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RESUMO

O ambiente de negdcios, atualmente, é similar a um mar aberto em dia de ressaca, o
gue acaba obrigando a todo gestor manter-se de olhos bem abertos, entender as
constantes alteracfes de rota, e executa-las para tentar sobreviver. Apesar disso ha
guem opte por navegar e, no contexto da nossa pesquisa, navegar € empreender. A
presente pesquisa tem como objetivo abordar jovens empreendedores sergipanos,
ouvir o que levou cada pesquisado a iniciar seu proprio negdocio, entender como se
planejou para tal e identificar as tais alteragbes de rota, as quais conhecemos como
estratégias emergentes, conceito conhecido gracas a teoria criada por Henry
Mintzberg (1987). O trabalho é caracterizado como descritivo e exploratorio, de modo
gue sua natureza seja qualitativa e o método aplicado é o estudo de casos multiplos,
por meio de um roteiro semiestruturado de entrevista. Os resultados evidenciam o
perfil de cada empreendedor, atrelado ao reconhecimento, por parte dos
empreendedores, que o planejamento € bastante importante. Entretanto foi percebido
gue o planejamento era feito com 0 negocio jA em andamento, e que muito pouco do
gue é planejado é formalizado, em tempo em que muito do que é executado surge de
estratégias emergentes.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Planejamento Estratégico. Estratégias
Emergentes.



ABSTRACT

The business environment today is similar to an open sea on a day of hangover, which
ends up forcing every manager to keep their eyes wide open and understand the
constant changes of route and execute themto try to survive. Although there are those
who choose to navigate, in the context of our research, navigate is undertake. This
research aims to approach young entrepreneurs from Sergipe, listen to what led each
surveyed to start their own business, understand how it was planned to do so and
identify such route changes, which we call emerging strategies. The work is
characterized as descriptive and exploratory, so that its nature is qualitative and the
method is the study of multiple cases, through a semi-structured script of interview.
The results show the profile of each entrepreneur linked to the recognition by the
entrepreneurs that planning is very important, however it was perceived that planning
ended up being done with the business already in progress and that very little of what
is planned is formalized, at a time when much of what is executed arises from emerging
strategies.

Keywords: Entrepreneurship. Strategic Planning. Emerging Strategies.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, o ambiente de negdécios vem passando por diversas mudancas,
tornando-se cada vez mais dinamico, oscilante e acirrado nos mais variados setores
da economia. O mercado vem ao longo do tempo sendo constantemente abalado por
algum novo acontecimento, ora minimamente esperado ou até mesmo por uma
grande novidade que impBe aos seus participes reacbes desconhecidas e sem
gualquer relacdo com o que fora planejado.

Diante desse contexto genérico e da atual conjuntura econdémica vivida no
Brasil e consequentemente em Sergipe, experimenta-se uma fase em que 0
empreendedorismo tornou-se, sendo a solucdo, sem didvida uma saida viavel para
enfrentar as dificuldades econdmicas e o desemprego.

Empreender, nesse contexto, significa inovar, criar novos negocios ou recriar
modelos dentro de negdcios ja consolidados e caducos. De acordo com Hisrich, Peter
e Sheperd (2009, p. 36), “o papel do empreendedorismo no desenvolvimento
econdmico envolve mais do que apenas o aumento de producédo e renda per capita,
envolve iniciar e constituir mudangas na estrutura do negdcio e da sociedade”.

Em Sergipe, a alternativa empreender vem sendo desenvolvida macicamente
por jovens recém-chegados ao mercado de trabalho que ndo seguem o fluxo comum
de ingressar num posto de trabalho ofertado por terceiros, deixando de ser funcionario
para ser dono do proprio negdcio, e em alguns casos, gerador de novos empregos.
Tais jovens sao procedentes das mais diversas areas e formacfes académicas e nao
€ dificil encontrar bons casos de sucesso, tampouco entender os motivos pelos quais
alguns néo se desenvolveram.

Dados do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) dao conta que, em Sergipe, vivemos um cenario muito proximo do indice
nacional (SEBRAE, 2016) em que cerca de um quarto das pequenas empresas nao
sobrevivem mais que cinco anos. Dentro dessa circunstancia € que percebemos uma
grande particularidade do jovem empreendedor sergipano; ele sera aquele que esta
afeito a correr riscos, conceito repetido por diversos teéricos do assunto.

A figura do empreendedor ndo se resume apenas ao grande risco ao qual se
submete, pode-se afirmar também que um bom empreendedor é um grande
estrategista. Dessa capacidade de planejar estratégias, somada a necessidade

minima de organizacdo no inicio de cada empreendimento surgem a andlise e o
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planejamento estratégico, e sera a formagéo dessa estratégia um dos focos da nossa
pesquisa.

O planejamento estratégico possibilita uma melhor administragdo do negdcio
independente do seu tamanho, faz inicialmente com que a organizacao se reconheca,
desenvolva sua missao, visao e valores, permite perceber onde a organizacdo esta
no momento e apontar aonde quer chegar, mapeando seus ambientes, interno e
externo, identificando suas oportunidades, ameacas, forcas, fraquezas e, apés todo
esse esboco, possibilita definir seus objetivos e como alcanca-los, determinando na
teoria e na prética quais caminhos devem ser tracados e percorridos para auferi-los.
(OLIVEIRA, 2009)

Como foi dito, com a dinamica dos mercados cada vez mais variante, temos
um cenario de incerteza e imprevisibilidade, e por conta dessa caracteristica de
constantes alteracdes, nem sempre tudo que vem a ser planejado acaba sendo
executado. Nesse momento, ocorrem a substituicdo da estratégia deliberada (ou o
seu adiamento) e a adocdo de uma solucédo emergente.

Estratégia emergente € um conceito da década de 1970, desenvolvido por
Henry Mintzberg (1978) na qual € constante uma rapida avaliacdo, reavaliacao e
reacao a qualquer tipo de mudanca em qualquer ambiente da organizacdo ainda que
venham na contraméo da estratégia vigente/deliberada. Muitos fatores motivam os
empreendedores a adotar estratégias emergentes na tomada de deciséo, tais como,
sanar um imprevisto, uma tendéncia inesperada, ou uma mudanca no ambiente
externo/interno. Os motivos séo os mais diversos, implicitos e explicitos, sendo assim,
essas solucdes emergentes sdo outro grande norte para esta pesquisa.

Tal dicotomia entre estratégias deliberadas e emergentes acabam por gerar um
grande aprendizado organizacional, servindo como referencial na tomada de deciséo
nos futuros conflitos, sobretudo quando tal decisdo exija ser tomada repentina ou

inesperadamente.
1.1 Situacdo Problemética e Problema de Pesquisa
Considerando o desenvolvimento do planejamento estratégico e a utilizacao de

estratégias emergentes por jovens empreendedores sergipanos como algo a ser

observado, surge a seguinte questao:



16

Ao analisar as estratégias implementadas pelos empreendedores locais, como
ocorreu 0 processo de desenvolvimento e implementacdo das estratégias

considerando as possibilidades de serem deliberadas ou emergentes?

1.2 Objetivos

Os objetivos determinados a seguir almejam trazer uma resposta ao problema

de pesquisa apresentado.

1.2.1 Objetivo geral

Analisar as estratégias implementadas pelos empreendedores locais
pesquisados, descrevendo seu planejamento, suas etapas, e identificando quais
dessas estratégias foram planejadas e quais nao foram, tendo estas emergido de

situacdes inesperadas ou mudancas ambientais.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Compreender o motivo que levou cada gestor a empreender e se foi por
oportunidade ou por necessidade;

b) Identificar se ocorreu o processo de definicdo de misséo, visdo e dos
valores, e seus termos nas organizacdes pesquisadas;

c) Detectar se foram realizadas as respectivas analises, interna e externa
da organizacéao e seus resultados;

d) Descrever o processo de escolha das estratégias planejadas;

e) Verificar as estratégias ou solucbes emergentes e esclarecer como
ocorreram;

f) Estimar junto ao empreendedor pesquisado a proporcao de estratégias
emergentes e planejadas no total das estratégias implementadas e a sua

relevancia para o sucesso e viabilidade do empreendimento;
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1.3  Justificativa

O presente estudo visa entender os caminhos percorridos por jovens
empreendedores sergipanos na implantacdo e gestdo do seu negdcio, focando em
trés etapas, 0 que os levou a empreender, como se deu o seu planejamento
estratégico e, em especial, reconhecer dentro do que foi posto em préatica o que estava
dentro dos planos (estratégias deliberadas) e o que veio a ser executado de forma
inesperada (estratégias emergentes).

O trabalho tem o propdsito de compreender melhor as estratégias emergentes
na pratica, no dia a dia de cada organizacdo pesquisada, relacionando com a
literatura, especialmente a do seu criador, Henry Mintzberg (1978). Este trabalho
busca por intermédio da interacdo com cada empreendedor permitir um melhor
entendimento sobre o planejamento estratégico que foi projetado, o que de fato veio
a ser utilizado e somado as emergentes.

Segundo Castro (1977), uma pesquisa pode ser justificada de acordo com trés
critérios: viabilidade, importancia e originalidade. Com a atividade empreendedora
aquecida, percebe-se que a pesquisa € viavel devido a quantidade de potenciais
organizacfes a serem pesquisadas e as informacOes estarem disponiveis com
facilidade. Considerando o fato que muitas empresas fecham em pouco tempo, a
pesquisa se torna importante por abordar um tema téo relevante quanto as escolhas
estratégicas. Por fim, sera uma pesquisa em que ndo ha conclusdes provaveis, visto
gue serdo pesquisadas organizacdes sob um aspecto ainda pouco estudado,
conferindo ao estudo originalidade, consequentemente atingindo os trés critérios

apontados por Castro (1977).
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2. REFERENCIAL TEORICO

O presente capitulo pretende servir de norte e suporte para o estudo a fim de
gue seus objetivos sejam alcancados. Dessa forma, serdo abordados os temas:
Empreendedorismo, Planejamento Estratégico e Estratégias Emergentes.

2.1 Empreendedorismo

Sendo a figura do empreendedor um dos nortes dessa pesquisa, é fundamental
o entendimento dos principais conceitos de empreendedorismo, bem como um breve
perfil da figura do empreendedor e alguns aspectos do seu comportamento, tendo
como base alguns autores.

E possivel comecar a compreender a definicdo da palavra empreendedorismo
indo de derivacéo a derivacdo, empreendedor deriva da palavra inglesa entrepreneur,
gue se faz da juncéo de entre, do latim inter - significando reciprocidade - epreneur -
gue significa comprador, o que seria entdo, entre - comprador e pode-se chamar de
intermediario. Segundo Degen (2009), o veneziano Marco Polo foi um bom exemplo
de empreendedor no sentido de intermediario, quando estabeleceu a rota terrestre de
comeércio entre a Europa e Oriente.

Degen (2009) explica que Marco Polo foi um dos primeiros europeus a
percorrer, para fins comerciais, "o caminho da seda" para a China. Polo assinou
contratos com banqueiros que forneciam os recursos financeiros para 0s seus
empreendimentos, era 0 mercador-aventureiro principal, que assumia todos 0s riscos
comerciais e pessoais nas viagens e, ao final de sua jornada, ficava com parte dos
lucros do empreendimento. Levando em consideracdo o exemplo de Marco Polo, é
possivel entender o empreendedor, em qualquer época, como aquele que percebe a
oportunidade do negocio e ndo mede esforcos para realiza-lo.

Segundo Leite (2002), empreendedorismo € a criacao de valor por pessoas e
organizac0les, trabalhando juntas para implementar uma ideia por meio da aplicacéo
da criatividade, capacidade de transformar e o desejo de tomar aquilo que comumente
se chamaria de risco. Explicando melhor o conceito exposto acima, pode-se entender
gue o empreendedorismo terd sempre a companhia da novidade, da transformacao e
da inovacdo. Empreender sera tentar ir além do que ja se conhece, por um novo

caminho ou por um caminho modificado.
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O significado da palavra empreendedorismo ficou atrelado ao simples ato de
abrir um novo negécio, entretanto ele ultrapassa o mundo corporativo e se revela em
individuos capazes de identificar oportunidades em diversas situacfes e problemas,
transformando em algo proveitoso e até lucrativo. Para Dornelas (2001), no contexto
de cada inovagcdo existem mentes visionarias, que questionam, saem da zona de
conforto, para encontrar maneiras diferentes e inventar coisas diferentes, fazendo

acontecer apesar dos riscos.

2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

O desenvolvimento do empreendedorismo no Brasil comegou a se formar no
inicio dos anos 90 com a criacdo de entidades como SEBRAE e SOFTEX (Sociedade
Brasileira para Exportagéo de Software). O termo empreendedorismo e a criagdo de
pequenas empresas praticamente ndo era muito falado antes disso por conta do
momento politico-econdmico vivido na época (DORNELAS, 2001).

O GEM (Global Entrepreneurship Monitor) desenvolve o maior estudo sobre o
tema empreendedorismo no mundo. O referido estudo tem como objetivo mapear a
participacdo do empreendedorismo no desenvolvimento social e econémico dos
paises. Desde os anos 2000, o Brasil participa da pesquisa e € atualmente um dos
paises mais empreendedores do mundo, cerca de um terco da populagcéo entre 18 e
64 anos esta envolvida com o proprio negécio. A partir desse periodo a taxa de
empreendedorismo no Brasil vem crescendo ano a ano, sendo maior que em paises
como Estados Unidos, Alemanha e China (SOSNOWSKI, 2018).

Segundo o GEM (2016), um indice que demonstra a maturidade e
desenvolvimento de um pais se da pela relagcdo empreendedor por necessidade/por
oportunidade. Entende-se que empreendedor por necessidade atua por falta de
alternativas, desenvolve negdcios de baixo valor agregado com pouco planejamento,
geralmente em paises de baixo desenvolvimento econémico. Ja o empreendedor por
oportunidade detecta dentro do mercado uma boa oportunidade de construir um
negocio, geralmente mais planejado e estruturado. Os empreendedores por
oportunidade tendem a ser maioria em paises com melhor desenvolvimento
econdmico. No Brasil, tem havido um avanco na relacdo necessidade/oportunidade
(GEM, 2016).
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Ainda que algum progresso tenha ocorrido, as condi¢bes para empreender no
Brasil ainda demandam de muitas melhorias, os gargalos na infraestrutura e carga
tributaria abusiva compfe o chamado Custo Brasil que é considerado grande freio
para o desenvolvimento. Afora essa conjuntura ainda se soma aos problemas a
caréncia de uma educacédo empreendedora, que nao é enfatica no empreendedorismo
e 0 alto custo do capital atrelada a falta de linhas de créditos para essa finalidade
(SOSNOWSKI, 2018).

2.1.2 Perfil do Empreendedor

O perfil do empreendedor ndo € unanime entre os autores da area, entretanto
algumas palavras séo frequentes entre as descricdes que cada um retrata sobre o
perfil empreendedor, s@o elas: riscos, oportunidade, iniciativa, acdo, deciséo,
transformagéo, valor e sucesso.

Segundo Leite (2002), ser empreendedor é ter iniciativa, capacidade de
imaginacéao aflorada, ser flexivel para se adaptar e criativo para transformar tudo que
foi pensado em oportunidades, estar sempre motivado e ser atento as mudancas para
também transforma-las em oportunidade.

Dornelas (2001) lista uma série de caracteristicas que ele atribui como
pertencentes ao perfil do empreendedor: ser determinado e dindmico, dedicado e
apaixonado pelo que faz, otimista, independente e dono do proprio destino, ser lider
e bem relacionado, planejar arduamente, assumir riscos calculados e criar valor para

a sociedade.

2.1.3 Jovem Empreendedor Brasileiro

De acordo com pesquisa realizada pelo CONAJE (Confederacdo Nacional dos
Jovens Empresarios) em parceria com a Revista Pequenas Empresas & Grandes
Negécios, o perfil do jovem empreendedor brasileiro é do sexo masculino, tem entre
26 e 30 anos, possui nivel superior completo, tem apenas uma empresa em seu home
e um faturamento entre R$60 mil a R$ 360 mil por ano.

Apenas 25% empreenderam por identificar a oportunidade de negdcio, mais da
metade participa ou participou de entidades de jovens empreendedores e 70%

possuem até nove funcionarios.
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A grande maioria (86%) relatou que nao se preparam para empreender,
enquanto 23% n&o buscaram apoio em entidades para abertura ou crescimento do

negocio. 54% se sentem pessimistas com o cenario politico-econémico Brasileiro.

2.2 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico € uma ferramenta importante para o gerenciamento
das organizacdes. Constitui-se em um alinhamento entre todos 0s setores e recursos
da empresa para um determinado rumo que foi previamente tracado, visando atingir
0s objetivos de curto a longo prazo. E esse planejamento que viabiliza a execugéo de
acOes para que os objetivos sejam alcancados.

Planejamento compreende o desenvolvimento de um roteiro para a
concretizacéo dos objetivos e metas da organizacéo. De acordo com Ferreira (2004),
planejar significa o ato de preparar qualquer empreendimento segundo métodos e
roteiros determinados, elaborando suas etapas técnicas, planos e programas, tendo
em vista o objetivo definido.

Estratégia € o tracado, € a ferramenta utilizada para definir o caminho que a
organizacao quer seguir (FERREIRA, 2004). Para Ansoff (1990), estratégia é a
relacéo dos recursos empresariais, sejam eles: humano, técnico ou financeiro, com a
forma como eles seré&o utilizados.

De acordo com Rezende (2008), o planejamento estratégico se da em quatro
etapas: inicialmente apontam-se as diretrizes organizacionais, logo apos ocorre a
analise da organizacéo, o terceiro passo € a definicdo das estratégias e, por fim, o
controle.

Segundo Kotler (1998) planejamento € um procedimento continuo, ndo se trata
de um ciclo em que se planta e colhe, produz e vende. Na verdade, o planejamento
estratégico prepara a organizacao para que ela possa estar apta a alcancar diversos
resultados, por diversos caminhos, em diferentes situacbes. Para Kotler (1998),
planejamento estratégico € um processo que almeja desenvolver e manter uma
harmonia entre os recursos disponiveis na organizacao, com 0s seus objetivos e as
oportunidades que surgirem no mercado.

De acordo com Ackoff (1976), o planejamento deve ser encarado como algo
gue possa melhorar o futuro, desde que se faga algo para isso no presente, de modo

que se faca uma previsdo do futuro, considerando que nada no presente foi
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modificado. Esse cenario € chamado de referéncia, e em outra previsao, ou seja, em

outro cenario temos o estado futuro que se quer alcancar, chamado de desejavel.

Segundo Ackoff, o planejamento serve exatamente para ocupar esse intervalo entre

a referéncia e o desejavel.

2.2.1 Etapas do Planejamento Estratégico

Segundo Fischmann (1991), para que o planejamento estratégico seja

utilizado de forma adequada, devem ser seguidas algumas etapas que permitam a

organizagao compreender os impactos das suas a¢des no seu ambiente, num primeiro

momento de autoconhecimento e, posteriormente, relacionado a sua implementacao.

Séao denominadas as etapas, segundo o autor:

a)

b)

d)

Avaliacdo da Estratégia Vigente: Raio-x da empresa, determinando area
de atuacdo e comportamento relacionado a ele, avaliar divergéncias e
estratégias conflitantes;

Avaliacdo do Ambiente: Identificar as influéncias que podem sofrer pelo
ambiente, e perceber como pode influencia-lo ainda que muitas variaveis
nao estejam sob controle, identificar as condigcbes econémicas do setor
e dos concorrentes. Em decorréncia disso, estimar como esta
estabelecido o mercado e avaliar quais sdo as oportunidades;

Perfil Estratégico: Consiste em buscar a diminuicdo das ameacas com
as melhorias das capacidades para entdo identificar a estratégia que
melhor se familiariza ao desenho da organizacao;

Quantificacdo dos Objetivos: Fase de verificar se 0s resultados
esperados com base no que foi tracado na estratégia sdo convenientes
ao anseio da organizacéao, projetando valores e verificando se estdo de
acordo com o que é esperado;

Finalizacdo e Divulgacdo: Organizar todas as informacdes e formaliza-
las em um documento para que seja possivel a comunicacdo com as
diversas areas, sobretudo para alinhar as decisées a serem tomadas nas

mais variadas areas da empresa, convergindo em um objetivo comum.



23

2.2.2 Andlise Interna e Externa

O autoconhecimento da organizagdo, ou analise interna, procura identificar o
nivel interno da organizacdo. Durante esse autoconhecimento, evidenciam-se
gualidades e deficiéncias, pontos positivos e pontos negativos inerentes a todos os
recursos da organizacéao. Oliveira (2009) considera que devem ser elencados pontos
fortes, fracos e também neutros, uma vez que devido a dinamicidade do ambiente, em
determinado momento, algo que esta neutro pode se tornar um ponto fraco ou forte.

Ainda segundo Oliveira (2009), sdo parametros de analise interna, funcdes
corporativas  (marketing, financeiro, recursos humanos, etc.), aspectos
organizacionais (estrutura fisica, politicas, competéncias, sistemas de informacao,
normas, planejamentos, produtos, clientes, forca de venda), amplitude dos processos,
niveis de controle (eficiéncia, eficacia ou efetividade), informagéo e critérios de
avaliagéo.

A analise externa tem como intuito avaliar tudo que se relaciona com a
organizacdo no ambiente externo. De acordo com Fischmann e Almeida (1991),
ambiente é tudo aquilo que influencia nos negdécios e a organizacdo nao tem
condicbes de modificar. As ameacas sdo as variaveis externas que podem criar
situacOes desfavoraveis, e as oportunidades, variaveis externas que podem criar
circunstancias favoraveis caso a empresa tenha interesse e condi¢des de usufrui-las.

Segundo Prevedello (2006), é possivel realizar uma analise externa critica
averiguando alguns fatores, investigando minuciosamente sinais e tendéncias por
meio de estudos do segmento, monitorando sistematicamente mudancas que
agregam valor, desenvolvendo projecdes com base no conhecimento ja adquirido e
avaliando as influéncias de cada mudanca realizada na estratégia, sobretudo as que
implicam mudancas na competitividade.

Tal diagnostico pode ser realizado com base em dados primarios como
pesquisas organizadas ou contratadas pela organizacédo, ou secundarios, que sao
dados ja existentes, como por exemplo, dados governamentais. O nivel de
detalhamento dos dados dependera da complexidade do mercado, ramo, segmento
ao qual a organizacdo esta inserida. Na analise interna também se considera a
utilizacdo de observacdo pessoal, reunides, relatorios, questionarios e indicadores

econdmicos e financeiros.
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2.2.3 ldentidade Organizacional

O conjunto formado por Misséo, Visdo e Valores representa a filosofia
institucional. De acordo com Chiavenato e Sapiro (2003), a primeira tarefa do
planejamento estratégico deve ser expressar sua intencao estratégica.

A missdo é o propdsito principal pela qual a organizacéo foi criada. Segundo
Oliveira (2009), € a maneira de expressar as crencas e valores considerando as
filosofias e tradicbes administrativas da empresa na sua atuacao.

A visdo é a determinacdo para onde a organizacdo pretende chegar. De acordo
com Oliveira (2009), a visdo representa 0 que a organizacao quer ser no futuro.

Os valores séo as crencgas e costumes da empresa nas quais, segundo Oliveira
(2009), baseiam-se os principios que fornecem fundamentos para a tomada de

decisao.

2.2.4 Analise SWOT

A Matriz SWOT € uma ferramenta muito proveitosa para o planejamento
estratégico, por meio da sua execucao € possivel visualizar com clareza quais sao as
forcas e fraquezas (ambiente interno) bem como as oportunidades e ameacas
(ambiente externo), possibilitando ao gestor elaborar estratégias com mais precisao
se utilizando dos dados identificados. A Figura 1 representa o esboco da matriz
SWOT segundo Chiavenato e Sapiro (2003).

Figura 1- Matriz Swot

Anilise Externa

Anidlise Interna Oportunidades Ameacas
Aproveitamento: Enfrentamento:
area de dominio drea de risco

Pontos Fortes da empresa enfrentivel
Melhoria: Desativacio:

Pontos Fracos drea de aproveitamento drea de risco
potencial acentuado

Fonte: adaptado CHIAVENATO e SAPIRO (2003, p.188)
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A matriz SWOT auxilia na reducdo dos riscos do negdcio, ja que conduz o
gestor a refletir logicamente sobre as varidveis internas e externas que influenciam
diretamente a viabilidade do seu negdcio. A Figura 2 lista varios quesitos que séo

considerados na formacéo da matriz SWOT.

Figura 2 - Questbes a se considerar em uma andlise Swot, segundo Ferrelle Hartline (2009)

FORCAS INTERNAS POTENCIAIS FRAQUEZAS INTERNAS POTENCIAILS
= recursos financeiros abundantes = falta de orientacio estratégica
= nome de marca bem conhecido = recursos financeiros limitados
= n® 1 do setor = pouco investimento em pesquisa e desenvolvimento
» economias de escala = linha de produtos muito limitada
= tecnologia propria = distribuicdo limitada
= processos patenteados = custos mais baixos (matérias-primas ou processos)

= custos mais altos (matérias-primas ou processos) | = produtos ou tecnologia desatnalizados

= imagem da companhia/produto/marca respeitada |« problemas operacionais internos

= talento gerencial elevado = problemas politicos internos

» melhor habilidade de marketing = imagem de mercado fraca

= produto de qualidade superior = pouca habilidade de marketing
» aliangas com oulras empresas » aliangas com empresas fracas

= boa capacidade de distribuicio = habilidades gerenciais limitadas
= empregados comprometidos = empregados mal treinados

Dol AMEACAS EXTERNAS POTENCIAIS

POTENCIAIS
» ripido crescimento do mercado = entrada de concorrentes estrangeiros
=empresas rivais sio complacentes = introducio de novos produtos substitutos

smudanca nas necessidades/gestos do consumidor | = ciclo de vida do produto em declinio

=abertura de mercados externos = mudanca nas necessidades/gestos do consumidor
srevés de empresa rival = declinio da confianca do consumidor
=novas descobertas de produtos = empresas rivais adotam novas estratégias
»hoom econdmico » maior regulamentacio governamental
sdesregulamentacio governamental = queda na atividade econdmica
snova tecnologia » mudanga na politica do Banco Central
smudancas demograficas = nova tecnologia
soutras empresas buscam aliangas » mudancas demogrificas
=grande alteracio de marca = barreiras no comercio exterior
squeda nas vendas de produto substituto » fraco desempenho de empresa aliada
smdanca nos métodos de distribuicio « tumulto na politica internacional
= enfraquecimento da taxa de cambio da moeda
corrente

Fonte: adaptado FERRELL e HARTLINE (2009, p.134-135).
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A partir dessa andlise, é possivel ter uma visao sistémica e fazer a jungéo de
tudo aquilo que é considerado forca, fraqueza, oportunidade ou ameaca,
consequentemente montando o “quebra-cabeca” e formando a matriz SWOT,

condizente com a realidade da organizagao.

2.2.5 Implementacao e Controle

Tanto quanto a formulagéo, a implementacao da estratégia € importantes para
0 sucesso do planejamento estratégico. Segundo Pereira (2010), é na implementacdo
gue o empreendedor pde em pratica todo o processo e colhe os primeiros resultados.
Deve ser destacada a importancia de uma equipe de acompanhamento e controle
presente, e que domine 0 passo a passo do que esta sendo executado para que se
garanta a integridade do fora planejado.

De acordo com Oliveira (2009), o controle € o modo de garantir a conclusao
dos objetivos do planejamento e se divide nas seguintes etapas: avaliacdo dos
desempenhos dos envolvidos no processo, comparacdo do desempenho real com os
objetivos estabelecidos, analise dos desvios de percurso, tomada de acdes corretivas,
avaliacao da eficiéncia/eficacia e, por fim, adicdo de informacfes ao processo a fim
de desenvolvé-lo para ciclos futuros e retroalimenta-lo.

Ainda no entender do referido autor, todo processo de implementacdo e
controle deve ser realizado durante o decorrer do processo, evitando que sO sejam

identificadas falhas ao final.

2.3. Estratégia

A palavra estratégia surgiu no meio militar, derivada da palavra grega
“strategos”, que significa “general” e é traduzida literalmente como “a arte do general”,
onde a tal arte seria utilizada com o objetivo de vencer as guerras, 0s inimigos
existentes ou evitar que novas guerras acontecessem. O conceito de estratégia
desenvolvida pelos gregos significava a busca do objetivo a ser atingido por planos
de acéo desencadeados em diversos cenarios, conforme o comportamento do inimigo
(JUNIOR e LUCE, 2000).
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A arte militar se relaciona ao mundo corporativo no contexto onde uma boa
estratégia é capaz de definir o éxito de uma organizacéo, definindo suas acdes e
colaborando para o alcance dos objetivos.

A estratégia € um processo dindmico, mutavel e ajustavel, sendo assim, é
durante a sua execucdo que percebem-se o0s pontos que necessitam ser
reconsiderados e define-se os métodos que deverao ser utilizados. A seguir, diversas
definicdes do que € estratégia na abordagem de alguns autores.

Mintzberg (2000) considera que estratégia € o plano ou padrédo que engloba os
principais anseios, propdsitos, comportamentos e acées de uma organizacdo em uma
perspectiva coerente. Uma estratégia bem desenvolvida ordena e posiciona 0s
recursos em uma postura viavel e rara.

Segundo Oliveira (2009) estratégia € o caminho, maneira ou acado adequada
para alcangar os desafios e objetivos estabelecidos, preferencialmente de maneira
diferente do mercado, posicionando melhor a organizacéo frente ao seu ambiente.

Porter (1986) afirma que estratégia é a criacdo de uma Unica e valiosa posicéo,
envolvendo um conjunto de inimeras atividades, completa afirmando que se existisse
somente uma posic¢ao ideal, ndo seria necessario nenhuma estratégia.

Henderson (1989) associa a estratégia a processos racionais, de negocios e
aprendizagens, entretanto na maioria das vezes ela surge como resultado da
competicao.

Mintzberg et al. (2006) considera necessario uma definicdo mais aprofundada
de estratégia, por meio dos 5 P’s da estratégia (plano, pretexto, padrao, posigcéo e
perspectiva) que tem o proposito de realizar um diagnostico da organizagao
estabelecendo seu perfil estratégico.

Segue, uma breve analise de cada umas das cinco perspectivas definidas por
Mintzberg et al. (2006):

A estratégia como plano € composta por a¢des conscientes e estruturadas para
lidar com determinada situacéo, uma proposta Unica e abrangente com a finalidade
de alcancar os principais objetivos da organizacao. A estratégia é formulada antes das
acOes e sao desenvolvidas intencionalmente de forma planejada.

A estratégia como pretexto é oriunda da estratégia como plano, funciona de
forma similar como um tipo de manobra especifica para superar um concorrente,

sendo utilizada como instrumento para enfrentar a competicdo do mercado, podendo
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ser utilizada para confundir os concorrentes, muitas vezes emitindo falsas mensagens
e intengbes aos mesmos.

A estratégia como padrdo induz a uma invariabilidade no comportamento,
apontando um padrao de continuidade e de rotina, associada com ac¢des cotidianas
de forma intencional ou n&o.

A estratégia como posicdo, é o desejo de posicionar a organizagdo em um
ambiente pouco abrangente ou especifico, funcionando como mediadora entre a
organizacgao e o meio, objetivando melhorar competitivamente.

Por fim, a estratégia como perspectiva consiste em uma visdo mais rigida de
observar e lidar com todo, ndo apenas sob determinada posicdo ou aspecto. Tais
estratégias sao abstracdes residentes na mente dos estrategistas, sejam elas
concebida e planejada ou emergida e posicionada.

2.4 Estratégias Emergentes

Muito do que se planeja € baseado em previsdes, antevisdes e apostas do que
possa vir a acontecer, o contraponto € o inesperado e o simples ato de planejar em
nada assegura que o fato venha a acontecer. Segundo Mintzberg et al. (2006), as
organizacfes geralmente realizam planos precisos para enfrentar desafios no seu
cotidiano a fim de alcancar seus objetivos, mas ndo existe qualquer garantia que o
gue foi imaginado de fato aconteca. Ainda segundo Mintzberg (1987), uma estratégia
emergente seria aquela que emerge em resposta a uma oportunidade no ambiente.

Segundo Barney e Hesterly (2011), pode-se argumentar que estratégias
emergentes s6 sao importantes quando as empresas fracassam nas estratégias
intencionais ou deliberadas, entretanto o que na verdade acontece e com frequéncia
€ que no momento em que esse planejamento estd sendo realizado parte da
informac&o necessaria para completar o processo possivelmente ainda ndo esta
disponivel, e nessa situacdo a agilidade da tomada de decisdo para adocdo da
solucdo emergente em resposta as novas tendéncias é o que pode ser a fonte de
vantagem competitiva.

De acordo com Whittington (1993), na dualidade entre deliberadas e

emergentes existem quatro perspectivas nas quais a estratégia € vista, sao elas:
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a) Classica: estratégia como um processo deliberado focado na
maximizacéao dos lucros;

b) Evolucionaria: considera a estratégia um processo emergente,
significando néo ser fruto da capacidade de alguém planeja-la;

c) Processual: compreende um processo emergente com resultados
plurais, € vista como um melhor caminho para se adaptar ao
ambiente e ndo apenas para maximizar lucros;

d) Sistémica: processo deliberado para atingir objetivos mais amplos

gue o lucro, como planejar o futuro e influenciar o ambiente.

Nesse contexto, Mintzberg et al. (2000) consideram que o0s estrategistas
aprendem ao longo do processo de implementacdo, momento em que identificam
novas oportunidades e reformulam as estratégias quando necessario.

De acordo com Mintzberg (1978), novas estratégias podem estar emergindo a
todo instante, a estratégia praticada ao longo do tempo na organizacdo ndo sera
oriunda somente de um plano rigido, ela sera maleavel apds acbes e decisbes. A
estratégia realizada sera resultado de estratégias deliberadas, emergentes e até

mesmo das que nao foram realizadas. Segue modelo na Figura 3:

Figura 3 - Tipos de estratégias

Estratégia
Deliberada

Estratégia Estrategia
nao Realizada Emergente

Estratégia
Pretendida

Estratégia
Realizada

—

Fonte: Mintzberg (1978), p.945

Para Mintzberg et al. (2006), querer uma estratégia fielmente deliberada ou
rigorosamente emergente é algo muito exagerado. No primeiro caso, porque anularia
a influéncia dos ambientes interno e externo a que ele denomina forcas de mercado,
forcas tecnoldgicas e politicas. No segundo caso porgue iria requerer uma absoluta
consisténcia em algo sem qualquer intencdo, o que acaba posicionando a grande
maioria das estratégias realizadas em uma linha ténue e continua entre as duas

vertentes: deliberada e emergente.
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3. METODOLOGIA

Este capitulo procura expor ao leitor o método de pesquisa utilizado no
trabalho, tal como as técnicas e ferramentas empregadas para a obtencdo das
informagdes dos empreendedores entrevistados.

3.1 Questdes da Pesquisa

As questdes da pesquisa se dado a partir dos préprios objetivos, geral e
especificos, que norteiam a pesquisa. Assim sendo, seguem abaixo:

a) Como se deu a concepcao do negdcio e 0os motivos que incentivaram a
sua abertura? Oportunidade ou Necessidade?
b) O que o gestor entende por missdo, visdo e valor? Como foi definido
cada um para a organizagao?
¢) Quais sao os principais quesitos considerados nas analises externas e
internas?
d) Como se deu o planejamento estratégico?
e) Quais estratégias, que acabaram sendo implementadas, ndao foram
planejadas?
f) Qual a participacdo das estratégias emergentes no todo que foi

executado e a relevancia da sua aplicacao?

3.2 Caracterizacao do Estudo

O presente trabalho é de natureza qualitativa e é caracterizado como descritivo
e exploratoério, buscando responder as questdes inerentes ao tema. O pesquisador é
o elemento principal, tendo em vista que possui contato direto e duradouro com o
ambiente e o objetivo do estudo. Segundo Malhotra (2001), a abordagem qualitativa
promove uma melhor compreensdo da linguagem e percepcdo das pessoas, bem
como seus valores, permitindo interpretac6es adequadas das informacdes.

Para Deslauriers (1991), a pesquisa qualitativa ndo se preocupa com o fator
numérico, mas sim com a compreensao do fato pesquisado, seja ele um grupo social,
uma organiza¢do, um comportamento. O conhecimento do pesquisador é limitado,

seu objetivo € produzir informagdes novas, robustas e ilustrativas.
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Considerando que é raro o desenvolvimento do conhecimento do tema em
questdo, a pesquisa sera de aspecto exploratorio, sendo possivel formular problemas
ainda mais precisos e questfes pesquisaveis para futuros estudos. Segundo Gil
(2002), a pesquisa exploratéria tém como objetivo aprimorar ideias ou descobrir
intuicdes.

De acordo com Leite (2008), utiliza-se da pesquisa descritiva para explicar
fenbmenos socioecondmicos, politico-administrativos, contdbeis entre outros. Os
estudos descritivos tem a funcdo de descrever o tema estudado no contexto em que
ele ocorreu.

De tal modo, o estudo pode ser caracterizado como exploratorio-descritivo, uma
vez que descreve os processos do empreender, do planejamento estratégico e da
utilizacéo das estratégias emergentes, bem como destrincha e analisa como seu deu

cada fase, considerando as variaveis de cada caso estudado.

3.3 Método de Pesquisa

Conforme Yin (2001), o estudo de caso é uma estratégia de pesquisa que
compreende um método que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e
analise de dados.

Por meio de estudo de casos multiplos, nos quais varios elementos sao
analisados, almeja-se no presente trabalho compreender a utilizacdo de estratégias
emergentes por jovens empreendedores sergipanos. Buscou-se entender o que
motivou sua opcéo empreendedora, como se deu 0 seu processo de reconhecimento
do negdcio e o seu planejamento estratégico, a possivel utilizacdo de estratégias
emergenciais, o decorrente impacto no rumo do seu negacio e a parcela de utilizacdo

de estratégias emergentes entre as estratégias executadas.

Um estudo de caso pode ser caracterizado como um estudo de uma
entidade bem definida como um programa, uma instituicdo, um sistema
educativo, uma pessoa, ou uma unidade social. Visa conhecer em
profundidade o como e o porqué de uma determinada situacdo que se
supde ser Unica em muitos aspectos, procurando descobrir o que ha nela
de mais essencial e caracteristico. O pesquisador ndo pretende intervir
sobre o objeto a ser estudado, mas revela-lo tal como ele o percebe. O
estudo de caso pode decorrer de acordo com uma perspectiva
interpretativa, que procura compreender como € o mundo do ponto de
vista dos participantes, ou uma perspectiva pragmética, que visa
simplesmente apresentar uma perspectiva global, tanto quanto possivel
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completa e coerente, do objeto de estudo do ponto de vista do
investigador. (FONSECA, 2002, p. 33).

De acordo com Yin (2001), o estudo de caso € um importante método, pois
permite ao pesquisador um melhor acompanhamento do fendmeno pesquisado,
revelando detalhes que dificilmente sé@o percebidas por outros métodos, favorecendo
uma visao holistica dos acontecimentos da vida real.

A escolha por estudos de casos multiplos se d& para melhor compreensao, por
abranger mais de um caso, por produzir um estudo mais robusto e com informacgdes
mais convincentes, variando entre possiveis tendéncias ou resultados contrastantes

na pratica empreendedora dos jovens sergipanos.

3.4 Unidades de Analise

Foram considerados como unidades validas de analise, empreendedores
jovens que possuem um empreendimento relativamente recente e que apresentam
uma situacao estavel e saudavel. A idade dos empreendedores pesquisados variou
entre 27 e 34 anos, sendo que todos ja haviam iniciados seus negocios aos 29 anos,
idade limite para considerar jovem segundo parametro da ONU. Ao todo foram 3
homens e 2 mulheres, todos desenvolvem seu negdcio na cidade de Aracaju. Foram
feitas algumas outras entrevistas néo utilizadas na presente pesquisa por insuficiéncia

de conteudo.

3.5 Fontes de evidéncia

Para Cooper e Schindler (2011), a entrevista é recomendada como uma técnica
exploratoria de coleta de evidéncias, possibilitando ao pesquisador ampliar seu
conhecimento acerca de determinado fendmeno ou objeto de estudo.

O objetivo da entrevista consiste na coleta de informacfes do respondente
acerca de determinada teméatica ou problematica (LAKATOS; MARCONI, 2003).

A entrevista é a principal fonte de evidéncia de um estudo de caso, e também
sera no presente trabalho, entretanto outras fontes serdo utilizadas como: a
observacao direta, e a documentacéo a fim de complementar a busca por informacées

gue possibilitem atingirmos os objetivos.
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3.6 Protocolo de estudo de caso

O protocolo de estudo de caso define um padrdo a ser seguido pelo
pesquisador a fim de garantir uma boa coleta de dados. Segundo Yin (2001), tal
protocolo agrega confiabilidade e assegura ao pesquisador uma boa conducdo da

pesquisa. A seguir, o protocolo para este estudo:

1. Definicdo do padréo de entrevista semiestruturado, relativo aos
elementos de andlise definidos;

Identificacdo das organizagdes que serao estudadas;

Agendamento das entrevistas com os empreendedores escolhidos;
Realizacdo das entrevistas;

Gravacao das entrevistas, mediante autorizacao;

Transcricdo da entrevista das partes inerentes a pesquisa;

Descricdo dos casos;

Analise dos dados e resultados;

© 0 N o g bk Db

Consideracoes Finais.

3.7 Limitacdes do Estudo

De acordo com Yin (2001), o estudo de caso em si tem suas limitacbes como:
falta de rigor metodoldgico, dificuldade de generalizacdo e o tempo destinado a
pesquisa.

Como limitacdo do estudo, pode-se considerar também a subjetividade das
declaracfes dos entrevistados, uma vez que essas podem sofrer influéncia tanto pelo
discernimento do entrevistado quanto pela compreensao do entrevistador.

Outro fato limitador sera o contexto das informacdes colhidas nas entrevistas,
tendo em vista que cada ramo das organizacfes estudadas tera uma realidade

diferente.
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4. APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo, serdo apresentadas as informagcbes bem como os resultados
das entrevistas, com a finalidade de relacionar as respostas dos empreendedores
pesquisados aos objetivos da pesquisa, tendo como ponto de apoio o referencial
tedrico.

Foram entrevistados cinco jovens empreendedores, idealizadores e fundadores
da organizacgéo a que se referiram, todos selecionados e todos em concordancia com
a divulgacao dos préprios nomes e dos nomes de suas empresas, conforme termo de
consentimento livre e esclarecido, assinado e datado no dia das entrevistas.

As entrevistas foram todas realizadas na cidade de Aracaju, no periodo entre
22/07 a 15/08 do ano de 2019, tendo como base um roteiro semiestruturado com
guatorze perguntas (APENDICE A).

4.1 Descricao dos Casos

A seguir, esta descrito, individualmente cada um dos cinco casos pesquisados,
em que cada empreendedor faz o relato sobre a sua organizacdo. Tal apresentacéo
segue a ordem do questionario aplicado e estd em consonancia com os elementos de

analise.

4.1.1 Alessandro Vieira Silva - Oficina do Smartphone

Alessandro Vieira Silva, idealizador e fundador da Oficina do Smartphone, é
natural de Aracaju, casado, tem trinta e quatro anos e relata que comecou a
empreender aos vinte anos de idade. E empreendedor em diversas areas como:
alimentacéo e franquias. Para esta pesquisa discorrera apenas sobre a vivéncia na
Oficina do Smartphone, empresa do ramo de tecnologia que estd no mercado ha
guatro anos sendo uma das mais conhecidas da cidade no seu segmento

Alessandro conta que o principal motivo que o fez abrir a prépria empresa foi a
afinidade com o mundo dos negocios. Sempre comprou e vendeu entre amigos e
percebeu que ali estava sua vocacao. A internet foi a maior influéncia para aflorar essa

percepc¢ao, pois com ela descobria as oportunidades de compra e venda de produtos.
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Considera-se empreendedor por oportunidade e relata que se capacitou
frequentando o CJE (Conselho de Jovens Empreendedores) onde chegou a ser
presidente. Além do aprendizado na CJE procurou o SEBRAE onde fez diversos
cursos e ainda fez inUmeras viagens a fim de assistir a palestras sobre
empreendedorismo e o ramo de tecnologia.

A Oficina do Smartphone oferece servigos de conserto em aparelhos, vendas
de acessoérios e tem dois sécios. Atualmente detém 18 lojas entre lojas proprias e
franqueadas. Alessandro, atualmente, € académico do curso de Direito e cuida de
toda parte operacional, comercial, financeira, administrativa e recursos humanos,
enquanto o seu socio € engenheiro e influenciador digital e cuida do marketing e da
comunicacgdo da empresa.

Durante a preparacao e abertura do empreendimento, Alessandro conta que
nao houve a preocupacado com o planejamento estratégico e, por consequéncia, ndo
desenvolveu misséo, visdo e valores. Ele também né&o realizou as devidas analises
interna e externa da organizacao, por nao ter tanta experiéncia e formacéao teorica.
Ele acabou focando na pratica que tinha no ramo. O entrevistado considera que falhou
nesse sentido e que ja se prepara melhor para preencher essa lacuna.

Atualmente, Alessandro contratou uma consultoria especializada para tratar do
planejamento e de novas estratégias, entretanto o poder de decisdo ainda segue
sobre o comando dele e do socio. Segundo ele, a consultoria contratada faz uma
imersdo na empresa, da uma revisada no financeiro, apresenta caminhos, aconselha
e mostra 0s numeros para cada operacao e novas estratégias. Mas em parceria com
0 sécio é que, de fato, apontam os rumos da empresa e tomam as decisoes.

Nesse novo momento, ja preocupado em analisar a organizacdo e o ambiente
externo, o entrevistado apontou quais seriam suas oportunidades, ameacas, forcas e
fraquezas.

Considera o marketing a grande forca da empresa, a capacidade de se
comunicar nas redes sociais também é um grande diferencial somado ao atendimento
especializado e de qualidade. Alessandro ndo soube pontuar quais seriam
internamente suas fraquezas.

Em relacdo as oportunidades, ele considera que trabalha com algo que,
atualmente, € indispenséavel na vida e no cotidiano de grande parte das pessoas e
gue, para atender cada vez mais publicos diferentes, vem aumentando o leque dos

produtos e servigcos, aumentando a amplitude da faixa de precos dos produtos e
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servicos que oferece. Alessandro entende que suas principais ameacas S80 0O
aumento excessivo da concorréncia e a maior durabilidade dos aparelhos que vém
sendo fabricados atualmente, bem como a crise financeira.

O planejamento atualmente é realizado a curto e médio prazo, balizado pela
consultoria contratada, decidido e implementado pelos sécios. Do planejamento
recente foram implementadas medidas como: definicdo do publico-alvo em cada loja,
as midias escolhidas para divulgacdo e uma especializacdo no treinamento dos
colaboradores com objetivo de padronizar toda a rede. As estratégias sdo debatidas,
revisadas e avaliadas em reunides quinzenais.

Apesar de ter uma agenda para o planejamento e desenvolvimento de
estratégia recorrente e intensa, o empreendedor entrevistado considera que nem tudo
gue é planejado € implementado. Ele considera que apenas 20% do que € executado
vém do planejamento, e que 80% do que é posto em pratica surgem de novas ideias
ou solugdes emergentes, normalmente, oriundas do ambiente externo e ja validadas
pelo mercado.

No tocante a solucbes emergentes um dos casos exemplificados € a
simplificacdo de um dos servicos mais recorrentes: a troca do display do aparelho,
devido a concorréncia cada vez mais optar por baixar o preco utilizando-se de pecas
de menor qualidade, jA que foi perceptivel a diminuicdo do fluxo desse servico.
Entretanto, os sécios ndo queriam diminuir a qualidade e o preco do seu servico e
optaram por desenvolver um servico alternativo.

Denominado por ele de algo mais artesanal e pioneiro no mercado local, a
solucdo empregada foi a oferta de um novo procedimento, que nado trocava o display
completamente, mas somente a parte externa de vidro, mantendo outros
componentes que antes precisariam ser trocados juntos.

Outra estratégia emergente atual também reage ao mercado e diretamente aos
concorrentes, trata-se do desenvolvimento da marca propria da Oficina do
Smartphone para os acessorios e alguns outros produtos, a fim de diferenciar e passar
seguranca e qualidade aos clientes. O entrevistado avalia que trabalhava com
produtos que o seu cliente poderia encontrar nos seus concorrentes e que, criando a
marca, acabaria por padronizar seus produtos e poderia, entdo, posiciona-lo no
mercado com alguns privilégios.

Por fim, Alessandro Silva da Oficina do Smartphone afirma, com convicgédo, que

perceber a necessidade de alteracdo no que foi planejado e até mesmo optar por



37

implementar alternativas que ndo estavam nos planos é fator primordial para a saude

e sucesso da sua organizagao.

4.1.2 John Chagas - Armazém Vovo Lali

O mentor do Armazém Vovo Lali, John Chagas é natural de Aracaju, tem 30
anos, divorciado, bacharel em Administracéo e pds graduado em gestao de negdcios.
Comecou a empreender had 3 anos e foi motivado a empreender por
descontentamento com as oportunidades que havia tido no mercado de trabalho.
Considera que os periodos de crise acabam levando as pessoas ao
empreendedorismo.

John afirma ter sido influenciado a empreender por um tino nato ja que nao
havia na familia ou a sua volta qualquer inspiracdo para tal, a ndo ser a propria
vontade. O entrevistado atua em outros segmentos, mas para fins dessa pesquisa se
reportara apenas as experiéncias do Armazeém Vovo Lali.

O armazém Vovo Lali esta em atividade ha 3 anos e hoje conta com seis
lojas/quiosques, sendo trés franqueados fora de Sergipe e mais dois franqueados na
capital, além da loja matriz. Foi o primeiro negocio do empreendedor entrevistado e
segue ainda como o principal. Ele atribui ser sua grande oportunidade de empreender,
atrelada a necessidade de dar um novo rumo na sua vida profissional. Ele se
considera empreendedor por necessidade e também por oportunidade.

Conduzindo o Armazém Vovo Lali, cujo segmento descrito é o de vendas a
granel de produtos naturais, o entrevistado € responsavel por todas as areas da
empresa. John relata que ndo possui sécios e trata de todos os departamentos, do
comercial ao financeiro, seleciona franqueados, colaboradores e afirma que ja ficou
responsavel, inclusive em alguns momentos, para o atendimento ao cliente no
chamado frente de loja.

No inicio da concepcdo do negoécio chegou, a fazer uma consultoria no
SEBRAE com o intuito de desenvolver um plano de negdcio, mas que acabou por ndo
seguir até o fim. Iniciou sem desenvolver o plano, sem definir missdo, visao e valor e
sem as respectivas andlises internas e externa. Entretanto a partir do momento que
decidiu se tornar uma franquia, contratou uma consultoria a fim de definir tais

parametros e realizar as andlises necessarias.
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ApoOs a contratacdo da consultoria, definiu como missdo do seu negdcio,
oferecer mais qualidade de vida para as pessoas que procuram ter uma alimentagao
saudavel e cheia de sabor. Sua misséo € definida em: tornar-se referéncia no mercado
de alimentacao saudavel. Definiu como valores: unir sabores para conectar pessoas
a um estilo de vida mais saudéavel.

Com a colaboracdo da consultoria contratada, também definiu suas forcas,
fraquezas, ameacgas e oportunidades, obtendo um panorama mais minucioso do
proprio negdcio e do ambiente no qual esta inserido, como detalhado abaixo.

Considera seu atendimento sua grande forca. Para tanto, todas as
colaboradoras sao obrigatoriamente formadas ou estudantes da area de nutri¢cdo para
gue haja uma venda especializada, agregue valor ao produto e ofereca confianca aos
clientes. Quanto as fraquezas, tanto para a loja matriz quanto aos franqueados, foi
identificada uma deficiéncia no sistema de informacéo utilizado, que ndo € amplo o
suficiente e esta sendo readequado para poder municiar o gestor de mais informacgdes
acerca das lojas, estoques, vendas e etc.

Em relacdo ao ambiente externo, considera como ameaca 0s Nnovos entrantes,
sobretudo no modelo de negdcio que ele utiliza, que sdo os quiosques em centros
comerciais de produtos concorrentes ou substitutos. Também considera o cambio
outra grande ameaca, por seus produtos serem na grande maioria importados.

Quanto as oportunidades, sente que existe uma demanda por vida saudavel e
alimentacéo regrada a produtos naturais. Por isso, considera que € vantagem investir
majoritariamente em compras dos produtos nos periodos certos, aproveitando da
variacdo do preco de acordo com sazonalidade do produto. Essa atitude o torna
diferente de alguns concorrentes que fazem a mesma compra independente da
sazonalidade do produto.

Atualmente, todo seu planejamento estratégico e suas estratégias sao criadas
e planejadas a fim de expandir com franquias. A consultoria segue parceira nessa
formatacao do plano de negdécios e de novas estratégias numa via de mao dupla; tanto
o0 entrevistado surge com ideias que sao revisadas pela consultoria, como a
consultoria vislumbra e apresenta caminhos para ele. Nao foi exemplificado, na
pratica, quais seriam as estratégias para expandir com franquias.

Falando sobre o que é de fato executado na organizacdo, foi relatado que
proporcionalmente apenas 30% do que é posto em pratica vém do planejamento e

gue 70% seriam emergentes, demandas do mercado, dos clientes, modismos.
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Segundo ele, seus produtos variam bastante, assim como a demanda, bem
como surgem frequentemente novos produtos, ocasionando a necessidade de uma
maior atengcdo com a oferta. Essa situacdo acaba, por muitas vezes, alterando de
forma repentina seu planejamento de compra, de exposi¢cdo dos produtos, precos
praticados, promocdes e marketing.

Um exemplo interessante comentado pelo entrevistado € que o planejamento
dele sempre desmorona quando algum produto € bem divulgado ou rechacado por
algum programa de TV do segmento saudavel ou por algum influenciador digital do
mesmo nicho. Ele comenta que se tornou telespectador e seguidor desses veiculos
de informacdo para ficar minimamente preparado e ser agil nas alteracfes
necessarias.

Outro fator que faz fugir do planejamento € o cambio. As mudancas de
fornecedores, de quantidade e de variedade dos produtos comprados sdo constantes.
Por isso, ele acaba por fazer compras oriundas dos mais diversos paises a fim de
driblar uma perda por conta do cAmbio. Além do aproveitamento da sazonalidade de
determinado produto, o modo de estratégia emergente passou a ser uma pratica
permanente, segundo o empreendedor entrevistado, que antes sé levava como
parametro para compras o proprio estoque.

Fatores externos e novas oportunidades como o0s citados acima sao 0s
principais motivos que levam a estratégias emergentes. Mas fatores internos como
uma informac&o que retorna dos proprios colaboradores e franqueados acerca de
posicionamento dos produtos no quiosque, produtos que precisam ser vendidos em
embalagens e ndo a granel e vice-versa sempre acabam por ser implementadas
apesar de nao ser o que foi planejado.

Por fim, o empreendedor John Chagas afirma que, sem sombra de duvidas,
atribui boa parte do sucesso que vem tendo com o Armazém Vovo Lali a capacidade
de alterar o que foi planejado a fim de atender a oportunidade do mercado. Segundo
0 mesmo, 0 gestor jamais podera ficar alheio ou miope ao que acontece ao seu redor,

caso fique leigo aos fatores externos e a dinAmica do mercado, ficara para tras.

4.1.3 Thiago Paes - Cative Presentes

Thiago Paes Andrade Lima, natural de Aracaju, solteiro, vinte sete anos, atua

no ramo de presentes e papelaria fina, formado em Design Grafico decidiu ser
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empreendedor. Apds pensar em diversos segmentos, optou por vender presentes, e
criou a Cative Presentes. Sozinho e sem sécios, inicialmente era ele o Unico
funcionario. Até hoje, segue atendendo seus clientes na primeira loja e controla toda
estrutura da empresa, das financas até a criacdo de novos produtos.

Motivado por influéncia familiar, conforme relata, a sua familia é toda composta
por comerciantes. Uniu tal conjuntura a certeza de que, no seu ramo de formacéo, nao
teria o0 retorno financeiro de que gostaria. Considera-se empreendedor por
necessidade de gerar sua prépria renda e por oportunidade, ja que teria um excelente
suporte da familia para iniciar em qualquer ramo que optasse. Aproximou-se de
franquias no ramo de presente, mas foi além e abriu sua loja independente para fugir
da taxa de franquia.

Fez uma consideravel pesquisa de mercado, avaliou custos para o aluguel do
espaco fisico em diversos centros comerciais, conheceu fornecedores, observou seus
concorrentes e a movimentacao de clientes nas lojas. No inicio procurou saber quanto
teria que vender para se manter e chegou até a iniciar o plano de negdcios assistido
pelo SEBRAE, mas nédo o formalizou.

Thiago reafirma, seu negocio € vender presente. A Cative Presentes hoje esta
com seis anos de funcionamento e conta com duas lojas fisicas, uma no centro e outra
em um famoso centro comercial da capital sergipana, fora a loja virtual. Para além da
linha de presentes, modificou um pouco seu planejamento e aproveitando do maior
espaco fisico da segunda loja, passou a comercializar produtos de papelaria fina que,
segundo ele, agrega valor ao perfil de presentes que comercializa.

Durante a abertura do seu negdcio, chegou a realizar quase na integra o plano
de negocios do SEBRAE, apenas ndo formalizou, construiu declaracées de misséao,
visdo e valor para sua empresa. Mas, infelizmente, como nao registrou também néo
se recorda mais, em relacdo as analises externa e interna. O entrevistado diz que
muito pouco mudou e relatou o que considerava suas forcas, fraquezas, ameacas e
oportunidades.

Para Thiago Paes, a sua grande oportunidade foi a localizacdo onde instalou
sua primeira loja, proximo a dois colégios particulares de classe média/classe média
alta. Atrelado a isso foi favoravel o fato de ser um prédio onde ja existia um
empreendimento de sua familia, onde zerou seu custo com aluguel. Na segunda loja,
repetiu a receita de se localizar bem, proximo ao seu publico alvo e mais uma vez

muito préximo a uma escola privada de classe média alta.
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Sua maior ameaca identificada e que segue até atualmente € o cadmbio, mais
especificamente o ddlar americano. A grande maioria dos seus produtos e suas
relacbes com fornecedores € baseada na cotacdo do dolar o que dificulta uma
regularidade de custos e a manutencéo do preco final de venda.

Em relagdo ao ambiente interno, considera que sua principal forca € a
versatilidade, pois como gestor consegue criar solu¢des para as dificuldades e pelo
fato de conseguir agregar valor ao seu produto a fim de conseguir atender um outro
publico na sua segunda loja.

Thiago aponta como sua maior fraqueza a falta de tempo para atender a todas
as demandas da empresa, considera que sempre que ele mesmo cria seus produtos
consegue maximizar os lucros. Entretanto como é responsavel por todas as areas da
empresa sobra-lhe pouco tempo para a criacéo.

Respondendo sobre a criacdo de suas estratégias, a receita segue sendo
reduzir os custos, seja com os fornecedores dos produtos ou desenvolvendo os
préprios produtos, agregando cada vez mais valor aos mesmos. A loja online veio para
dar mais comodidade ao cliente e otimizar o proprio tempo a fim de criar mais
produtos. A expansao do relacionamento e interagdo com seus clientes por meio das
redes sociais € outra estratégia vigente, que o gestor considera atual, barata e com
retorno bastante consideravel.

Em relacéo as estratégias emergentes, foram identificadas algumas, ainda que
inicialmente o empreendedor ndo entendesse a acdo como tal. Apos os devidos
esclarecimentos, 0 mesmo acredita que metade das estratégias executadas sdo
planejadas e metade emergentes.

Em algumas situacbes que fogem ao planejamento e ao comportamento
habitual da loja, como quando algum produto do seu portfolio tem a sua aquisi¢ao
complicada por qualquer fator, o gestor, aproveitando-se da sua formacdo como
design grafico, procura substituir tal produto por um de sua propria fabricacao.

O empreendedor pesquisado criou a sua prépria marca, usando o nome da loja,
para uma linha de produtos substitutos aqueles que se encontravam em alguma
dificuldade de aquisicéo, seja de custo por oscilagdo do cambio, prazo de entrega ou
fornecedor em desabastecimento.

Sempre que surgia uma nova febre por determinado produto, um modismo
fulminante, ainda que procurasse inicialmente os seus fornecedores, caso nao fosse

atendido no tempo pretendido ou ao custo desejado, a opg¢ao por desenvolver um
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produto igual ou similar era acionada. Ao comentar essa questdo apontou que a
maioria da solugbes emergentes surgiam por mudancas no ambiente externo,
entretanto apontou como uma nova oportunidade e algo que emergiu internamente a
entrada no segmento de papelaria fina.

A entrada no segmento de papelaria fina foi uma estratégia emergente
reconhecida, pois apesar de jamais considerar a entrada de uma linha de produto que
ndo fosse originalmente presente, além de agregar valor ao produto que ja
comercializava, percebeu que o publico que procurava seus presentes aos quais
denomina como criativos e inovadores, teria nessa linha de papelaria fina produtos
complementares.

O entrevistado considera que se antecipar as mudancas € de fato o caminho
ideal. Ainda que nem sempre seja possivel prever, acredita que estar preparado para
mudancas no que foi planejado, caso seja hecessario, € sim primordial para 0 sucesso
nao so da sua, mas de todas as organizacdes. Ele afirma que se considera, apto para

tal.

4.1.4 Méarcia Santana -Loja Marré Deci

A empreendedora Marcia Santana, proprietaria da Loja Marré Deci, tem vinte e
sete anos, natural de Aracaju, solteira, formada em Publicidade e Propaganda, foi
motivada a abrir seu préprio negécio porque ficou desempregada. Como ja vendia
algumas mercadorias online por meio das redes sociais, sentiu-se engajada a abrir a
sua loja, confiando na clientela que tinha e na oportunidade. Fundou ha seis meses a
Marré Deci.

Foi influenciada por sua primeira experiéncia profissional, por cinco anos
trabalhou em lojas nos shoppings da capital, exercendo gradualmente diversas
funcdes, de vendedora a gerente. Apds esse momento, quando foi atuar na sua area
de formacao, ndo abandonou suas vendas. Em paralelo ao seu trabalho, vendia online
€ conseguiu, aos poucos, fidelizar sua clientela.

Méarcia considera-se empreendedora por oportunidade, pelo fato de ter
conhecimento no segmento de vestuario, ja ter a experiéncia de vender online e
conseguir abordar todo funcionamento de uma loja desse ramo devido a vivéncia
adquirida. Contudo pontua que o desemprego acabou por acelerar todo o processo

de empreender, considerando-se também empreendedora por necessidade.
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A Marré Deci foi idealizada para ser exclusivamente uma loja de revenda de
vestuario feminino, dando continuidade a atividade que a entrevistada sempre
realizou. Planejou-se inicialmente pesquisando seus custos, ela relata que fez tudo de
forma bastante amadora, desenvolvendo planilhas e projetando gastos como quanto
gastaria com aluguel, com compras de mercadorias (muito mais repetidamente do que
guando vendia apenas online) e compra de material de apoio para a loja.

Todo restante do planejamento propriamente dito n&o foi formalizado, levando
em conta que, segundo ela, a ideia inicial era que a loja fisica fosse um facilitador e
potencializador das vendas online.

A empreendedora jamais pensou em desenvolver missao, visao e valor para o
seu negocio, ndo vislumbrou nisso qualquer vantagem pelo menos por enquanto, sua
missao, visao e valor como relata foi e é, vender e vender! De tal modo, soube de
forma simples e informal analisar a sua propria organizacao e analisar seu ambiente
externo.

Considera sua maior forga, o fato de conhecer muita gente e ter uma clientela
consolidada, além de ter experiéncia no ramo. Avalia que sua maior fraqueza € o
poder de investimento, tendo em vista que para comecar precisou pedir empréstimo
bancéario e ainda segue pagando. Ela acredita que existe um gargalo no poder de
investimento para expandir a compra de mercadorias e desenvolver novas ideias.

Com relacdo as ameacas, considera ser a grande quantidade de concorrentes
com produtos similares e um habito que ela considera ruim de venda com pagamento
para outra data na base da confianca e da amizade. Ela relata que esse recurso era
necessario para comecar, entretanto precisa extinguir, mas acaba sendo bastante
complicado, pois, por vezes, termina perdendo venda.

Como oportunidade, avalia que a expansao das suas redes sociais, atrelado a
uma reducado de custos com fornecedores, que o desenvolvimento de uma marca
prépria e, paralelo a isso, futuramente, desenvolver tal marca para revendas para além
do varejo. Marcia conta que limitou seu publico tendo como base a clientela obtida
nas vendas online, e apostou todas a suas fichas em produtos para atender essa
clientela.

A entrevistada tracou a estratégia da loja em harmonia com o que ja vendia nas
redes sociais, que seria ter mercadoria atualizada com as tendéncias do momento,
bem préximo do que é ofertado por seus concorrentes analisados, com um diferencial

que seria 0 preco. A estratégia € obter fornecedores que Ihe apresentassem o menor
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custo para que essa economia ndo apenas gerasse mais lucros como também que
pudesse repassar seus produtos com menor preco e se estabelecer no mercado.

Outra estratégia planejada e vigente €, como ela descreve, esta sempre em
evidéncia, seja em relacdo a exposi¢ao nas redes sociais, seja em relagdo ao preco
acessivel, novidades que sempre consegue p6r a disposi¢cdo dos clientes, novos
produtos, etc.

Como a principio a funcdo da loja seria uma ferramenta de extenséo e
expansdo das vendas nas redes sociais, a empreendedora identifica com
tranquilidade algumas estratégias emergentes que foram implementadas. De acordo
com Marcia, inicialmente a loja funcionava com uma vitrine discreta e com péssima
visibilidade para quem passava na rua, além de funcionar restritamente no horéario
comercial.

Percebendo que havia fluxo suficiente e que as pessoas entravam para
perguntar se era uma loja e o0 que la vendia, a entrevistada rapidamente mudou sua
estrutura, desenvolveu melhor a vitrine e modificou a porta e vitrine para dar maior
visibilidade a parte interna. Flexibilizou seu horario de funcionamento para atender o
publico que ndo podia ir a loja no horario comercial, passou a funcionar também
durante o tradicional horario de almoco e estendeu seu funcionamento a noite.

Com a passagem de algumas datas comemorativas, eventos que aconteciam
na cidade, procurou diferenciar e oferecer seus produtos, visando aguele momento
especifico, casando seus produtos a determinada tematica do evento, apostando na
velocidade de comunicacao, oportunizada pelas redes sociais.

Relata também que percebeu a oportunidade de vender sob encomendas uma
linha especifica de ténis infantil, sem manter em estoque, como ela explica, para nao
ter o dinheiro parado, mas continuar vendendo.

Marcia pontua que de tudo que pde em pratica, metade € planejado e metade
emergente. Entre as solucBes emergentes acredita que grande parte surge do
ambiente externo ou sdo novas oportunidades percebidas e que, sem duvida, vem
conseguindo ter ainda mais sucesso com a loja fisica gracas a capacidade de
perceber as mudancas, conseguir realiza-las ainda que esteja completamente fora do

gue foi planejado.

4.1.5 Laryssa Machado - Uh Lala Brigaderie
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A idealizadora da Uh! Lala Brigaderie é a ultima empreendedora descrita nesta
pesquisa. Laryssa Machado, Itabaianense, 30 anos, solteira, formada em
Administragdo e em Gastronomia conta que foi motivada a empreender por incentivo
da familia e dos amigos que ja conheciam os seus brigadeiros. A fama do brigadeiro
de Laryssa foi reconhecido ainda durante o seu ensino médio, com o objetivo de
arrecadar fundos para a formatura, foi a primeira vez que preparou o seu produto e o
pds a venda.

Passada toda a graduacdo em Administracdo, com empregos fixos por esse
tempo, considerava que ainda ndo havia surgido o momento para abrir o préprio
negdcio. Vez ou outra fazia e vendia seus brigadeiros para familiares e amigos mais
préximos. Quando da ideia de cursar Gastronomia e com muita influéncia de pessoas
préximas, resolveu iniciar para valer a venda de brigadeiros para o publico geral, tendo
como principal fonte de divulgacéo as redes sociais.

Laryssa se considera empreendedora por oportunidade, justifica que além de
ja ter a pratica de fabricar seus produtos percebeu que no mercado sergipano existiam
rarissimas empresas que trabalhavam com matéria prima de alta qualidade. Relatou
gue poderia entrar nesse segmento, agregando valor ao produto com matéria prima
de alta qualidade, e pelo fato da capacitacdo que a nova formacédo que ela estava
concluindo permitiria também que ela desenvolvesse um produto diferenciado.

Em dado momento da entrevista, relatou que um dos seus objetivos também
seria encontrar um incremento de renda, confirmando assim que também se
enquadrava como empreendedora por necessidade.

A Uh! Lala Brigaderie esta ha cinco anos no mercado, ndo possui um ponto
comercial para atendimento aos clientes, mas conta uma rede social poderosa, e com
clientes fidelizados como narra a entrevistada.

No tocante ao planejamento estratégico, a entrevistada relata que fez
informalmente, baseada pelo modelo de negécio do SEBRAE e pelo conteudo
adquirido na sua primeira graduacdo em Administracao.

Laryssa ndo formalizou e, infelizmente, ndo se recorda das definicbes de
missao, visdo e valor, mas conta que o objetivo ja era e segue sendo ser o melhor
brigadeiro da cidade, fato que, segundo ela, conseguiu alcancar simbolicamente,
guando em 2017, conseguiu vencer um concurso denominado Teste Cego do

Brigadeiro, desbancando famosas docerias da cidade. O concurso foi promovido por
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um perfil de rede social que conta, atualmente, com mais de 70 mil seguidores e
publicado no jornal de maior alcance e divulgacéo do estado.

Em relacdo as respectivas andlises interna e externa, ela descreve
informalmente tendo como parametro a ultima analise do mercado que realizou.
Considera suas forgas, ter um produto reconhecidamente diferenciado em relacao a
qualidade, relacionamento com os clientes ja que trata pessoalmente com cada um,
enquanto suas fraquezas séo: equipe reduzida, e o fato de ndo se dedicar
exclusivamente ao negdcio.

Em relacdo ao ambiente externo, considera oportunidades o modismo por
produtos denominados gourmet, a procura cada vez maior por produtos
personalizados, uma preferéncia do publico por produtos "caseiros". As ameacas sao
0S novos entrantes, a situacdo econdmica do pais e o apelo social por uma
alimentagdo com menos agucar.

Quando falamos em estratégia, fica claro que a avaliagdo que a entrevistada
faz sobre 0 seu segmento, somado ao seu tamanho no mercado, € que ele e sua atual
conjuntura ndo exigem um planejamento muito estruturado. Contudo, Laryssa afirma
gue a estratégia atual é desenvolver-se em relacao a divulgacao e ao relacionamento
nas redes sociais, com o intuito de fidelizar mais clientes.

A entrevistada comenta que em relacdo aos clientes ja fidelizados, o plano é
manter seu nivel de qualidade e sempre surpreendé-los de alguma forma, superando
suas expectativas. Algumas estratégias sdo testadas na base de tentativa e acerto,
as ideias de novos produtos sédo postas em pratica e testadas com a clientela fiel.

Muito por conta desse método de implementar suas estratégias, que a grande
maioria do que acaba sendo executado é estratégia emergente. A empreendedora
conta que o servico prestado € de vendas de produto sob encomenda, mas vez ou
outra participa de feiras gastronémicas para venda no varejo, em que o interesse nao
se restringe especificamente na renda com as vendas, absolutamente, o interesse
maior € alcancar novas pessoas e divulgar o produto. A participacdo em feiras desse
tipo € considerado por ela uma estratégia emergente.

Outra préatica que considera estratégia emergente foi o desenvolvimento de
produto para quem tem alguma restricdo alimentar. Ela conta que, atualmente, ja
consegue encontrar matéria-prima de qualidade para esse publico, e é algo que, por
vezes, era questionada por algum cliente. Segundo ela, jamais passou pela cabeca

entrar por esse segmento, entretanto percebe que a demanda vem aumentando e nao
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pode ficar de fora. Essa nova linha ainda néo foi disponibilizada, mas esta em fase
final de preparacgéo. Laryssa considera que 80% da suas estratégias implementadas
sdo emergentes e 20% planejadas.

Finalizando a entrevista, Laryssa descreve que de fato é preciso ficar atenta ao
mercado para as tendéncias do momento, conta que nunca passa muito tempo sem
um produto novo ou um upgrade em algum que ja fornece, fala que sempre ouve o
feedback dos clientes para alguma sugestao ou reclamacao, e que, sem duvida, vem
obtendo mais sucessos por conta dessa capacidade de se reinventar, sempre que

necessario.

4.2 Andlise Individual dos Casos

A seguir, tem-se uma breve analise individual dos cinco casos pesquisados, e

a avaliacdo do pesquisador sobre o que foi relatado por cada empreendedor.

4.2.1 Alessandro Vieira Silva - Oficina do Smartphone

Alessandro, entre todos os entrevistados, € um caso a parte em relacdo a
necessidade de empreender. Hoje, ele desenvolve diversos negdécios por escolha
prépria, trabalha com o que gosta de fazer. Privilegiado financeiramente, ja havia tido
diversos negocios em diversos segmentos, sem maiores problemas de investimento,
sendo que a empresa apresentada na entrevista acabou por ser seu caso de maior
sucesso, e naturalmente absorveu um bom investimento.

Alessandro iniciou seu negdécio sem qualquer referencial teérico, planejamento
formal ou algo do tipo, especifico para a nova empresa. Utilizou-se basicamente da
vivéncia em outras experiéncias comerciais e de algum conhecimento proprio no
segmento, bagagem acumulada de quando comprava e revendia celulares a
familiares e amigos.

Com a empresa se consolidando no mercado, surgiu a oportunidade de se
expandir com novas lojas proprias e também em forma de franquia. Nessa nova
conjuntura, ficou completamente impossivel que o desenho do seu negdcio, as
estratégias praticadas, e todo seu planejamento continuassem apenas dentro da sua

cabeca, somando a isso o fato que, naturalmente, seria impraticavel dar conta da nova
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carga de tarefas com as novas lojas e franquias; entendeu ser necesséria a
formalizacdo do seu planejamento.

Somente quando o negécio atingiu um nivel mais complexo, buscou contratar
uma consultoria para formalizar todo seu planejamento estratégico e realizar as
devidas andlises, sendo assim capaz de replicar e padronizar sua operacdo em todas
as lojas.

A partir da consultoria passou a desenvolver suas estratégias em regime de
colaboracéo com os consultores. Antes buscava validar as proprias ideias na base do
erro/acerto, tornou-se também adepto do benchmarking a fim de trazer e implementar
ideias ja validadas no mercado. Ainda em relacéo a estratégia, desconhecia o conceito
de estratégias emergentes como 0s demais empreendedores pesquisados nho
presente estudo, muito embora apos entendimento do que se tratava, relatou diversos
exemplos de solucbes emergentes praticadas na sua organizacdo como ja fora

relatado.

4.2.2 John Chagas - Armazém Vovo Lali

John estudou administracdo e se especializou em gestdo de negocios ja
vislumbrando em algum momento da vida empreender. Inserido no mercado de
trabalho, acabou por perder a paciéncia com as oportunidades que vinham surgindo,
e dai entdo passou a pesquisar em qual negocio, segmento, ele iria investir. Da
mesma forma que a maioria dos entrevistados, acabou iniciando o negocio sem
formalizar planejamento ou qualquer tipo de analise interna ou externa.

John procurava algo sem precedentes no mercado local, ainda que o segmento
e a maioria dos seus produtos ja fossem comercializados em lojas convencionais. Ele
buscou mudar o formato da loja para que fosse, de fato, algo diferente. Assim, surgiu
a ideia dos quiosques.

A primeira grande estratégia de John foi desenvolver uma loja em formato de
guiosque para ter maior visibilidade. A ideia era estar visivel ao publico, em geral,
mesmo nao sendo o produto que aquela determinada pessoa estivesse procurando,
fato que nado seria possivel em uma loja tradicional. Outras estratégias importantes
foram percebidas, como instalar seus quiosques em grandes conglomerados
comerciais e optar por colaboradoras que fossem estudantes ou profissionais em

areas relacionadas a alimentacéo.
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Da mesma forma que o Alessandro da Oficina do Smartphone, o entrevistado
percebeu a necessidade de formalizar um planejamento através de suas devidas
analises, quando o negdcio fluiu e passou a ter filiais e franquias. A maneira que o tal
planejamento foi desenvolvido também foi similar, através da contratacdo de
consultoria externa. O foco atual € seguir ampliando o nimero de franqueados,
seguindo o mesmo modelo e padronizando toda a rede.

Com relacdo as estratégias emergentes, o entrevistado exemplificou como
detalhado na descricdo dos casos, algumas situacdes que, em sua maioria foram
aplicadas por ele na loja matriz e na filial que te pertence. Entretanto, afirmou que
repassa a informacéo e alimenta seus franqueados com esse tipo de experiéncias,
para que seja mantido um padrao.

Para além dessa informacdo que parte da matriz para filial/franquia, o
entrevistado esta buscando uma maneira para que esse tipo de informacao e solugcdes
emergentes aplicadas nos demais franqueados também acabem retornando para a

matriz, a ponto de ser validada e replicada.

4.2.3 Thiago Paes - Cative Presentes

Thiago acabou empreendendo por tradicdo familiar. Toda a sua familia € de
comerciantes, tanto por parte de pai quanto de méae, sempre teve essa possibilidade
como um caminho a seguir. Apesar disso ndo escolheu nenhuma formacéao
relacionada diretamente a atividade empreendedora; curiosamente o curso escolhido
seria de fundamental importancia para o negdécio que possui hoje.

Pesquisou por franquias, quase se tornou um franqueado, mas resolveu se
aventurar sozinho no mesmo segmento que iria ser franqueado, rompeu a fronteira da
franquia e foi em cheio em vérios fornecedores. Assim que percebeu e aprendeu o
funcionamento do seu mercado, rompeu a fronteira de alguns fornecedores e passou
a fabricar os proprios produtos, utilizando-se muito da sua formacédo como Design.

Entre todos os entrevistados, Thiago foi o que percorreu mais tempo ao lado
do SEBRAE com o objetivo de planejar seu negécio, chegou a desenvolver quase
todo plano de forma assistida, mas ndo formalizou. Abriu uma primeira filial, depois
outra, percebeu a necessidade de ter um planejamento concreto e palpavel, mas se
descreveu como centralizador, fechou uma das lojas e ficou tocando o negécio com a

prépria intuicdo como antes.
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Quase seguiu 0 mesmo padrdo do John e do Alessandro que com o
crescimento dos negdcios realizaram o planejamento formal e as respectivas andlises,
mas como esse crescimento arrefeceu, tal encaminhamento também esfriou.

Estrategicamente posicionou tanto a primeira loja quanto a filial que segue
aberta, préximas a colégios, estratégia essa que foi validada com o tempo.
Inicialmente a ideia era apenas revender presentes, no entanto, aos poucos, essa
l6gica foi mudando, percebeu o quanto de margem ganharia desenvolvendo e
produzindo os proprios produtos passando a explorar essa vertente, uma das
primeiras estratégias emergentes descritas durante a entrevista.

Além da producdo propria, desenvolveu sua marca para esses produtos,
passou a vender on-line e incluiu na loja filial, por ter mais espaco, uma linha de
papelaria fina, tudo isso de forma emergente por demanda do mercado.

Thiago relatou, apesar de ndo ter o dado exato, que muitas lojas do seu
segmento, entre lojas proprias e franquias vém encerrando suas atividades, e o
grande causador disso seria a mesmice de produtos em todas elas e a falta de
capacidade de inovacédo, caracteristicas que ele considera ndo ter, sendo que as

acOes que possibilitam essa diferenca foram todas solu¢cées emergentes.

4.2.4 Mércia Santana -Loja Marré Deci

Marcia é a empreendedora com menos tempo em atividade entre o0s
entrevistados, ao menos nesse novo modelo de negdécio que escolheu para
empreender. Apesar de ter muito tempo com experiéncias em vendas de vestuario,
seja em lojas fisicas convencionais nas quais ja foi funcionaria ou em todo tempo que
vendeu em sua prépria loja online, € perceptivel que ela ainda vem se adaptando a
nova conjuntura e, com isso, foi bastante proveitosa sua entrevista com varios
exemplos de estratégias emergentes.

Apoiada na vasta experiéncia no segmento escolhido e também nos
conhecimentos adquiridos em sua formacao académica, a loja fisica sobre a qual a
entrevistada discorreu, segue em desenvolvimento. Se inicialmente foi carente de um
planejamento estratégico concreto e de uma analise no mercado ao qual estava se
inserindo, atualmente, a empreendedora procura se atentar mais a essa questao,

analisando quem é seu publico, se informando sobre concorrentes e, sobretudo,

organizando sua questao financeira e compras de mercadoria.
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A entrevistada possui grande clientela oriunda de sua loja online e amigos e
nao poupa esforgos para manté-los fidelizados. A rede social continua sendo sua
principal ferramenta de divulgacdo e comunicacado com esse publico. Nao hd nenhum
dia sequer sem postar novidades, com a diferenca que agora n&do importa apenas
persuadir para realizar a venda, como também persuadir para visitar a loja e vender
ainda mais.

A sua grande estratégia escolhida é o preco baixo, fala abertamente em ter o
menor preco sempre e para isso precisa ser lider em custos. Além disso, tem como
outra estratégia estar sempre atualizada em relacdo as mercadorias e as tendéncias
da moda, fato que considera indispensavel para o segmento de vestuario.

Dentre as estratégias emergentes aplicadas por Marcia, descritas
anteriormente, chama atencdo que em sua grande maioria estdo relacionadas a
mudanca de sua estrutura, que parte de uma loja online, pra uma loja fisica ainda
atrelada a loja online, e também por uma subestimacao da propria empreendedora ao
seu novo modelo de negocio, somado a uma capacidade financeira limitada, tanto

para investir quanto para manter o capital de giro.

4.2.5 Laryssa Machado - Uh Lala Brigaderie

O caso de Laryssa € bastante peculiar em relacdo ao ramo escolhido e a forma
como ela vende seus produtos, alimento e sob encomenda respectivamente.
Concomitante a isso, o fato de ndo contar com uma loja convencional ou algum ponto
de venda fixo torna seu caso diferente de todos os outros entrevistados.

Sua estrutura simples e enxuta influenciou totalmente o fato de o planejamento
ter sido basico e informal. Vale ressaltar também que ela estd inserida em um
segmento antigo e estavel, onde ndo ha muito o que inovar, entretanto a
empreendedora alcancou um dos seus varios objetivos desde que iniciou sua
producdo, que era ter um produto totalmente diferente dos demais e que essa
diferenca fosse baseada numa qualidade superior e, por consequéncia, que essa
gualidade tivesse destague no mercado.

Ainda que sem um planejamento estruturado, a entrevistada conta com uma
unido na sua formacdo académica que permite um bom controle do negdcio,

sobretudo uma visdo mais minuciosa da gestdao em si, bem como uma capacidade
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técnica de criar e fazer produtos inovadores que, sem davida, € um diferencial frente
a concorréncia e explica boa parte do sucesso obtido.

As estratégias escolhidas foram justamente para possibilitar um produto
superior, matérias-primas de qualidade e diferentes da maioria encontrada na
concorréncia, uma comunicagdo pessoal e dedicada com cada cliente somado a
producéo sob encomenda que procura sugerir a clientela uma exclusividade daquele
produto a cada nova encomenda. A ideia é de fato vender o conceito de um brigadeiro
unico “de grife”, relata a entrevistada.

As estratégias emergentes utilizadas procuraram suprir caréncias como: a
auséncia de um ponto fixo de vendas, aumentar sua divulgacdo e conhecimento
perante o publico em geral. Se a participacdo nas redes sociais é macica e efetiva
para a atual capacidade de producdo, a busca por uma maior divulgacdo € um
caminho para alcancar mais clientes e pensar numa expansao. Outra estratégia
emergente utilizada como ja exemplificada visa atender a um publico especifico que
detém restricdo alimentar a algum dos ingredientes tradicionais e também atender a

uma demanda crescente de produtos saudaveis.

4.3 Andalise Comparativa dos Casos

Nesse tdpico, € feita a comparacdo dos casos descritos frente trés parametros,
gue sao: perfil do empreendedor, etapas do planejamento e estratégias planejadas
versus solucdes emergentes. O conteido comparado em cada subtépico é orientado

para atender os objetivos dessa pesquisa.

4.3.1 Perfil do Empreendedor

Para analisar o perfil do empreendedor, foi identificado sua idade, estado civil,
idade, formacdo académica, se empreendeu por oportunidade, necessidade ou
ambos e por fim qual foi sua principal motivacao.

Entre os cincos pesquisados, sdo quatro da capital Aracaju e apenas uma de
Itabaiana, a faixa etaria variou entre 27 e 34 anos e todos no momento da abertura do
negaocio descrito tinha até 29 anos. Dos cinco, apenas um nao concluiu o terceiro grau,

e apenas dois sao bacharéis em administracao.
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Em sua maioria, sdo empreendedores por oportunidade e necessidade, sendo
um, apenas por oportunidade. As motivagdes para o inicio no empreendedorismo sdo
das mais diversas, variando do desemprego, incremento de renda, um incentivo
familiar, descontentamento com area de formacao e, até mesmo, pelo simples gosto
para negociar. Segue o Quadro 1 abaixo para esclarecimentos:

Quadro 1: Perfil do Empreendedor

EMPREENDEDOR PERFIL
Aracajuano
Casado
ALESSANDRO VIEIRA 34 anos
Estudante de Direito
Oficina do Smartphone Empreendedor por oportunidade

Motivagéo: Afinidade com o
empreendedorismo

Itabaianense
Solteira
LARYSSA MACHADO 30 anos
Administradora e Gastronoma
Uh Lala Brigaderie Empreendedora por oportunidade e

necessidade
Motivacdo: Familia e Incentivo de amigos
Aracajuano
Divorciado
30 anos
Administrador e Gestor em Negdcios
Empreendedor por oportunidade e
necessidade
Motivacédo: Considera ter tino nato para
empreender
Aracajuano
Solteiro
THIAGO PAES 27 anos
Design Gréfico
Cative Presentes Empreendedor por oportunidade e
necessidade
Motivacdo: Familia e geracdo de renda
Aracajuana
Solteira
28 anos
MARCIA SANTANA Publicitaria
Empreendedora por oportunidade e
Loja Marré Deci necessidade
Motivacao: Desemprego e Conhecimento do
Ramo

JOHN CHAGAS

Armazém Vovo Lali
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Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

De uma maneira geral, algumas caracteristicas sdo comuns entre todos o0s
entrevistados. Em todos os ramos e segmentos escolhidos por cada um, caso a caso,
j& havia alguma relacdo de proximidade com a atividade escolhida, seja ela
relacionada a simples pratica no segmento de forma incipiente para gerar renda ainda
gue eventualmente, ou por afinidade ao ramo escolhido.

Outra caracteristica comum é a utilizacdo da sua formacdo académica para
incrementar o modo como atua no mercado, exceto no caso do Alessandro. E notavel
como a formacdo académica do Thiago e da Marcia é essencial e presente na
execucao das estratégias, bem como a formacgédo da Laryssa é fundamental para a
concepc¢ao do seu negocio, enquanto o John, como administrador, acaba por atuar e

centralizar em si todas as areas de gestao.

4.3.2 Etapas do Planejamento

Para fazer a comparacdo de como cada empreendedor se dedicou no seu
planejamento, divide-se a observacdo em duas etapas-chave: a definicdo de missao,
visdo e valores e as respectivas analises internas e externas a organizacao.

Dos cinco empreendedores pesquisados, dois definiram missao, visao e valor
ainda que informalmente e ndo se recordam exatamente como foi feito, outros dois
nao definiram no inicio do negdcio, mas acabaram por achar necessario preencher tal
lacuna e contrataram consultorias especializadas para fazer tal servico. Apenas uma
empreendedora, curiosamente a que estd no mercado a menos tempo, ndo definiu
nem mesmo informalmente e ainda ndo esta preocupada em defini-las.

No tocante as respectivas andlises interna e externa todos realizaram ainda
gue informalmente, trés seguem com sua analise informal, apenas dois procuraram
formalizar através de consultorias, contratando um estudo mais aprofundado e
especializado.

Segue o0 Quadro 2 abaixo com maiores informacodes:
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Quadro 2: Etapas do Planejamento

Definicao de Missdo/ | Analises de ambiente
Viséo / Valor Interno / Externo

Empreendedor

Nao realizou, contratou
uma consultoria para tal,
visando o inicio em
franquias, porém néo
descreveu durante a
pesquisa

Realizou informal, mas
contratou uma
consultoria para realizar
formalmente, visando o
inicio em franquias

ALESSANDRO VIEIRA

Oficina do Smartphone

LARYSSA MACHADO . )
Realizou informalmente

~ Realizou informalmente
e nao se recorda

Uh Lala Brigaderie

N&o fez inicialmente, Nao fez inicialmente,
mas contratou uma mas contratou uma
JERNERAEss consultoria para tal e consultoria para tal e
Armazém Vové Lali realizou formalmente realizou formalmente
visando o inicio da visando o inicio da
franquia franquia
THIAGO PAES Realizou informalmente
mas relatou ndo se Realizou informalmente
Cative Presentes recordar
MARCIA SANTANA
Nao realizou Realizou informalmente

Loja Marré Deci

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

E relevante afirmar como o SEBRAE é uma organizacdo que OS
empreendedores costumam consultar quando se encontram no estagio de concepc¢ao
do negocio, e sem duvida seria importante para o planejamento estratégico de cada
um que tivesse optado por realiza-lo no inicio das suas atividades, € unanime entre
todos o0s pesquisados a procura pelo SEBRAE de alguma maneira, seja
presencialmente, utilizando softwares, consultando materiais pela internet,

participando de cursos ou assistindo palestras.
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E curioso também o fato de que, apesar de todos terem 0 SEBRAE como essa
referéncia no apoio ao empreendedor, todos se desprenderam, em algum momento,
do passo a passo proposto pelo SEBRAE e resolveram seguir sozinhos, as vezes por
ansiedade ou necessidade de concretizar a realizacdo do seu negd6cio o mais rapido
possivel e sem a formalizacdo do seu planejamento.

Ficou evidente que a formalizacéo do planejamento foi deixado em segundo
plano pela maioria dos empreendedores. E que essa necessidade de ter um
planejamento concreto e suas devidas analises é proporcional a dimensédo que o
negdcio vem crescendo, se solidificando, ou quando se deseja se preparar para tal;
os dois casos entrevistados do Alessandro e do John que acabaram por se tornar
franquias sdo exemplos disso, inclusive com contratagdes de consultorias para dar
esse suporte.

E pertinente discorrer sobre o quanto € alarmante o fato dos empreendedores
pesquisados terem negligenciado o planejamento, levando em consideracdo que o
seu desenvolvimento € importante e vantajoso. O planejamento estratégico promove
o conhecimento do ambiente, a definicdo dos objetivos organizacionais, estabelece o
caminho a ser tracado e possibilita maior controle sobre as acoes.

O planejamento permite que organizacdes estejam mais preparadas para
alinhar todos os seus recursos em busca dos seus objetivos, de uma forma mais pro
ativa do que reativa. Ainda que a utilizacao de estratégias emergentes seja viavel e
eventualmente modifique para melhor determinada situacéo, ela demanda custo e
leva algum tempo para ser posta em pratica e validada. Portanto € possivel afirmar

gue o planejamento também reduz custos e poupa tempo nas acoes.

4.3.3 Estratégias Planejadas x Emergentes

Este topico ilustra com o auxilio do Quadro 3 abaixo alguns exemplos de
estratégias que foram executadas pelos empreendedores pesquisados, divididas
entre as planejadas e as solucfes emergentes. Ficou evidente para o pesquisador
gue nem todas as estratégias jA executadas ou que estdo em execucao foram
descritas na entrevista, entretanto o que foi informado serve como parametro das
caracteristicas de cada tipo de estratégia, seja ela, deliberada ou emergente.

Como tentativa de obter uma visao geral mais aprofundada para além do que
foi descrito e exemplificado em entrevista, foi pedido que cada empreendedor

mensurasse 0 quanto, proporcionalmente, ele estimava que seria cada parcela entre
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planejadas e emergentes nas estratégias executadas. A proporcdo de estratégia

emergente variou entre 50 e 80%, enquanto que a planejada variou entre 20 e 50%,
nas estimativas declaradas pelos pesquisados.

Quadro 3: Estratégias Planejadas x Emergentes

Expansao nas
redes sociais

Iniciar com papelaria
fina

Estratégias ~ Proporcao
Empreendedor Planejadas Solucbes Emergentes estimada
el plolies Inovar e simplificar
ALESSANDRO alvo para cada SErvicos para ndo 80%
VIEIRA loja ;
perder clientes Emergente
- : 20%
Oficina do Treinamento e o L :
N Criacéo da proépria Planejado
Smartphone padronizacao do
: marca
Atendimento
Iniciar linha de produtos
Ter o produto para quem possui
LARYSSA recgghigﬁgl;eente restricdo alimentar 80%
MACHADO quali - . Emergente
superior Participar de feiras e 20%
Uh Lala Brigaderie . S gq;tronomlcos Planejado
Expandir-se nas de forma itinerante a
redes sociais fim de divulgar o
produto
Aproveitar a
sazonalidade de
determinado produto
Alternar determinado 70%
JOHN CHAGAS Expandir com produto de embalagem | Emergente
franquias com peso definido para 30%
Armazém Vovo a granel e vice-versa Planejado
Lali
Seguir a tendéncia dos
produtos naturais
divulgados pela TV ou
redes sociais.
Reduzir custos e :
o Criar e desenvolver
dependéncia dos .
produtos para fabricar
fornecedores localmente 50%
THIAGO PAES Emergente
Loja Online : - 50%
Cative Presentes Criar marca propria Planejado




58

Adaptacéao na loja para
Produtos da moda ser mais visualizada

em alta por quem passa na
MARCIA rotatividade porta 50%
SANTANA Emergente
Preco Baixo Flexibilizar seus 50%
Loja Marré Deci horarios para atender a | Planejado
Expanséo nas demanda local

redes sociais

Venda sob encomenda

Fonte: Elaborado pelo autor(2019)

A utilizacdo das estratégias emergentes nas organizacfes pesquisadas é algo
comum e recorrente, apesar do desconhecimento do conceito em si por parte dos
gestores entrevistados. Todos conseguiram identificar agbes que seriam
correspondentes ao conceito explicado pelo entrevistador. Nao necessariamente as
estratégias emergentes eram oriundas das planejadas ou modificacbes das mesmas.
Na sua grande maioria, eram provocadas por alteracdes nos ambientes interno e
majoritariamente externo a organizacdo, estimulando novos comportamentos e

gerando novas praticas.
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5. Conclusdes

Este capitulo se dividira em dois tépicos, um tratara de sugestdes para

pesquisas futuras e o outro far4 as consideracgdes finais da pesquisa.

5.1 Consideracdes Finais

A presente pesquisa teve como objetivo geral analisar as estratégias
implementadas por jovens empreendedores sergipanos, identificando quais foram
planejadas e quais foram emergentes. Em paralelo a isso e para uma melhor
compreensdo de cada caso, fez-se necessario entender como cada jovem
empreendedor foi motivado ou influenciado a abrir o seu proprio negdcio, bem como
discutir caso a caso como se deu seu planejamento durante o inicio da organizacéo
e/ou como é feito atualmente.

A pesquisa tem sua relevancia para, de certa forma, validar uma suspeita do
pesquisador. Atualmente, empreender, sobretudo no contexto pesquisado, deixou de
ser apenas uma opgao para quem se prepara e é formado para tal, ou somente para
guem tem demasiado recurso, ainda que ter mais recursos e ter um bom preparo
facilite. Empreender, de fato, se tornou uma alternativa viavel para muitos dos
obstaculos que os jovens enfrentam. Todos os empreendedores entrevistados
descreveram muito bem o motivo que levou os levaram ao empreendedorismo e
relataram com clareza suas influéncias.

Foram pesquisados ramos dos mais diversos: vestuario, presentes, tecnologia,
alimentacéo, e algo que chamou atencao foi a importancia das redes sociais vistas
por todos como fundamental. E uma ferramenta presente para todos os pesquisados.
Entre alguns comentarios destacados nas entrevistas, escolho por parafrasear dois,
sdo eles: "se eu ndo posto, eu ndo vendo", "se ndo houvesse rede social, minha
empresa nem existiria", fatos que so6 reafirmam o que foi analisado sobre a importancia
das redes sociais.

O planejamento estratégico foi considerado por todos os entrevistados como
algo importante, mas durante o inicio do negécio propriamente dito, nenhum chegou
a formalizar etapas como a definicdo de misséo, viséo e valores.

Considerando que a misséo € base para o planejamento, a visdo é a direcao

do futuro da empresa em busca dos seus objetivos e os valores ditam o
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comportamento da organizacao, tal omissao € preocupante, tendo em vista que tais
elementos sdo primordiais para a elaboragcéo do planejamento estratégico.

Aparentemente, o jovem empreendedor sergipano ndo se preocupa muito com
essa formalizacdo e a justificava da maioria € nao ter tido tempo ou formacéo teérica
para formalizar tal etapa, dando preferéncia por iniciar logo suas atividades.

Algo que chamou a atencdo do pesquisador foi que sempre que houve
expansdo de lojas, como por exemplo para o modelo de franquias, e entdo o
empreendedor precisou apresentar sua organizacdo de forma mais formal ao
mercado, foi urgente e necessario retornar a elaboracdo dessas etapas e preencher
tal lacuna.

Em relacdo as analises externas e internas, foi perceptivel que era algo mais
familiar a todos os entrevistados, pois todos haviam realizado algumas observacdes
e pesquisas sobre o0 seu segmento, mas sem chegar a concretizar a formalizacao dos
resultados em si. Novamente foi identificado que a tal formalizacéo da analises tornou-
se necessaria quando o negocio tomou o rumo da expansao.

Na realidade, os empreendedores entrevistados nao tinham conhecimento de
gue existia uma teoria sobre estratégias emergentes para algo que era executado sem
gue houvesse sido previamente planejado. Apds a conversa sobre o tema, eles foram
aos poucos percebendo e lembrando algumas oportunidades em que haviam
recorrido as tais solu¢cdes emergentes.

Todos os empreendedores informaram que utilizam constantemente tal
alternativa e ainda que ndo soubessem conceitualmente, ndo lembrassem ou até
mesmo tivessem receio de informar quais eram as estratégias iniciais do negocio e
guais sdo as estratégias vigentes, souberam considerar quanto cada estratégia,
planejada ou emergente era finalmente implementada. Nenhum empreendedor
considerou implementar menos que metade das identificadas como emergentes.

Apés tudo evidenciado e as peculiaridades percebidas em cada um dos casos,
vale registrar algo que também foi unanimidade como a utilizacdo das redes sociais,
cabe salientar também que todos entrevistados, sem excecéo, acreditam ndo ter como
ser dependente do que foi planejado. A capacidade de antever, perceber e estar
preparado para as mudancas ambientais, tanto internamente quanto externamente,
sdo de fundamental importancia para a saude da organizacédo e os exemplos citados

das estratégias utilizadas na condicdo de emergentes corroboram isso.
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5.2 Sugestdes para Pesquisas Futuras

Essa pesquisa ndo almejou esgotar com profundidade os assuntos sobre o
tema, muito pelo contrario. As estratégias emergentes, bem como o planejamento
estratégico e o empreendedorismo sdo temas que devem ser estudados com outras
delimitacdes, e com outras abordagens com mais riqguezas de detalhes.

Dessa forma, fica a sugestdo para que outros pesquisadores tentem explorar a
utilizacdo de estratégias emergentes em organizacdes mais robustas e estruturadas.
Sugiro ainda que o tempo disponibilizado para observacdo dos casos seja, de no
minimo, um ano para que seja possivel acompanhar tudo que foi planejado e, de fato,
executado na organizacdo naquele periodo, bem como fazer o levantamento real e

nao estimado da proporcéo de estratégias planejadas versus estratégias emergentes.
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APENCICE A

Roteiro da entrevista semiestruturada aplicada aos empreendedores.

Nome Completo:
Idade:

Estado Civil:
Escolaridade:

Organizacao Descrita:

Tempo em atividade:

9.

Qual a principal motivacao te levou a abrir o proprio negdécio? Qual foi a sua maior
influéncia?

Vocé se considera um empreendedor por oportunidade ou por necessidade?

Como vocé se preparou (capacitou) para as atividades da empresa que vocé
fundou?

Qual a formacgéo académica dos socios e qual a responsabilidade de cada um nesta
sociedade? Caso tenha.

Descreva 0 negocio da empresa sua empresa.

Durante a aberturado negdcio foi realizado um planejamento estratégico? Como se
deu? Formal ou Informal? E atualmente?

Foi realizada a definicdo da missao, visdo e valor da empresa? Quais foram os
resultados?

Foram realizadas as respectivas analises internas e externas a organizacao? E
guais foram os resultados? Relacionar a Andlise SWOT.

Como a empresa cria as suas estratégias? Quais sao os critérios?

10.Como a empresa implementa as estratégias criadas?

11.Quais séo as estratégias atuais da empresa? Quais sdo planejadas e quais séo

emergentes? Cite exemplos.

12.Quanto por cento das estratégias que de fato sdo implementadas vocé considera

que sdo emergentes?

13.Qual fator que geralmente te leva a adotar estratégias emergentes? Sao internos?

Externos? Sao novas oportunidade?

14.Atribui 0 sucesso da organizacdo a essa possibilidade de conseguir alterar o

planejamento caso necessario?



