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RESUMO

O empreendedorismo € um fator importante para o fortalecimento da economia e a
geracdo de novos empregos. Neste sentido, o presente estudo teve como objetivo
analisar o processo de criacdo de empreendimentos virtuais sob a ética da abordagem
effectuation. Para tanto, foram avaliadas as acfes executadas por empreendedores
na conducao das etapas da fase inicial dos negdcios. A abordagem effectuation foi
criada por Sarasvathy (2001), e sugere que o empreendedor, na criacdo de um
negécio, € guiado por um cenario de incertezas, ndo assumindo metas definidas
previamente em planejamento. O empreendedor compreende que esses objetivos
nascem diante do cendrio de imprevisibilidade e do contingenciamento. Com o intuito
de atingir o objetivo do estudo, foi realizada uma pesquisa qualitativa de carater
descritivo e exploratério com os empreendimentos virtuais, com o intuito de
verificar se os comportamentos baseados na logica effectuation inspiraram os
entrevistados na criacdo de seus negaocios online. O método utilizado foi o Estudo
de Caso, que reuniu dados sobre os empreendedores através de uma entrevista
semiestruturada. Os resultados mostraram que os empreendedores utilizaram alguns
dos conceitos do effectuation durante o processo de criagcdo das suas empresas, em
especial o emprego de alavancagem de contingéncias, usado para diminuir os gastos
dos negdcios. O desenvolvimento de aliancas estratégicas foi evidenciado em apenas
um dos estabelecimentos. Os principios de perdas acessiveis e de controle de um
futuro incerto também foram pouco observados nos empreendimentos.

Palavras-chave: Effectuation. Empreendedorismo. Empreendimentos virtuais.
Negadcios virtuais. Redes sociais.



ABSTRACT

Entrepreneurship is an important factor for strengthening the economy and generating
new jobs. In this sense, the present study aimed to analyze the process of creating
virtual enterprises from the perspective of the effectuation approach. To this end, the
actions executed by entrepreneurs in the conduct of the stages of the initial phase of
business were evaluated. The effectuation approach was created by Sarasvathy
(2001), and suggests that the entrepreneur, in creating a business, is guided by a
scenario of uncertainties, not assuming goals previously defined in planning. The
entrepreneur understands that these objectives are born in the scenario of
unpredictability and contingency. In order to achieve the objective of the study, a
qualitative research of descriptive and exploratory character was carried out with the
virtual enterprises, in order to verify whether behaviours based on effectuation logic
have inspired respondents in creating their online business. The method used was the
Case Study, which gathered data on entrepreneurs through a semi-structured
interview. The results showed that entrepreneurs used some of the concepts of
effectuation during the creation process of their enterprises, in particular the
employment of leverage contingencies, used to decrease business expenses. The
development of strategic alliances was evidenced in only one of the
establishments. The principles of accessible loss and control of an uncertain future
were also little observed in the undertakings.

Keywords: Effectuation. Entrepreneurship. Virtual enterprises. Virtual business.
Social networks.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo é definido como a criagdo de algo com valor e inédito por
meio do emprego de esforgco e de tempo. Este processo envolve alguns riscos, mas
possibilita 0 ganho de beneficios como a independéncia financeira e a satisfacao
pessoal (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009).

A partir da década de 1990, houve uma descentralizacdo da economia
brasileira, diagnosticada por uma maior abertura ao comeércio externo. Como
consequéncia dessa flexibilizacdo, micros e pequenas empresas se multiplicaram de
forma acelerada pelo Brasil, acompanhando o cenario mundial e aumentando a
relevancia do empreendedorismo no pais (PELOGIO et al., 2016).

No contexto brasileiro, o empreendedorismo vem se firmando como um fator
importante para o desenvolvimento econdmico e social. Os empreendedores
brasileiros geraram mais de 36 milhdes de postos de trabalho em 2019, produzindo
renda para a populagédo, onde cerca de 40% dos empreendedores iniciais, sem o
Cadastro Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ), relataram ganhos de até R$ 1.000,00
por més e 3,6% afirmaram ganhar acima de R$ 3.000,00 mensais (Global
Entrepreneurship Monitor — GEM, 2019).

Apesar da sua importancia, desde 2020, o empreendedorismo no Brasil vem
sofrendo forte impacto pela disseminacdo da COVID-19. Uma pesquisa conduzida
pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), identificou que, ao longo de
2020, 04 (quatro) entre cada 10 (dez) empresas suspenderam temporariamente ou
encerraram definitivamente as atividades. Em numeros, sdo mais de 500 mil
empresas fechadas no pais, onde cerca de 99,2% eram empresas de pequeno porte
(IBGE, 2020).

As mudancas constantes da sociedade, incluindo o avanco tecnologico e a
popularidade no uso das redes sociais, ocasionam implicacbes para 0s negocios.
Neste panorama, os empreendedores séo levados a confrontar o desafio de
adaptacao a estas modificagdes (PELOGIO, 2013).

Diante desse cenario, muitos empreendedores estdo aproveitando as
oportunidades e criando empreendimentos online. Um dos aspectos importantes nas
pesquisas sobre o empreendedorismo € justamente entender o processo de
surgimento de novos negocios. Sarasvathy (2001) sugere que ao longo dos estudos

para a concepcéo, a criacdo e o aprimoramento de uma empresa, duas correntes
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principais podem ser evocadas: Causation, uma teoria mais classica, fundamentada
na casualidade, apoiada na racionalidade e na definicdo de metas; e Effectuation, uma
visdo mais contemporanea, que vem ganhando cada vez mais adeptos e é apoiada
na imprevisibilidade e no contingenciamento. Segundo essa corrente, para a aplicacao
das ideias empreendedoras, ndo é necessario o emprego de um plano de negécios.

Na l6gica do effectuation, o planejamento e a preocupacao com ac¢des futuras
sao deixados em segundo plano. O empreendedor foca, inicialmente, nos recursos
que ja possui para definir aonde pretende chegar, escolhendo entre as possibilidades
de resultados que podem ser conquistados (FISHER, 2012).

Sarasvathy (2001) destaca que o effectuation mostra-se oportuno para cenarios
de indefinigbes, ajudando empreendedores na tomada de decisbes, baseadas no
levantamento de oportunidades. Assim, essa teoria pode ser adequada ao momento
de criacdo dos empreendimentos virtuais.

Outro aspecto importante que os empreendedores virtuais lancam mao € o uso
do e-commerce, um modelo de vendas que engloba um conjunto de negocios
praticado pela internet ou por aplicativos, cuja comunicacdo entre varejistas e
consumidores ocorre exclusivamente por meios tecnolégicos (GILIOLI; GHIGGI,
2020). O e-commerce possibilita uma maior agilidade das operacdes, a otimizacéo do
gerenciamento de fluxo dos produtos e a reducdo de custos (CHIUSOLI; BONFIM,
2020).

Um dos motivos que ajudam a entender a ascencdo do e-commerce é 0
crescimento do uso da internet. Segundo os dados do relatorio Rock Content (2019),
0s participantes da pesquisa utilizam com frequéncia redes sociais como o Facebook
(92,1%) e o Instagram (92,5%), comumente usadas para vendas online. A grande
maioria (91,3%) desses usuarios utiizam as redes diariamente, com 38,3%
navegando mais que 4 horas por dia, 12,8% entre 3 e 4 horas, 18,1% entre 2 e 3

horas, 17% entre 1 e 2 horas e 10,6% acessando menos de 1 hora.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Diante do exposto, abordaremos nessa pesquisa a utilizagdo da logica
effectuation na criacdo de empreendimentos virtuais. Diversos estudos, a exemplo de
Pelogio et al. (2016), Rocha et al. (2019), Salusse e Andreassi (2016), Zotti e Derrosso

(2017), tém sugerido que os empreendedores, durante a criagdo de novas empresas,
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focam nos pilares - perdas acessiveis, aliancas estretégicas, alavancagem de
contigéncias e controle de um futuro incerto - da teoria supracitada.

Ainda nesse sentido, os empreendimentos que estdo sendo criados costumam
seguir a abordagem effectuation, nesses momentos iniciais, ja que as incertezas do
negocio estao presentes, sendo dificil estabelecer previsdes para curto e médio prazo
(SARASVATHY, 2001). Assim, esta teoria tem inspirado empreendedores na
construcdo de seus negocios.

Nesta pesquisa abordaremos a utilizacdo da légica effectuation para estudar
empreendimentos virtuais, tendo como guia a seguinte questédo norteadora: como se
deu o processo de criacdo de empreendimentos virtuais sob a Otica da

abordagem effectuation?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho consiste em analisar o processo de criacdo de

empreendimentos virtuais sob a ética da abordagem effectuation.

1.2.2 Objetivos especificos

A fim de atingir o objetivo geral deste trabalho e considerando os principios da
abordagem effectuation foi proposto:

¢ Identificar se houveram perdas aceitaveis durante o processo de criacdo dos
empreendimentos virtuais;

e Descrever a formacdo de aliancas estratégicas durante a criacdo dos
empreendimentos virtuais;

e Averiguar se durante o processo de criacao das empresas foram exploradas
contingéncias;

e Verificar como os empreendedores lidaram com o controle de um futuro

imprevisivel.
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1.3 JUSTIFICATIVA

O empreendedorismo é um tema de grande importdncia nos meios
académicos. Um grande quantitativo de estudos, apontando os fatores indispenséaveis
em atividades empreendedoras, € visto em diversos ambientes: livros, artigos
cientificos, jornais, revistas impressas e em formato eletrbnico, dentre outros
(FUZETTI; SALAZAR, 2007).

Muitos desses estudos tém dissertado sobre as intersecgbes entre o
empreendedorismo e 0 uso da teoria effectuation na criacdo de empreendimentos.
Destaca-se o trabalho de Pelogio et al. (2016), que buscou verificar se as mulheres
empreendedoras de um municipio nordestino utilizaram processos decisérios
alinhados a effectuation na criagdo de suas empresas. E importante também citar o
estudo de Machado, Gazola e Afiez (2013), que identificaram as razdes e dificuldades
encontradas por mulheres para criacdo de empresas. Outra pesquisa que pode ser
mencionada é o estudo de Salusse e Andreassi (2016), que analisaram como 0S
professores ensinam empreendedorismo, baseado na teoria effectuation. Salienta-se,
ainda, Rocha et al. (2019), que investigaram o processo de criacdo de
empreendimentos sociais a partir da abordagem effectuation. Ja Porto e Mello (2015),
investigaram o processo de internacionalizacdo de uma pequena cafeteria brasileira
por meio da teoria effectuation. Baseado em pesquisas nas bases SciELO, SPELL e
Google académico, ndo foram encontrados estudos que foquem na aplicacdo da
abordagem effectuation na criacdo de empreendimentos virtuais.

Para entender a relevancia da tematica e a importancia de estudar a teoria
effectuation na criagcdo de negdcios é necessario destacar alguns pontos positivos
dessa abordagem, incluindo: I) possibilidade de criar novas alternativas, através da
experimentacdo e desenvolvimento de horizontes, sem estabelecimento de metas
especificas; IlI) diminuicdo dos custos, em caso de fracasso, pois permite ao
empreendedor investir apenas o que ele pode perder; Ill) maior flexibilidade, a partir
da adaptacao da ideia inicial as contingéncias; IV) potencializacdo da inovacdo em
empreendedorismo (SARASVATHY, 2001).

E importante ainda destacar a pertinéncia de estudar os empreendimentos
virtuais, modelo de negoécios que vem ganhando cada vez mais espago nas vendas.
Neste sentido, o empreendedor deve atentar-se para a criatividade e a inovacao no

gerenciamento de negocios, usando as inovacdes tecnolégicas disponiveis
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(PELOGIO et al., 2013). Uma dessas inovacdes € justamente o empreendedorismo
virtual, os empreendedores estdo se adaptando a essas transformacdes e utilizando
Nnovos recursos, a exemplo das redes sociais, para aumentar o relacionamento com
os cliente e realizar as vendas (FORMANSKI et al., 2013).

Diante deste cenario, esse estudo € relevante para o empreendedorismo, pois
€ sempre importante analisar e compreender os fatores determinantes em acdes
empreendedoras; para a criacdo de negocios, j& que os conhecimentos explorados
neste estudo podem inspirar novos empreendedores e para o0 meio académico,
justamente pela pouca disponibilidade de materiais que relacionem effectuation e
empreendimentos virtuais. Estes sédo os principais beneficiarios desta pesquisa, que
busca identificar a utilizacdo da abordagem effectuation no processo de criagéo de
empreendimentos virtuais, tema ainda pouco explorado nos estudos sobre esta légica,
ja que o foco das pesquisas geralmente é direcionado para empresas fisicas. Além
disso, foi identificado, a partir de buscas no Repositorio Institucional da Universidade
Federal de Sergipe (RI/UFS), site onde a instituicdo publica os trabalhos cientificos
que sao desenvolvidos no seu ambito, que no Departamento de Administragéo (DAD)

nao existem trabalhos com tematicas semelhantes.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Ao longo desta secao serd abordado o conceito de empreendedorismo, o perfil
e as caracteristicas do empreendedor, além de destacar a importancia do
empreendedorismo, ressaltando a relevancia econémica desse campo no Brasil.
Também sera explicada a abordagem effectuation, realcando suas caracteristicas e
principios, e as diferencas entre esta teoria e a causation. Por fim, seré dissertado
acerca do empreendimento virtual, salientando o cenério promissor para 0 e-

commerce no pais.

2.1 EMPREENDEDORISMO

2.1.1 Conceito

O termo empreendedorismo deriva de uma expressao latina — imprehendere -,
que significa “o individuo que assume riscos ao comegar algo novo” (FILION, 1999,
p.12). Este pode ser entendido ainda como a expansédo de um negdcio ja existente ou
a criacdo de um novo empreendimento de forma individual, por um conjunto de
individuos ou até mesmo por uma empresa (GEM, 2019).

Na concepcédo de Dornelas (2008), o empreendedorismo corresponde ao
comprometimento de pessoas que, de forma conjunta, conduzem e orientam a
transformacao de ideias em possibilidades. Ainda, segundo o autor, existem duas
formas de empreendedorismo: a primeira seria 0 empreendedorismo de necessidade,
em que o empreendedor estd desempregado e se lanca na empreitada por falta de
alternativas de trabalho. Ja na segunda, que € o empreendedorismo de oportunidade,
0 empresario cria um negdécio com planejamento prévio, projeta ganhos e o
crescimento que espera para o seu empreendimento e visa a geracao de lucros e
empregos.

Ao estudar o empreendedorismo, é importante também destacar o conceito de
empreendedor. Dolabela (2008) descreve este como alguém que desenvolve
atividades com a presenca constante de riscos e incertezas, possui o espirito inovador
e é perseverante diante dos obstaculos que surgem na criacdo ou manutencéo do seu

negocio.
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Para Almeida, Valadares e Sediyama (2017), o empreendedor é o ator central
de uma transformacdo, onde aproveitando-se de uma ocasido incerta, utiliza os
recursos disponiveis e combina 0s meios produtivos necessarios, contribuindo para o
desenvolvimento econémico.

O empreendedor desempenha algumas atividades centrais para 0s negocios.
Rodriguez e Gimenez (2005) destacam a introducdo de novos bens, uso de novos
métodos produtivos, bem como fontes de matérias-primas inéditas. Os autores
destacam ainda a aventura por novos mercados.

Pelo que foi abordado até aqui, € visivel as contribuicdes do empreendedorismo
para a sociedade. Na concepc¢éao de Dornelas (2008), o empreendedorismo como uma
ferramenta que tem grandes contribuicbes para a criagdo de novos negoécios e
produtos ou até mesmo para a revitalizagdo de empresas que ja existem. Na
sequéncia, abordaremos a Iimportancia deste para a inovacdo e para O

desenvolvimento econdmico e social no Brasil.

2.1.2 Empreendedorismo: inovagao, desenvolvimento social e econéomico

Dornelas (2008) destaca a importancia do empreendedorismo no
desenvolvimento de habilidades para a inova¢do. Segundo o autor, € por meio de
acOes empreendedoras que as empresas ou as pessoas buscam inovacgdes e
identificam oportunidades, transformando-as em uma atividade lucrativa.

Corroborando com o carater inovador do empreendedorismo,
Theodorakopoulos et al. (2014) afirmam que objetivando alcancar suas metas, o
empreendedor langca méo de novos expedientes para a venda de novos produtos e 0
aprimoramento do varejo. Através da exploracdo de oportunidades, o empresario
desenvolve suas atividades de forma inovadora.

Ao citar as relagbes entre empreendedorismo e inovagéo € importante também
destacar as contribuicbes de Schumpeter. Explicando a dinamica do capitalismo, o
economista destacou que, no processo de inovacdo, 0 empresario deve concentrar-
se ativamente no consumidor. Assim, é preciso focar no estimulo ao consumo de
novos produtos e servigos através de promocgdes e da divulgacdo em propagandas
(SCHUMPETER, 1982).

Ainda neste sentido, Schumpeter atribui ao empreendedor os meéritos da

inovacgdo. Segundo o autor, € o:
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(...) o produtor que, via de regra, inicia a mudanca econbmica, e 0s
consumidores, se necessario, sdo por ele ‘educados’; eles sdo, por assim
dizer, ensinados a desejar novas coisas, ou coisas que diferem de alguma
forma daquelas que tém o habito de consumir (SCHUMPETER, 1982, p. 9).

Além da importdncia na inovacdo, diferentes estudos constataram a
importancia do empreendedorismo também no desempenho econémico. Nas regides
de economias emergentes, como na América Latina e em alguns paises da Asia, 0
empreendedorismo é um fator de grande relevancia para o crescimento econdémico,
ajudando a alavancar o Produto Interno Bruto (PIB), geracéo de postos de trabalho e
poder aquisitivo (SHANE, 2012).

Julien (2010), por sua vez, ressalta que embora seja nitida uma relacdo préxima
entre empreendedorismo e crescimento econdmico, existem caracteristicas e
particularidades locais que influenciam as atividades empreendedoras em diferentes
lugares do globo.

Assim, é preciso focar na situacédo do Brasil. O Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE (2013) relata que o empreendedorismo € um
elemento essencial para a mobilizacdo de capital, a producdo de bens e a
administrac@o do comércio no Brasil. Pode-se citar também, os relatérios conduzidos
pelo GEM, importante ferramenta para avaliar a participacdo dos empreendedores na
economia do pais. O GEM avalia anualmente a atividade empreendedora e as atitudes
dos individuos empreendedores desde o0 ano de 1999 em diversos paises (NOGAMI,
MEDEIROS; FAIA, 2014). Ainda segundos os autores, foi possivel observar a
capacidade empreendedora brasileira, identificada no periodo de 2000 a 2013, por
meio dos relatorios do GEM. Entre esses anos, o Brasil esteve entre os mais altos
indices de empreendedorismo, ficando atras de paises como india, China e Estados
Unidos na TAE, que € a Taxa de Atividade Empreendedora Total, um dos principas
indicadores da pesquisa.

Considerando dados mais atuais, para o ano de 2019, estimou-se a marca de
53,5 milhdes de brasileiros, entre os 18 e 0s 64 anos, responsaveis por atividades
empreendedoras e envolvidos com a criacdo de novo empreendimento ou a
consolidacdo de negdcios ja existentes, apontando para um leve crescimento se

comparado ao ano de 2018, conforme apresenta a Tabela 01 (GEM, 2019).
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Tabela 01 — Taxas (em %) e estimativas (em milhdes) de empreendedorismo segundo
0 estagio no Brasil entre 2018 e 2019

Taxas Estimativas
Taxas 2018 2019 2018 2019

Empreendedorismo total 38,0 38,7 51.972.100 53.437.971
Empreendedorismo Inicial 17,9 23,3 24.456.016 32.177.117
Novos 16,4 15,8 22.473.982 21.880.835
Nascentes 1,7 8,1 2.264.472 11.120.000
Empreendedorismo estabelecido 20,2 16,2 27.697.118 22.323.036
Empreendedorismo potencial 26,0 30,2 22.092.889 25.545.666

Fonte: GEM Brasil (2019).

Outro aspecto relevante é a criacdo de empregos. Um dos principais motivos
que consolidam o empreendedorismo como uma atividade importante para o
desenvolvimento no campo social e na esfera econdémica € a geracdo de empregos
ou de postos de trabalho para a sociedade. Em 2019, os empreendedores foram
responsaveis pela geracdo de mais de 36 milhfes de postos de emprego. Em
porcentagem, cerca de 28,2% dos empreendedores iniciais geraram ocupacao para
uma ou mais pessoas. J4 entre os empreendedores estabelecidos este niumero salta

para 36,9%. Estes dados estédo descritos na Tabela 02.

Tabela 02 — Geragéo de ocupacao por empreendedores iniciais e estabelecidas em
2019 no Brasil

% dos empreendedores

Pessoas ocupadas

Iniciais Estabelecidos
N&o informou 30,2 4,9
Nenhuma pessoa 41,4 57,6
Uma pessoa 14,5 15,7
Duas pessoas 5,5 10,0
Trés pessoas 4,3 49
Quatro pessoas 11 2,2
Cinco ou mais pessoas 2,8 4,7

Fonte: GEM Brasil (2019).

Vale destacar também o anuéario do SEBRAE (2020), que confirma o aumento
da remuneracédo dos empregados nas micro e pequenas empresas (MPE). Entre 2011
e 2018 houve um acréscimo de 11,2% nos salarios do trabalhadores. Ainda segundo
o SEBRAE, este segmento € responsavel por 54% dos empregos no pais e 44% dos

rendimentos salariais.
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2.2 ABORDAGEM EFFECTUATION

Um dos aspectos mais importantes no empreendedorismo e na criacdo de
novos negaocios é o processo de identificagdo das oportunidades e tomada de deciséo
(CARVALHO; COHEN, 2019). Por sua vez, Fisher (2012) afirma que, com a ascenc¢ao
das pesquisas em empreendedorismo, novas abordagens tedricas tém surgido para
explicar as a¢gdes e o comportamento dos empreendedores. Neste sentido, algumas
teorias podem ser destacadas a causation e a effectuation.

A causation corresponde ao modelo mais tradicional de empreendedorismo,
oriundo das teorias classicas da economia em que o empresario, apos reunir o capital
necessario, explora um ambiente onde existe a procura por um determinado produto.
O mercado é consideravel parcialmente previsivel, estavel e linear (FISHER, 2012).

Esta abordagem envolve processos onde os empreendedores se esforcam
para a mobilizacdo de recursos, fazendo uso de acdes racionais e criando visdes de
futuro (HODGKINSON; STARBUCK, 2008). Outro ponto importante envolve os
mercados e as oportunidades, estes, geralmente, sdo preexistentes, ndo havendo
necessidade de criacdo, cabendo ao empreendedor explorar a0 maximo esses
recursos (SHANE; VENKATARAMAN, 2000).

Como parte da racionalidade, a abordagem causation cita a criacdo de um
plano de neg6cios como um item extremamente importante para levantamento das
oportunidades. O plano de negécios é um documento que relata o estado
contemporaneo e projeta o futuro de uma empresa, permitindo que o0s
empreendedores determinem estratégias e o planejamento das acbes para a
criacdo dessa organizacédo (DORNELAS, 2008).

A teoria effectuation, por sua vez, inicialmente gira em torno de questdes
acerca do proprio empreendedor, incluindo alguns guestionamentos como: a) quem
eles sdo?; b) O que eles conhecem?; c¢) Quem eles conhecem? (SARASVATHY,
2001). Em oposicdo ao modelo causal, os empreendedores agem n&do apenas em
mercado ja estabelecidos, mas em alguns casos, acabam criando novos mercados
(PELOGIO et al., 2013).

Atualmente, a abordagem effectuation vem se destacado no processo de
tomada de decisdes e na constru¢cdo de novos empreendimentos. Na percepcao de
Wiltbank et al. (2006), um dos principais motivos que sustentam essa relevancia sao

os diversos estudos demonstrando que os empreendedores utilizam elementos nao
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preditivos nos métodos de criacdo de suas empresas, revelando que esses
empresarios se comportam de forma estratégica e obecedendo aos pressupostos da
teoria effectual. Ainda na visdo de Wiltbank et al. (2006), na elaboracgéo de estratégias,
o modelo effectuation utiliza aspectos como: fatores comportamentais dos individuos,
mudancas velozes e contantes ao longo do tempo, estabilidade e incertezas nas
instituicdes e o uso dos recursos tecnolégicos.

As abordagens causation e effectuation elucidadas inicialmente por Sarasvathy
(2001) divergem em diversos aspectos. Alguns destes foram destacados no Quadro

01.

Quadro 01 — Diferencas entre as l6gicas causation e effectuation

Categorias de diferenciacéo

Abordagem Causation

Abordagem Effectuation

Dados

Critérios tomada de

decisao

para

Competéncias empregadas

Contexto de Relevancia

Natureza do que nédo se pode
controlar
Légica central

Resultados

Os resultados sado dados.

Ajuda a escolher entre meios
para alcancar o efeito dado;

Critério de selecéo baseado em
retornos esperados;

Efeito-dependente: escolha de
meios € direcionada pelas
caracteristicas do efeito que o
tomador de deciséo quer criar e
seu conhecimento de possiveis
meios.
Excelente
conhecimento.

Mais presente em natureza,;

em explorar

Mais util em ambientes estaticos,
lineares e independentes.

Foco nos aspectos previsiveis
de um futuroincerto.

Na medida em que nés
podemos predizer ofuturo, nos
podemos controla-lo.
Participacdo de mercado em
mercados existentes por meio
de estratégias competitivas.

Fonte: Sarasvathy (2001) apud Melo, Silva e Almeida (2019).

Alguns meios e ferramentas séo
dados.
Ajuda a selecionar entre
possiveis efeitos que podem
ser criados a partir dos meios
dados;

Critério de selecdo baseado em

perdas toleraveis ou risco
aceitavel,
Ator-dependente: dados

meios  especificos, a escolha
do efeito é direcionada pelas
caracteristicas do ator e suas
habilidades de descobrir e usar
contingéncias.

Excelente em explorar
contigéncias.

Mais presente em acdes
humanas;

Premissa explicita de ambientes
dinAmicos, ndo lineares e
ecologicos

Foco nos aspectos controlaveis
de um futuro ndoprevisivel

Na medida em que noés
podemos controlar o futuro, nos
néo precisamos predizé-lo.
Novos mercados criados por
meio de aliancas e outras
estratégias cooperativas.

Outra diferenca € que a causation é centrada na racionalidade, as metas ja séo

premeditadas e objetivam a selecdo dos meios dados para atingir os métodos
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selecionados. Essa teoria guia a maior parte dos empresarios em suas decisdes. A
l6gica causal engloba “processos em que efeitos desejados sédo definidos e se
concentra em selecionar, entre meios ja existentes, mecanismos para criar esse
efeito” (SARASVATHY, 2001, p. 245).

Ja na effectuation o empreendedor é guiado por um cenario de incertezas, nao
assumindo metas definidas previamente em planejamento. O empresario compreende
que esses objetivos nascem diante do cenario de imprevisibilidade e do
contingenciamento e tem como missdo imaginar novos fins possiveis, usando um
dado conjunto de meios (SARASVATHY, 2001). Essa diferenca envolvendo os meios

dados nas duas abordagens pode ser vista na Figura 01.

Figura 01 — Abordagem effectuation e causation

Légica Causation Légica Effectuation

M Fins Imaginados
F
Mz \ — Meios Dados S
ey T s o ES
—» [ Objetivo > — M, B T
M, / o S W e Cemmsmemmms *F
Ms

Meios Dados

Fonte: Sarasvathy (2001) apud Rocha et al. (2019).

Ainda neste sentido, no raciocinio causation, o empreendedor inicia de um
universo com infinitas possibilidades e vai restringindo para um conjunto de
oportunidades melhores, mais econémicas, mais ageis e que utilizem processos mais
eficazes e eficientes. Na abordagem effectuation, o processo ocorre no sentido
inverso: parte-se de uma escolha definida e vai expandindo-a por meio de novas
oportunidades complexas, sempre focando no contingenciamento ao longo do tempo
(SARASVATHY, 2008).

E importante destacar que as teorias ndo sdo totalmente contrarias. A propria
effectuation utiliza da racionalidade, baseada em novas formas alternativas. Numa
mesma empresa ambas podem ser utilizadas em momentos distintos ou até mesmo
concomitantemente, com preferéncia para o raciocinio effectual nos estagios iniciais
do processo empreendedor (SARASVATHY, 2008). Ainda neste sentido, Fisher
(2012) disserta que as abordagens podem ser combinadas para potencializar o

sucesso na criagdo ou aprimoramento de empreendimentos.
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Corroborando com as visdes acima, Tasic (2007) afirma que os autores, que
defendem a abordagem effectuation, ndo tem a pretensdo de torna-la a Unica teoria
para compreender e analisar o empreendedorismo. O objetivo é proporcionar uma
orientacdo mais abrangente na pratica empreendedora, colaborando para a
disseminacdo das ideias anteriormente propostas. Através da logica effectual, o
conceito de empreendedorismo considera também o0s aspectos comportamentais e
cognitivos, um progresso em relacao aos conceitos até entao vigentes.

Compreendidas essas nuances iniciais entre as abordagens causation e
effectuation e o espaco que elas ocupam na criacdo de novos empreendimentos, é
importante destacar que a teoria effectual apresenta quatro principios: 1. Perdas
acessiveis; 2. Aliancas estratégicas; 3. Alavancagem de contigéncias; 4. Controlar um

futuro imprevisivel. Na sequéncia serdo apresentados cada um deles.

2.2.1 Os Principios do Effectuation

Segundo o primeiro principio, o das perdas acessiveis, o empreendedor
determina o quanto estad disposto a perder, foca na experimentacdo de varias
estratégias, definindo os seus objetivos com foco no ele ja conhece e no quanto possui
de recursos financeiros (SARASVATHY, 2001). Logo, o empreendedor descarta
atividades que podem custar mais do que ele pode perder, focando em ac¢des com
perdas aceitaveis para o orcamento disponivel (CHANDLER et al., 2011). Ainda nesse
contexto, o empreendedor busca se lancar no mercado com o minimo de recurso
possiveis, ndo apenas financeiros, mas também tempo e esforco. Em algumas
situacdes especificas, busca ainda levar o seu produto ou servico o mais préximo de
um provavel consumidor, antes mesmo da criacdo efevita desse item de consumo
(SARASVATHY, 2001).

De acordo com a Otica do segundo principio, que se refere as aliancas
estratégicas, os empreendedores preferem realizar acordos e aliancas estratégicas
em vez do estimulo a concorréncia e a competitividade. Essas parcerias surgem como
um método mais eficiente para a eliminacdo das incertezas e favorecer a entrada no
mercado (SARASVATHY, 2001). Ainda neste sentido, para a construcao de aliangas,
o empreendedor faz uso da mobilizag&o de diversos atores sociais, que compartilham
interesses em comum, além de uma identidade coletiva e colaborativa (PACHECO et
al., 2010).
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Dessa maneira, o estabelecimento dessas aliancas € uma forma de controlar o
futuro. Ao firmar esses acordos previamente, os lojistas ndo precisardo se preocupar
com isso posteriormente, focando em outros aspectos importantes do negécio. Assim,
muitos negaocios iniciam através de parcerias e adquirem a consolidacao a partir de
articulacbes entre empresarios, consumidores, fornecedores e até concorrentes
(CHANDLER et al., 2011).

J& na visado do terceiro principio, a alavancagem de contigéncias, € destacado
o fato dos empreendedores lidarem constantemente com um cenario de incertezas e
imprevistos. Assim, a capacidade de explorar contigéncias que aparecem no negocio
€ algo muito importante, pois é crucial para a reducédo de riscos e para a rapida
recuperacdo das adversidades que podem surgir (SARASVATHY, 2008). As
incertezas sao transformadas em recursos e fatores de criatividade, gerando novas
oportunidades, visto que o empreendedor vai ampliando seus horizontes a medida
gue aproveita as contigéncias que surgem ao longo do percurso de criacdo e
expanséo do seu empreendimento (TASIC, 2007).

Ja 0 modelo causation ocupa-se com a exploracdo do conhecimento, com o
planejamento das acdes (SARASVATHY, 2001). Pelogio et al. (2013) também
defendem o uso da abordagem causation quando existe um conhecimento prévio, a
exemplo do uso de uma nova ferramenta tecnoldgica ou da experiéncia pessoal,
configurando uma consideravel vantagem competitiva no mercado.

Para o quarto principio, no effectuation o foco concentra-se nos aspectos
controlaveis de um futuro imprevisivel. Logo, se o empreendedor pode controlar
algumas questdes relacionadas com o futuro, ndo ha a necessidade de tentar prevé-
lo (SARASVATHY, 2001). Em contrapartida, para o causation 0s processos decisérios
séo baseados nos aspectos previsiveis de um futuro incerto. Segundo Pelogio et al.
(2013, p. 239), “a légica para usar os processos baseados na causalidade é: na

medida em que podemos prever o futuro, podemos controla-lo.”

2.3 EMPREENDIMENTOS VIRTUAIS

No tocante ao comércio virtual, o Brasil é considerado um pais com boas
perspectivas de crescimento. Um dos fatores que contribui para este cenario € um
aumento consideravel de residéncias com acesso a internet. De acordo com a

Pesquisa Nacional por Amostras de Domicilios (PNAD), em 2014 mais de 50% dos
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brasileiros tinham acesso a internet. Esse numero evoluiu ainda mais em 2017,
atingindo 69,8%. Os dados de 2017 apontam que os smartphones e celulares sdo os
equipamentos mais utilizados para a navegacdo na internet nos domicilios do pais
(IBGE, 2018).

Essa tedéncia € visualizada a nivel mundial. Segundo os dados mais recente
do relatério We Are Social e Hooutsuite (2021), cerca de 4,66 bilhdes de pessoas em
todo o mundo usam a internet, considerando o més de janeiro de 2021 como
parametro, um aumento de 316 milhdes (7,3%) em relacdo ao ano anterior. Esses
namero podem ser ainda maiores, pois a pandemia de COVID-19 impactou
significativamente a notificacdo dos nimeros de usuarios da internet. Ainda segundo
0 mesmo relatério, mais de 53% da populacédo utilizam as redes sociais, 0 equivalente
a 4,20 bilhdes de usuérios, um aumento de 13%, comparado ao ano de 2020.

Corroborando, Andrade e Silva (2017), afirmam que ndo existem duvidas
gquanto a responsabilidade da internet em algumas mudancas na atividade
empresarial. Com a ampliagcdo do comércio online os produtos e servi¢cos alcancam
os clientes em alta velocidade.

Diante desse cenario promissor, muitos empreendedores tem adaptado suas
estratégias e expandido suas atividades por meio da internet. Surge entdo o e-
commerce ou comeércio eletrbnico. Para Nakamura (2011), o comércio eletrdnico é
realizado num ambiente virtual, através do uso de ferramentas da Tecnologia da
Informacdo e de Comunicacdo (TIC), tendo como principal objetivo atender as
necessidades dos consumidores.

Para que as necessidades dos clientes sejam alcancadas em diversos
aspectos, deve existir um cuidado j& na construcdo do site que ir4 abrigar o
empreendimento online. Os enderecgos eletonicos devem ter uma boa funcionalidade,
facilitando o uso dos diversos padrdes de clientes. Outro ponto importante é a
capacidade de busca, devendo ser simples esse processo, com o cliente localizando
facilmente as informagdes sobre os produtos ou servigos. E também importante, a
possibilidade de ter um espaco dedicado para que 0s clientes possam enviar seus
feedbacks para a empresa (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009).

Atualmente, as lojas virtuais sdo um formato de negdcios virtuais que tem
adquirido grande visibilidade, sendo o e-commerce mais usado. Através destes
empreendimentos, as empresas realizam a venda de servi¢cos ou produtos utilizando

a internet. E importante ainda destacar que o pagamento ocorre de forma totalmente
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online e a entrega é feita por transportadoras ou até mesmo delivery (CHIUSOLI,
BONFIM, 2020). Ainda sobre as caracteristicas destas lojas, elas apresentam
funcionalidades diferentes dos comeércios fisicos, incluindo: catédlogo de produtos, chat
online com os vendedores, cobranca virtual, apoio técnico e poés-venda (JOIA,
OLIVEIRA, 2008).

Hisrich, Peters e Shepherd (2009) citam que as empresas que optam por
realizar o comércio online devem ter visao estratégica e obedecer a alguns fatores: a)
0S produtos precisam ser entregues sem gastos elevados e de forma conveniente,
ndo sendo viavel a venda de frutas e legumes para clientes que habitem em locais
remotos, por exemplo; b) o produto deve despertar o interesse em um bom nimero
de pesssoas e 0 negdécio deve estar preparado para o envio em locais distantes da
sua localizacdo; c) necessidade de promover reducdes expressivas de custos, em
comparacao com o varejo fisico; d) capacidade de atrais clientes para o site usando
gastos moderados.

Outro aspecto importante ao estudar o e-commerce envolve as vantagens no
uso dessa forma de varejo. Galinari et al. (2015) cita a eliminacdo das barreiras
geogréficas, destacando também a conveniéncia, 0s precos geralmente mais
competitivos, a segurancas nas compras online, a diminuicdo das despesas, se
comparado com as lojas fisicas, o catalogo de produtos mais detalhado e completo,
proporcionando um maior bem-estar aos clientes.

O comércio eletrbnico também € importante para a economia. Somente no
primeiro semestre de 2019, segundo a Associacao Brasileira de Comércio Eletrdnico
(ABComm), o e-commerce, no Brasil, faturou proximo de R$ 35 bilhdes, o que
representou um aumento de 16% em comparacdo ao mesmo periodo do ano anterior
(SALVADOR, 2019).

Ja em 2020, ainda segundo dados da ABComm, a quarentena fez com que o
faturamento do comércio eletronico crescesse 56,8% de janeiro a agosto. As compras
online aumentaram 65,7%, saltando de 63,4 bilhdes para 105,6 bilhdes nos seis
meses iniciais do ano passado. Outro dado positivo para o setor envolve a migracao
de lojas fisicas para o formato virtual, onde cerca de 135 mil negécios aderiram as
vendas pelo e-commerce para continuar vendendo durante a pandemia.

Para atingir esses nUmeros expressivos, 0 e-commerce possui diversas
ramificacbes. No campo do empreendedorismo, duas categorias sdo usadas mais

frequentemente, o Business to Consumer (B2C) e Consumer to Consumer (C2C). O
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primeiro ocorre entre a empresa e o consumidor final, ja o segundo € um forma de
negocio direto e simplificado entre pessoas (GILIOLI; GHIGGI, 2020).

Turchi (2012) define de maneira simplificada o B2C como uma transacéo entre
uma empresa de vendas e seu cliente final. Para a realizacdo das compras os clientes
acessam o site da loja, os produtos aparecem organizados como se estivessem num
catalogo. Ao explicar a C2C, llhe (2018) cita a importancia das redes sociais e de sites
como o Mercado Livre e a OLX, através dos quais os clientes negociam diretamente
os produtos com os vendedores, sem interferéncia de empresas.

Outra categoria que tem se destacado € o m-commerce, realizado por
aplicativos para smartphones. Para Guimaraes (2017), impulsionado pela facilidade
de pesquisar os precos e comprar rapidamente, usando a palma da mao, esta

modalidade de venda vem se consolidando como a que mais cresce nos Ultimos anos.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta secdo é dedicada aos procedimentos metodoldgicos da pesquisa, onde
sdo abordadas as questdes de pesquisa, a caracterizacdo do estudo, o método
utilizado, as fontes usadas para o levantamento de evidéncias, as unidades de analise
e os critérios definidos para a escolha dos casos e as definicdes constitutivas, onde
apoiado na literatura, sdo definidos os termos citados no estudo. Por fim, sao
discutidas as categorias e os elementos de analise, de que forma sera realizada a
analise de conteudo, técnica selecionada para investigar os dados coletados e
apresentado o protocolo de estudo

Os procedimentos metodoldgicos englobam o percurso percorrido e as técnicas
utilizadas para que, o problema levantando pela pesquisa, seja respondido de forma
satisfatoria. A metodologia é uma das etapas fundamentais na elaboracéao de qualquer
estudo cientifico (CALIXTO, 2009).

3.1 QUESTOES DE PESQUISA

Com o intuito de alcancar os objetivos especificos de estudo foram propostas
as seguintes questdes de pesquisa:

e Durante a criacdo dos empreendimentos virtuais houveram perdas
aceitaveis?

e Durante a criacdo dos empreendimentos virtuais ocorreu a formacédo de
aliancas estratégicas?

e Foram exploradas contingéncias durante o processo de criacdo das
empresas?

e Como os empreendedores lidaram com o controle de um futuro imprevisivel?

3.2 CARACTERIZACAO DO ESTUDO

Esta pesquisa tem como objeto de andlise o processo de criacdo de
empreendimentos virtuais sob a oOtica da teoria effectuation. Logo, considerando seu
escopo, optou-se por uma abordagem qualitativa, visto que esta aprofunda-se na

compreensao dos fendbmenos relacionados com o estudo das a¢fes dos individuos,
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grupos ou organizacfes, ndo se preocupando com representatividade numeérica e
generalizagdes estatisticas (GUERRA, 2014).

Considerando a sua finalidade, este estudo € do tipo descritivo e exploratorio,
por buscar descrever o processo de criacdo de empreendimentos virtuais sob a 6tica
da abordagem effectuation. As pesquisas descritivas tém como objetivo o
detalhamento de caracteristicas de uma populacdo ou fenémeno (GIL, 2019).
Também pode ser classificada como de natureza exploratéria, uma vez que as
interseccbes entre a abordagem effectuation e os empreendimentos virtuais
apresentam pouco referencial tedrico disponivel em lingua portuguesa, havendo a
necessidade de estudar e compreender esses fenbmenos, especialmente no estado
de Sergipe. Para Ledo (2017) as pesquisas exploratorias tem o objetivo de
proporcionar maiores informagdes sobre um tema que tenha sido pouco explorado,

obtendo nova compreensao, formulando problemas de pesquisa mais precisos.

3.3 METODO

Quanto ao método, de acordo com 0s procedimentos técnicos, a pesquisa €
classificada como Estudo de Caso do tipo multiplo. Para Yin (2015), os casos multiplos
demandam um maior tempo de pesquisa e emprego de mais recursos, mas permitem
maiores generalizagbes e dados mais encorpados e consistentes.

Ainda segundo Yin (2015), essa estratégia de pesquisa possibilita a
investigacdo de um determinado fenbmeno de maneira aprofundada. Assim, é o
método ideal quando o objetivo € um maior detalhamento no fenbmeno pesquisado.
Nascimento (2012) acrescenta que os estudos de caso focam na aplicacdo pratica
dos conceitos de um fendmeno, dando énfase em problemas reais e atribuindo menor
importancia para as bases tedricas desses conceitos.

Desta forma, esse método pode auxiliar na compreenséo sobre a criacdo dos
empreendimentos virtuais estudados sob a oOtica effectuation, sendo um método

adequado para os objetivos desta pesquisa.

3.4 FONTES DE EVIDENCIAS

As principais fontes de evidéncias em pesquisa qualitativa envolvem os

seguintes recursos: entrevista, observacdo ndo participante, observagao participante,
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registros em arquivos, documentos e artefatos fisicos. O uso de mais de um destes
recursos eleva a confiabilidade da pesquisa, uma vez que é possivel realizar ndo
apenas uma avaliacdo de um fendmeno, mas diversas e até distintas avaliagées (YIN,
2015).

Neste sentido, foram usados como instrumento de coleta de dados e de
levantamento de evidécias na presente pesquisa, uma entrevista do tipo
semiestruturada. Na entrevista semiestruturada é criado um roteiro de perguntas
previamente definido. Ao longo da entrevista novos questionamentos podem ser
inseridos, caso seja pertinente no levantamento de dados (SCHNEIDER, 2014).

A entrevista foi enviada pelo Whatsapp para as empreendedoras, em virtude
da pandemia de COVID-19 e da impossibilidade de realizar a entrevista
presencialmente. ApGs responderem, as entrevistadas enviaram 0s seus escritos de
volta ao pesquisador. Algumas questdes precisarem de um novo contato para uma
maior compreensdo e aprofundamento do conteddo. Todas as entrevistas foram
realizadas entre setembro e novembro de 2021 e os horéarios variaram conforme a
disponibilidade das participantes. O roteiro de entrevista (APENDICE A, p. 64) possuli
31 questdes.

Também foi usada como fonte de evidéncia, a analise documental de um relato
biografico, escrito pela proprietaria de um dos empreendimentos virtuais pesquisado.
As outras participantes apresentaram algumas dificuldades, como a disponibilidade e
problemas com o computador, ndo sendo possivel a coleta desse relato.

Sobre o relato biografico, Bolivar e Domingo (2006) afirmam que € um
instrumento, cujas principais fontes de dados sédo extraidas de biografias, material
pessoal ou fontes orais. Esses recursos sao usados para responder questionamentos
passados ou atuais, partindo de argumentos baseados em experiéncias de vida. E um
recurso relevante para esta pesquisa, pois contribuird com a interpretacdo dos fatos
narrados pelos informantes sobre o tema.

Por fim, € importante destacar que todos os empreendedores convidados foram
informados sobre os objetivos do estudo, aqueles que concordaram em participar
receberam um Formulario de Consentimento para realizacdo de Pesquisa de Campo
(APENDICE B, p. 67). As empresarias que aceitaram participar do estudo assinaram

esse formulario.
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3.5 UNIDADE DE ANALISE E CRITERIO PARA A ESCOLHA DOS CASOS

Segundo Yin (2015), as unidades de analise podem ser representadas por um
individuo, entidade ou evento e compreendem o centro do objeto de estudo. Assim, a
unidade de andlise deste estudo compreendem empreendedores cujos
estabelecimentos funcionem de forma online.

Foram levados em consideracdo alguns critérios, para a selecdo dos
empreendedores que tiveram as histérias investigadas neste pesquisa, destacando-
se:

e Ser empreendimentos virtuais j4 estabelecidos, com mais de um ano de

funcionamento;

e Com sede no estado de Sergipe.

3.6 DEFINICOES CONSTITUTIVAS

Apoiado na literatura, foram elaboradas as definicdes constitutivas para cada
termo citado na pesquisa, descritas a seguir:

e Empreendedorismo - Expansdo de um negdcio ja existente ou a criacdo de

um novo empreendimento de forma individual, por um conjunto de individuos

ou até mesmo por uma empresa (GEM, 2019).

e Causation — Corresponde ao modelo mais tradicional de empreendedorismo,

oriundo das teorias classicas da economia, em que o0 empresério, apos reunir

0 capital necessario, explora um ambiente onde existe a procura por um

determinado produto. O mercado é consideravel parcialmente previsivel,

estavel e linear (FISHER, 2012).

e Effectuation — Abordagem criada por Sarasvathy (2001), que cita que o

empreendedor na criagdo de um negocio é guiado por um cenario de

incertezas, ndo assumindo metas definidas previamente em planejamento. O

empresario compreende que esses objetivos nascem diante do cenario de

imprevisibilidade e do contingenciamento e tem como missao imaginar novos

fins possiveis, usando um dado conjunto de meios.

e Empreendimentos virtuais — empreendimentos em que as empresas

realizam a venda de servi¢cos ou produtos utilizando a internet, o pagamento
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ocorre de forma totalmente online e a entrega é feita por transportadoras ou até
mesmo delivery (CHIUSOLI; BONFIM, 2020).

3.7 DEFINICAO DAS CATEGORIAS E ELEMENTOS DE ANALISE

Com base na literatura utilizada para compor esta pesquisa foram definidas as

categorias analiticas e elementos de andlise, conforme Quadro 02.

Quadro 02 — Categorias analiticas e elementos de andlise

Categorias analiticas

Elementos de Analise

Base tedrica

Sexo; -
Caracteristicas dos |dade; ~ .
; Formacao;
entrevistados S o
Experiéncias profissionais;
. Motivos para a abertura do negécio; Sarasvathy (2001);
Causation x Criacéo de plano de negécios; Sarasvathy (2008);
Effectuation

Analise do Mercado.

Perdas Acessiveis

Recursos financeiros disponiveis: proéprios;
empréstimo bancario; emprestimo com amigos;
Estratégias utilizadas para minimizar as perdas;
Disponibilidade na perda de recursos (perda
méxima tolerada).

Sarasvathy (2001);
Chandler et al. (2011).

Aliancas Estratégicas

Realizagéo de aliangas;

Objetivo das aliangas: acessar clientes; obter
recursos financeiros; desenvolver novos
produtos;

Acordos com clientes, fornecedores e outras
organizacfes ou pessoas.

Sarasvathy (2001);
Pacheco et al. (2010);
Chandler et al. (2011).

Alavancagem de
Contigéncias

Imprevistos e incertezas encontrados na criagéo
e manutencdo do empreendimento;
Contigéncias  exploradas: contengdo de
despesas, recursos, méo de obra.

Sarasvathy (2008);
Tasic (2007).
Pelogio et al. (2013)

Controle de um Futuro
Incerto

Preocupagdo com o mercado e o futuro da
empresa;

Estratégias usadas para lidar com as incertezas
do mercado.

Sarasvathy (2001);
Pelogio et al. (2013)

Empreendimento
Virtual

Critérios para a selecdo dos canais de vendas;
Estratégias e ferramentas para impulsionar as
vendas.

Chiusoli e Bonfim
(2020)

Gilioli e Ghiggi (2020)

Fonte: Desenvolvido com base na fundamentacéo teérica (2021).

3.8 TECNICA DE ANALISE DOS DADOS

Os dados coletados na pesquisa foram analisados considerando a técnica de

analise de conteudo. Na concepcéo de Schiavin e Garrido (2018, p. 8), a analise de
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conteudo “envolve o desenvolvimento de analise de categorias que sao utilizadas para
construir um quadro de codificacéo, aplicado com dados textuais”.

Ainda neste sentido, a andlise de conteddo engloba uma colecdo de
procedimentos e técnicas de analise sobre a comunicacao, objetivando identificar os
indicadores que possibilitam compreender as informacdes relacionadas com a
producao e recepcao das mensagens, sejam elas faladas ou escritas (BARDIN, 2010).

Uma das vantagens no uso desta técnica de andlise € que ela possibilita a
codificacédo das informacdes, facilitando a separacéo destas em grupos ou categorias,
diminuindo a quantidade de dados a serem estudados (PLETSCH et al., 2021).

Assim, para a analise dos dados, a entrevista foi enviada para cada uma das
empreendedoras através do Whatsapp. E importante destacar, que a entrevista ndo
ocorreu de forma presencial por conta do momento pandémico e que, a medida que
as perguntas foram respondidas e novos questionamentos surgindo, essas duvidas
foram encaminhadas para as empreendedoras. Foi também realizada a transcri¢éo
literal de alguns momentos mais importantes destas falas. Neste sentido, Garcez
(2002) afirma que a transcricdo € uma das primeiras etapas interpretativas, ja que é
baseada em uma selecdo subjetiva do pesquisador.

Por fim, ap6s as analises iniciais, foi tracado um comparativo entre 0s
empreendimentos virtuais analisados, com o objetivo de identificar as semelhancas e
as diferencas na criacdo desses negocios, sempre remetendo as abordagens
utilizadas pelos empreendedores.

3.9 PROTOCOLO DE ESTUDO

O protocolo do estudo € um procedimento essencial para aumentar a
confiabilidade dos estudos de caso, servindo de orientacdo ao pesquisador (YIN,
2015). A seguir séo descritas as atividades gque resultaram no protocolo deste estudo:

1. Reviséo dos principais artigos e publicacdes sobre os temas abordados no

estudo;

2. Definicdo da unidade de analise e critérios de inclusdo para escolha dos

casos;
Delimitagéo do instrumento para a coleta de dados;

4. Criacao das questdes propostas no roteiro de entrevista;
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5. Pré-selecdo e explanacdo dos objetivos do estudo para o0s
empreendedores;

6. Convite aos empreendedores para participarem do estudo;

7. Obtencéo da autorizacao formal das empreendedoras para a realizacéo da
pesquisa de campo;

8. Coleta de dados;
Elaboracdo de um banco de dados, usando o Google Planilhas, para
armazenamento das respostas dos participantes;

10.Novos contatos com as empresarias para o aprofundamento de algumas
questoes;

11. Interpretacéo e andlise dos resultados;

12.Construgao do relatorio final.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Nesta secao, foi feita a analise dos dados coletados ao longo do estudo. Dessa
forma, foi inicialmente descrito o perfil e as caracteristicas das empresas pesquisadas.
Na sequéncia, os dados observados nas entrevistas foram analisados, sempre
relacionando com os objetivos propostos pela pesquisa. Por fim, apresentamos as

semelhancas e as diferencgas entre os negoécios online estudados.

4.1 PERFIL DAS EMPRESAS

4.1.1 Ju Gourmet Cafeteria e Browneria

Trata-se de um empreendimento online criado em 2018, com sede em Aracaju
- SE. O negdcio conta com duas frentes de trabalho: a primeira, a confeitaria, recebe
encomendas de doces e faz a distribuigéo dos itens, funciona apenas de forma virtual,
24h por dia. A segunda, a browneria e cafeteria, trabalha com vendas diretas,
funcionando também de forma fisica para retirada. Para este estudo, o foco sera
somente na parte virtual do negécio.

A proprietaria do negécio, Juliane Ishimaru Orrico, de 25 anos, cuida da gestao
fiscal, da parte financeira, do atendimento, e do marketing sozinha. Para isso,
procurou estudar sobre cada uma dessas areas, participando de alguns cursos online.
A producdo dos itens do cardapio também ¢é feita apenas pela dona do
empreendimento, com excec¢fes para grandes pedidos ou dias com maiores fluxos,
gue podem contar com a ajuda de diaristas.

O cardapio da empresa era restrito a doces em geral, tortas confeitadas, tortas
geladas, bolos no pote, dentres outros. Com a pandemia, as opc¢des foram
expandidas, contando com alguns salgados, sanduiches, brownies, novas
possibilidades de doces e tortas.

O modelo de negocio é todo virtual, ao entrar no Instagram da empresa -
@jugourmet.se - (Figura 02), que é usado como forma de divulgacdo e de atrair
consumidores, o cliente tem acesso ao link das quatro plataformas usadas para

vendas: Ifood, Uber Eats, 99 food e Whatsapp (comercial).
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Figura 02 — Instagram da empresa Ju Gourmet

m Cadastre-se
jugourmet.se

519 publicagoes 3.744 seguidores 4.646 seguindo

Confeitaria em Aracaju

Cafeteria

Desde 2018

Brownie, tortas e sobremesas

Deliverys: IFOOD, UBER EATS, 99 e whatsapp
Felicidade em cada pedaco

Horario: Seg-sab- 13-21h
wa.me/message/FACJVALYDHDRJ1

D@ = o=

FDS doce! Deliverys Plos apaix... Dia das M... Brownies Pascoa

HH PUBLICAGOES GTV MARCADOS

Fonte: Instagram Ju Gourmet (2021).

Sobre as opcdes de entrega, a mais praticada envolve as plataformas de
delivery citadas anteriormente, onde o cliente recebe em domicilio e paga uma taxa
de entrega, ja inclusa no pedido. Nesta opcao, os entregadores sao dos aplicativos
contratados, mas existe a possibilidade de migracdo na responsabilidade dessas
entregas, ja que a dona do empreendimento cogita a contratacdo de uma empresa de
motoboy eficiente e que tem feito entregas nos itens adquiridos pelo Whatsapp. Além
desta, existem as opg¢Oes de retirada, onde o cliente se dirige até a loja fisica para
fazer a aquisicdo dos produtos adquiridos; drive-thru e consumo no local, sempre
respeitando a legislacéo vigente no combate a disseminacéo do coronavirus.

Com relagao a experiéncias profissionais anteriores, a empreendedora relatou
gue seu primeiro emprego foi de fiscal, na escola onde estudou. Também trabalhou
em recepcéao de eventos. Destacou ainda, 0 emprego em uma empresa de tecnologia,
onde atuou na parte comercial e na areas de negocios e de relacionamento, o0 que a

ensinou a lidar com as pessoas e entender o processo de funcionamento de uma
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empresa. Por fim, destacou a atuacdo na area em que esta se graduando, a
Psicologia, citando os estagio na Clinica Sdo Marcelo.

No tocante ao sugirmento de ideias para a criagdo do empreendimento,
destacou reunides sociais com a familia, onde ficava responsavel pela elaboragéo das
sobremesas e testava diversas receitas. Dessas experiéncias, os familiares
comecaram a incentiva-la a vender doces. Um tempo depois, seguiu os conselhos e
comegou a vender na universidade onde estudava e no trabalho, sendo o primeiro
local de vendas descontinuado, por conta de incompatibilidades entre o seu produto
e 0 mercado, principalmente nos valores cobrados pelos itens. Na sequéncia, acabou
expandido o local de vendas para um centro comercial que ficava no térreo do prédio
onde trabalhava. Vendeu nesse local por 2 anos, usando uma sacola térmica, até que
uma lanchonete implicou com as vendas, ja que ndo pagava aluguel. Dai em diante,
passou a vender em outros locais e receber encomendas.

Dessas experiéncias, surgiu a oportunidade para a criagdo do empreendimento
atual. Inicialmente, a empresa funcionava na casa dos pais, onde foram feitas algumas
adaptacdes na cozinha. Posteriormente, acompanhando o aumento das vendas e 0
crescimento do negdcio, a emmpreendora mudou para a casa da avo, cuja cozinha é

usada até hoje, mesmo tendo atualmente a copa do local onde funciona a cafeteria.

4.1.2 Simbolize Presentes

A Simbolize Presentes, que realiza vendas e entregas em Aracaju - SE, foi
criada em 2019, o empreendimento é gerenciado por Erica Pereira dos Anjos, 33 anos,
graduada em marketing. Paralemanente ao negdcio online, a proprietaria atua em
uma empresa privada, com registro em CTPS.

Por conta das suas obrigacbes nesta empresa privada, embora nao tenha
nenhum funcionario contratado, a empreendedora conta com o auxilio de uma irma,
que estd desempregada atualmente e recebe algumas comissbes pelo trabalho
desenvolvido. A empresaria ainda destacou, que mesmo quando ndo ha vendas,
ajuda a sua irma com algum tipo de remuneracao. Assim, ambas séo as responsaveis
por vendas e envio dos produtos. Ja a parte de marketing e financeira fica a cargo
apenas da dona do negocio.

O modelo de negocios € online. Ao entrar no instagram da empresa -

@simbolizepresentes - (Figura 03), usado como ferramenta de divulgagdo dos



39

produtos, é possivel identificar dois nimeros de telefones, que também contam com
Whatsapp, a forma mais habitual de realizar vendas. Outra possibilidade, menos
utilizada, em especial durante a pandemia, sdo as visitas presenciais, onde a

proprietaria vai em domicilio, apresenta alguns produtos e faz a venda de forma direta.

Figura 03 — Instagram da empresa Simbolize Presentes
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@ SMBOLIZE SBOIIZE ¢ 7 SwiLzE MBIz

Clientes A% Unissex MM li... Solidaried & Infantis @y Femini...
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Fonte: Instagram Simbolize Presentes (2021).

Os principais itens comercializados englobam: itens de perfumaria e
cosméticos, como hidratantes, perfumes, desodorantes e sabonetes, bolsas, copos,
mochilas, maquiagem, pinceis de maquiagem, dentre outros. Para impulsionar as
vendas, a proprietaria também comercializa diversos modelos de kits, destacando-se
nas vendas: cestas com frutas, cestas de café da manhd, cestas com itens de
perfumaria, baldes para bebida com algumas cervejas e cestas de chocolate. Também
sao feitas cestas personalizadas em algumas ocasifes, como o dia dos namorados
ou a pedido do cliente.

As entregas sao feitas por motoboy e cobrado um valor de frete do cliente. No

entanto, em compras acima de R$ 100,00 (cem reais) para a cidade de Aracaju, hdo
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€ cobrado nenhum adicional pelo transporte, com excecdo para produtos em
promocao. Outra forma € a retirada, onde alguns clientes vao até a residéncia da dona
para buscar seus pedidos.

Com relagdo a experiéncias profissionais, a empreendedora relatou trabalhos
anteriores em empresas privadas com registro em CTPS, mas ndo deu detalhes sobre
a area de atuacdo dessas organizacdes. Além disso, relatou a venda de roupas
infantis, anterior ao empreendimento atual. Nesta época, ja atuava online, embora
também fosse necessario realizar algumas vendas em domicilio e de forma
presencial.

Sobre o0 sugirmento de ideias para a criacdo do empreendimento, destacou
que ocorreu em 2019, quando comecou a amadurecer a possibilidade de ter uma
renda adicional, pois o preco dos itens de consumo andavam bem caros e as
empresas privadas ndo remuneravam o suficiente.

No tocante ao surgimento de oportunidades para o negocio atual, quando se
tornou mée, a empreendedora deciciu investir na venda de roupas infantis, mas era
muito desgante e trabalhoso. A partir dessa experiéncia, decidiu aproveitar o publico
e 0 mercado que conquistou nessa época e investir em algo mais pratico. Dessa

forma, nasceu a Simbolize Presentes.

4.1.3 Estrela em Prada

A Estrela em Padra € um empreendimento criado em 2019, que realiza vendas
e entregas em Lagarto e Aracaju, em Sergipe. Atua no ramo de joalheria,
comercializando joias em prata 925, em duas modalidades de comércio: atacado e
varejo. A loja é gerenciada por Evelyn Eduarda Souza Santos, 17 anos, atualmente
cursando o Ensino Médio.

A proprietaria relatou que cuida da parte financeira, do acompanhamento e
reposicao dos estoques, do atendimento, das entregas e do marketing sozinha, sem
funcionarios ou ajuda de parentes ou de outras pessoas. Também destacou que por
hora, n&o pretende firmar parcerias para o empreendimento.

O modelo de negdcios € apenas online. Ao entrar no Instagram da empresa -
@estrelaemprada - (Figura 04), existe um link na descricdo. Clicando nele, o
consumidor é direcionado para outra pagina com quatro abas: uma delas direciona

para o whatsapp, principal ferramenta de vendas; a segunda leva para o catélogo do
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varejo; a terceira conduz o cliente para o catalogo disponivel para o atacado; e, a

tltima aba redireciona o usuario de volta para a pagina do Instagram.

Figura 04 — Instagram da empresa Estrela em Prada
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Fonte: Instagram Estrela em Pr

Entre os principais produtos comercializados, destacam-se: colares, anéis,
brincos, pulseiras e braceletes. Alguns destes séo joias, fabricadas em prata 925, com
garantia vitalicia e outras sdo semijoias, com garantia de um ano.

Sobre as formas de entrega, os correios sao utilizados para entrega em cidades
vizinhas, com o valor do frete pago pelo consumidor. Outra forma de entrega envolve
0 envio por motoboy, geralmente para compras realizada em Lagarto, onde reside a
proprietaria. Nesta modalidade, o cliente também arca com o valor da entrega. Em
outras compras, a dona também faz a entrega direta, utilizando uma motocicleta de
sua propriedade.

Com relacédo a experiéncias profissionais anteriores, a proprietaria relatou

apenas o cargo de vendedora em uma madeireira, onde aprendeu um pouco sobre



42

vendas e algumas noc¢des sobre o0 mercado. Considerando que ainda é adolescente
e gque esta finalizando os estudos, € justificavel a pouca experiéncia.

No tocante ao sugirmento de ideias para a criagdo do empreendimento,
destacou que em 2019, ao realizar buscas para comprar joias em prata, ndo encontrou
nenhum negaocio que vendesse em sua cidade natal, Lagarto, e acabou localizando
lojas apenas online e em cidades vizinhas, que cobravam um valor muito caro pelos
produtos.

Em relacdo ao surgimento de oportunidades para o negécio atual, a falta dos
produtos na cidade incentivou favoravelmente, pois percebeu que era um bom
mercado, ja que ndo haviam concorrentes. Aliado a isso, sempre quis ter seu proprio

empreendimento e tinha um capital reservado.

4.2 ANALISE DOS RESULTADOS

Nesta secdo foram analisados os dados obtidos a partir dos questionamentos
feitos durante as entrevistas as empreendedoras. Esta analise sera apresentada em
blocos de temas, seguindo a mesma estrutura das categorias analiticas e elementos
de andlise apresentados no capitulo de Procedimentos Metodoldgicos (pagina 30).
Para facilitar a compreenséo e a identificacdo das empreendedoras, deste ponto em
diante, cada uma serd idenficada por uma letra, assim a proprietaria da Ju Gourmet
sera identificada como empreendora A, a empreendedora da Simbolize Presentes
como empreendedora B e a empreséria responsavel pela Estrela em Prada sera

descrita como empreendedora C.

4.2.1 Causation X Effectuation

Sobre os fatores decisivos para a criacdo do empreendimento virtual, a
empreendora A citou que era uma forma de chegar até os clientes, visto que seria
impossivel em outro formato de negdécio. Destacou também a necessidade de que os
clientes conhecessem o seu produto, e que este foi 0 Unico recurso que ela conseguiu
para aumentar a visibilidade da sua empresa.

Ja a empreendedora B, destacou o diminui¢cdo de gastos fixos como aluguel,

energia e internet, além da comodidade de trabalhar na propria residéncia,
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acompanhando o crescimento do filho, sem a necessidade de desligamento da
atividade que exerce na empresa privada.

A empreendedora C, por sua vez, destacou a vontade de empreender e um
vinculo j& existente com o publico que pretendia atingir para realizar as suas vendas,
além de uma boa relacdo com as redes sociais.

As respostas das empreendedoras tem uma afinidade com a teoria effectuation.
Gomes, Paiva Junior e Xavier Filho (2019) destacam que nessa abordagem o
empreendedor utiliza a combinacao de recursos disponiveis para gerar os resultados,
diminuindo as incertezas do mercado. Dew et al. (2009) colabora afirmando que a
grande parte dos empreendimentos sao pensados e criados a partir dos recursos
(financeiros, fisicos, redes de contatos) e as disponibilidades que o empresario ja
possui.

No tocante a analise dos meios que possuia, a empreendedora A destacou que
€ uma ferramenta importante e que durante as etapas da criagcdo do empreendimento,
buscou entender quem era o seu cliente e detalhes sobre o mercado. A
empreendedora B citou que possui graduacdo em marketing e por isso, optou em
analisar o mercado, sempre buscando identificar o que poderia oferecer de diferente
da concorréncia. Ja a empreendedora C informou que a andlise foi feita a partir de
buscas no comércio da regido, tentando checar se os produtos comercializados no
empreendimento ja estavam saturados.

Sobre essas informacdes é possivel identificar semelhancas com o dissertado
por Fisher (2012), que afirma que os empreendedores encontram muita
imprevisibiliadade, buscando sempre reunir informacdes sobre tendéncias futuras por
meio da experimentacao e da analise dos meios.

Sarasvathy (2001) também destacou esse aspecto, ao destacar que as
caracteristicas do empreendedor, constituidas a partir do seu conhecimento e das
experiéncias anteriores acabam exercendo uma influéncia na constituicdo do
empreendimento.

A respeito da construcao de um plano de negdcios, a empreendedora A afirmou
gue, inicialmente, ndo fez um para o empreendimento, nem pensou em estratégias,
gue tinha apenas a vontade de cozinhar e a facilidade em replicar um determinado
produto. Posteriormente, embora ndo tenha feito um plano de negocios, decidiu
elaborar um Canvas, para iniciar o processo de distribuicdo dos seus produtos.

Ainda respondendo a essa questao, a empreendedora destacou que:
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(...) ndo tinha o produto naquela época, nem um espago adequado, nem o
capital necessario, tinha apenas uma vontade de distribuir, analisei quais
locais ainda néo tinha o possivel produto e fui montando o Canvas com muito
esforco e muito perdida (Ju Gourmet).

Esta fala pode ser relacionada com o que afirma Sarasvathy (2001) ao explicar
a teoria effectuation, a autora afirma que em alguns casos, antes da criacdo de um
item de consumo, o empreendedor procura de todas as formas levar este produto o
mais proximo de um futuro consumidor.

Ja4 a empreendora B, respondendo sobre a construcdo de um plano de
negocios, citou que idealizou mentalmente e colocou vérias ideias em pratica, mas
nao fez a confeccdo de um plano de negocios na pratica. Por fim, a empreendedora
C destacou que nédo fez nenhum plano de negdcios e que iniciou 0 negocio sem um
planejamento.

Como visto, nenhuma das trés empreendedoras fez um plano de negdcios no
inicio dos empreendimentos. Essa situacdo também € vista no estudo de Pelogio et
al. (2016), onde as empresérias estudadas também nado elaboraram um plano de
negocios e estavam focadas no desenvolvimento de um produto diferenciado,
deixando de lado o modelo de nego6cio. No entanto, ainda segundo a pesquisa
destacada, essa auséncia de um planejamento ndo trouxe nenhum grande impacto
negativos para as empresas estudadas.

Questionada se achava importante ter criado o Canvas para a empresa e se
um plano de nego6cio ajudaria a atrair socios para o empreendimento, a
empreendedora A afirmou que sim, pois foi uma forma de entender como estava seu
negocio, formas de crescimento, deficiéncias e caminhos para o negdécio e que nao
tinha pensado em atrair sécios até meados de 2021, mas € uma possibilidade que
esta estudando.

Ja as empreendoras B e C foram questionadas se achavam importante ter um
plano de negdcios para atrair sécios, onde a primeira respondeu que julga importante,
mas que a deciséao de criagcdo do empreendimento foi muito rapido e que néo tinha
nada planejado. Ja a segunda informou que considera relevante, pois facilita muito na
hora de criar relagcdes nos negoécios online e ajuda a atrair o publico desejado.

Segundo Rosa (2013), o plano de negécios é fundamental na fase inicial das

empresas, também podendo ser utilizado para reestruturacdes ou expansdes, pois
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direciona para resultados positivos, caso 0s parametros iniciais tracados sejam
cumpridos.

No entanto, na visédo da teoria effectuation, mais importante que criar um plano
de negdcio é aproveitar os recursos disponiveis e criar o empreendimento, pois 0s
objetivos vao nascendo no decorrer do percurso, baseado em situacdes, na maior
parte do tempo, imprevisiveis (SARASVATHY, 2001).

Sobre ter ou ndo pensado em estratégias de crescimento durante a criagcao do
empreendimento, a empreendedora A citou que pensou nestas como uma forma de
sobrevivéncia, principalmente por conta da pandemia, onde expandiu as vendas
online e modificou parte do seu mercado de atuacdo. Corroborando com essa fala,
Pelogio et al. (2013) afirmam que no modelo effectuation, os empresarios acabam
criando novos mercados ou modificando mercados ja existentes, ndo atuando apenas
em mercados consolidados.

A empreendedora B, por sua vez, destacou que pensou nessas estratégias no
momento da criacdo e relambra constatemente, mas o seu negécio negécio ainda ndo
gera um lucro satisfatorio. Por isso, € necessario esperar mais um pouco para investir
em outras opcoes.

A empreendedora C respondeu que a sua principal estratégia de crescimento,
adotada desde o momento da criacdo do empreendimento € a humanizacéo da loja,
buscando sempre criar boas relacbes pessoais com os clientes e publico-alvo do
negocio.

A respeito da experimentacao de diferentes modelos de negdcios para definir
um formato ideal, a empresaria A afirmou que acredita ndo existir um modelo padréo,
que sempre observa o mercado e as dificuldades, e caso necessario, ressignifica o
empreendimento, através de novos direcionamentos.

A empreendedora B foi enfatica ao responder que ndo pensou em outos
modelos de negécios, tendo jA um direcionamento sobre o que queria. Ja a
empreendedora C afirmou que experimentou diversas abordagens e modelos de
negocios até achar um mais parecido com 0s objetivos e visdo que queria passar para
os clientes.

As respostas da empreendedoras A e C se aproximam mais da abordagem
effectuation. Neste sentido, Sarasvathy (2008) cita que nesta teoria, 0s
empreendedores costumam experimentar diversas abordagens no mercado durante

0 processo de criacao e consolidacdo de um negacio.



46

Por sua vez, a visdo da empreendora B tem mais sintonia com a causation.
Tasic (2007) afirma que para esta abordagem, os empresarios definem um universo
estratégico sobre o qual o empreendimento pretende se estabelecer, sem grandes
mudancas ou alteracdes ao longo do tempo (TASIC, 2007).

4.2.2 Perdas Acessiveis

Sobre a origem dos recursos usados para a criacdo do empreendimento e se
buscou socios, a empreendedora A citou que nao tinha dinheiro e que, inicialmente,
usou uma parte do seu salario, além de pegar alguns ingredientes da casa dos pais.
Quando decidiu abrir a cafeteria, que também funciona de forma fisica, conseguiu um
empréstimo sem juros com o pai. Em determinado momento, chegou a fazer uma
sociedade com a mae, logo desfeita por divergéncias no modelo da empresa, ndo
buscando mais nenhum tipo de sociedade depois.

Ja a empreendedora B destacou que o principal recurso, de onde realizava os
investimentos para 0 negogio, era o seu salario da empresa privada onde trabalha
paralelamente e que optou em néo ter sécios. A empreendedora C relatou que tinha
uma pequena reserva financeira e decidiu investir, sem a presenca de sdcios para
facilitar o modelo que queria seguir.

Mais uma vez é possivel observar uma semelhanga entre as historias de vida
das empreendedoras e a teoria effectuation, pois segundo esta, muitas vezes o
empreendedor inicia 0 seu hegdcio com o minimo de recursos financeiros, de tempo
e de esfor¢co (SARASVATHY, 2001).

Quanto a delimitacdo de um valor maximo de perdas no investimento, a
empreendedora A informou que n&o arriscou mais do que poderia perder e que tragou
como meta ser autossustentavel em seis meses. Caso esse objetivo ndo fosse
alcancado, seria necessario repensar o modelo de negdcio ou até mesmo encerrar as
atividades.

Sobre a teoria effectuation, Chandler et al. (2011) dissertam que atividades com
perdas maiores do que o empreendedor pode suportar sdo descartadas, o foco sdo
atividades com perdas compativeis para os recursos disponiveis. Ja Sarasvathy
(2008) afirma que a aplicacdo da abordagem effectuation, em um empreendimento,
objetiva diminuir os riscos de algumas decisdes baseadas em estratégias de mercado,

nao focando tanto em aumentar os retornos financeiros.
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A resposta da empreendedora B confirma que ela optou por correr riscos e
decidiu ndo delimitar um valor maximo de perdas para o empreendimento. A
empreendedora C pontuou que ndo delimitou um valor maximo de perdas, pois ja tinha
pesquisado todo o mercado anteriormente e avaliou que n&o existia o risco de
prejuizos.

Sobre o inicio do negdécio sem dividas ou com pendéncias financeiras
anteriores, a empreendedora A relatou que ndo existiam dividas no momento de
criagdo do empreendimento, e que hoje o Unico débito € o empréstimo que a
empreendedora adquiriu com o seu pai. A empreendedora B respondeu que existiam
pendéncias financeiras, mas que mesmo assim optou por arriscar e seguir com o
processo de criacdo do negécio. A empreendedora C indicou que, assim como a
primeira empreendedora, iniciou sem nenhum tipo de divida anterior.

Segundo Donabela (2006), a ma administracao financeira € uma das principais
causas de adversidades nas pequenas empresas, podendo gerar diversos prejuizos.
E comum observar jovens empresas que iniciam as operacées com dividas anteriores,

tendo dificuldades em honrar com 0s seus vencimentos.

4.2.3 Aliancas Estratégicas

Nesta categoria, o primeiro item analisado é se as empresarias firmaram
parceiras durante a criagdo do negécio e o0s objetivos destas aliancas. A
empreendedora A contou que fez uma parceria com o dono de uma padaria, que
comprava os brownies e revendia no seu estabelecimento. Também relatou uma
parceria com um amigo, que nasceu apos a organizacao de um evento de degustacao
e venda de novos doces, essa parceria foi encerrada apos este parceiro encerrar as
atividades da sua empresa. Outra alianca de muito sucesso envolveu o dono de uma
sorveteria prestes a ser inaugurada, onde foi pensado e elaborado um cardapio com
sobremesas diferentes usando os sorvetes como base.

A empreendedora B relatou que ndo foram necessarias parcerias para a
abertura do negdcio. Ja a empreendedora C expressou que néo fez parcerias e que
nao julga importante para a criacdo de um negocio, que mais relevante que criar
aliancas é o relacionamento do proprietario com o publico. Ainda segunda ela, as

parcerias sdo importantes apenas para atrair visibilidade para o comércio.
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Ainda neste sentido, foi perguntado se foram feitas parcerias com clientes,
fornecedores e outras pessoas para reduzir as incertezas do negocio. Na resposta da
empreendora A foi observada a alianga com trés categorias diferentes: clientes, onde
o0 objetivo é a fidelidade e a divulgacdo do empreendimento para os seus conhecidos;
fornecedores, que visa estreitar as relacdes para o fornecimento dos produtos, sem
gue ocorra algum atraso ou falta nos estoques, além de aumentar o prazo dos
pagamentos; e por fim, os digital influencers, objetivando aumentar a divulgagéo. A
empreendedora B afirmou que ndo foi necessario, pois os clientes chegam até ela
espontaneamente, quando os itens acabam. A empreendedora C respondeu
novamente alinhado com a questao anterior e informou que nao firmou nenhum tipo
de parceria.

Referente aos critérios adotados para a selecdo de novas parcerias e como
faz para captar informacdes relacionadas a estas novas oportunidades, a
empreendedora A informou que o principal critério usado € buscar oportunidades que
tragam clientes reais e que levanta os dados prestando atengéo em todo o mercado.
A empreendedora B afirmou qua observa nas midias sociais e WhatsApp, além de
pedir indicacdes aos clientes. A empreendedora C relatou que observa a forma como
0S possiveis parceiros se relacionam com o publico, qual o publico-alvo desse negécio
ou pessoa e solicita também o midia kit.

Chandler et al. (2011) afirmam que parcerias como as firmadas pela
empreendedora A sdo importantes, pois a articulacdo entre empresarios,
consumidores e fornecedores acaba ajudando na consolidacdo dos negdcios. Ja
Fisher (2012) destaca a importancia de firmar aliancas estratégicas com o0s
stakeholders, uma espécie de grupo de pessoas interessadas nas acdes de um
empreendimento. Segundo o autor, essas pessoas se unem por interesses em comum
e sao relevantes para o desenvolvimento dos objetivos, sobretudo no inicio do novo
negocio.

Saravasthy (2008) também reforca que, quando os empresarios encontram
pessoas que queiram participar da construcéo coletiva de algo, ainda que os objetivos
ainda estejam vagos, eles buscam na dire¢ao de alcancar o comprometimento total
desses potenciais stakeholders. Cada uma dessas pessoas contribui individualmente
e coletivamente para a definicdo e consolidacdo dos objetivos, ajudando a viabilizar
as estratégias delimitadas. Logo, néo faz tanta diferenca o fato de as metas serem

incertas no inicio deste processo.
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Sobre ter realizado parceria com concorrentes, a empreendedora A destacou
gue vé como uma forma de todos crescerem e que tem o habito de fornecer produtos
para algumas empresas concorrentes. A empreendedora B relata que ndo costuma
fazer esse tipo de parceria, mas que eventualmente acaba trocando produtos com
outros consultores de produtos comésticos. Segundo ela, no seu ramo de atuagao “a
maioria nao esta preocupado/preparado para ajudar mutuamente” (Simbolize
Presentes). A empreendedora C esclareceu que da mesma forma que optou em nao
fazer parcerias com colaboradores, também decidiu referente a empresas
concorrentes da mesma area.

Neste sentido, Pacheco et al. (2010) citam que os empreendedores mobilizam
diversos personagens, compartilhando interesses em comum e construindo uma
identidade coletiva, incluindo o caso de concorrentes, como observado no

empreendimento Ju Gourmet.

4.2.4 Alavancagem de Contigéncias

Inicialmente, foi questionado se os produtos ofertados ou servicos ofertados
permacem 0s mesmos ou sao diferentes dos inicialmente ofertados aos clientes. A
empreendedora A respondeu que os doces do cardapio permanecem 0S mesmos,
enquanto os salgados que antigamente eram inexistentes foram adicionados ao
cardapio e estdo em constante ampliacdo para atender o gosto dos consumidores, 0
qgue configura uma forma de contingéncia. A empreendedora B respondeu que
permanece com 0S mesmo produtos, 0S mesmos precos, mesmas embalagens
presentedveis e até os mesmos beneficios, como o frete gratis em algumas condicgdes.
A empreendedora C comunicou que continuam os mesmos produtos, mas mudou a
forma de chegar até o cliente, tornando-a mais facil e pratica com o uso de alguns
recursos, como o site.

Ainda nessa tematica, a empresarias responderam se houve
contingenciamento na empresa. A empreendedora A expressou que ocorre
diariamente, pois 0 negocio possui gastos fixos e um giro baixo. Assim, sempre Sao
pensadas solugdes para diminuir as despesas. A empreendedora B afirmou que nao
costuma realizar nenhum tipo de contencdo de custos ou despesas, pois precisa
sempre ter produtos a pronta entrega, agilizando o atendimento aos clientes. A

empreendedora C revelou que fez contingenciamento, que sempre faz uma lista com
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gastos que podem ser reduzidos para que a empresa nao fosse a faléncia. Nenhuma
das entrevistadas associou as contigéncias com o0 momento pandémico, somente com
as perdas financeiras nos negocios.

Ao explicar a alavancagem de contigéncias, um dos principios do effectuation,
Sarasvathy (2008) afirma que a capacidade de explorar esse recurso € importante
para diminuir 0s riscos e uma recuperacao mais rapida dos problemas que surgem no
empreendimento. A abordagem effectuation também sugere que os empresarios
utilizem as surpresas inesperadas que surgem no empreendimento, transformando o
contingenciamento em um recurso gerador de novas oportunidades, muitas vezes
mudando ou adaptando os principais objetivos estabelecidos, inicialmente, para o
negécio (DEW et al., 2009).

Também foi abordado se foram consideradas mudancas de publico-alvo,
formas de distribuicdo dos produtos, custos ou outros detalhes, e foi constatado que
a empreendedora A ja fez algumas mudancas por necessidade do mercado. Segundo
ela, o publico continua basicamente o mesmo, mas sempre sao explorados novos
produtos e alteracdes nos custos. A empreendedora B revelou que mudou de ramo,
pois antes do empreendimento atual, trabalhava com a venda de roupas infantis. A
empreendedora C citou que a forma atual de distribuicdo vem atendendo bem as
necessidades do negdcio, entdo por hora ndo cogita mudancas.

Esse tipo de mudanca e flexibilizag&o, verificada nas falas da empreendedoras
A e B, é defendida por Chandler et al. (2011), ao afirmarem que conforme os
empreendedores realizam algumas mudancas, baseadas em decisdes estratégicas,
os resultados sdo notados, ajudando o empreséario a ampliar seu conhecimento de

mercado. Outro fator importante é estar atento aos feedbacks dos consumidores.

4.2.5 Controle de um Futuro Incerto

Sobre como lida com as incertezas do futuro, a empreendedora A ponderou
que a principal estratégia € a reinvencao, sempre atenta ao altos e baixos do mercado.
A empreendedora B destacou que diante dessa inseguranca aposta arriscando
naquilo que ela acredita para o empreendimento. J& a empreendedora C citou que a
sua principa ferramenta € a inovacéo, sempre atenta ao mercado, sempre buscando

novidades no mercado.
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Outro questionamento é sobre como elas enxergam a empresa no futuro, onde
A citou que ndo sabe, mas que espera que o empreendimento esteja bem mais
estruturado que agora, com ela menos sobrecarregada e com foco em coisas mais
importantes; B respondeu que a sua meta é adquirir independéncia financeira, se
mantendo apenas com o0 negdcio, sem precisar trabalhar na empresa privada que
exerce funcdo hoje em dia; e C, afirmou que o principal objetivo é abrindo novas filiais
do empreendimento.

Essa melhor estrutura, organizacdo e expansdo do negocio, destacadas nos
pontos de vista das entrevistadas, sdo possiveis através da definicdo de objetivos
claros e da criacdo de um plano de negdcios, sendo esta uma das premissas da
abordagem causation (SARASVATHY, 2001). Ainda segundo Sarasvathy (2001),
essa mudanca é esperada, pois 0os empreendedores tendem a utilizar a abordagem
effectuation no inicio do negdcio, mas é comumente esperado uma migracao para a
Causation, conforme o empreendimento va se firmando no mercado.

Também foi perguntado se as empresarias testam novos produtos, quando
pretende introduzi-los no mercado. A empreendedora A afirmou que faz teste em
todas as preparacdes, chegando a usar a familia como cobaia. Mesmo langcando méao
desse recurso, a comerciante ndo se sente totalmente segura, s6 ficando mais
confortavel quando observa a aceitacdo e a repercursdo do item. Além disso, sao
comuns testes de validades das receitas, para definir o prazo maximo que ficam aptas
para consumo. A empreendedora B citou que faz consultas aos amigos e clientes
fidelizados, consultando as opiniées, e se achar viavel, investe nesse novo produto. A
empreendora C divergiu das demais e esclareceu que por hora ndo pretender
trabalhar com novos produtos, logo néo faz esses testes.

Essa caracteristica, observada nas empresarias A e B, € destacado nos
estudos de Dew et al. (2009), que constataram que 0s empreendedores
experimentam novos produtos, maneiras de vendas e de entrega dos produtos,

fazendo diversas adaptacdes conforme o negocio € desenvolvido.
4.2.6 Empreendimento Virtual
Sobre os critérios adotados para definir quais plataformas usariam nas vendas

online, a empreendedora A afirmou que as taxas que paga séo praticamente iguais,

entdo foca na qualidade da plataforma, na organizagéo e no feedback mais rapido,
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em caso de alguma necessidade. Ja a empreendedora B pontuou que teve como
motivo para escolha, a mobilizacdo que essas midias conseguem atrair para o seu
negécio. J4 a empreendedora C destacou a quantidade de usuéarios presentes nas
plataformas e a facilidade de uso das ferramentas disponiveis em cada uma delas.

Chamou atencédo o fato das empresarias ndo terem citado nenhum tipo de
preocupacdo com o consumidor nestas escolhas, o foco foi voltado apenas para a
necessidade das proprias empresas. Segundo Santos e Ribeiro (2012), o
comportamento e a decisdo de compra do consumidor online é influenciado pelo
tempo empregado, conhecimento técnico, percepcdo de risco, confianca, nivel de
escolaridade, aparéncia e navegabilidade pelas plastaformas. Assim, a escolha
dessas ferramentas de vendas também deveriam dar énfase na experiéncia do
consumidor.

Em relacdo as estratégias ou ferramentas que utiliza para impulsionar as
vendas online, a empreendedora A destacou as promocdes, que embora gerem um
grande custo, muitas vezes sem nenhum tipo de lucro, impulsionam as vendas e
trazem visibilidade para a empresa. A empreendedora B informou o envio de catéalogo
de produtos pelo WhatsApp dos clientes e a ofertas de promocfes, usando
principalmente a ferramenta stories do Instagram. A empreendedora C citou as
divulgacdes por terceiros, como digital influencers, o trafego pago e as promocdes.

Sobre o uso do Whatsapp, destacado pela empreendedora B, Aquino, Santos
e Silva (2014), destacam que o uso do aplicativo por micro e pequenas empresas
facilita o processo de compra e venda de um produto ou servico, pois possibilita que
o estabelecimento envie o catalogo ou fotos dos artigos, evitando o deslocamento do
cliente até a loja, além de propiciar que os consumidores tirem dulvidas sobre os itens,
visualizem novos produtos e promocoes.

Em comum, as empresarias destacaram as promoc¢Bes como uma boa
ferramenta de impulsionamento. Neste sentido, Belch e Belch (2014) afirmam que
visando estimular o consumidor a adquirir um novo produto e influenciar o seu
comportamento, as promoc¢des, as amostras gratis e as degustacdes sao ferramentas
eficientes. Kuazaqui et al. (2015), por sua vez, ressaltam que as promoc¢oes devem
considerar as metas, 0s objetivos e 0 orcamento disponivel da empresa.

O Quadro 03 apresenta um resumo dos dados discutidos anteriormente,

relacionando as categorias analiticas com as informacdes coletadas.



Quadro 03 — Resumo dos resultados verificados na pesquisa.
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(continua)

Categorias de

Z1 Ju Gourmet Simbolize Presentes Estrela em Prada
analise
A empreendedora partiu A empreendedora A empresaria testou
do Unico formato possivel | destacou que nao testou diversas abordagens e
para o seu negoécio outros modelos de utilizou a vontade de
(empreendimento virtual), | negdcios e citou a empreender e 0
fez a analise dos meios diminuicdo de gastos, a conhecimento do publico-
gue possuia e nao comodidade e alvo para abrir o seu
elaborou um plano de acompanhamento do filho | empreendimento online.
negdécios, mas criou um como motivos para a Embora néo tenha criado
. Canvas para a abertura do um plano de negdcios e
Causation X

Effectuation

distribuicdo dos seus
produtos. Também foram
observadas mudancas no
empreendimento, a partir
da observacao do
mercado.

empreendimento virtual.
Ela usou seu
conhecimento em
marketing e fez uma
analise do mercado, nédo
elaborando um plano de
negoécios para o
empreendimento, apenas
0 idealizando.

iniciado sem
planejamento, fez a
andlise do mercado,
focando na aceitacé@o do
seu produto.

Os poucos recursos
disponiveis foram
utilizados, sendo definido
um valor maximo de

Mesmo partindo de
recursos limitados, a
empreendedora optou em
nao definir um valor

Para a bertura do neg6cio
contou com uma pequena
reserva financeira e
buscou ndo pensar em

Perdas perdas e esses fatores maximo de perdas, valores maximos de
Acessiveis ajudaram a limitar assumindo os riscos perda, pois ja tinha feito
algumas ideias e dessa deciséao. uma analise de todo o
determinar as mercado.
caracteristicas do
negécio.
Fez diversas parcerias ao | Relatou que ndo foram Destacou que nao fez
longo do necessarios parceiros ou | nenhum tipo de parceria
empreendimento, sécios para a abertura e ou sociedade, e que ndo
incluindo clientes, manuten¢éo do negaocio. vé tanta importancia
Aliancas fornecedores e até No entanto, destacou o nessas aliancas, tendo

Estratégicas

mesmo com empresas
concorrentes.

fornecimento pontual de
alguns produtos para
concorrentes, embora o
mercado seja muito
competitivo.

relevancia apenas para
aumentar a visibilidade do
empreendimento.

Alavancagem
de
Contigéncias

A empreendedora fez
algumas mudancgas no
cardapio, costuma
realizar
contingenciamento
diariamente e fez
mudancas no publico-alvo
por necessidade do
mercado.

N&o foram constatadas
mudancas no catalogo de
produtos, também néo
ocorrem contigéncias no
empreendimento, mas ja
mudou de mercado e
ramo de atuacao.

A empresa continua com
0S mesmos produtos,
mas mudou a forma de
chegar ao cliente,
expandindo as vendas
online. Nao sdo cogitadas
mudancas no publico-alvo
e 0s contingenciamentos
séo feitos para reduzir
gastos, evitando a
faléncia do negocio.

Fonte: Dados da pesquisa (2021).




Quadro 03 — Resumo dos resultados verificados na pesquisa.
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(concluséao)

Categorias de
analise

Ju Gourmet

Simbolize Presentes

Estrela em Prada

Controle de um
Futuro Incerto

A principal estratégia
para lidar com as
incertezas do futuro é a
reinvencéo, atentando
para o mercado. Sobre o
futuro, sua principal meta
é a melhor estruturagéo
do empreendimento.

Sobre as incertezas, a
empreendedora aposta
em suas convicgoes,
arriscando naquilo que
acredita. Tem como
objetivo a independéncia
financeira, através do
préprio empreendimento,
nao precisando mais
trabalhar na empresa
privada.

A principal ferramenta
para lidar com as
incertezas € a inovacao,
observando as
mudancgas do mercado.
Sua maior ambicao para
o futuro € abrir novas
filiais do
empreendimento virtual.

Empreendimento
Virtual

Ao definir as plataformas
usadas nas vendas focou
organizagdo e no
feedback, quando surge
algum tipo de problema.
A ferramenta que mais
utiliza para impulsionar
as vendas séo as
promocgoes.

A definicdo das
plataformas ocorreu pela
mobilizacdo que as
midias sociais
conseguem atrair para o
empreendimento. As
vendas sdo
impulsionadas
disparando mensagens
com o catalogo de
produtos no Whatsapp
do cliente e de
promocdes.

O uso dos canais de
vendas foi definido pela
guantidade de usuérios
gue eles conseguem
reunir e pelas
ferramentas disponiveis.
O impulsionamente de
vendas é feito através de
divulgacéo por terceiros
e trafego pago.

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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5 CONCLUSOES

Nesta secdo foram respondidas as perguntas de pesquisa, a partir das
informacdes levantadas nos resultados. Também foram apresentadas as limitagdes

do estudo, algumas sugestfes para novas pesquisas e as consideracdes finais.

5.1 Respostas ao objetivo geral e as questdes de pesquisa

Em relacdo ao objetivo geral, que consistia em analisar o processo de criacao
de empreendimentos virtuais sob a Otica da abordagem effectuation, foram
observados elementos da teoria nas empresas analisadas, em especial na confeitaria
Ju Gourmet, que demonstrou uma maior afinidade com o effectuation, em comparacgéo
com as demais empreendedoras pesquisadas no estudo. A Simbolize Presentes e a
Estrela em Prada mesclaram caracteristicas do effectuation e causation, sendo a
segunda abordagem mais predominante nas respostas dadas pelas empresérias.

Sobre a ocorréncia de perdas aceitaveis durante o processo de criacdo dos
empreendimentos virtuais, foi constatado que apenas a empreendedora da Ju
Gourmet delimitou um valor maximo de perdas na abertura do negdécio. Tanto na
Simbolize Presentes como na Estrela em Prada ndo foram definidos valores de
perdas, embora houvesse um recurso limitado nestes negdcios.

No tocante a formacao de aliangas durante a criacdo dos empreendimentos,
estas ocorreram envolvendo clientes, fornecedores e empresas concorrentes na Ju
Gourmet. Na Simbolize Presentes é feito o fornecimento pontual de alguns itens para
concorrentes, mas ndo foram buscadas parcerias para a abertura do negdécio. Na
Estrela em Prada n&o foi feito nenhum tipo de sociedade, pois a empreendeora néao
acha importante para a manutencao do empreendimento.

Quanto a alavancagem de contigéncias na criagdo dos empreendimentos, na
Ju Gourmet, esta ocorre com frequéncia, inclusive diariamente, também foram
realizadas mudancas no publico-alvo por conta do mercado. A Estrela em Prada
também é adepta de explorar contigéncias, com o objetivo de reduzir custos e evitar
a faléncia do empreendimento. Ja na Simbolize presentes o contingenciamento néo é
aplicado, embora tenha mudado de mercado e ramo de atuagéo.

Sobre a forma como os empreendedores lidam com o controle de um futuro

imprevisivel, a Ju Gourmet aposta na reinvencao, sempre atenta ao mercado, como
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principal ferramenta. A Simbolize presentes arrisca naquilo que acredita, investindo
em suas convicgdes. Ja a Estrela em Padra usa a inovacdo para lidar com as

incertezas, observando as mudancgas no mercado.

5.2 Limitagfes do estudo

Os encontros presenciais para a realizagdo das entrevistas sofreram alguns
obstaculos em virtude do momento pandémico. Sendo assim, as entrevistas
precisaram ser adaptadas e feitas no formato online. Estas foram enviadas pelo
Whatsapp, ocorrendo novos contatos sempre que eram nhecessarios mais
esclarecimentos e informagdes adicionais sobre os questionamentos.

Outra dificuldade encontrada foi o pouco comprometimento ou a falta de tempo
de alguns empreendedores que tinham optado em participar da pesquisa, sendo
necessaria a substituicdo destes por outros empresarios, diminuindo o total de
empresas analisadas para apenas trés, o ideal seria um quantitativo maior de

empreendimentos.

5.3 Sugestdes para futuras pesquisas

Este pesquisa ndo tem como propésito ser conclusiva, sdo recomendados mais
estudos que analisem o processo de criacdo de empreendimentos virtuais sob a 6tica
da abordagem effectuation, utilizando diferentes metodologias e um quantitativo maior
de empreendedores pesquisados, de setores diferentes e em diferentes graus de
desenvolvimento das empresas, contribuindo assim para gerar novos insights para as

areas da administracdo e do empreendedorismo.

5.4 Consideracgoes finais

Diante da constatacdo de existirem poucos trabalhos que relacionem
effectuation e empreendimentos virtuais e da andlise dos dados encontrados nos
relatos das participantes, este estudo contribuiu para:

v" Demonstrar que apesar das dificuldades e dos poucos recursos financeiros,

com criatividade e ousadia € possivel criar um empreendimento virtual,
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v Verificar a importancias das aliancas e parcerias para a criacao, manutencao e
expansao dos empreendimentos;

v' Sinalizar para os participantes do estudo que a UFS e o meio académico estéo
atentos para o empreendedorismo virtual, uma forma de negécio ascedente,
nao apenas com o objetivo de sujeitos de uma pesquisa, mas de compreender
0S motivos para a criagdo dos seus estabelecimentos, as principais dificuldades
encontradas no dia a dia e procurar de alguma forma contribuir para melhorias
nos empreendimentos;

Com base no que foi observado e na teoria effectuation, é importante destacar
algumas sugestdes para as empreendedoras: as trés empresarias, objetivando tornar
mais solidos e estaveis 0s seus negdécios, deveriam considerar a criagdo de um plano
de negodcios para o0 estagio atual dessas empresas, pois estes auxiliardo no
planejamento e no crescimento dos estabelecimentos.

Outra sugestao é feita para as empresarias da Simbolize Presentes e da Estrela
em Prada, que poderiam repensar as suas convicgdes atuais e firmar parcerias, pois
estas podem ajudar no processo de consolidacdo dos negdcios. Para estas, também
€ sugerida a delimitacdo de um valor maximo de perdas, caso optem por expandir 0s
negocios ou fazer mudangcas nos empreendimentos, como a venda em novos
mercados ou de novos produtos. Esta estratégia pode ser benéfica para ajudar a evitar
grandes prejuizos financeiros, em especial aqueles maiores que as empresas

poderiam suportar.
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APENDICE A — ROTEIRO DE ENTREVISTA

Nome:

Sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino ( ) Intersexual
Cidade:

Empreendimento:

1.Qual sua idade?

2.Qual o seu grau de escolaridade?

( ) Ensino fundamental incompleto
() Ensino fundamental completo
( ) Ensino médio incompleto

( ) Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto
() Ensino superior completo

() Especializacdo

() Mestrado

() Doutorado

3.Ja teve outras experiéncias profissionais?
Nao ( )

Sim () Quais?

4.Qual o0 seu ramo de atuacao?

5.Em que ano iniciou seu empreendimento virtual? Como nasceu a ideia de criar

este negocio?

6.Como surgiu a oportunidade para o negocio atual? Ja trabalhava com este tipo

de comércio antes?

7.Quais fatores foram decisivos para criar o empreendimento virtual?
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8. Foifeita alguma analise dos meios que vocé possuia (conhecimento; mercado,

recursos, capacidades)?

9. Vocé construiu algum plano de negocios para o empreendimento ou iniciou sem

delimitar um planejamento?

10. Vocé considera importante ter um plano de negdécios? Acha que ajudaria a

atrair parceiros e socios para o empreendimento?

11.Vocé pensou em estratégias de crescimento quando estava criando o

empreendimento virtual?

12.Como faz para captar as informacfes relacionadas a novas oportunidades,

novas parcerias?

13. De onde surgiram 0s recursos para a criagdo do negdécio? Vocé buscou

socios?

14.0s recursos disponiveis limitaram algumas das ideias iniciais para o

empreendimento?

15.Vocé fez uso dos recursos que possuia (financeiros, fisicos, rede de
contatos) para delimitar os objetivos do empreendimento? Como isso foi
feito?

16.Vocé delimitou um valor maximo de perdas de recursos (financeiros) que

seria toleravel no seu investimento ou arriscou mais do que poderia perder?

17.Vocé iniciou o empreendimento sem dividas ou decidiu arriscar, mesmo com

pendéncias financeiras, no momento da criacdo do estabelecimento?

18.Vocé realizou parcerias durante o desenvolvimento do empreendimento?

Como esses relacionamentos iniciaram e quais os objetivos?

19.Vocé fez aliangas com clientes, fornecedores e outras pessoas para reduzir as

incertezas do negocio?
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20.Firmou parceria com algum concorrente do seu empreendimento?

21. Vocé experimentou diferentes possibilidades de modelos de negocios, antes

de definir um formato ideal?

22.0s produtos ou servigos ofertados ao publico continuam o mesmo ou sao

diferente daqueles inicialmente oferecidos?

23.Quando as dificuldades surgiram, como vocé lidou com elas? Os servicos ou

objetivos do negdcio foram revistos?

24.Houve contigenciamento (contencao/controle de despesas e recursos) na

empresa?

25. Vocé considerou mudar o publico-alvo, forma de distribuicdo dos produtos,

custos ou outros detalhes do negdcio ao longo do tempo? Por qué?

26. Como vocé procura lidar com as incertezas do mercado?

27. Como vocé se Vvé e enxerga a empresa no futuro?

28.Vocé testa novos produtos, quando consideram introduzi-los no mercado?

Caso sim, quais as estratégias utilizadas?

29.Quais os critérios adotados para definir quais plataformas usaria nas vendas

online?

30.Quais ferramentas ou estratégias utiliza para impulsionar a venda de produtos

online?

31.Quais os critérios utilizados para selecionar futuras parcerias?
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APENDICE B — MODELO DE FORMULARIO DE CONSENTIMENTO PARA
REALIZACAO DE PESQUISA DE CAMPO

Tendo sido convidado a participar do projeto de pesquisa descrito neste
formulario de consentimento, favor ler atentamente o texto que se segue. N&ao hesite
em esclarecer junto ao pesquisador qualquer davida ou questdo antes de tomar a
deciséo final de participar da pesquisa. Se o(a) senhor(a) aceitar participar do projeto
de pesquisa, 0 pesquisador conservard o formulario com sua assinatura e lhe
entregara uma copia.

Titulo do projeto de pesquisa: Empreendedorismo e a Criacdo de
Empreendimentos Virtuais sob a Otica da Abordagem Effectuation

Identificacdo do pesquisador: José Jeferson de Santana Soares

Identificacdo da empresa pesquisada:
Empresa: Ju Gourmet Cafeteria e Browneria
Telefone: (079) 99999-5879

Responsavel: Juliane Ishimaru Orrico

Sua participagao:

Para a realizacdo do presente estudo, solicitamos por meio deste a autorizacao
para a coleta de dados junto ao proprietario(a) desta empresa. Tal procedimento
devera ser realizado em aproximadamente 4h.

Esteja seguro(a) que todas as informacdes recolhidas seréo tratadas de maneira
confidencial. O registro da gravacdo da entrevista e a transcricdo desta serao
conservadas em lugar seguro e ademais nenhuma informacdo que permita tracar a
identidade de um(a) participante sera divulgada com os resultados da pesquisa, sem
0 consentimento deste.

A sua organizagéo n&o deve, em caso algum, sentir-se obrigado(a) a participar.
Sua participacao deve ser totalmente voluntaria.

Consentimento a assinar:

Tendo lido e compreendido esse termo e tendo a oportunidade de esclarecer os
detalhes complementares sobre o estudo, estou de acordo em participar da pesquisa
aplicada por José Jeferson de Santana Soares sob a coordenacéo da Instrutora Xénia
L’amour Campos Oliveira.

Autorizo divulgar o nome da organizagdo e meu nome:
( )Sim
( ) Néo

1
(Nome do responsavel pelo consentimento da autorizac&o)
(Data)



