41% avaliar os
resultados alcangados com seu trabalho.

Ainda em relacdo as préaticas de gestdo adotadas pelos dirigentes lojistas do
Shopping a opgédo regular obteve maior incidéncia no item: visdo de curto prazo,
alcancando um percentual de 33% e 7,5% na opc¢do insuficiente. Porém, com um
percentual de 78%, os lojistas dizem alcancar as metas estabelecidas. Ainda, 52% dizem
realizar pesquisa de satisfacdo, tanto para funcionarios, como clientes. Embora estes
resultados observados, foram maiores os indices de avaliagdo como regular e
insuficiente pelos lojistas, porém estes se consideram bons nos quesitos apresentados.

Avaliando de forma geral, os administradores consideram-se bom nas praticas
administrativas por eles adotadas. Isto se verifica com os altos indices percentuais na
opcdo Muito bom e Bom. Embora haja uma baixa média de escolaridade, e a maioria
dos entrevistados terem de 3 a 5 anos de experiéncia neste ramo de atividade, 0s
mesmos praticam de forma aceitavel as atividades essenciais de um negocio, 0 que sdo
indicadores positivos para alcancar o sucesso do empreendimento.

Abaixo estdo relacionados alguns itens que foram analisados pelos entrevistados
em alguns momentos como regular ou insuficiente embora esta avaliacdo ndo tenha
apresentado freqliéncias substanciais, sdo merecedores de atencéo. Estes itens mostram
dificuldades apresentadas pelos dirigentes em relacdo a gestdo de seus negocios, bem
como os desafios que estes enfrentam para tornarem-se mais competitivos:

1) Definir estratégias para garantir maior competitividade do negdcio;
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2) Cumprir o prazo de pagamento de dividas em geral;

3) Buscar contato direto com o cliente, convidando-o a ir a loja, seja atraves
de telefones ou mala direta;

4) Oportunizar maior capacitacdo e treinamento aos funcionarios;

5) Serem mais objetivos e realistas no estabelecimento de metas permitindo
assim um melhor alcance das mesmas;

6) Analisar e avaliar os resultados encontrados do negocio, detectando a
tempo possiveis problemas e solucionando-os;

7) Possuir um fluxo de caixa mais eficiente;

8) Adaptar-se melhor a mudancas;

9) Utilizar tecnologia de informacdes com clientes e fornecedores;

10) Realizar pesquisas de satisfacdo, tanto para funcionérios, como clientes;

11) Possuir visdo, tanto de curto e longo prazo, permitindo assim maior
agilidade na tomada de deciséo.

A principal meta nesta fase da pesquisa era fazer com que os lojistas realizassem
uma auto-avaliacdo de seu perfil em: muito bom, bom, regular ou insuficiente no que
tange as suas habilidades, competéncias e qualidades pessoais, para levantar quais sdo
suas limitacGes e quais caracteristicas merecem maior desenvolvimento. Na visdo de
Pereira e Santos (1995) diversas caracteristicas de personalidade que tipificam o perfil
do empreendedor podem ser consideradas qualidades “essenciais” ao sucesso do
empreendedor e, em consequéncia, do empreendimento.

Através da analise dos dados, pode-se constatar que embora possuam
dificuldades em alguns pontos, na grande maioria das questdes, os lojistas avaliaram-se
como muito boas suas habilidades e competéncias, bem como suas atitudes e
comportamento adotados frente a gestdo dos empreendimentos.

As maiores incidéncia na op¢do muito bom revelado pelos lojistas encontram-se:
78% dizem serem merecedores de confianca e confiam em si mesmos; 63% sd@o capazes
de recomecar de novo se necessario e correm atras de novas oportunidades; 59%
possuem iniciativa e acreditam no trabalho como participagdo e contribui¢do social;

56% sdo intuitivos e competitivos; 52% sao persistentes em perseguir seus objetivos.
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Continuando a andlise sobre o perfil de empreendedor, as questfes que mais se
destacam: 59% dizem ser corajosos ao enfrentar diversidades; 56% afirmam serem
criativos na solucdo de problemas, transformam conhecimentos em habilidades e séo
capazes de exercer lideranca. 52% relatam encontrarem saidas para problemas e sdo
independentes de outros para agirem. 67% confirmam tomar decisdes com facilidade e
70% sao otimistas.

Ainda, com relacdo a administracdo do negocio, 52% afirmam ter facilidade em
relagOes interpessoais e usam com bom senso a autoridade. 41% dizem serem capazes
de dirigir a agressividade, tem capacidade de analise e correm riscos viaveis e possiveis.
63% sdo capazes de delegar fungdes e administram bem o tempo. 78% sdo
independentes na execucdo de tarefas. 59% sdo claros ao exporem suas idéias,
normalmente sdo certeiros nas decisbes que tomam, gostam de seguir seus proprios
ideais, administram suas necessidades e frustracfes, sdo flexiveis sempre que
necessario. Ainda, 56% consideram-se pessoas de sucesso e ndo usam exclusivamente
reconhecimento social.

Outras questdes, na analise como muito bom foram: 52% acreditam serem
competentes. 59% dizem serem motivados pelo desejo de realizar. 63% afirmam serem
éticos. 70% sentem prazer em realizar seu trabalho e 48% aceitam e aprendem com seus
erros e dos outros, sendo também flexiveis quanto a opinides.

Leva-se em consideracdo que melhoramentos importantes e significativos
podem ser conseguidos quando as pessoas possuem 0 bom senso de assumirem seus
préprios erros (BOOG, 1999). Aceitar e aprender com seus erros e serem flexiveis
quanto a estes foram os Unicos itens a obterem freqiiéncia nas opg¢des regular e

insuficiente e aparecem com menos de 4% de representatividade.

4 CONCLUSOES E SUGESTOES

Sabendo disto, e com base nas respostas dos dirigentes lojistas do Araguaia
Shopping, verifica-se que estes possuem perfil empreendedor eficiente, pois sé&o
criativos, fazem pesquisas, conhecem o mercado que atuam, planejam e avaliam seus
resultados, confiam em si mesmos e séo flexiveis.

Os lojistas devem procurar aperfeicoar aquilo que eles mesmos ndo avaliaram
como muito bom, pois atraves do aperfeicoamento sdo capazes de atingir mercados

maiores, atingir suas metas e aumentar os lucros.
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Através da literatura pesquisada, verificou-se que para 0 sucesso de um
empreendimento, além dos fatores externos favoraveis, depende substancialmente de
um empreendedor, que saiba analisar, planejar, agir, e acima de tudo, ter criatividade
nas respostas as mudancas do dia-a-dia e saiba identificar as ameacas e buscar amenizar
seus impactos. Assim, os profissionais de sucesso séo aqueles que buscam autogerir-se,
detectam oportunidades e cria um negocio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos
calculados. Possuem iniciativas para criam negdcios com paixdo pelo que fazem,
utilizam os recursos disponiveis de forma criativa, transformando o ambiente social e
econdmico onde vivem. S0 pessoas que tém opinido propria, aceitam assumir os riscos
e a possibilidade de fracassar sem sentirem-se menores ou desmotivados e éticos, acima
de tudo.

Como sugestdes ao Shopping € importante que este disponibilize cursos de
aperfeicoamento na &rea administrativa, para melhor qualificar os lojistas e seus
funcionarios, para dinamizarem seus servigos e assim adquirirem melhores resultados.
Para tanto, é necessario fazer uma pesquisa de quais sdo as reais necessidades destes
dirigentes, para que se possa trabalhar as dificuldades e falhas dos dirigentes. Deve-se
ter claro os temas abordados, para isto é necessario ter conhecimento prévio do perfil de
cada empresario, para detectar as dificuldades que os lojistas tém em seus negocios,
bem como conhecer os profissionais que ministrardo as palestras.

Realizar pesquisa periddica, com intervalos definidos, para que possam
acompanhar o desenvolvimento destes empreendedores.

O Shopping precisa também conhecer o perfil de seus consumidores, para assim
oferecer o que os clientes procuram. Para isto poderdo fazer pesquisas entre os lojistas
para obter informacdes sobre, tipo de produtos que compram, freqiiéncia e forma de
pagamento. Além desta, uma pesquisa entre os clientes também é importante, a fim de
avaliar se as melhorias implantadas estdo realmente satisfazendo os clientes, assim

como sugestdes e reclamacoes.
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