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Resumo

Esse estudo tem como objetivo principal analisar como as caracteristicas dos individuos, das
organizagdes ¢ do ambiente influenciam no sucesso ou no fracasso dos novos negocios
criados pelos dekasseguis no Noroeste do Parana, usando como base tedrica o modelo de
Gartner (1985). A escolha do modelo de Gartner (1985) como modelo tedrico desse estudo
justifica-se em razao de tratar o empreendedorismo e o processo de criagao de novos negocios
como um fendmeno complexo, sem dissociar o empreendimento do empreendedor, do
contexto organizacional e de seu ambiente. As caracteristicas das organizagdes ¢ do ambiente
foram adaptadas as empresas de pequeno porte, pois o modelo de Gartner ¢ voltado para
empresas de maior porte. Para este trabalho foram escolhidas seis empresas criadas por
dekasseguis empreendedores da regido noroeste do Parand, sendo trés de sucesso e trés de
fracasso. Como caso de sucesso, foi utilizado o critério aditado pela pesquisa GEM Global
Entrepeneurial Monitor que define um empreendedor estabelecido como aquele que estad a
frente do seu negdcio por mais de 42 meses. Como caso de fracasso foi considerado o
empreendedor inicial que permaneceu a frente do negocio por até trés anos e meio ou que
mesmo apos esse periodo tenha fechado e encerrado suas atividades. As principais fontes de
evidéncias foram entrevistas com os dekasseguis que empreenderam. Foi utilizado roteiro
semi-estruturado de entrevistas, permitindo ao entrevistado flexibilidade em suas opinides. A
partir das andlises e comparacdes dos casos pode-se concluir que fazendo uma comparagio
das caracteristicas dos individuos percebe-se que os dekasseguis das empresas de sucesso
demonstram ter capacidade proativa maior que nas empresas que fracassaram. A auséncia de
planejamento para a abertura do negodcio ficou mais evidente nas empresas que fracassaram.
Porém, mesmo nas que tiveram éxito, percebe-se principalmente no inicio dos negocios que
era comum o uso de acdes do tipo tentativa e erro, sem planejamento. A grande diferenga, ¢
que nessas empresas, os dekasseguis despertaram para esse erro, procurando apoio e mais
informacdes, para melhorar seu processo de gestdo. Comparando as caracteristicas do
ambiente das empresas dos dekasseguis que tiveram sucesso € as que fracassaram constata-se
que apesar de todos terem iniciado o negocio com capital proprio, esse fator ndo ¢ suficiente
para garantir a sobrevivéncia de negdcios no mercado. Finalmente, pode-se inferir nos casos
analisados que nao existe um unico fator especifico ou o mais importante que explique o
sucesso ou o fracasso dos empreendimentos dos dekasseguis. As caracteristicas do individuo,
da organizagao e do ambiente se encontram inter-relacionadas, sendo impossivel dissocia-las
umas das outras.
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1 Introducio

Desestimulados pelos baixos salarios, altas taxas de desemprego e atraidos pela
perspectiva de conquista de melhores condigdes de vida, um nimero crescente de brasileiros
comegou a migrar para outros paises do mundo. Segundo dados do Banco Interamericano de
Desenvolvimento — BID, no ano de 2005 o Brasil recebeu cerca de US$ 6,4 bilhdes de dolares
de remessas de brasileiros residentes no exterior. Desse total aproximadamente US$ 2,2
bilhdes foi proveniente do Japao ou dos chamados dekasseguis (BID, 2006).

A atividade empreendedora do brasileiro tem sido acompanhada desde 2000 pelo
Global Entrepreneurship Monitor (GEM) De acordo com o relatorio publicado pelo GEM
(2009) o Brasil continua a ser um dos paises onde mais se criam negocios no mundo. Apesar
da alta Taxa de Empreendedores Iniciais, o percentual de novas empresas que fracassam ¢
muito alto. Estudo realizado pelo Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro ¢ Pequenas Empresas
— SEBRAE (2005) revelou que 49,4 % das MPEs encerraram as atividades com até dois anos
de existéncia, 56,4% com até trés anos e 59,4%, nao sobreviveram além dos quatro anos.

Esse estudo se volta para a andlise do processo de criagdo de novos negocios pelos
dekasseguis no Estado do Parana. O entendimento dos fatores que facilitam esse processo e a
identificacdo de agdes adequadas para evita-lo, pode ajudar as empresas a sobreviverem além
de facilitar a descoberta de medidas de apoio que sejam mais Uteis aos empresarios.

O processo de criagdo de novos empreendimentos envolve diferentes dimensdes que
variam segundo os diversos autores. Para Bird, (1988) ¢ Mazzarol et al. (1999) as
caracteristicas pessoais da personalidade e os fatores ambientais sdo as dimensdes
determinantes na intencdo de empreender. No modelo proposto por Diochon, Gasse e
Menzies (2002), criar um negocio envolve uma significativa acdo planejada (intencional).
Essa intencionalidade ¢ incorporada em como uma pessoa transforma as informacgdes em
acdo. Gartner (1985) apresenta um modelo mais completo do processo empreendedor que
envolve quatro dimensdes: as caracteristicas do individuo, o ambiente, a organizagdo € o
processo pelo qual as novas empresas foram criadas. A andlise dessas variaveis especificas
pode proporcionar a identificacdo de contrastes e comparagdes entre os empreendimentos.
Esse estudo tem como objetivo principal analisar como as caracteristicas dos individuos, das
organizagdes ¢ do ambiente influenciam no sucesso ou no fracasso dos novos negdcios
criados pelos dekasseguis no Noroeste do Parand, usando como base tedrica o modelo de
Gartner (1985). A escolha do modelo de Gartner (1985) como modelo tedrico desse estudo
justifica-se em razdo de tratar o empreendedorismo e o processo de criagdo de novos negdcios
como um fendmeno complexo, sem dissociar o empreendimento do empreendedor, do
contexto organizacional e de seu ambiente.

2 O Processo de Criacao de Novos Negocios

Katz e Gartner (1988) se dedicaram a estudar as caracteristicas das organizagdes
emergentes sugerindo que podiam ser identificadas quatro propriedades no processo de
criacdo de uma empresa: a intencionalidade (a intencdo do individuo de criar uma nova
organizagdo); os recursos (a busca por componentes fisicos como capital, equipamentos,
empregados); os limites (estabelecimento de barreiras entre a organizagdo e o ambiente.
Nesse momento a empresa forma sua identidade: nome, endereco, telefone, pagamento de
taxas e impostos); e trocas (as transagdes que a empresa realiza com os individuos, ambiente e
outras empresas).

Para Bird (1988) as idéias e intengdes do empreendedor formam o modelo estratégico
inicial das novas organizagdes e sdo consideradas bases importantes para o desenvolvimento
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das novas empresas. Tanto as caracteristicas pessoais € os fatores ambientais definem a
intencionalidade empreendedora. A autora descreve essa intencdo empreendedora como um
estado de espirito que focaliza sua atencdo, experiéncia ¢ modo de agir em direcdo a um
objetivo ou comportamento a ser atingido.

Em pesquisa nos Estados Unidos Carter, Gartner ¢ Reynolds (1996) analisaram as
atividades da criacdo de novos negocios de 71 empreendedores nascentes. No entendimento
desses autores empreendedores eram individuos que ja tinham identificado os primeiros
passos a serem dados em direcdo ao seu novo negdcio, porém ainda estavam em davida. Os
autores a partir de uma analise quantitativa desses dados identificaram trés tipos de perfis dos
empreendedores nascentes: (i) os que haviam comeg¢ado um negdcio e se destacavam pela
maior agressividade em tornar seu negocio real, tangibilizando-o na forma de maquinas e
equipamentos, busca de apoio financeiro, constitui¢do de uma entidade juridica e organizacao
de uma equipe. (ii) aqueles que desistiram pareciam indicar que os empreendedores haviam
descoberto que sua idéia inicial ndo teria o sucesso esperado e (iii) aqueles que ainda estdo
tentando e cujos esforcos ainda ndo eram suficientes para definir se poderia comegar um
negocio ou se seriam insuficientes e deveriam desistir dele.

Para Mazzarol et al (1999) comegar um negocio nao ¢ um Unico acontecimento, mas
um processo que pode levar muitos anos para desenvolver-se e dar certo. Inicialmente as
pesquisas sobre empreendedorismo se desenvolveram com foco nas caracteristicas pessoais
ou tracos do empreendedor. Posteriormente passou-se a estudar a relacdo entre o ambiente
(fatores sociais, culturais, politicos e econdmicos) e sua influéncia sobre a formagdo da
organizagdo. Mais recentemente, entendeu-se que tanto as caracteristicas pessoais € o
ambiente tém um papel decisivo no processo de criagdo de novas empresas.

De acordo com Bruyat e Julien (2000) ndo se conseguira compreender o fendmeno do
empreendedorismo se nao for considerado o individuo (o empreendedor), o projeto, o
ambiente além das suas relagdes ao longo do tempo. Para esses autores, o empreendedor nao
pode ser uma simples maquina respondendo de modo automatico aos estimulos do ambiente
(taxas de juros, subsidios, redes de informagdes, etc.), mas um ser humano capaz de criar,
aprender e influenciar o ambiente. O empreendedor € o individuo responsavel pelo processo
de criar um novo valor (uma inovagdo ou uma nova organizacao) — sem o individuo, o novo
valor ndo pode ser criado. Dessa forma, o individuo constroi e administra algo: uma empresa,
uma inovagdo. Mas ao mesmo tempo, d4 forma e ¢ moldado pelo objeto construido. Assim se
estabelece uma relagdo dialética entre o individuo e o novo valor criado.

Segundo Bygrave e Zacharakis (2004) o processo empreendedor envolve todas as
fungdes, atividades e agdes relacionadas com a percepgao de uma oportunidade e a criagao de
uma organizagdo para alcancgd-la. S3o véarios os fatores que podem influenciar o processo
empreendedor e fazer com que o empreendedor acredite ou desista dessa idéia ou
oportunidade.

Segundo Liao e Welsch (2002) o processo de criacdo de uma empresa se refere a uma
seqiiéncia temporal de eventos ou atividades que ocorrem quando os empreendedores criam
um novo negdcio. Os autores realizaram uma pesquisa com uma amostra valida de 668
empreendedores nascentes divididos em 292 empreendedores que ja tinham realizado uma
primeira venda e 376 que ainda ndo haviam feito. Foi utilizada ainda a analise de variancia
(Anova) para validar os dados. Seu objetivo era verificar qual a associagdo entre a seqiiéncia
temporal de eventos e as atividades que ocorrem no processo de criagdo de novos negocios.
Os resultados indicaram que processo de concep¢do de uma empresa ¢ um processo complexo
e ndo linear, em que a acumulacdo de eventos torna dificil a identificacdo dos estagios.

Korunka et al. (2003) explicam que a criagdo de um novo negocio € um processo
complexo e dinamico e que abrange inumeras atividades preparatdrias e de decisdo até que a
idéia do negocio esteja formada. Os autores realizaram uma pesquisa com 1169
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empreendedores nascentes em diferentes paises buscando analisar as caracteristicas da
personalidade empreendedora no contexto de aspectos do ambiente, recursos € o processo de
criagdo das empresas. Definiram como empreendedores nascentes as pessoas que planejam,
buscam os primeiros contatos, desenvolvem um plano de negécios a fim de alcancar as
primeiras receitas. Nesse contexto, a analise de cluster foi o método escolhido.

Borges, Simard e Filion (2005), assim como Gartner (1985) acreditam que o
empreendedor, o processo de criagdo, o novo negocio e o ambiente, devem ser levados em
consideracdo em qualquer estudo sobre criacdo de novos negdcios. No modelo utilizado por
Borges, Simard e Filion (2005), foram consideradas quatro fases com suas respectivas
atividades no processo de criacdo de uma empresa. “iniciacdo”, “design e preparacdo”,
“cria¢ao do negdcio”, “operacdo”.

Um outro estudo aplicando o modelo foi realizado por Borges, Filion e Simard (2008)
também no Canada. Foi analisado o processo de criagdo de 89 empresas fundadas por jovens
empreendedores de 18 a 34 anos e comparados os resultados com 99 empresas criadas por
empreendedores de 35 anos ou acima. Como principais conclusdes, descobriu-se que na maior
parte dos casos 0s jovens criam suas empresas em equipe; comegam com um capital inicial
menor que os empreendedores de 35 anos ou acima; os jovens precisam atravessar um
processo de criacdo que dura, em média, mais de dois anos; desempenham fungdes em todas
as areas da administracdo (polivalentes), fun¢des para as quais tem pouca ou nenhuma
formacdo e experiéncia anterior a criagdo da empresa.

Mais recentemente, Haber e Reichel (2007) desenvolveram um estudo com 305 novas
empresas do segmento turistico em Israel com base na visdo de que o processo empreendedor
envolve a acumulagdo de recursos. Os dados foram coletados através de entrevistas agendadas
previamente por telefone com o administrador ou proprietario do negdcio. O processo
frequentemente comeca com uma idéia, seguida de um estudo da viabilidade do negocio,
implantacdo e a operacionalizacdo. Essa ultima fase indica o inicio real do ciclo de vida da
empresa. Através de suas pesquisas, os autores concluiram que o capital humano do
empreendedor, em particular as habilidades de gerenciamento, eram os fatores que mais
contribuiram com o desempenho.

3 O Modelo de Gartner

Na visdo de Gartner (1985) a criagdo de um novo negdcio ¢ um fendmeno
multidimensional; cada variavel descreve somente uma Unica dimensdo do fendmeno, nio
podendo ser visto isoladamente. O modelo que descreve a criagdo de novos negdcios t€m
quatro dimensdes: individuo, organizag¢do, ambiente e processo.

a) Individuo(s) — as pessoas envolvidas no inicio da nova organizagcdo. O
conhecimento que as pessoas detém pode ser considerado um elemento chave para a criagao
do novo negocio. Essa dimensio do modelo analisa as caracteristicas psicoldgicas
(necessidade de realizacdo, controle e propensdo ao risco) além de algumas caracteristicas
individuais dos empreendedores (satisfacdo no trabalho, experiéncia de trabalho anterior, pais
empreendedores, idade, educacao).

b) Organizagdo — o tipo da empresa que foi criada. O novo empreendimento ¢ uma
entidade organizacional. Essa nova empresa ndo ¢ criada de maneira instantdnea, demanda
tempo. Escolhas estratégicas como lideranca de custo global, diferenciacdo e foco além de
determinadas barreiras de entrada como novos produtos ou servigos, competicao paralela,
entrada de franquias, transferéncia geografica, falta de suprimentos, aproveitamento de
recursos inutilizados, contrato com o consumidor, tornar-se uma segunda fonte, joint
ventures, licencas, abandono de mercado, liquidacdo da divisdo, compras favorecidas pelo
governo, mudancga das regras governamentais sao os fatores analisados nesta dimensao.
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¢) Ambiente — a situacdo que envolveu e influenciou a nova organizagdo. A partir da
literatura existente foram identificados 12 fatores que poderiam estimular o
empreendedorismo: disponibilidade de capital, presenga de empreendedores experientes,
forca de trabalho tecnicamente especializada, acesso aos fornecedores, acesso aos
consumidores e novos mercados, influéncias governamentais, proximidades a universidades,
disponibilidade de terras ou facilidades, acesso ao transporte, atitude da populacdo da area,
disponibilidade de servigos de suporte e condigdes de vida.

d) Processo — as acdes empreendidas pelas pessoas que comecgaram o novo negocio.
Gartner (1985) se baseou em seis similaridades comuns de comportamentos descritas na
literatura: o empreendedor localiza uma oportunidade de negocio, o empreendedor acumula
recursos, vende produtos e servigos, fabrica os produtos, constrdi a organizagao e responde ao
governo e a sociedade.

4 Metodologia

O presente estudo pode ser caracterizado por ser predominantemente qualitativo, porque
analisou um fendmeno no contexto em que ocorreu, buscando compreender os significados
que os empreendedores dekasseguis deram as suas acdes. Adotou a estratégia de pesquisa de
estudo de caso, particularmente de multicasos. Para Einsenhardt (1989), o estudo de caso ¢
uma estratégia de pesquisa que se concentra no entendimento das dindmicas presentes dentro
de um unico cenario. A autora destaca duas questdes importantes a serem consideradas nos
estudos de casos multiplos: quando parar de adicionar novos casos € quando parar de interagir
os dados com a teoria. Em relagdo a primeira questdo, afirma que o ideal ¢ parar quando se
percebe uma saturacdo teodrica, ou seja, quando os pesquisadores verificarem que o fendomeno
observado ja foi visto antes ou que o aprendizado incremental estd sendo minimo.

Para este trabalho foram escolhidas seis empresas criadas por dekasseguis
empreendedores da regido noroeste do Parana, sendo trés de sucesso e trés de fracasso. Como
caso de sucesso, foi utilizado o critério da pesquisa GEM que define um empreendedor
estabelecido como aquele que esta a frente do seu negocio por mais de 42 meses. Como caso
de fracasso foi considerado o empreendedor inicial que permaneceu a frente do negdcio por
até trés anos e meio ou que mesmo apos esse periodo tenha fechado e encerrado suas
atividades. As principais fontes de evidéncias foram as entrevistas com os dekasseguis que
empreenderam. Foi utilizado roteiro semi-estruturado de entrevistas, permitindo ao
entrevistado flexibilidade em suas opinides.

Algumas caracteristicas culturais foram incorporadas as caracteristicas dos individuos
do modelo de Gartner (1985) em virtude das empresas pesquisadas terem sido criadas por
empreendedores de origem japonesa: apoio da familia, dedicagdo ao trabalho, conhecimentos
gerenciais, rede de contatos, valores da cultura japonesa.

Além desses elementos culturais, as caracteristicas das organizagdes e do ambiente
foram adaptadas as empresas de pequeno porte, pois 0 modelo de Gartner ¢ mais voltado para
empresas de maior porte. Foram consideradas nas caracteristicas das organizagdes elementos
importantes para as pequenas empresas brasileiras como planejamento prévio, plano de
negocios, local, pesquisa de mercado, formacao de pregos, qualidade nos produtos e servigos,
propaganda e publicidade, retirada de pro-labore, controles financeiros, controles de estoques,
inadimpléncia, capital de giro, apoio ou assessoria ¢ mao-de-obra qualificada. A andlise das
informagdes foi tratada qualitativamente, utilizando-se para isso a abordagem da andlise de
conteudo.

5 Analise Comparativa dos Casos de Sucesso
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O primeiro caso de sucesso é o da Otica Ebuti, uma empresa familiar, criada por um
jovem dekassegui hd 12 anos e que ao longo desse periodo conseguiu permanecer no Brasil.
Esse empreendedor fez do seu negocio sua principal fonte de renda e subsisténcia
diferentemente de muitos descendentes que em razdo de investimentos mal sucedidos tiveram
que retornar ao Japao. O segundo caso de sucesso € o da Papelaria Famsit inaugurada por um
casal de dekasseguis em 1995. Na época ocupava uma area de 60 metros quadrados e tinha
apenas um funcionario. Atualmente a loja ocupa uma area de 520 metros quadrados, 10
funciondrios e recentemente inaugurou uma filial na cidade de Maringa. O terceiro caso de
sucesso descrito ¢ o da Moveis Popular, inaugurada em 1999 com recursos provenientes do
Japdo. Comegou suas atividades com cinco funcionarios. Atualmente além da matriz, tem sete
filiais e aproximadamente 100 colaboradores.

A andlise comparativa dos casos de sucesso foi realizada conforme as categorias de
analise estabelecidos com base no modelo de Gartner(1985) e adaptadas para esse estudo.

5.1- Caracteristicas dos individuos nas empresas de sucesso

Tanto Fabio como Ricardo tinham 26 anos quando iniciaram seu novo
empreendimento e foram influenciados por parentes na escolha do novo negdcio. Segundo o
GEM (2008) o tempo médio de escolaridade da populagdo brasileira ainda ¢ baixo. Os dados
mostram que a populagdo com mais de dez anos de idade tem em média apenas 6,4 anos de
estudos. De acordo com a mesma pesquisa foi observado uma correlacdo positiva em relagao
a escolaridade. Quanto maior a escolaridade maior a percep¢do de oportunidade. O nivel de
escolaridade dos dekasseguis de sucesso pode ser considerado bom pois todos ja tinham
concluido o ensino médio. Para Fabio a consciéncia de que a falta de um diploma em ensino
superior seria um dos obstaculos em conseguir um emprego aqui no Brasil, motivou-o ainda
mais a abrir sua propria empresa.

Degen (1989 p.12) afirma que o filho de um empreendedor aprende desde cedo o valor
e os riscos de um negocio proprio. Uma das caracteristicas de um empreendedor ¢ ter um
“modelo” na familia ou uma pessoa que o influencia (FILION 1999). Segundo o SEBRAE
(2004) em uma pesquisa realizada com os dekasseguis que tinham intencdo em estabelecer
seu proprio negocio a principal fonte de assessoria procurada por eles era a familia e os
amigos. Todos os entrevistados citaram o apoio da familia como fundamental para a criagdo e
o sucesso do negdcio. Os pais, conjuges ou parentes influenciaram na escolha do novo
negocio ou contribuiram com o suporte necessario para que a empresa crescesse. Fabio
acabou optando pelo ramo otico pela influéncia de seus tios. Hiro contou com sua esposa
quando havia a necessidade de se ausentar para feiras e cursos. Por indicagdo de seu sogro,
Ricardo confiou na experiéncia de seu concunhado para investir no segmento de méveis.

Hiro e Ricardo destacaram o fato de seus pais ja terem sido comerciantes nao
influenciou em suas decisdes de abrir seu proprio negocio, porém, Hiro afirmou que sempre
que eles podiam o ajudavam. Para ele, essa experiéncia contribuiu no sentido de prevenir que
algumas falhas de gerenciamento que haviam acontecido na empresa deles, ndo se repetissem
na sua. Ja Ricardo, em sua adolescéncia também auxiliava seus pais na loja de calgados e,
para ele, esse periodo foi importante porque teve nog¢des de atendimento aos clientes.

Ser dono do préprio negocio foi descrito por todos os entrevistados como um sonho
antigo. Essa necessidade de realizagdo foi apontada pelos dekasseguis como um dos principais
fatores que os motivaram a encarar tal desafio. A vontade de encarar desafios vinha desde os
tempos da adolescéncia.

Na busca de minimizagdo dos riscos da abertura do negécio Fabio realizou um curso
de técnico em Otica, que além de proporcionar conhecimento pratico e tedrico sobre o
segmento escolhido ainda deu nogdes de gerenciamento e atendimento aos clientes. Hiro por
sua vez, afirmou que caso o negdcio nao desse certo, voltaria para o Japao até aparecer outra
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oportunidade. J4 Ricardo avaliou que o negocio precisaria de maior aporte de capital e optou
em permanecer no Japdo mais um periodo para capitalizar a empresa. Caso o negocio
fracassasse continuaria por 1a. Para Degen (1989) o fato de ter familiares, empreendedores ou
socios dedicados ao negocio pode ser caracterizado como um dos fatores que constituem a
base do sucesso empresarial. Os dekasseguis relataram que se dedicavam integralmente a
atividade escolhida e destacam que no inicio trabalhavam até mais que no periodo em que
estavam no Japao.

Filion (1999) e SEBRAE-SP (2005); destacam a importancia da experiéncia
profissional do empreendedor, anterior ao empreendimento para o sucesso de novos
empreendimentos. Nenhum dos empreendedores tinha experiéncia anterior no setor de
atividade escolhido para o novo negdcio, mas tinham experiéncias de trabalho anteriores no
Brasil e no Japao. Fabio € o tnico dos trés que ndo teve experiéncia de trabalho antes de ir ao
Japao, Hiro era atendente em uma loja de produtos agropecuarios ¢ Ricardo ajudava seus pais
em uma loja de calgados. Ricardo ressaltou que no caso da Moveis Popular, contou com a
experiéncia que Carlos tinha no segmento de mdveis, fator que considera fundamental para a
abertura do negocio e seu sucesso.

Quanto aos conhecimentos gerenciais, Fabio foi o unico dos empreendedores de
sucesso que teve aulas sobre gestdo de negocios quando realizou o curso de técnico em oOtica.
Hiro e Ricardo tinham apenas algumas no¢des da época que ajudavam seus pais. Ricardo
afirmou que confiou nos conhecimentos gerenciais que Carlos possuia e que foram essenciais
para que a Méveis Popular obtivesse sucesso.

Segundo Birley (1985); Borges Junior (2004); os amigos, familiares, colegas de
trabalho ou uma boa rede de contatos podem ajudar o empreendedor a identificar
fornecedores e consumidores em potencial, obter os recursos econdmicos para iniciar o
negocio, apoiar a idéia surgida ou mesmo dar suporte social e emocional para a constituicao
da empresa. Em relacdo a rede de contatos, Fabio destacou que um convite feito por um
amigo de seu pai para compor a diretoria da Associagdo Comercial permitiu-lhe que ficasse
mais conhecido na cidade e em conseqiiéncia sua empresa também. Hiro, apesar de dizer que
esse fator ndo influenciou no seu negocio sempre teve facil relacionamento com clientes,
funciondrios e fornecedores pois ¢ muito conhecido na cidade onde vive. Ricardo admitindo
sua timidez atribuiu a Carlos a quem considera que tem um dom natural em lidar com pessoas
a funcdo de diretor comercial e marketing da empresa Moveis Popular.

Morrison (2000) afirma que cada empreendedor traz consigo um conjunto de
caracteristicas e motivagdes pessoais para interagir com o ambiente de uma sociedade ou
negocios. Entre elas estaria a influéncia de outras culturas. Os valores da familia e da cultura
japonesa foram fatores que influenciaram o sucesso dos negdcios analisados.

Apesar dos dekasseguis entrevistados afirmarem que o fato de serem descendentes de
japoneses ndo ter influenciado no processo de criacdo do novo negdcio, acreditam que os
valores culturais aprendidos com seus pais e também no Japao acabam influenciando suas
acoes no dia a dia e na maneira de administrarem seus negocios. Com seus pais, Fabio
destacou que aprendeu a importancia da honestidade e do planejamento. Hiro apontou a
perseveranga. Ricardo e Cintia destacaram a timidez, disciplina, cobranca por resultados e
confianga. Hiro afirmou que durante o periodo em que esteve no Japdo aprendeu a
importancia do respeito a hierarquia, disciplina e humildade. Fabio citou o trabalho em equipe
como principal aprendizado. J& Ricardo e Cintia consideraram que foi a pontualidade e a
organizagdo dos japoneses que os ajudaram muito na condug@o do seu negocio.

5.2 Caracteristicas das organizacdes nas empresas de sucesso
Planejar de maneira antecipada um novo negocio ¢ considerado um dos fatores que
mais podem contribuir para o sucesso de um novo empreendimento (DEGEN 1989; SANTOS
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E PEREIRA 1995; FONTANINI, 2000; DUTRA E PREVIDELLI 2003; DELMAR E
SHANE 2003; SEBRAE-SP, 2005). Com relagdo ao planejamento prévio, verificou-se que
na Otica Ebuti e Méveis Popular houve essa preocupagio por parte dos empreendedores antes
de comecar o novo negodcio. Isso contribuiu para o sucesso de suas empresas. No caso da
Famsit, o dekassegui apenas identificou uma oportunidade e resolveu encarar o desafio. No
caso da Famsit, tudo aconteceu muito rapido. No inicio ndo houve planejamento, apenas
identificou uma oportunidade. Para Santos e Pereira (1995) as oportunidades surgem para as
pessoas no dia-a-dia e muitos novos negocios acabam sendo desenvolvidos quando as pessoas
tém uma postura reativa a elas. Se as oportunidades aparecem no decorrer da vida de uma
pessoa e ndo sdo identificadas, nada de novo acontece.

Segundo Degen (1989); Halloran (1994); Santos e Pereira (1995); Delmar e Shane
(2003); Greatti (2004); Rimoli, Andreassi, Gouvéa e Zanatta (2004); a elaboracdo de um
plano de negbcios € importante para o sucesso de uma nova empresa porque orienta o
empreendedor com relacdo as decisdes estratégicas a serem tomadas e a viabilidade da
implantacao dessa idéia. Nos trés casos de sucessos estudados isso nao foi realizado.

Halloran (1994); Santos e Pereira (1995) apontam a escolha do local como um fator
que tem uma importante contribuicdo para o sucesso empresarial. Constatou-se que a escolha
do local para instalagdo do negdcio foi importante para o sucesso das empresas e que todas
tinham em comum, ser localizada em regido central da cidade, com bom fluxo de pessoas e
com vagas para estacionamento. Resnik (1990); afirma que uma condicdo essencial para que
uma empresa tenha sucesso € que ela previamente conheca quem sao seus clientes, faga uma
analise do ambiente de mercado a ser explorado, avalie o potencial da idéia. Porém segundo
os entrevistados ndo foi realizada nenhuma pesquisa de mercado antes de iniciar o novo
negocio.

Degen (1989) e Halloran (1994) consideram que muitas empresas conseguem sucesso
tendo uma preocupacdo especial com a formagdo de precos. Todas as empresas de sucesso
pesquisadas afirmaram que no inicio ndo tiveram essa preocupagdo. Apenas verificavam o
custo da mercadoria, mais os encargos e aplicavam a margem desejada No caso da Famsit,
observou-se que a realizagdo de um curso de capacitacdo nessa area teve uma importante
contribuicdo para o sucesso da empresa. No caso da Mdveis Popular esse cuidado com a
formagao dos pregos permitiu que a empresa crescesse com equilibrio. No caso da Famsit,
1sso mudou depois de seis meses quando fez um curso no SEBRAE sobre formagao de precos.
Na Moveis Popular a formagao de precos mais sistematizada comegou a ser aplicada depois
da informatiza¢ao das lojas.

No que diz respeito a diferenciagdo ao iniciar o novo negocio, Fabio (Otica Ebuti)
destacou que a rapidez com que conseguia entregar seus Oculos para os clientes foi
fundamental para se destacar dos concorrentes. Os outros entrevistados ndo destacaram
estratégias que as diferenciassem, porém Hiro (Famsit) afirmou que buscava comprar a vista
para oferecer o menor preco a seus clientes e Carlos (Moveis Popular) destacou que sua
equipe de vendas era muito conhecida na cidade.

Constatou-se que todos os empreendimentos considerados de sucesso tiveram algum
tipo de inovacdo e que isso ajudou as empresas a se destacarem e se consolidarem no
mercado. Na Otica Ebuti foi a utilizagio de equipamentos que proporcionavam mais
qualidade e acabamento ao seu trabalho final. Na Famsit foi a compra de uma maquina de
encadernacdo de capa dura, que na época ninguém tinha. J& a Moveis Popular inovou
realizando um show de prémios em comemoracao ao primeiro aniversario de fundacao da loja
na cidade.

Todos os entrevistados citaram que sempre buscaram oferecer produtos e servigos de
qualidade aos seus clientes e demonstraram uma preocupagao especial com o atendimento ao
cliente, solucdo de possiveis reclamacdes e pds-venda. Isso acabou contribuindo para o
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sucesso das organizagdes. Para a Otica Ebuti, resolver as reclamagdes foi fundamental para
que conseguisse fidelizar seus clientes. O proprietario da Famsit destacou que qualidade
sempre foi motivo de preocupacdo para sua empresa. Inclusive participou de programas
especificos realizados pelo SEBRAE. Para Carlos, da Moveis Popular, desde o inicio buscou
contratar os melhores montadores de moveis que conhecia.

Nas empresas de sucesso analisadas verificou-se a utilizacdo de propaganda e
publicidade principalmente no inicio do negécio. Fabio da Otica Ebuti investiu em radios AM
e FM, porém considera que nada substitui a divulgacdo boca a boca. A Famsit procurou
concentrar essas agdes mais no periodo de volta as aulas. A Uinica empresa que investiu
macicamente na divulgacdo nos meios de comunicacao foi a Moveis Popular. Carlos realizou
ainda um show de prémios. Considera que essas acdes contribuiram bastante para que a
empresa ficasse conhecida.

Em relacdo a retirada de pro-labore percebeu-se que os proprietarios quando
comecaram seu negocio, ndo tinham um valor definido para a retirada de pro-labore. Porém,
ndo cometiam excessos que descapitalizassem a empresa. Na Otica Ebuti ¢ na Famsit esse
procedimento continua até hoje e a Moveis Popular atualmente conta com valores definidos
em folha de pagamento. A preocupacdo com a previsao de pagamentos de salarios e encargos
dos socios e funcionarios de um negdcio ¢ identificada dentro das projecdes da andlise
financeira de um empreendimento. (DEGEN 1989; SANTOS E PEREIRA 1995)

Verificou-se que ao iniciarem o novo negocio todos os empreendedores ja se
utilizavam de controles financeiros. Tinham algumas planilhas eletronicas, mas a maior parte
deles era feito manualmente. No caso da Otica Ebuti, até hoje continua sendo feito dessa
forma mas atualmente tanto a Famsit como a Mdveis Popular contam com um software para
gerenciamento desses controles. Com relagdo aos controles de estoques das empresas, os
empresarios afirmaram que tudo era feito no “olhdmetro”. Na Otica Ebuti, os controles de
estoques ainda continuam sendo feitos manualmente. As outras duas empresas contam
atualmente com um sistema informatizado. Para Halloran (1994); Viapiana (2001) o
planejamento eficiente de estoque ndo significa apenas ter as mercadorias certas nos lugares
certos, mas também no momento € com o investimento certo.

Com relagio a inadimpléncia constatou-se que tanto a Otica Ebuti como a Famsit
tinham em comum uma pequena taxa de inadimplentes, cerca de 3% e 0,5% respectivamente.
A Moveis Popular era a Unica com uma taxa alta de ndo pagadores. Segundo Cintia
responsavel financeira pela Mdveis Popular, no inicio a inadimpléncia era bastante elevada,
cerca de 20%. Com uma analise de crédito mais criteriosa diminuiu para cerca de 5% a 8%.
Verificou-se também que no inicio os empreendedores se baseavam muito em sua intuigdo e
no conhecimento que tinham com seus clientes. Nao existia uma analise de crédito. Com os
anos todas as empresas passaram a fazer uma avaliagdo mais criteriosa antes de vender a
prazo. Assim pode-se afirmar que esse cuidado foi fundamental para que as empresas
tivessem sucesso.

A gestdo do caixa e de crédito, capital de giro, reinvestimento dos lucros sdo
essenciais para a saude financeira e contribuem diretamente para o sucesso de um pequeno
negocio (DEGEN,1989; RESNIK,1990; SANTOS E PEREIRA, 1995; VIAPIANA, 2001;
SEBRAE, 2005). De acordo com os entrevistados no inicio dos seus negdcios realizavam
diariamente um acompanhamento de suas vendas. Sabiam dos seus custos fixos e tinham um
controle de suas obrigagdes a pagar. No inicio tudo era feito manualmente. Um aspecto
comum da Otica Ebuti e Méveis Popular foi a disponibilidade de capital de giro quando
comegaram suas atividades. Além disso, todos os empreendedores afirmaram que buscavam
reinvestir o que ganhavam no proprio negécio. Fabio (Otica Ebuti) afirmou que tinha uma
reserva para os primeiros meses de atividade da empresa. Ricardo (Méveis Popular) optou em
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permanecer no Japao justamente para servir de suporte financeiro para seu negocio, ja Hiro,
destacou que enfrentou sérias dificuldades por ter ficado sem capital de giro.

5.3  Caracteristicas do ambiente nas empresas de sucesso

O uso de capital proprio e a auséncia de endividamento junto aos bancos na abertura
de um novo negocio sdo considerados fatores que servem como base para O sSucesso
empresarial. (SANTOS E PEREIRA 1995; SEBRAE 2005; SHMEIDA, SPERS E PONCHIO
2008; MACHADO et al. 2008). Em relagdo a disponibilidade de recursos financeiros para
comegar 0 novo negocio, observou-se que todos os dekasseguis utilizaram-se de recursos
proprios poupados durante os anos de trabalho no Japao para abrirem sua empresa. Todos os
entrevistados afirmaram que era fundamental comecgar o negoécio sem dividas junto aos
bancos e fornecedores.

Autores como Resnik (1990) argumentam que profissionais de apoio podem contribuir
com seu conhecimento, além de dar conselhos uteis aos empresdrios para que alcancem
sucesso em seu empreendimento. No caso das trés empresas, observou-se que todas elas
tiveram algum tipo de apoio ou assessoria. No caso da Otica Ebuti, seu proprietario pode
contar principalmente com o apoio de seus tios que ja eram do ramo. Hiro (Famsit) buscou
assessoria junto ao SEBRAE e Associagdo Comercial e no caso da Moveis Popular, foi
contratado um auditor para auxiliar no processo de gestdo da empresa.

Para Resnik (1990), Halloran (1994), Santos e Pereira (1995) e Viapiana (2001)
muitos negocios dependem de mao-de-obra especializada para crescerem. Assim encontrar
pessoas adequadas as necessidades do empreendimento passa a ser um ponto a ser analisado
com cuidado para que uma empresa cresca ¢ tenha sucesso. Todos os entrevistados
destacaram a importancia da presenca de mio-de-obra qualificada em seus negécios. Na Otica
Ebuti, o proprio proprietario tinha o conhecimento técnico necessario para dar um acabamento
diferenciado as lentes. A Famsit sempre buscou qualificar, treinar e motivar seus funcionarios.
No caso da Moveis Popular foram contratados os melhores vendedores e montadores do
segmento com quem Carlos havia trabalhado. Quanto ao acesso aos fornecedores, tanto o
empreendedor da Otica Ebuti como o da Méveis Popular afirmaram que ndo tiveram muitas
dificuldades. No caso da Famsit, Hiro comentou que por ser a menor empresa do segmento na
época sofreu com a falta de interesse de muitos fornecedores em visita-lo.

Para Santos e Pereira (1995) antes de comecar um negodcio ¢ importante identificar
quem s3o os concorrentes, conhecer seus objetivos e praticas e avaliar seus comportamentos,
vantagens e desvantagens. Porém, em relacdo a concorréncia os trés entrevistados nao
fizeram nenhuma pesquisa para saber quem eram, seus pontos fortes ou pontos fracos.

Santos e Pereira (1995) apontam que o processo de abertura de uma empresa inclui
uma série de procedimentos burocraticos que se conhecidos previamente pelo empreendedor
fariam desanimé-lo do novo negdcio, antes mesmo de abri-lo. Na contramao dessa afirmagao
os entrevistados afirmaram que o processo burocratico para a abertura da empresa foi no
maximo de 30 a 45 dias. Vale ressaltar que todos os entrevistados ndo fizeram qualquer
reclamacdo sobre o tempo levado para a abertura de suas empresas ou 0S Processos
burocraticos. Consideraram que foi rapido. Quanto a carga tributdria, todos afirmaram que no
inicio ndo buscaram maiores informagdes sobre o assunto pois confiavam em seu contador e
apenas faziam o recolhimento. Consideraram-na alta mas nada que fosse motivo suficiente
para ndo procurar crescer. Para Rimoli; Andreassi; Gouvéa e Zanatta (2004) uma barreira a
entrada tem propdsito de criar um valor adicional para o cliente e sustentd-lo ao longo do
tempo. Tanto os proprietarios da Famsit e da Moveis Popular afirmaram que seus negocios
eram faceis de serem copiados. Apenas Fabio (Otica Ebuti) destacou como barreira a entrada
o tempo de duragdo que se levava para se formar em técnico em oOtica, até seus concorrentes
conseguirem se formar, j4 tinha conquistado uma boa clientela.
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6 Analise Comparativa de Casos de Fracasso

O primeiro caso de fracasso ¢ o da Empresa Alfa, do segmento de auto-elétrica para
carros, criada por um dekassegui em 1997. Chegou a empregar até quatro funcionarios. Em
2002, ao retornar para o Japdo entregou a administragdo para sua esposa que, apesar de
persistente, teve que fechar o negocio em 2006. O segundo caso de fracasso ¢ o da Empresa
Beta, que tinha como ramo de atividade a locag@o de videos. Foi inaugurada em 2004 por uma
dekassegui que encontrando dificuldades em conseguir um emprego aqui no Brasil resolveu
utilizar suas economias para investir no segmento. Para diminuir o prejuizo acabou vendendo
a empresa e encerrando suas atividades em 2007. O terceiro caso descrito ¢ o da Empresa
Gama que foi aberta em 2003 por um dekassegui que sonhava em voltar para o Brasil e
administrar seu proprio negocio. O ramo de atividade era um ferro-velho. Para ndo ter que
ficar devendo para ninguém, acabou fechando o negocio depois de oito meses.

Sao analisados e comparados os trés casos das empresas que fracassaram, conforme as
categorias de analise estabelecidas no estudo baseados no modelo de Gartner.

6.1 Caracteristicas dos individuos das empresas que fracassaram

Em relagdo a idade, quando Pedro iniciou as atividades de sua empresa estava com 40
anos. Maria tinha 27 e Antonio 35 anos. Todos afirmaram que isso ndo teve qualquer
influéncia na abertura da empresa ou no seu fracasso. Em relagdo a educagao, percebeu-se que
no caso da Empresa Gama o baixo nivel de escolaridade dificultou o processo de gestdo do
dekassegui Antonio. Destacou que o pouco estudo fez falta na hora em que precisou lidar com
a parte burocratica da empresa Gama, como por exemplo, o preenchimento das notas fiscais.
Tanto Pedro quanto Maria ja haviam concluido o ensino médio mas gostariam de ter estudado
mais, porém afirmaram que esse fator ndo interferiu no funcionamento de suas empresas.

Com relacdo a influéncia dos pais observou-se que somente os pais de Maria haviam
sido comerciantes. Porém na percepcdao da empreendedora esse fator ndo teve influéncia na
sua decisdo de abrir seu proprio negocio ou no seu fechamento Para os entrevistados o apoio
da familia foi fundamental para o processo de criacdo de suas empresas ou na conducdo de
seus negbcios. No caso da empresa Alfa foi Yumé que assumiu a administragdo do negdcio
quando Pedro resolveu ir para o Japdo novamente. Na empresa Beta, eram os pais e o marido
de Maria quem cuidavam de suas filhas pequenas enquanto trabalhava na locadora de video.
Além de cuidar da casa e da filha, a opinido da esposa de Antonio foi decisiva para que ele
resolvesse encerrar as atividades da empresa e diminuisse seus prejuizos.

Em relagdo a necessidade de realizacdo, Pedro era funciondrio e sempre quis ser dono
do proprio negdcio. No caso de Maria, em razao da falta de emprego ao retornar para o Brasil,
abrir uma empresa pareceu ser a melhor alternativa. Para Antonio apesar das idas e vindas
constantes abrir um negdcio era a concretizacdo de um sonho antigo e a possibilidade de ficar
no Brasil em definitivo.

Segundo Yumé, tanto ela como seu marido sabiam dos riscos de iniciar um novo
negocio aqui no Brasil, mas resolveram confiar na experiéncia que Pedro ja tinha no ramo de
auto-elétrica e achavam que tinham dinheiro suficiente. No caso da Empresa Beta ¢ Gama, os
dekasseguis afirmaram que ndo se preocuparam em avaliar os riscos do empreendimento.
Apenas seguiram sua intuicdo de que o negocio parecia ser bom. Um ponto em comum
destacado pelos entrevistados ¢ que todos se dedicavam integralmente ao novo negocio.
Inclusive trabalhando até mais do que no Japao.

A falta de experiéncia empresarial e a auséncia da capacidade gerencial sao apontadas
como principais razdes que explicam o fracasso de um negdcio. (HALLORAN 1994;
SANTOS e PEREIRA 1995; DEGEN 1998; VIAPIANA 2001; DUTRA e PREVIDELLI
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2003; FILARDI 2006; MACHADO, 2007; FERREIRA e SANTOS 2008). Constatou-se que
nos trés casos analisados a auséncia de experiéncia de trabalho anterior e a falta de
conhecimentos gerenciais por parte de Yumé, Maria e Antonio contribuiram para que algumas
falhas de gerenciamento acontecessem ou mesmo que agdes corretivas ndo fossem tomadas a
tempo. Somente Pedro da Empresa Alfa ja havia trabalhado muitos anos no segmento. Pedro
era o Unico dos entrevistados com alguma experiéncia, havia gerenciado a auto-elétrica de seu
irmdo. Maria antes de ir para o Japao era vendedora e operadora de caixa em uma loja de
aviamentos. Antonio era funcionario de um posto de combustiveis.

Nos casos pesquisados verificou-se uma certa dificuldade entre os empreendedores das
empresas que fracassaram em estabelecer uma rede de contatos e relacionamentos. No caso de
Yumé, enfrentou uma grande resisténcia por parte de seus funcionarios e clientes pelo fato de
ser mulher e administrar um servigo de homem. Maria ndo gostava de cobrar seus clientes.
Antonio atribuia a sua timidez a dificuldade em se relacionar com as pessoas.

Segundo os dekasseguis, o fato de serem descendentes de japoneses ndo influenciou
no processo de criagdo de suas empresas ou no seu fechamento. Como valores da cultura
japonesa ja presentes em seu comportamento todos eles destacaram a honestidade. Antonio
acrescentou ainda a timidez. Em relagdo aos valores aprendidos durante o periodo em que
estiveram trabalhando no Japdo Yumé destacou a responsabilidade e aprender a trabalhar.
Maria afirmou ser a disciplina e a pontualidade. Antonio também citou a disciplina,
pontualidade e dedicacdo ao trabalho.

6.2  Caracteristicas das organizacdes nas empresas que fracassaram

Solomon (1986); Fontanini (2000); Machado (2007); Sales, Barros e Pereira (2008);
Shmeida, Spers e Ponchio (2008) apontam que uma analise inadequada ou superficial e ainda
0 pouco planejamento de suas agcdes no momento da escolha de um ramo de negdcio sdo
fatores que mais contribuem para o encerramento das atividades de micro e pequenas
empresas.

Nessas trés empresas todos os entrevistados afirmaram que ndo foi feito um
planejamento prévio para a abertura de suas empresas. Também ndo realizaram um plano de
negocios. Em termos da escolha do local para a instalagdo do novo negodcio, a Empresa Alfa
ficava no centro da cidade e foi alugado. O critério utilizado foi a disponibilidade na época e
espaco fisico suficiente para guardar os carros. No caso da empresa Beta, o local escolhido
ficava em um bairro préximo ao centro. Maria levou em consideragdo o aluguel mais barato e
facil estacionamento. No caso da Empresa Beta, como era um ferro-velho, o principal critério
foi a disponibilidade de espaco fisico.

Em relacdo a formacao de pregos a Empresa Alfa verificava o custo da mercadoria e
colocava uma margem pré-definida por eles no produto a ser comercializado. Na precificagdo
dos servicos observava-se a concorréncia. Na Empresa Beta, os precos das locacdes também
eram definidos pelo que era praticado pelas outras locadoras. No caso da Empresa Gama, o
valor a ser pago pela compra da sucata era semelhante aos dos outros ferros-velhos.

Em termos de diferencia¢do, somente a Empresa Alfa ao iniciar suas atividades se
destacou de seus concorrentes. Tinha os funcionarios mais experientes e era a unica da cidade
a fazer o enrolamento de motores elétricos. Tanto Maria como Antonio afirmaram que nao
buscaram nenhum diferencial para comegarem seu novo negocio.

Com relagdo a inovagdo apresentada pelas empresas ao comegar o novo negdcio, a
Empresa Alfa investiu nos equipamentos necessarios para fazer o enrolamentos dos motores
elétricos. Na locadora de video, a empresaria destacou o software para gerenciamento dos
filmes, que até entdo ndo existia. Por sua vez Antonio afirmou ndo se recordar de nenhuma
inovacao implementada no seu negocio.
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Quanto a qualidade nos produtos e servigos oferecidos, nenhuma empresa tinha um
programa ou treinamento direcionado para esse fim. Tudo era feito informalmente. Segundo
Yumé sua preocupag@o era somente resolver as possiveis reclamacdes de seus fregueses. No
caso da locadora de videos, Maria afirmou que procurou sempre trabalhar com filmes
originais. Para Antonio, suas agdes estavam voltadas em atender bem seus clientes.

Com relagdo a utilizagdo de propaganda e publicidade somente a Empresa Beta fez
uso de divulgag¢dao em radio FM no inicio do negodcio. As demais ficaram na divulgagdo boca-
a-boca de suas empresas. No que se refere a retirada de prd-labore da empresa, todos os
entrevistados afirmaram que ndo havia um valor definido. As retiradas eram realizadas para
cobrir as despesas da familia de cada dekassegui. Em termos de controles financeiros, os
empresarios relataram que tinham um controle dos recebimentos e pagamentos. Faziam um
fechamento diario. Nao havia uma separacdo das contas da empresa e da familia. Afirmaram
que tudo era feito manualmente. Nao havia uma analise mais aprofundada dos dados gerados.

Em relag@o aos controles de estoques realizados, na Empresa Alfa tudo era feito no
“olhometro”. O item em falta era anotado e depois pedido para o fornecedor. No caso da
locadora de video havia um controle informatizado de todo acervo de fitas VHS e DVDs. Na
Empresa Gama ndo existia controle de estoque.

Uma politica equivocada de crédito aos clientes pode levar a um alto indice de
inadimpléncia o que resulta em dificuldades de caixa, e conseqiiente, descapitalizacdo da
empresa (SANTOS e PEREIRA 1995; SEBRAE, 2004; MACHADO, 2007). Constatou-se
ainda que em comum todas as empresas que fracassaram tiveram uma inadimpléncia alta. Isso
resultou no comprometimento das reservas financeiras que os dekasseguis tinham para capital
de giro. No caso da Empresa Alfa, a empreendedora se utilizou de empréstimos junto a um
banco que ofereceu crédito para esse fim. Isso resultou em mais endividamento. Na locadora
de video, antes que a situacdo se agravasse ainda mais em razio da falta de capital de giro, a
proprietaria vendeu o negécio. No caso da Empresa Gama, ao perceber que tinha ficado sem
capital de giro, Antonio encerrou as atividades.

Quanto ao capital de giro necessario para iniciar o novo negocio, todos os dekasseguis
afirmaram que tinham uma reserva financeira. No inicio o que ganhavam reinvestiam no
negocio. A falta de capital de giro se tornou um problema no decorrer das atividades da
empresa. Na Empresa Alfa a auséncia de capital de giro foi sentida somente a partir do quarto
ano de atividades. Agravou-se no sexto ano com a saida de um funcionario de confianca que
tornou-se um novo concorrente e a perda de seu carro-chefe do faturamento que era o servigo
de enrolamento dos motores. Na locadora de videos, a perda de receita com a pirataria ao final
do segundo ano de atividades, exp0s ainda mais o problema com a inadimpléncia, deixando a
empresa sem capital de giro para aquisicdo de novos lancamentos. No caso da Empresa
Gama, o adiantamento de dinheiro no sexto més de atividade do negdcio para um cliente e o
ndo recebimento da sucata para entrega em Sao Paulo, deixou a empresa sem capital de giro
para continuar suas atividades.

6.3 -Caracteristicas do ambiente das empresas que fracassaram

Degen (1989) destaca que um dos principais motivos que levam as empresas a
fecharem seus negdcios esta ligado diretamente a insuficiéncia de disponibilidade de capital
para iniciar o empreendimento. Porém no caso dos dekasseguis entrevistados todos afirmaram
que tinham dinheiro para comegar o novo negdcio e que esses recursos foram acumulados
durante os anos em que estiveram trabalhando no Japdo. Para Fontanini (2000) querer
resolver os problemas sozinhos sem buscar ajuda especializada, pode contribuir para que os
empreendedores encerrem seus negocios. Identificou-se que nenhuma das empresas
pesquisadas buscou algum tipo de apoio ou assessoria antes de comegar 0 negdcio ou mesmo
durante o periodo em que estava em dificuldades.
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Constatou-se que um dos principais fatores que levaram ao fechamento da empresa
Alfa estava relacionado a mao de obra pois os funcionarios ndo aceitaram o fato de ter uma
mulher no comando quando Pedro foi novamente para o Japdo. A auséncia de registro em
carteira resultou em custos trabalhistas bastantes altos para a empresa. Um dos funcionarios
tornou-se um novo concorrente. Com relacao o acesso aos fornecedores, como Pedro ja tinha
trabalhado no segmento antes ndo teve dificuldades em encontré-los. No caso da locadora de
video, como a dekassegui havia comprado um negoécio em funcionamento, também relata que
os antigos fornecedores continuaram a visitd-la. J4 Pedro afirmou que como a compra da
sucata de ferro e aluminio era feita de porta em porta ou de outros ferros velhos menores teve
problemas. Perdia muito tempo até conseguir completar uma carga para enviar para Sao
Paulo.

Segundo o SEBRAE-MG (2004) e SEBRAE-SP (2005) a falta de competitividade em
comparagdo com a concorréncia no mercado pode ser apontada como uma das causas que
contribuem para a mortalidade precoce de uma empresa. Todos os entrevistados afirmaram
que nao realizaram pesquisa antes de abrir o negdcio. No caso da Empresa Alfa, Yumé relatou
que enfrentou grandes dificuldades quando um antigo funcionario se tornou um novo
concorrente. No caso da locadora de videos, Maria tinha como parametro o feedback dos seus
clientes para saber como estava seu atendimento e seu acervo de fitas e DVDs. Por sua vez,
Antonio afirmou que foi dificil concorrer com os outros ferros-velhos antigos. Por terem uma
estrutura maior, mais gente para trabalhar, compravam todos os tipos de sucata, além de poder
pagar pregos melhores.

Sales, Barros e Pereira (2008) apontaram como fatores limitantes do
empreendedorismo no pais a carga tributiria elevada e a burocracia. Porém, para os
entrevistados o processo burocratico para abrir a empresa foi bastante rapido, cerca de 30 a 45
dias. Nao se recordaram de terem tido nenhum tipo de incentivo por parte do municipio,
estado ou unido para a abertura de suas empresas.

Estudo realizado pelo SEBRAE-SP (2005) também havia identificado o alto custo
como dificuldade para que as empresas encerrassem formalmente as atividades na Junta
Comercial. No que se refere a carga tributéaria os dekasseguis disseram que a desconheciam.
Confiavam em seus escritorios de contabilidade e apenas faziam o recolhimento. As
dificuldades surgiram quando tiveram que dar baixa na empresa. Afirmaram que o custo das
taxas e tributos pagos para o encerramento das empresas foi bastante alto.

Com relagdo a barreiras a entrada quando iniciaram o novo negdcio apenas Yumé
afirmou que sua empresa era a unica na cidade que fazia o enrolamento de motores elétricos.
Contava ainda como profissionais com anos de experiéncia. Tanto Maria como Antonio
relataram que seu ramo de atividade era facil de ser copiado pelos concorrentes. No caso da
locadora de videos um fator que contribuiu para o insucesso do negécio foi a forte pirataria de
DVDs.

7 CONCLUSOES

Analisando a historia das empresas de dekasseguis que tiveram sucesso ou as que
fracassaram constatou-se que criar um novo negocio ¢ um sonho comum a todos eles. Abrir
uma empresa tem o significado de conseguir independéncia financeira ou aumento de renda
para permanecer no Brasil. Destaca-se nos casos de sucesso quanto de fracasso que a
influéncia da familia, parentes e amigos na escolha do ramo de atividade para a abertura do
negocio. Esse apoio ficou evidente nas sugestdes de negdcios dados pelos familiares, fonte de
informagdes, compartilhamento de responsabilidades e principalmente lagos de confianga.

Fazendo uma comparagdo das caracteristicas dos individuos percebe-se que os
dekasseguis das empresas de sucesso demonstram ter capacidade proativa maior que nas
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empresas que fracassaram. Buscaram mais informagdes a respeito do negdcio desejado,
fizeram uma avaliacdo mais cuidadosa dos riscos a serem assumidos, mais facilidade em se
relacionar com as pessoas além de sempre estar em busca de qualificacdo e conhecimento em
treinamentos e feiras.

Nos seis casos analisados, os dekasseguis afirmam que alguns valores proprios da
cultura japonesa aprendidos com seus pais ou foram incorporadas durante o periodo em que
estavam no Japao acabam influenciando suas a¢des no dia-a-dia tanto nas de sucesso como
nas que fracassaram: honestidade, planejamento, perseveranga, cobranca por resultados,
trabalho em equipe, respeito a hierarquia, pontualidade, organiza¢do. A auséncia de
planejamento para a abertura do negocio ficou mais evidente nas empresas que fracassaram.
Porém mesmo nas que tiveram éxito percebe-se principalmente no inicio dos negdcios que era
comum o uso de agdes do tipo tentativa e erro, sem planejamento. A grande diferenga, ¢ que
nessas empresas, os dekasseguis despertaram para esse erro, procurando apoio e mais
informagdes, para melhorar seu processo de gestdo. Os resultados do estudo evidenciam a
necessidade de uma politica de concessao de crédito e cobranga bastante criteriosa por parte
de seus gestores. Sua auséncia implica em falta de capital de giro e endividamento das
empresas como ocorreu nas empresas que fracassaram. Todas as empresas pesquisadas que
continuam no mercado tém uma taxa de inadimpléncia baixa.

Comparando as caracteristicas do ambiente das empresas dos dekasseguis que tiveram
sucesso € as que fracassaram constata-se que apesar de todos terem iniciado o negdcio com
capital proprio, esse fator ndo ¢ suficiente para garantir a sobrevivéncia de negocios no
mercado. A opcao de todos os dekasseguis iniciarem o negdcio com capital proprio pode ser
explicada pelo receio dos empreendedores terem as institui¢des financeiras como possiveis
parceiros. Percebe-se que os juros altos praticados no mercado e a falta de informagdo acabam
afastando os empreendedores dessas instituigdes, salvo quando ja se encontram em sérias
dificuldades. Pode-se sugerir que o treinamento e capacitacdo dos futuros empreendedores
considere como informagdo relevante o conhecimento de linhas de crédito adequadas a esses
novos negdcios em seu periodo inicial.

A busca de apoio ou assessoria pelos dekasseguis tanto no inicio do negdcio ou
durante o processo de gestdo foi fundamental para o sucesso das empresas bem sucedidas.
Percebe-se nas que fracassaram caréncia de qualificagdo para a gestdo dos empreendimentos,
evidenciando assim a necessidade de fomentar e estimular cada vez praticas de treinamento e
gerenciamento. Apesar dos estudos de Santos e Pereira (1995); SEBRAE (2005); GEM
(2007) apontarem a burocracia e os altos tributos como fatores determinantes de fracasso os
dekasseguis das empresas analisadas ndo apresentaram queixas em relacdo ao processo
burocratico para abertura da empresa ou mesmo tiveram dificuldades em honrar com os
tributos durante a existéncia do negocio. Percebe-se, pela andlise apresentada, que ndo existe
um Unico fator especifico ou o mais importante que explique o sucesso ou o fracasso dos
empreendimentos dos dekasseguis nesses casos. As caracteristicas do individuo, da
organizagdo ¢ do ambiente se encontram inter-relacionadas, sendo impossivel dissocia-las
umas das outras.
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