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PREFACIO

EM BuscA Do EQUILIBRIO IDEAL

Quase nunca falha: em um coquetel ou outra reunido social, alguém que acabamos de
conhecer pergunta: “Em que vocé trabalha?”. Quando dizemos que somos professores
universitarios, a préxima pergunta ¢ algo do tipo “O que vocé ensina?”. Quando respon-
demos “empreendedorismo”, muitos se mostram fascinados e logo deixam claro por gué:
a seus olhos, os empreendedores sio um grupo realmente admiravel — a versio moder-
na do personagem mitolégico que podia transformar palha em ouro. No entanto, em vez
de comegar com a palha, nossos novos conhecidos presumem que os empreendedores co-
megam com sonhos e idéias e transformam eszes em ouro — novas empresas que 0s tor-
nam incrivelmente ricos. Resumindo, muitas pessoas que conhecemos estio convencidas
de que ministrar cursos sobre empreendedorismo e fazer pesquisas sobre o assunto ¢ um
trabalho muito empolgante.

Certamente nio iremos argumentar contra essa conclusio! Ambos acreditamos que o
empreendedorismo é um assunto fascinante. De fato, foi nosso comprometimento pessoal
com a drea do empreendedorismo que nos levou a escrever este livro. Mais especificamen-
te, acreditamos que nos tltimos anos houve ripidos progressos em dire¢do ao objetivo de
se entender o empreendedorismo como um processo; esse progresso, por sua vez, resultou
em importantes implica¢des que serviram para ajudar os empresdrios em seus esfor¢os para
criar novos empreendimentos. Apenas um pequeno passo separou essas crengas de pergun-
tarmos a nés mesmos: “Podemos escrever um novo texto que reflita com precisio essas mu-
dangas — um texto que enfatize a crescente sofistica¢do e utilidade de nossa drea?”. Sendo
otimistas por natureza, concluimos que valia a pena tentar e o resultado disso é o texto que
voceé estd prestes a ler.

Assim que decidimos escrever este livro, imediatamente percebemos que precisdvamos
de uma estratégia clara para atingir nosso objetivo — preparar um texto que representas-
se a drea do empreendedorismo de forma abrangente, precisa e atualizada. Descreveremos
aqui essa estratégia e as medidas especificas que tomamos para implementa-la. Mas antes
de fazer isso, achamos importante tecer um breve comentario sobre varios principios bési-

cos que nortearam nosso pensamento ao longo deste projeto.
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|. PRINCIPIOS NORTEADORES
Eis um panorama dos principios que nortearam nossos esforgos para escrever este livro:

A. O empreendedorismo é um processo. Acreditamos que, recentemente, o empreende-
dorismo passou a ser visto mais como um processo em andamento do que como um evento
unico (por exemplo, a fundagdo de uma empresa ou o reconhecimento de uma oportuni-
dade). Refletimos esse consenso crescente ao enfocar o processo empreendedor conforme
ele se revela ao longo de virias fases distintas:

Geracio de uma Idéia para uma Nova Empresa e/ou Reconhecimento de uma
Oportunidade

Reuniao dos Recursos (Financeiros, Humanos, Computacionais) Necessarios
para Desenvolver a Oportunidade

Lan¢amento do Novo Empreendimento

- Administrando o Crescimento

- Colhendo as Recompensas

Embora as separagoes entre essas fases freqlientemente nio sejam muito claras, algu-
mas vezes ocorram ao mesmo tempo, e o ciclo geralmente se repita até mesmo dentro de
empresas especificas, acreditamos que em geral os esfor¢os dos empresdrios para comegar
novos empreendimentos seguem esse processo bdsico. Assim, este livro também adota essa
seqiiéncia e apresenta, de forma consistente, uma visao processual do empreendedorismo.

B. Em cada fase do processo, todas as varidveis de nivel individual, as variaveis de ni-
vel interpessoal ou grupal e as variaveis de nivel social desempenham um papel. Até re-
centemente, a drea do empreendedorismo era marcada por uma discussio continua sobre
a seguinte questdo: ao estudar o processo empreendedor, devemos nos concentrar no em-
preendedor (suas habilidades, técnicas, seus talentos, motivos, tracos etc.), nas varidveis de
nivel grupal (informagdes fornecidas por terceiros, relagées com co-fundadores, clientes,
capitalistas de risco etc.) ou no contexto social em que o empreendedor opera (politicas go-
vernamentais, tecnologia, condigdes econdmicas)? Consideramos essa questdo, em grande
parte, desnecessdria, jd que, durante cada fase do processo empreendedor, os trés tipos de
varidveis desempenham um papel.

Por exemplo, considere a questio do reconhecimento de oportunidades. Certamente,
esse processo ocorre nas mentes de pessoas especificas e reflete o impacto das varidveis de
nivel individual, como o conhecimento existente e a histéria de vida da pessoa. Mas o reco-
nhecimento de oportunidades nio pode ocorrer a menos que algo potencialmente lucrativo
surja das condi¢bes econdmicas, sociais e tecnolégicas em constante mudanga — os fato-
res do nivel social. Além disso, as outras pessoas com quem o empreendedor tem contato —
amigos, sécios ou mesmo profissionais da midia — sdo freqiientemente importantes fontes
de informagoes e podem desempenhar um papel fundamental no reconhecimento de opor-
tunidades (fatores de nivel grupal). Resumindo, os trés niveis de andlise (individual, grupal e
social) sdo relevantes e devem ser considerados para que se entenda totalmente o reconheci-
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mento de oportunidades. Sugerimos que isso seja verdadeiro para qualquer outra fase do
processo empreendedor; em outras palavras, os fatores de nivel individual, grupal e social
interagem para influenciar todas as agdes e decisdes tomadas por empreendedores. Conse-
quentemente, todos os trés niveis de andlise estardo representados ao longo deste livro.

C. Nao ha separacdo ou tensao entre a teoria e a prética; ao contrdrio, esses sao dois la-
dos da mesma moeda. A irea do empreendedorismo possui uma natureza dupla: de um
lado, busca maior entendimento do processo — como ele se desdobra e os diversos fatores que
o modelam e determinam o sucesso dos empreendedores; de outro, preocupa-se em fornecer
aos empreendedores as informagoes préticas e habilidades que precisam para atingir seus ob-
jetivos. Ha alguma “falta de conexdo” entre esses dois objetivos? Em nossa opinido, de jeito
nenhum! Em quase todas as dreas, ¢ um principio bem estabelecido o fato de que o conhe-
cimento sistemdtico e um maior entendimento sdo necessdrios para uma pratica bem-suce-
dida. Em outras palavras, devemos entender a natureza basica do empreendedorismo como
um processo antes de continuarmos com a tarefa de fornecer aos empreendedores a ajuda
prética que buscam. Por esse motivo, perseveramos ao longo do texto para atingir um bom
equilibrio entre teoria e pesquisa, de um lado, e aplicagio e conselhos priticos, de outro. Em
cada capitulo, resumimos o conhecimento mais avangado sobre aspectos especificos do pro-
cesso empreendedor — e entdo indicamos como essas informagdes podem ser aplicadas para
resolver os problemas préticos enfrentados pelos empreendedores. Esse é o equilibrio ideal
mencionado no titulo deste preficio e atingi-lo é um dos principais objetivos deste livro.

D. Muitas perspectivas podem contribuir para nossa compreensio do empreendedo-
rismo. A drea de empreendedorismo é eclética por natureza: tem raizes importantes em
muitas disciplinas mais antigas e mais bem estabelecidas, como a economia, a psicologia,
a administragio e a sociologia. Cada uma dessas dreas oferece uma perspectiva diferente e
pode contribuir significativamente para nossa compreensio do empreendedorismo como
processo. Dessa forma, representar todas elas por completo neste livro foi outro princi-
pio norteador que adotamos. O fato de que nosso treinamento e experiéncia juntos co-
brem praticamente todas essas dreas [psicologia, comportamento organizacional/gestio de
recursos humanos (Baron); administra¢io, economia (Shane)] ajudou-nos a garantir que
adotarfamos uma abordagem eclética e inclusiva. Mas como esse ¢ um objetivo importan-
te demais para ser subestimado, também transformamos a inclusdo dessas diferentes pers-
pectivas em um de nossos principios norteadores.

Il. CARACTERISTICAS ESPECIFICAS CONCEBIDAS PARA FAZER
DESTE UM LIVRO MAIS UTIL

Concordar sobre os principios norteadores é uma coisa; implementa-los de forma consis-
tente é outra. Entdo, como incorporamos esses principios ao longo deste livro? Algumas
medidas especificas que tomamos foram as seguintes:

XVl
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A. Amplitude de cobertura. Primeiro, tentamos fornecer uma cobertura bastante ampla da
drea de empreendedorismo. De acordo com esse objetivo, incluimos muitos tépicos nio

abordados em outros textos. A seguir, uma pequena amostra:

Bases cognitivas da criatividade e reconhecimento de oportunidades

Escolha prudente de co-fundadores

Técnicas indiretas para coleta de informagoes de marketing

Potenciais armadilhas enfrentadas por grupos tomadores de decisio

O ambiente juridico da empresa (por exemplo, contratos de negécios)

O processo de marketing em uma nova empresa

Recursos complementares como estratégia para desempenho de uma nova
empresa

Habilidades pessoais essenciais para empreendedores: criando confianga, exer-
cendo influéncia, administrando o estresse

Recrutamento, sele¢io e motivagiao de funcionarios realizadores

O impacto das vidas pessoais dos empreendedores (por exemplo, suas familias)
sobre o seu sucesso

O papel das habilidades de negociagdo nas estratégias de saida
Desenvolvendo e protegendo a propriedade intelectual

Como fazer uma apresentagio eficaz do plano de negécio

B. Equilibrio entre teoria e pratica. Para alcangar esse equilibrio, incluimos, em cada capi-
tulo, as mais recentes descobertas e informagdes disponiveis. Resultado: a pesquisa que te-
mos como base ¢é bastante atual, com muitas cita¢ées a partir do ano 2000. Para garantir

que a pratica esteja bem representada, incluimos este item especial:

Atengao! Perigo Adiante! Essas se¢des destacam ciladas e riscos potenciais dos quais
os empreendedores devem estar cientes, pois eles podem ser fatais a seus novos empreen-
dimentos e sonhos. E o que ¢ mais importante: essas se¢des apresentam exemplos praticos
dos principais conceitos descritos em cada capitulo.

Alguns exemplos:

Explorando uma Inovagio Incremental ao Abrir uma Empresa (Capitulo 2);
“Investi Demais para Desistir”: Os Efeitos Potencialmente Devastadores dos Cus-
tos Passados (Capitulo 3);

O que Pode Acontecer Quando os Empresdrios Desconhecem a Legislagio (Ca-
pitulo 8);

Bloqueado pelo Projeto Dominante: A Histéria dos Veiculos Elétricos (Capi-
tulo 9);

Roubo de Funcionarios: Dando o Troco a um Empregador Injusto (Capitulo 13).
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I1]. CARACTERISTICAS CONCEBIDAS PARA TORNAR O LIVRO
MAIS ATRAENTE PARA OS LEITORES

Nossa experiéncia de ensino (mais de 50 anos somados) nos diz que se os alunos acham a
leitura de um livro dificil ou chata, seu valor é nitidamente reduzido. Tendo isso em mente,
incluimos virias caracteristicas para tornar esta obra mais interessante e mais conveniente
de usar. Primeiro, ela foi escrita em um estilo que acreditamos ser claro e direto — um es-
tilo que ird se comunicar com os leitores, em vez de entedid-los ou irritd-los. Segundo, in-
cluimos uma série de recursos cuja finalidade é ajudar os alunos em seus estudos. Todos
os capitulos comegam com os Objetivos de Aprendizado. Os diagramas e grificos foram
cuidadosamente preparados para este texto e contém legendas especiais para ajudar os lei-
tores a interpretd-los corretamente (ver exemplo na p. 22). Cada capitulo termina com um
Resumo e Revisao dos Pontos-Chave.

Todos os termos-chave estio impressos em negrito no corpo do texto e sio definidos
no Glossirio ao final do livro. Os materiais no término de cada capitulo incluem Questoes
para Discussio, criadas para estimular o debate acerca dos principais pontos em sala de aula,
e vérios exercicios praticos em Arregacando as Mangas, criados para dar aos leitores oportu-
nidade de praticar segundo os principios apresentados e para ajudar os alunos a elaborar um
estudo de viabilidade ou plano de negécio para sua prépria idéia de empreendimento.

Acreditamos que, juntas, essas caracteristicas fardo deste um livro consultado de fato
pelos alunos — e isso é, obviamente, o primeiro passo crucial em dire¢io ao aprendizado.

IV. AGRADECIMENTOS

Muitos de nossos colegas gentilmente contribuiram com comentdrios e sugestdes durante a
elaboragio e desenvolvimento deste texto. Somos gratos por seu tempo e feedback cuidadoso.

Joseph E. Combs Gideon D. Markman
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V. COMENTARIOS FINAIS

Olhando para trds, podemos dizer que nio poupamos esforgos para tornar este livro o mais
preciso, abrangente, atualizado e util possivel para os leitores. Trabalhamos duro para atingir
nossos objetivos de representar a drea como existe hoje e obter o equilibrio entre teoria, pes-
quisa e pratica que acreditamos ser tdo crucial. Tivemos éxito? S6 vocg, leitor deste livro, pode
responder. Sendo assim, por favor, compartilhe conosco suas reagoes, sugestdes e comentarios
nos enderecos de e-mail a seguir. Ficaremos felizes em receber sua contribuicio e, o que é mais
importante, iremos considerd-la com cuidado. Agradecemos desde ji por sua ajuda.

Robert A. Baron Scott A. Shane
baronr@rpi.edu sas46@cwru.edu
OBSERVAGCAO AOS ALUNOS

Este Livro: Uma Ferramenta Util para Estudar... e para Abrir Sua Prépria Empresa

Quando nos recordamos de nossos anos na faculdade, nés dois nos lembramos de ter lido
textos que eram, sinceramente, afordoantes. Além de serem chatos e dificeis de entender,
nio ofereciam nenhuma ajuda quando tentdvamos estudd-los, muitas vezes tarde da noite.
E como eram de dificil leitura, tornava-se bastante complicado guardar qualquer informa-
¢do util que contivessem; queriamos apenas esquecé-los o mais rapido possivel!

Conseqiientemente, quando decidimos escrever este texto, prometemos a nés mes-
mos que ndo seria esse o tipo de livro que irfamos produzir. Muito pelo contrario, fariamos
o melhor possivel para preparar um texto util e ficil de ler, tanto agora, ao estudar para as
provas, quanto no futuro, quando vocé abrir sua prépria empresa. Que medidas tomamos
para atingir esses ambiciosos objetivos? Eis uma visio geral:

Principais Termos em Negrito: Nossos alunos com freqiiéncia perguntam: “Quais
30 0s pontos ou conceitos mais importantes?”. Para ajudd-lo a reconhecé-los, os
principais termos estao impressos em negrito.

Glossario: Além disso, esses termos principais sdo claramente definidos no final
deste livro. Essas defini¢es irdo ajudd-lo a se lembrar do significado desses ter-
mos, quer ao estudar para as provas, quer ao usar as informagdes deste livro para
abrir sua prépria empresa.

Legendas Especiais em Todos os Diagramas e Grificos: Em vez de simplesmen-
te copiar os diagramas e graficos de outras fontes, criamos fodos eles especialmente
para que sejam féceis de entender. E para ajudd-lo a compreender os principais pon-
tos que eles ilustram, todos os diagramas e gréificos contém legendas que chamam
sua atengdo para esses pontos, explicando por que eles sio importantes.

Resumo e Revisao dos Pontos-Chave Principais: Todos os pontos principais sio
resumidos ao término de cada capitulo. Isso facilita a releitura e possibilita uma
melhor compreensio da relagdo que possuem entre si.
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Exercicios “Arregacando as Mangas” ao Final de cada Capitulo: Esses exercicios
lhe oferecerdo uma oportunidade de pratica real dos principais conceitos apresen-
tados. Juntos, eles irdo ajudi-lo na elaboragio de um estudo de viabilidade ou pla-
no de negécio real para seu novo empreendimento.

Atencao! Perigo Adiante! Essas se¢oes foram concebidas para enfatizar os poten-
ciais perigos que estdo a espreita dos empreendedores descuidados. Reconhecer
essas armadilhas ird ajuda-lo a evitar muitas experiéncias dolorosas no futuro!

Acreditamos que, juntas, essas caracteristicas tornam o livro mais interessante de ler,
mais util como ferramenta de estudo e — o que talvez seja 0 mais importante — uma boa
fonte de informagoes praticas, que vocé poderd usar quando comegar sua prépria empresa.
Esperamos que concorde com isso e que este seja o livro que vocé consulte repetidas vezes
nos anos que virdo. Boa sorte, tanto em seu curso como nos emocionantes anos vindouros,
quando wocé abrird as empresas que modelario o futuro.

Robert A. Baron Scott A. Shane
baronr@rpi.edu sas46@cwru.edu
SOBRE OS AUTORES

Robert A. Baron ¢ Dean R. Wellington Professor de Administragio, professor de Psicologia
e doutor pela University of Iowa. Recentemente, concluiu seus mandatos como pré-reitor
interino e como diretor interino do Severino Center for Technological Entrepreneurship
(2001-2002). Exerceu o cargo de docente na Purdue University, na University of Minnesota,
na University of Texas, na University of South Carolina, na University of Washington e na
Princeton University. Em 1982, foi pesquisador visitante na Oxford University. De 1979
a 1981, atuou como diretor de programa na National Science Foundation (Washington,
D.C.). Em 2001, o Ministério de Pesquisa francés nomeou-o pesquisador visitante sénior;
posto que exerceu na Universite des Sciences Sociales, em Toulouse. E membro da Ame-
rican Psychological Association desde 1978 e membro fundador da American Psycholo-
gical Society.

Publicou mais de cem artigos em periédicos profissionais e 30 capitulos em coleta-
neas. E autor ou co-autor de mais de 40 livros nas dreas de administracio e psicologia, in-
cluindo Behavior in Organizations (82 edi¢io) e Social Psychology (10* edigdo).

Atuou como membro do conselho administrativo da Albany Symphony Orchestra
(1993-1996). Detém trés patentes nos Estados Unidos e foi o fundador, presidente e dire-
tor-presidente da Innovative Environmental Products, Inc. (1993-2000).

Suas atividades de consultoria e pesquisa concentram-se principalmente nos seguin-
tes assuntos: (1) fatores sociais e cognitivos no empreendedorismo, (2) agressio e violéncia
no local de trabalho e (3) o impacto do ambiente fisico (iluminagio, qualidade do ar, tem-
peratura) sobre a produtividade.
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PARTE
Empreendedorismo:

Quem, O qué, Por qué?

CAPITULO 1 W

Empreendedorismo:
Um Campo — e uma Atividade

CAPITULO 2 W

Descobrindo Oportunidades:
Entendendo Oportunidades de
Empreendedorismo e Anélise do Setor

CAPITULO 3 H

Fundamentos Cognitivos do
Empreendedorismo:
Criatividade e Reconhecimento
de Oportunidades

que é o empreendedorismo exatamente, tanto como
atividade quanto como drea de estudo? De que for-
ma se desenvolve como um processo ao longo do
tempo? Como podemos coletar informagdes sistemdticas e va-
lidas a seu respeito? O que sdo oportunidades e como surgem?
Que fatores cognitivos desempenham um papel na criativida-
de e na gerac¢do de 1déias para novos produtos ou servigos? En-
tender essas questoes basicas € essencial para se compreender o
que seguird ao longo deste livro — um exame profundo de todo

O Processo empreendedor ) entﬁo, nos concentraremos nelas

nesta se¢io inicial do texto.







Empreendedorismo:

Um Campo —
E uma Atividade

OBJETIVOS DE APRENDIZADO

Apos ler este capitulo, vocé deve ser
capaz de:

Definir “empreendedorismo” como
um campo de negdcios.

Explicar por que as atividades dos
empreendedores s3o tdo importantes
para as economias de seus paises e
por que o empreendedorismo é uma
escolha profissional cada vez mais
popular.

Descrever a perspectiva processual
sobre o empreendedorismo e
relacionar as principais fases desse
processo.

Explicar por que o empreendedorismo
pode ser visto como resultado

da interseg3o entre pessoas e
oportunidades.

Explicar por que certas fontes

de conhecimento sobre o
empreendedorismo s3o mais
confidveis e Uteis do que outras.
Descrever a natureza bésica da
observagido, experimentacao e reflexdo
sistemadtica (ou seja, o método de
caso e outros métodos qualitativos).
Explicar o papel da teoria no campo
do empreendedorismo.
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“Boa parte do progresso norte-americano
é produto do individuo que teve uma
idéia, foi atrés dela, modelou-a, ateve-
se firmemente a ela durante todas as
adversidades e entdo produziu essa
idéia, vendendo-a e lucrando com ela.”
(Hubert Humphrey, 1966)

Na primavera de 1990, eu (Robert Baron)
tive minha primeira chance (mas nio a ulti-
ma, acho) de observar por mim mesmo a sa-
bedoria das palavras do senador Humphrey.
A situagio se deu mais ou menos da seguinte
forma: minha filha era segundanista em uma
grande universidade estadual. Ela adorava a
faculdade, mas ndo parava de reclamar sobre
o alojamento: “E tdo barulhento que ndo con-
sigo estudar”, ela me disse, “e o ar é terrivel
— empoeirado, viciado e, além de tudo, chei-
ra mal!”. Entdo ela me disse algo que, de cer-
ta forma, mudou minha vida: “Pai, vocé é um
especialista em como o ambiente fisico afe-
ta as pessoas, entdo por que nio inventa al-
guma coisa que possa melhorar isso?”. (Ela
se referia ao fato de que, por mais de 15 anos,
realizei pesquisas sobre o impacto de fatores
ambientais como temperatura, qualidade do
ar e iluminag¢do no desempenho humano.)
Eu havia atuado como consultor em diver-
sas empresas em tais assuntos, mas até aquele
momento, ndo tinha realmente pensando em
“inventar” um produto que ajudasse a lidar
com problemas como o barulho excessivo e o
ar empoeirado e viciado em pequenos es-
pagos como escritérios ou quartos de alo-
jamentos estudantis. Apés o comentério
da minha filha, algo comecou a funcionar
em minha mente: seria possivel projetar um
dispositivo que resolvesse os problemas que
ela havia mencionado? Se eu pudesse, o dis-
positivo ndo seria a0 mesmo tempo util e alta-
mente venddvel? Como nio sou engenheiro,
comecei a procurar um especialista que pu-
desse me ajudar a transformar essa idéia em
um produto real. Logo encontrei alguém

(embora, como observarei mais adiante nes-
te capitulo, talvez ndo fosse a pessoa certa!) e
juntos criamos um protétipo operacional: um
dispositivo que filtrava o ar, continha um sis-
tema separado para redugio de ruido e outro
sistema para liberacdo de odores agradaveis.
Cada um desses sistemas podia ser operado
pelo usudrio de forma independente. Nesse
momento, achamos que tinhamos consegui-
do alguma coisa, entdo, fizemos um pedido
de patente nos Estados Unidos. Obtivemos
essa patente, além de outras duas para pro-
dutos relacionados, nos dois anos seguintes.
No entanto, havia outro desafio: como levar o
produto ao mercado. Fizemos uma verifica-
¢do cuidadosa e ficamos sabendo que para nés
mesmos fabricarmos o produto precisarfamos
de vérios milhdes de délares em equipamen-
tos; decidimos, entdo, procurar uma empresa
para parceria. Essa busca foi bem-sucedida e
dentro de um ano nosso produto — que cha-
mamos de PPS (Personal Privacy System, ou
sistema de privacidade individual, em portu-
gués) — estava sendo vendido em lojas e pela
televisdo por intermédio de uma grande em-
presa que se associou a ndés. Minha prépria
empresa (a IEP, Inc.) cuidava de vendas di-
retas por meio de uma pdgina na internet e
de antncios em revistas. Nosso produto con-
tinuou a ser comercializado por virios anos
e a IEP tornou-se modestamente — mas nio
imensamente — lucrativa. Encerramos nossas
operagdes em 2000, principalmente porque
eu havia atingido um ponto em que precisa-
va escolher entre minha carreira como pro-
fessor ou administrar a empresa em tempo
integral, mas também porque percebi que ha-
via caido em virias das principais armadilhas
que espreitam o caminho de empreendedores
descuidados (como escolher sécios de forma
insensata e perder o controle sobre a qualida-
de dos produtos). No entanto, durante sete
anos fui um empreendedor em todos os sen-
tidos da palavra e, quando sinto vontade de
fazé-lo novamente (algo cada vez mais fre-
qiiente), chego a conclusio de que posso vol-
tar a ser um empreendedor no futuro.
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Por que iniciamos com essa histéria pessoal? Principalmente porque nos ajuda a estabele-
cer vérios argumentos que serdo temas importantes ao longo deste texto. Primeiro, ela ilus-
tra o fato de que o empreendedorismo é um processo — uma cadeia de eventos e atividades
que ocorrem ao longo do tempo — em alguns casos, periodos considerdveis de tempo. Ele
comega com uma idéia para algo novo — muitas vezes, um novo produto ou servigo. Mas
esse € apenas o principio: a menos que o processo continue para que a idéia seja transfor-
mada em realidade (de fato levada ao mercado por meio de uma nova empresa de licencia-
mento a empresas ja existentes etc.), ndo se trata de empreendedorismo, mas apenas de um
exercicio de criatividade ou geracdo de idéias.

Segundo, essa breve histéria pessoal destaca o fato de que nés dois realmente temos ex-
periéncia pritica e direta como empreendedores. O resultado disso é que, quando escreve-
mos sobre os processos envolvidos no empreendedorismo — processos como reconhecer uma
oportunidade e desenvolver os meios para explori-la —, encaramos esses eventos e ativida-
des do lado de dentro e nio como meros observadores. Como iremos observar em discussoes
posteriores, achamos que isso é bastante importante para fazer deste um livro nio s6 preciso
e atualizado, mas também util a todos que jd sio ou que desejam se tornar empreendedores.

Tendo esclarecido esses importantes pontos, nos voltaremos as diversas tarefas que
desejamos realizar neste capitulo inicial e que sdo apresentadas resumidamente a seguir.
Primeiramente, definiremos empreendedorismo como atividade e como campo de estudo.
A seguir, apresentaremos uma estrutura conceitual para se entender o empreendedorismo
como processo — que se desenvolve ao longo do tempo. Esse processo ¢ afetado por diversos
fatores, alguns relacionados aos individuos (ou seja, aos empreendedores), alguns as suas
relagdes com outras pessoas (socios, clientes, investidores) e outros a sociedade como um
todo (regulamentagdes governamentais, condi¢des do mercado). Um dos principais temas
deste livro é o que afirma que todas as trés categorias de fatores (individuais, grupais e so-
ciais) desempenham um papel importante em cada fase do processo empreendedor. Como
parte dessa discussdo, enfatizaremos outro tema importante: no centro do processo em-
preendedor estd a intersecdo entre as oportunidades geradas pelas condi¢oes sociais, tec-
nolégicas e econdmicas em mudanga e as pessoas empreendedoras capazes de distinguir
oportunidades potencialmente valiosas de outras de valor inferior e capazes de explora-las
efetivamente. Esse tema serd visto com mais detalhes no Capitulo 2, que enfoca o surgi-
mento de oportunidades, e no Capitulo 3, que enfoca o papel da cognigdo nesse processo.

Em terceiro lugar, consideraremos a questdo de como sabemos o que sabemos atual-
mente sobre empreendedorismo — em outras palavras, como as informagoes apresentadas
neste livro foram obtidas. Acreditamos que isso é importante pois, em geral, é perigoso
aceitar gualguer informagiao como verdadeira sem conhecer algo a respeito de sua origem.
Por fim, apresentaremos uma visdo geral do contetido deste livro e uma descri¢io de suas
caracteristicas especiais.

Por que comegamos com essas tarefas preliminares em vez de partir logo para uma
discussdo sobre os diversos aspectos do empreendedorismo? O motivo principal é: resul-
tados de pesquisas na drea da ciéncia cognitiva apontam que as pessoas tém uma chance
muito maior de entender, lembrar e usar novas informagdes se primeiro forem introduzidas
a uma estrutura conceitual para organizar essas informagdes. Acreditamos que este texto
contém muitas informagdes novas sobre empreendedorismo — informagdes que vocé pro-
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vavelmente ainda ndo viu. Os tépicos discutidos neste capitulo introdutério lhe fornece-
rdo uma estrutura para que vocé transforme essas informagdes em conhecimento préprio
e para que as use em sua vida e em sua carreira. Leia com atengio — este serd um esfor¢o
bem empregado e com certeza ird ajudéd-lo a entender as informagdes apresentadas nos ca-
pitulos posteriores.

O cAMPO DO EMPREENDEDORISMO: SUA NATUREZA E RAIZES

Defini¢des sdo sempre traigoeiras, e para uma area nova como o empreendedorismo, a ta-
refa é ainda mais complexa. Nao é de surpreender, entdo, que nio exista atualmente um
consenso sobre a defini¢io de empreendedorismo como uma drea de estudo dos negécios
ou como uma atividade em que as pessoas se envolvem. Dito isso, devemos observar que
uma defini¢do apresentada recentemente por Shane e Venkataraman' tem recebido aceita-
¢do crescente. Em uma parifrase ampla, a defini¢io deles sugere o seguinte: o empreende-
dorismo, como uma drea de negdcios, busca entender como surgem as oportunidades para
criar algo novo (novos produtos ou servi¢os, novos mercados, novos processos de produgio
ou matérias-primas, novas formas de organizar as tecnologias existentes); como sio desco-
bertas ou criadas por individuos especificos que, a seguir, usam meios diversos para explorar
ou desenvolver essas coisas novas, produzindo assim uma ampla gama de efeizos (itlico adi-
cionado pelos presentes autores). Por implicagio, essa defini¢do sugere que o empreende-
dorismo, como atividade executada por individuos especificos, envolve as a¢oes-chave que
mencionamos anteriormente: identificar uma oportunidade — que seja potencialmente va-
liosa no sentido de poder ser explorada em termos praticos como um negécio (ou seja, uma
oportunidade que possa produzir lucros sustentdveis) — e identificar as atividades envolvi-
das na exploragio ou no desenvolvimento real dessa oportunidade.

Além disso, como observaremos em uma segio posterior deste capitulo, o processo
nio termina com o lancamento do novo empreendimento; ele também envolve a capacida-
de de administrar uma nova empresa com sucesso apds a sua criagio.

Acreditamos que essa ¢ uma defini¢do clara e atil, que captura a esséncia do empreen-
dedorismo. Embora ela ajude a esclarecer muitas dividas importantes, a mais crucial delas
talvez seja: “O que ¢ preciso para que alguém se torne um empreendedor?”. Obviamen-
te, se no pudermos chegar a um acordo sobre essa questdo, hd pouca esperanga de desen-
volvermos um conhecimento sistematico sobre de que trata o empreendedorismo. Para ver
como a defini¢io apresentada por Shane e Venkataraman traz uma contribuigdo significa-
tiva a esse respeito, considere os individuos a seguir. Para cada um deles, faca a si mesmo
esta pergunta: “Essa pessoa ¢, de fato, um empreendedor?”.

Uma mulher que gosta de fazer aperitivos para as festas que dd em sua casa e é
sempre elogiada pelos amigos, que lhe dizem como sdo gostosos, abre uma empre-
sa para fazer e vender esses aperitivos.

! Shane, S.; Venkataraman, S. The promise of entrepreneurship as a field of research. Academy of Management
Review, 25: 217-26, 2000.
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Um pesquisador universitirio envolvido em pesquisa bésica sobre a bioquimica da
vida faz importantes descobertas que ultrapassam as fronteiras de sua drea; no en-
tanto, ele nio possui interesse em identificar os usos préticos de suas descobertas
e ndo faz nenhuma tentativa a esse respeito.

Ap6s ser “cortado” de seu emprego de gerente, um homem de meia-idade tem a
idéia de processar pneus velhos de uma maneira especial para produzir cercados
para jardins (bordas que mantém os diferentes tipos de plantas separadas).

Um oficial reformado do exército desenvolve a idéia de comprar do governo vei-
culos anfibios obsoletos e usi-los em uma empresa especializada em viagens para
regides selvagens e remotas que pretende abrir.

Uma jovem cientista da computagio desenvolve um novo software muito melhor
do que qualquer um disponivel atualmente no mercado; ela busca capital para
abrir uma empresa e vender o produto.

Quais desses individuos sdo empreendedores? A primeira vista, vocé pode ficar ten-
tado a concluir que apenas os dois ultimos sio empreendedores de fato — que apenas eles
estdo criando algo realmente novo. No entanto, acreditamos que fodas essas pessoas, com
exce¢do do pesquisador universitirio, sio empreendedoras. Por qué? Lembre-se de nossa
defini¢do: o empreendedorismo envolve reconhecer a oportunidade para criar algo novo —
e isso ndo precisa ser um novo produto ou servigo. Muito pelo contririo, pode se tratar de
reconhecer uma oportunidade para desenvolver um novo mercado, usar uma nova maté-
ria-prima ou desenvolver um novo meio de produgio, para mencionar apenas algumas pos-
sibilidades. De acordo com essa defini¢io, a mulher que faz aperitivos estd agindo como
empreendedora, pois reconheceu um novo mercado — que pagard um preco adicional por
aperitivos que tenham um sabor realmente caseiro. Na verdade, foi isso o que Nancy Mueller
tez quando criou a Nancy’s Specialty Foods — empresa que ela vendeu hé pouco tempo por
dezenas de milhdes de délares.

De forma similar, o executivo demitido estd usando uma nova “matéria-prima” — pneus
velhos — de um jeito novo. Isso também é empreendedorismo. O oficial reformado do exér-
cito e a cientista da computagio também sio empreendedores. Ambos identificaram opor-
tunidades para novos produtos ou servi¢os e tomaram medidas efetivas para transformar
suas idéias em empresas em atividade.

Em oposi¢io, o pesquisador universitirio ndo ¢ um empreendedor, de acordo com
nossa defini¢io. Embora sua pesquisa possa agregar bastante ao conhecimento humano,
o fato de ele nio fazer nenhum esforco para aplicar suas descobertas ao desenvolvimento
de novos produtos, servi¢os, mercados ou meios de produgio indica que ele no é um em-
preendedor. Ele certamente estd desempenhando um papel importante na sociedade, mas
nio é um empreendedor.

Assim, em esséncia, o empreendedorismo requer a criagio ou o reconhecimento de
uma aplica¢do comercial para uma coisa nova. A nova aplica¢do comercial pode assumir
diferentes formas, mas simplesmente inventar uma nova tecnologia, produto ou servi¢o ou
gerar uma nova idéia nio é suficiente por si s6. Muitas inveng¢des nunca resultam em pro-
dutos reais pelo simples motivo de nio oferecerem beneficios comerciais (ou porque nin-
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guém imagina um uso comercializdvel para elas), ndo podendo, assim, servir de base para
uma nova empresa lucrativa. Para concluir, concordamos com Shane e Venkataraman que
o empreendedorismo emerge da interse¢io entre o que poderia ser chamado de “inspira-
do” e 0 “mundano”, reconhecendo oportunidades para algo novo que as pessoas irdo querer
ter ou usar e tomar medidas enérgicas para transformar essas oportunidades em negécios
vidveis e lucrativos.

Uma Observacao sobre Empreendedorismo Interno

Antes de passarmos a outros tépicos, devemos fazer a breve observagio de que reconhecer
oportunidades para a criagdo ou desenvolvimento de algo novo pode ocorrer tanto den-
tro das organizagdes existentes como fora delas. Muitas empresas de sucesso estdo bastante
preocupadas em motivar inovagoes e em tomar medidas ativas para oferecer um ambiente
onde elas possam florescer?. Isso envolve medidas como desenvolver uma cultura empresa-
rial receptiva a novas idéias, em vez de uma cultura que freqiientemente as rejeite, além de
fornecer compensagdes concretas para a inovagio®. Por exemplo, a General Electric (GE)
oferece aos funciondrios que apresentam idéias inovadoras uma participagio nos lucros ad-
vindos delas. O resultado? A GE obteve mais patentes nos Estados Unidos durante as tl-
timas décadas do que qualquer outra empresa americana, e agora detém mais de 51 mil
patentes ao todo! Os individuos que agem como empreendedores em uma empresa sio
freqiientemente descritos como empreendedores internos — pessoas que criam algo novo,
mas dentro de uma empresa existente, em vez de fundar um novo negécio. Embora nosso
enfoque, ao longo desse livro, resida firmemente no empreendedorismo, gostariamos de
observar que os individuos podem ter uma atuagio empreendedora em diferentes contex-
tos, incluindo em grandes empresas jd existentes.

Empreendedorismo: Um Motor do Desenvolvimento Econémico

Quando um de nés (Robert Baron) comegou sua carreira como professor universitdrio (em
1968), cursos como esse que vocé estd freqiientando nio existiam. Por outro lado, nos dias
de hoje, eles sdo oferecidos por quase todas as escolas de administra¢do ou de negédcios e
tém demonstrado um padrio de matricula que vem aumentando rapidamente nos tltimos
anos. Por qué? Um motivo é que tais cursos refletem o crescimento paralelo do nimero de
pessoas que escolhem se tornar empreendedoras — ou que desejam comegar seu préprio ne-
gocio. A cada ano, mais de 600 mil novas empresas sio abertas somente nos Estados Uni-
dos, um nimero que praticamente duplicou nas duas tltimas décadas*. Embora nem todas
essas empresas atendam a nossa defini¢do de envolvimento com o empreendedorismo, to-
das — desde que sejam bem-sucedidas — contribuem para o desenvolvimento econémico.
Reflita sobre os seguintes fatos:

2 Ricchiuto, J. Collaborative creativity. Nova York: Oakhill, 1997.

* Koen, P. A.; Baron, R. A. Predictors of resource attainment among corporate entrepreneurs: Executive cham-
pion versus team commitment. Trabalho apresentado na Babson-Kauffman Entrepreneurship Research Con-
ference. Babson Park, MA, jun. 2003.

4 Dun & Bradstreet, 1999.
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Durante os anos 1990, as grandes corporagdes dos Estados Unidos cortaram mais
de 6 milhdes de empregos. No entanto, a taxa de desemprego caiu para os niveis
mais baixos ja registrados, principalmente como resultado das novas empresas
abertas por empreendedores.

Recentemente, mais de 900 mil novas empresas foram fundadas nos Estados Uni-
dos [U. S. Small Business Administration (SBA), 1999].

Atualmente, mais de 10 milhdes de pessoas trabalham por conta prépria nos Es-
tados Unidos (U.S. SBA, 1998) — aproximadamente uma em cada oito pessoas!
Embora o nimero de novas empresas criadas a cada ano tenha aumentado com
regularidade, o nimero de empresas abertas por mulheres e minorias aumentou
ainda mais drasticamente; por exemplo, o nimero de empresas de propriedade de
minorias aumentou 168% entre 1987 e 1997, para um total de 3,25 milhdes de em-
presas, que juntas empregam mais de 4 milhdes de pessoas e geram US$ 495 bilhoes

de receita (U.S. SBA, 1999).

Essas estatisticas indicam que as atividades dos empreendedores realmente provocam
grande impacto nas economias de suas sociedades.

Mesmo um breve olhar pela histéria sugere que os empreendedores sempre existiram e
sempre “atrairam atencdo” em suas sociedades: grandes fortunas com certeza foram acumula-
das por empreendedores do passado, como John D. Rockefeller, Andrew Carnegie e Cornelius
Vanderbilt. No entanto, importantes evidéncias indicam que cada vez mais pessoas estdo
buscando ou levando em conta esse papel. Que fatores sdo responsaveis por essa tendéncia?
Muitos fatores parecem estar envolvidos nisso. Primeiro, a midia estd cheia de relatos entu-
siasmados de empreendedores de sucesso, como Michael Dell, Bill Gates e Mary Kay Ash.
Como resultado, o papel do empreendedor assumiu uma aura bastante positiva e atraente.
Em uma época em que os herdis politicos e militares sio poucos e espagados no tempo, os
empreendedores, de certa forma, se tornaram os novos herdis e heroinas, entio, nio ¢ sur-
preendente que um nimero crescente de pessoas escolha esse tipo de carreira.

Em segundo lugar, houve uma mudanga fundamental no que era freqiientemente
chamado de “contrato de vinculo empregaticio” — o entendimento implicito entre empre-
gadores e empregados’. No passado, esse acordo implicito sugeria que, desde que os indivi-
duos desempenhassem bem as suas fungdes, eles continuariam empregados. Hoje, em uma
era de cortes e “reestruturacio’, esse acordo foi quebrado, fazendo que os individuos sejam
menos fiéis a seus atuais empregadores. E bem pequena a distincia entre esses sentimentos
e a conclusdo: “Eu estaria bem melhor se trabalhasse para mim mesmo”.

Um terceiro fator é a mudanga nos valores bésicos. No passado, a seguranga era um
tema dominante para muitas pessoas: elas queriam um emprego garantido com aumentos
infaliveis de saldrio. Agora, as pesquisas revelam que os jovens, em especial, preferem um
estilo de vida mais independente, que ofereca a possibilidade de escolha em vez da certe-
za ou previsibilidade®. Juntos, esses e diversos outros fatores foram combinados para inflar

> O’Reilly, B. The new deal: What companies and employees owe each other. Forfune, 44-52,1994.
¢ Bedeian, A. G.; Ferris, G. R.; Kacmar, K. M. Age, tenure, and job satisfaction: A tale of two perspectives.
Journal of Vocational Behavior, 40: 33-48, 1992.
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o fascinio de se tornar um empreendedor e, como observado antes, isso pode ser traduzido
na criagio de centenas de milhares de novas empresas que empregam milhdes de pessoas.
Essa tendéncia é mais forte nos Estados Unidos do que em outros lugares, mas parece es-
tar ganhando for¢a no mundo todo, conforme os chefes de governo de diversos paises re-
conhecem que, de fato, os empreendedores sdo importantes — e muito importantes.

Empreendedorismo: Fundamentos em Outras Disciplinas

Como se diz por ai, nada emerge do vdcuo. E no que se refere a drea do empreendedo-
rismo, isso é certamente verdade. O empreendedorismo, como subdivisio da drea de ne-
gocios, possul raizes importantes em diversas dreas mais antigas e bem estabelecidas — e ha
bons motivos para isso. Pense, mais uma vez, sobre nossa defini¢io de empreendedorismo
—um campo de estudos que busca entender como surgem as oportunidades para criar no-
vos produtos ou servi¢os, novos mercados, processos de produgio, formas de organizar as
tecnologias existentes ou matérias-primas e como sio descobertas por pessoas especifi-
cas, que entdo usam varios meios para explord-las ou desenvolvé-las. Essa defini¢do im-
plica que, para entender o empreendedorismo como um processo — e como uma atividade
na qual os empreendedores se envolvem — ¢ fundamental considerar (1) as condi¢des eco-
nomicas, tecnoldgicas e sociais das quais as oportunidades surgem, (2) as pessoas que re-
conhecem essas oportunidades (empreendedores), (3) as técnicas de negdcios e estruturas
juridicas que elas usam para desenvolvé-las e (4) os efeitos sociais e econdmicos produzi-
dos por tal desenvolvimento. Todos esses elementos desempenham um papel no empreen-
dedorismo e devem ser levados em consideragio para podermos entender totalmente esse
processo complexo. Isso, por sua vez, implica que o campo do empreendedorismo estd in-
timamente relacionado a disciplinas mais antigas e estabelecidas, como economia, ciéncias
do comportamento (psicologia, ciéncia cognitiva) e sociologia. Os achados e principios
desses campos podem esclarecer muito diversos aspectos do empreendedorismo e fornecer
contextos valiosos para entender questoes importantes abordadas pela drea — por exemplo:
“Como surgem as oportunidades?” (ver o Capitulo 2); “Por que algumas pessoas reconhe-
cem as oportunidades e outras ndo?” (ver o Capitulo 3); e “Que fatores influenciam o suces-
so de novos empreendimentos apds eles serem langados?” (ver os Capitulos 9, 10 e 13).
Reconhecemos que tudo isso é um tanto quanto abstrato, entdo, talvez um exemplo
concreto seja util. Considere o ripido crescimento de uma bem-sucedida empresa de alta
tecnologia: a Expedia.com. A Expedia é uma agéncia de viagens on-line que permite aos
usudrios reservar passagens aéreas, quartos em hotéis e alugar carros por meio de qualquer
computador com acesso a internet. O crescimento da empresa tem sido veloz, parece cla-
ro que seus fundadores reconheceram uma excelente oportunidade e passaram a explori-la
bem. Mas reflita sobre a seguinte questdo: a Expedia.com poderia ter sido lan¢ada 10 anos
atras? A resposta é: “E quase certo que ndo”. O motivo pelo qual ela ndo poderia ter sido
langada hd dez anos é ébvio: as forgas tecnoldgicas, econdmicas e sociais ainda ndo haviam
gerado a oportunidade que os fundadores da Expedia.com reconheceram. Do ponto de vis-
ta tecnoldégico, uma agéncia de viagens on-line nio poderia existir até que varios milhoes
de pessoas tivessem acesso 4 internet e até que existissem softwares capazes de integrar os
cronogramas de dezenas de companhias aéreas e as taxas de milhares de hotéis. Do ponto
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de vista econdmico, tal servico nio seria vidvel até que existisse uma forma segura e confia-
vel de fazer pagamentos pela internet e a nio ser que as companhias aéreas e os hotéis es-
tivessem dispostos a pagar comissdes a uma empresa da internet em vez de (ou além de)
pagar os tradicionais agentes de viagens. Por fim, de um ponto de vista social, uma agéncia
de viagens on-line nio poderia existir e prosperar até que um grande nimero de pessoas
tivesse conflanca suficiente nas informagdes obtidas na internet para entregar seus planos
de viagem para essa agéncia, e até que um grande nimero de pessoas se tornasse ciente de
que passageiros do mesmo voo freqiientemente pagavam tarifas com enormes diferencas
de preco. Resumindo, a oportunidade para fundar a Expedia.com nio existiu sempre; mui-
to pelo contririo, ela surgiu — e se tornou disponivel para ser descoberta por pessoas espe-
cificas — de uma combinagio entre diversos fatores — econémicos, tecnoldgicos e sociais.

De forma aniloga, as disciplinas economia, ciéncias do comportamento e sociologia
podem ajudar a fornecer respostas a outras perguntas basicas abordadas pelo campo do em-
preendedorismo, como: “Por que algumas pessoas reconhecem as oportunidades e outras
nio?”, “Por que alguns empreendedores sio muito mais bem-sucedidos do que outros?”
e “Por que alguns meios para desenvolver as oportunidades sdo mais eficazes do que ou-
tros?”. Assim, fica claro que o campo do empreendedorismo nio existe em um vicuo inte-
lectual; pelo contrério, suas raizes estdo firmemente assentadas em virias disciplinas mais
antigas que, juntas, lhe ddo sustentacio para compreender um dos mais complexos — e im-
portantes — processos de negdcios que existe.

Um comentdrio final: algumas dessas disciplinas sio mais dteis do que as outras para
nossos esforgos de entender o empreendedorismo como um processo? Em outras palavras,
devemos nos concentrar nos fatores econémicos, nos fatores relacionados aos empreendedo-
res ou nos fatores relacionados a sociedade como um todo em nossos esfor¢os para entender
o processo empreendedor? Essa questdo ja foi debatida algumas vezes no contexto de uma
distin¢do encontrada em virios outros ramos da administra¢io: as abordagens macro versus
micro’. As abordagens macro adotam uma perspectiva “de cima para baixo”, do todo para as
partes, buscando entender como e por que novos empreendimentos sio fundados e por que
tém sucesso ou falham, ao enfocar principalmente os chamados “fatores ambientais” — varia-
veis econdmicas, financeiras e politicas. Presumivelmente, esses fatores, que estdo muito além
do controle direto dos individuos, ddo forma ao comportamento e as decisdes de empreende-
dores individuais; entdo, entender o seu impacto ¢ crucial. Por outro lado, as abordagens mi-
cro adotam uma perspectiva “de baixo para cima”, das partes para o todo, buscando entender
o processo empreendedor ao enfocar principalmente o comportamento e os pensamentos de
individuos ou grupos de pessoas (por exemplo, dos sécios fundadores). Presumivelmente, a
forma como os individuos se comportam ¢ a chave para entender o processo empreendedor.
Um ponto de vista é mais correto ou tutil do que o outro? Duvidamos muito.

Acreditamos que o entendimento completo do empreendedorismo sé6 pode ser alcan-
¢ado ao se considerarem cuidadosamente ambas as perspectivas. De fato, para ndés, elas se
complementam em vez de competirem entre si. Dessa forma, ambas estardo representa-
das neste livro.

7 Greenberg, J.; Baron, R. A. Behavior in organizations. 8. ed. Upper Saddle River, NJ: Prentice-Hall, 2003.
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EMPREENDEDORISMO: UMA PERSPECTIVA PROCESSUAL

Agora que apresentamos uma defini¢do operacional de empreendedorismo, destacamos
sua importincia e descrevemos brevemente suas raizes intelectuais em disciplinas rela-
cionadas, iremos nos voltar para outra importante tarefa: sugerir uma estrutura conceitual
para o entendimento do empreendedorismo como processo. Esse serd um tema que nor-
teard o restante deste livro; entdo, é importante que o apresentemos claramente e que vocé
— nosso leitor — entenda o que ele implica.

A visio de que o empreendedorismo é um processo, em vez de um evento unico, cer-
tamente nio é nova ou exclusiva deste texto. Pelo contririo, hi um crescente consenso na
drea quanto a utilidade e correcio de se enxergar o empreendedorismo como um processo
que se desenvolve ao longo do tempo e se move por meio de fases distintas, mas intima-
mente relacionadas®. Além disso, ha uma concordancia geral de que as principais fases des-
se processo sdo as seguintes:

Reconhecimento de uma oportunidade. O processo empreendedor comega quando
uma ou mais pessoas reconhecem uma oportunidade — o potencial para se criar
algo novo (novos produtos ou servigos, novos mercados, novos processos de pro-
dugio, novas matérias-primas, novas formas de organizar as tecnologias existentes
etc.) que surgiu de um padrio complexo de condi¢des em mudanga — mudancas no
conhecimento, na tecnologia ou nas condi¢oes econdmicas, politicas, sociais e de-
mogrificas’. As oportunidades tém o potencial de gerar valor econdémico (ou seja,
lucro) e sdo vistas como desejaveis na sociedade em que ocorrem (ou seja, o desen-
volvimento da oportunidade ¢ consistente com os padrées morais e legais existen-
tes e ndo deve, assim, ser impedido ou restringido por esses padroes).

Examinaremos o surgimento de oportunidades no Capitulo 2 e as raizes cognitivas
do empreendedorismo no Capitulo 3, mas agora desejamos enfatizar apenas um ponto: de
certa forma, ndo hd nada “totalmente novo sob o sol”. As idéias ndo surgem do nada; elas
quase sempre sio uma combina¢io nova de elementos jd existentes. O que é novo é a com-
binag¢do — ndo os componentes que fazem parte dela. Considerando um exemplo notavel
da histéria, Alexander Graham Bell ndo inventou o telefone a partir de uma genialidade
criativa. Pelo contrario, ele combinou de uma nova forma idéias que jd existiam e haviam
sido geradas por outras pessoas (como baterias elétricas, pesquisa bdsica sobre a natureza
do som etc.) — e assim inventou um produto que revolucionou a comunicagio humana.

Um argumento parecido ¢ vélido para o reconhecimento de oportunidades. As opor-
tunidades em si sdo geradas por fatores econémicos, tecnolégicos e sociais — fatores que
estdo em constante mudanca. A novidade reside em perceber um padrio nessas mudan-
¢as — como “ligar os pontos”, para que a idéia de algo novo surja na mente de uma ou mais

# Baron, R. A. OB and entrepreneurship: The reciprocal benefits of closer conceptual links. In: Staw, B. M,;
Kramer, R. (eds.). Research in organizational behavior. Greenwich, CT: JAI Press, no prelo.

? Ardichvili, A.; Cardozo, R.; Ray, S. A theory of entrepreneurial opportunity identification and development.
Journal of Business Venturing, 18: 105-124, 2003.
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pessoas. Considere, por exemplo, Nancy Mueller, que fundou em 1977 a Nancy’s Specialty
Foods. Como a prépria Mueller diz, ela era uma dona de casa que preparava miniquiches
e outros aperitivos para uma festa de fim de ano que ela e o marido davam todos os anos.
Como haveria mais de 200 convidados, Mueller preparava os aperitivos com antecedén-
cia e os congelava. Os salgadinhos sempre faziam sucesso e muitos convidados — especial-
mente as mulheres — diziam que adorariam fazé-los, mas que nio tinham tempo. Os anos
1970 foram uma época em que o papel das mulheres sofreu rdpidas mudangas e milhoes
delas estavam entrando no mercado de trabalho pela primeira vez. Percebendo isso, Muel-
ler considerou a possibilidade de haver um mercado para salgados congelados, como os que
ela preparava. Em outras palavras, ela comegou a perceber uma convergéncia de fatores que
juntos ofereciam uma oportunidade para um novo e interessante empreendimento — pre-
parar e vender salgados congelados para mulheres que trabalhavam fora e tinham pouco
ou nenhum tempo para prepard-los (ver a Figura 1.1). Por que ela e ndo uma outra pes-
soa reconheceu essa oportunidade? (Como muitas boas oportunidades, parece tio 6bvio
em retrospecto!) Consideraremos essa pergunta com mais detalhes no Capitulo 3. Aqui,
queremos simplesmente indicar que o processo empreendedor comega, de fato, com o re-
conhecimento do potencial para algo novo nas mentes de um ou mais individuos que, se
optarem por desenvolver essas oportunidades, se tornardo empreendedores.

Mudanca Social Mudanca Econémica
(por exemplo: répido aumento no nimero (aumento da renda disponivel,
de mulheres que trabalham fora) especialmente para familias nas quais o

marido e a mulher trabalham)

Oportunidade
(nesse caso, para uma
empresa que produzisse e
vendesse salgados
congelados)

Desenvolvimento de Novo Pronta Disponibilidade de
Mercado e Canais de Distribuicdo Tecnologia Estabelecida e
(crescimento de grandes redes de N3o-Exclusiva
mercados de ofertas, como Costco e (para produzir, armazenar e vender
BJ’s, que estocam grandes alimentos congelados)

quantidades de produtos)

Figura 1.1 Oportunidades Surgem da Confluéncia de Fatores

As oportunidades — o potencial para se criar algo novo (novos produtos ou servigos, novos mercados, no-
vos processos de produgdo, novas matérias-primas, novas formas de organizar as tecnologias existentes etc.)
— surgem a partir de um padrio complexo de condigoes em mudangca (mudangas no conhecimento, na tec-
nologia ou nas condiges econdmicas, politicas, sociais e demogrdficas). Esse certamente foi o caso de Nancy
Mueller, que baseou sua empresa de grande sucesso (Nancy’s Specialty Foods) em uma convergéncia dos fa-
tores aqui mostrados.
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Decidir ir em frente e reunir os recursos iniciais. Ter uma idéia para um novo produto
ou servi¢o ou reconhecer uma oportunidade é apenas a primeira etapa do proces-
so. Nesse momento, a decisdo inicial de ir em frente — fazer algo eferivo em rela-
¢do a idéia ou a oportunidade — se faz necessaria. Como Shane, Locke e Collins™
sugerem, o processo empreendedor ocorre porque pessoas especificas tomam essa
decisdo e agem a respeito dela. Na opinido deles, entender as motivagoes dos em-
preendedores é crucial para compreender todo o processo. Decidir comegar uma
empresa ¢ uma coisa; realmente fazé-lo é outra. Aspirantes a empreendedores ra-
pidamente descobrem que devem reunir uma ampla gama de recursos necessérios:
informagées bdsicas (sobre mercados, questdes ambientais e juridicas), recursos hu-
manos (s6cios, primeiros funciondrios) e recursos financeiros. Obter esses recursos
¢ uma das fases mais cruciais do processo empreendedor e, a menos que seja con-
cluida com sucesso, as oportunidades — ndo importa o quio atraentes — ou idéias
para novos produtos ou servi¢os — ndo importa o quio bons — nio dario em nada.
E nesse estigio, e especialmente ao buscar suporte financeiro, que os empreende-
dores normalmente preparam um plano de negécios formal — uma descrigdo
detalhada de como planejam desenvolver seu novo empreendimento (a reunido dos
recursos necessdrios serd vista nos Capitulos 4 a 7).

Langar um novo empreendimento. Assim que os recursos necessdrios forem reu-
nidos, o novo empreendimento poderd ser lan¢ado. Fazer isso envolve uma sé-
rie de agdes e decisdes: escolher o formato juridico do novo empreendimento,
desenvolver o novo produto ou servico, definir os papéis da equipe de alta ad-
ministragdo etc. Infelizmente, muitos novos empreendedores nao entendem as
complexidades de se come¢ar um novo empreendimento e, como iremos obser-
var nos capitulos seguintes, isso pode sobrecarregd-los com problemas que po-
deriam ser evitados (as questdes envolvidas em langar um novo empreendimento
serdo abordadas nos Capitulos 8 a 11).

Construir o sucesso. Embora a transi¢io entre uma idéia e uma empresa em ativida-
de seja um grande progresso, ¢ apenas o inicio de outra importante fase do proces-
so empreendedor: administrar um novo empreendimento e transforméd-lo em uma
empresa lucrativa e em crescimento. Muitos empreendedores admitem que isso re-
quer recursos financeiros adicionais. No entanto, de acordo com a nossa experién-
cia, aqueles que admitem a importincia dos recursos humanos nesse processo sio
minoria. Nenhuma empresa pode crescer sem funciondrios talentosos e motivados;
entdo, nessa fase do processo, tornam-se cruciais as questdes sobre como atrair tais
pessoas, motivi-las e evitar que deixem a empresa (freqiientemente levando infor-
magdes vitais que podem ser compartilhadas com a concorréncia!). Conceber uma
forte estratégia de negdcios é outro aspecto do processo durante essa fase. Por fim,
devemos observar que, conforme um novo empreendimento cresce, os empreende-
dores acabam tendo de enfrentar problemas, como conflitos entre a equipe de alta
administracio e a negociagio com terceiros fora da empresa (esses aspectos do pro-
cesso empreendedor serdo abordados nos Capitulos 12 e 13).

Shane, S.; Locke, E. A.; Collins, C. J. Entrepreneurial motivation. Human Resource Management Review, 13:

257-280, 2002.
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Colher as recompensas. Nesta fase final, os fundadores escolhem uma estratégia de
saida que lhes permita colher as recompensas que ganharam pelo seu tempo, es-
forco e talento. Hd muitas formas de colher os beneficios do empreendedorismo
bem-sucedido (ver o Capitulo 14), e os empreendedores individuais devem esco-
lhé-los cuidadosamente, de forma que maximize os beneficios obtidos, em muitos
casos, ao longo de virios anos de sacrificio e comprometimento.

Um comentério adicional: ndo queremos sugerir que o empreendedorismo pode ser
prontamente dividido em fases claras e facilmente distinguiveis. Na verdade, o processo é
complexo demais para que isso ocorra. Mas as atividades aqui descritas tendem a se desen-
volver ao longo do tempo em uma seqiiéncia organizada: de inicio, com a geracio de idéias
ou o reconhecimento de oportunidades; depois, a decisdo de continuar e assim por diante.
Acreditamos que considerar o empreendedorismo dessa maneira oferece certas vantagens.
Primeiro, evita uma visio estitica do empreendedorismo — que o enxerga como um ato es-
pecifico (o langamento de um novo empreendimento) que ocorre e estd, entdo, concluido.
Tal visdo ignora o fato de que os empreendedores enfrentam uma série de tarefas e desa-
fios em constante mudanca e de que eles freqlientemente pensam e tém sensagoes diferen-
tes sobre tais tarefas e desafios conforme estes mudam e se revelam.

Segundo, ver o empreendedorismo como um processo em andamento chama a aten-
¢do para as principais atividades que os empreendedores devem executar na medida em que
prosseguem com seus esfor¢os para transformar as idéias de novos produtos ou servicos em
negécios de sucesso. Hd muito reconhece-se que o desempenho dos empreendedores nes-
sas atividades é, com freqiiéncia, mais importante para seu sucesso do que sua formagio ou
caracteristicas pessoais'’. A aten¢do dispensada as tarefas dos empreendedores nos dd, por
sua vez, um bom instrumento para identificar as habilidades, conhecimento e caracteristi-
cas que os empreendedores possuem para desempenhar esse papel de forma eficaz. Mesmo
assim, uma perspectiva processual se faz atil. (Um panorama das principais fases ¢ mostra-
do na Figura 1.2. Examine-o com atengio, pois ele apresenta uma estrutura basica para o
entendimento de grande parte do que serd abordado nos capitulos seguintes. Como obser-
vamos anteriormente, possuir tais estruturas mentais ¢ bastante util.)

Niveis de Andlise: Micro versus Macro

Até recentemente, o campo do empreendedorismo era marcado por uma controvérsia so-
bre a seguinte questdo: ao estudar o processo empreendedor, devemos nos concentrar no
empreendedor (nas técnicas, habilidades, talentos, motivagdes e peculiaridades desse in-
dividuo) ou no que se refere ao contexto econdémico, tecnoldgico e social em que o em-
preendedor opera (condi¢oes econdmicas e mercadoldgicas, politicas governamentais etc.)?
Como se pode prever por nossos comentdrios anteriores sobre o assunto macro/micro,
achamos essa questdo altamente irrelevante. Acreditamos que a cada estdgio do processo
empreendedor, as varidveis de nivel individual (micro), as varidveis de nivel interpessoal ou
grupal e as varidveis de nivel social (macro) tém seu proprio papel (ver a Figura 1.2).

"Gartner, W. B. What are we talking about when we talk about entrepreneurship. Journal of Business Venturing,
5:15-28, 1990.
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Varidveis de nivel individual (por exemplo, técnicas, motivagdes, caracteristicas
dos empreendedores)

Variaveis de nivel grupal (por exemplo, idéias, informagdes de outras pessoas;
eficdcia nas intera¢des com capitalistas de risco, clientes, potenciais funciondrios)
Varidveis de nivel social (por exemplo, politicas governamentais, condicdes
econdmicas, tecnologia)

Todas as fases s3o influenciadas por

esses trés niveis de varidveis.

! ! ! ! ! !

Idéia para novo Decis3o inicial de Reunido dos Langamento real Construgdo de um Colheita das
produto ou servigo prosseguir recursos necessarios do novo negécio de sucesso recompensas
e/ou (de informacges, empreendimento (saida dos
reconhecimento de financeiros, fundadores)
oportunidades humanos)
Tempo >

Figura 1.2 O Empreendedorismo como Processo: Algumas Fases Importantes
O processo empreendedor se desenvolve ao longo do tempo e se move em uma série de fases diferentes. Os
eventos e resultados de cada fase sdo afetados por fatores de nivel individual, grupal e social.

Por exemplo, considere a questdo do reconhecimento de oportunidades. Certamente
esse processo crucial ocorre nas mentes de pessoas especificas e deve, assim, refletir o im-
pacto das varidveis de nivel individual, como as estruturas de conhecimento existentes e as
histérias de vida tGnicas dessas pessoas. Mas nada relacionado as pessoas — nem mesmo os
aspectos basicos da cogni¢do — ocorre em um vécuo social. Na verdade, o tipo de idéias que
as pessoas geram reflete o periodo em que vivem, o estado atual de conhecimento tecnold-
gico e diversos outros aspectos das sociedades e épocas em que estdo inseridas. Além disso,
as outras pessoas com quem o empreendedor tem contato — amigos, sécios ou mesmo pro-
fissionais da midia — com freqiiéncia sugerem a origem de uma idéia para um novo produto
ou servi¢o. Resumindo, os trés niveis de andlise (individual, grupal e social) sdo relevantes e
devem ser considerados para que a geracio de idéias seja totalmente entendida.

Eis outro exemplo: por que algumas pessoas, mas ndo outras, escolhem se tornar em-
preendedoras? Mais uma vez, as trés categorias de varidveis tém seu papel. Com rela¢io
aos fatores individuais, algumas pessoas tém mais energia, estio mais dispostas a correr
riscos e tém mais autoconfianca (auto-eficicia) do que outras; as que possuem niveis mais
altos nessas dimensdes tém maior probabilidade de escolher o papel empreendedor.

2Markman, G. D.; Balkin, D. B.; Baron, R. A. Inventors and new venture formation: The effects of general

self-efficacy and regretful thinking. Entreprencurship Theory & Practice, 20: 149-165, 2002.
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Evidéncias relacionadas ao papel dos fatores de nivel individual na escolha de ser um
empreendedor estio presentes em uma recente e fascinante pesquisa realizada por White,
Thornhill e Hampson®. Esses pesquisadores compararam o nivel de testosterona dos alu-
nos de MBA que ja tinham iniciado novos empreendimentos ao de alunos que ainda nio
tinham. Os resultados indicaram que os alunos que haviam escolhido se tornar empreen-
dedores anteriormente tinham niveis mais elevados desse hormoénio masculino! Outras
evidéncias sugeriram que essa diferenga tem como origem uma tendéncia maior para o ris-
co entre os empreendedores.

Ja em relagio aos fatores de nivel grupal, parece possivel que pessoas que receberam
incentivo de amigos ou familiares e as que foram expostas a um ambiente de empreende-
dorismo tém mais chances de prosseguir do que aquelas que nio recebem incentivo e nio
foram expostas a modelos de empreendedores. Por exemplo, quando a Enron, uma gran-
de empresa de energia com sede em Houston, implodiu em conseqiiéncia de uma série de
escandalos contédbeis (outubro de 2001), os membros da comunidade de negécios local
temiam que uma grande quantidade de pessoas altamente talentosas deixasse a drea de
Houston. Para manté-las por perto, eles organizaram o Resource Alliance Group, empre-
sa cuja Unica missdo era ajudar antigos — e capacitados — funciondrios da Enron a se tor-
narem empreendedores. O sucesso foi impressionante: em apenas trés meses, ajudaram 25
ex-funciondrios da Enron a fundar novos empreendimentos. Em poucos anos, vérias des-
sas empresas se tornaram rentdveis e passaram a oferecer bons empregos 4 economia da
regido de Houston. Obviamente, os fatores de nivel grupal, como a ajuda e o estimulo de
outras pessoas, podem desempenhar um importante papel no processo empreendedor.

Os fatores de nivel social também sdo importantes: pessoas que possuem certo his-
térico social e econdmico ou que moram em paises cujas politicas governamentais sao fa-
vordveis 4 criagdo de novos empreendimentos tém mais chances de escolher esse papel do
que pessoas com outros histéricos ou que moram em outros paises. Poderiamos dar ou-
tros exemplos, mas, neste momento, o principal ponto deve estar claro: os fatores de nivel
individual, grupal e social influenciam fodas as agdes e decistes tomadas pelos empreendedores
em todas as fases do processo empreendedor. Observado esse fato, empregaremos os trés niveis
de anilise ao longo do texto. Isso ird, de fato, aumentar a complexidade das nossas discus-
soes de varios tépicos. Mas acreditamos que isso fornecerd uma imagem mais til, precisa
e completa do que sabemos sobre o processo de empreendedorismo hoje. Se esse nio for o
objetivo principal de qualquer texto, entdo nds, como autores, pesquisadores e empreende-
dores, nio fazemos idéia do que seja!

Empreendedorismo: A Intersecido entre Oportunidades Valiosas e Individuos
Realizadores

Ha cerca de um ano, um de nés (Robert Baron) teve a honra de apresentar Mukesh
Chatter, um empreendedor de bastante sucesso, em um banquete dado em sua homena-
gem (Chatter estava recebendo o prémio “Empreendedor do Ano”, concedido anualmente

BWhite, R. E.; Thornhill, S.; Hampson, E. Entrepreneurs and evolutionary biology: The relationship between
testosterone and new venture creation. Trabalho apresentado na Babson-Kauffman Entreprencurship Research
Conference. Babson Park, MA, jun. 2003.
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pela universidade e tinha acabado de vender sua empresa para a Lucent Technologies por
US$1 bilhdo). Durante seu discurso, Chatter fez as seguintes observagdes:

O sucesso vem de muitas fontes. Sim, é preciso que vocé reconheca uma oportunidade...
Mas para reconhecé-la, ela precisa estar ld primeiro — algo precisa ter mudado para gerar
a oportunidade. Depois disso, vocé tem de reconhecé-la e ser capaz de identificar se é uma
boa oportunidade — algo que vocé pode transformar em um negdcio de sucesso. A sorte cer-
tamente desempenha um papel; vocé precisa estar no lugar certo na hora certa e conhecer
as pessoas certas que possam ajudd-lo. Depois disso, o mais importante € o trabalho duro;
se vocé nao estiver disposto a dedicar horas e horas e a abrir mdo de outras coisas em sua
vida, vocé ndo terd sucesso — vocé ndo fard as coisas acontecerem.

Acreditamos que essas observacdes sdo bastante esclarecedoras. Em apenas algumas
frases, Chatter apresenta outro tema importante do empreendedorismo — e deste livro. Em
poucas palavras, esse tema sugere que a infersegdo entre oportunidades valiosas e individuos em-
preendedores ¢ a esséncia do empreendedorismo. As oportunidades, como Chatter indicou, sio
geradas por condigdes econdmicas, tecnoldgicas e sociais em mudanga; mas nada acontece
em relagdo a essas oportunidades até que um ou mais individuos determinados e altamente
motivados as reconhega e ache que vale a pena desenvolvé-las. Este ¢ um ponto importante:
as oportunidades variam bastante no que diz respeito a seu valor potencial e somente algu-
mas delas valem a pena ser exploradas. Em outras palavras, apenas para algumas oportuni-
dades a taxa risco/beneficio potencial ¢ suficientemente favoravel para justificar os esfor¢os
para explord-las. Como vocé ji deve ter observado, certas oportunidades de negécios sio
melhores do que outras. Elas surgem em segmentos industriais mais rentéveis ou de cresci-
mento mais ripido ou onde as necessidades dos clientes sdo mais ficeis de serem identifi-
cadas ou atendidas. Além disso, algumas oportunidades sdo mais ficeis de serem protegidas
contra a concorréncia. No Capitulo 2, iremos examinar atentamente as caracteristicas es-
pecificas que tornam algumas oportunidades mais vidveis ou promissoras do que outras.
Entretanto, o principal ponto que desejamos estabelecer aqui é ébvio: no centro do em-
preendedorismo ha um ponto de encontro de oportunidades e pessoas. E essa conexdo ou
interse¢do que d4 inicio ao processo — e que algumas vezes muda o mundo!

FONTES DE CONHECIMENTO SOBRE EMPREENDEDORISMO:
COMO SABEMOS O QUE SABEMOS

Ao longo deste livro, discutiremos diversos aspectos do empreendedorismo — como sur-
gem as oportunidades, como algumas pessoas as reconhecem, por que determinadas for-
mas de desenvolvé-las sio melhores do que outras (pelo menos em alguns contextos), por
que alguns empreendedores tém éxito enquanto outros falham, e assim por diante. Con-
forme discutimos cada um desses assuntos, apresentaremos as informagdes mais precisas
e atualizadas disponiveis no momento. Isso, por sua vez, levanta uma importante questo:
como sabemos qual informagio se encaixa nessa descri¢ao — qual informagio é mais preci-
sa e mais atualizada? Como qualquer visita a livraria local ird sugerir, hd muitas fontes po-
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tenciais de informagio sobre o empreendedorismo e nio faltam os auto-intitulados peritos
nesse assunto. Entdo, como escolhemos as informagdes para incluir neste livro? A respos-
ta é: na medida do possivel, selecionamos informagées que foram coletadas de acordo com
um conjunto de regras ou métodos para adquirir conhecimento confidve/ — métodos cuja
utilidade foi comprovada em diversas outras dreas — das ciéncias fisicas aos diversos ramos
da administra¢do. Quais sdo esses métodos? Eles podem ser realmente aplicados ao estudo
do empreendedorismo? Os métodos em si sdo bastante complexos e muito além do escopo
desta breve discussdo; no entanto, sua esséncia foi descrita de forma concisa pelo filésofo
francés Diderot (1753) hd mais de 250 anos. Diderot sugeriu que “ha trés formas principais
de se adquirir conhecimento: observagio, reflexdo e experimentagdo. A observagio retine
os fatos; a reflexdo os combina; a experimentagio verifica o resultado dessa combinagio...”

O que sugere que esses métodos podem ser usados para estudar o empreendedorismo
¢ o fato de estarem sendo empregados em um grande volume de pesquisas na area. Como
¢ esse o caso e como muitas informagdes aqui apresentadas foram coletadas por esses mé-
todos, parece ttil descrevé-los brevemente.

Nosso objetivo ndo ¢é transformd-lo em um estudioso do empreendedorismo; pelo
contrdrio, ¢ apenas lhe oferecer meios para uma compreensio bésica desses métodos para
que vocé possa se tornar um consumidor mais informado acerca do que é empreendedo-
rismo e assim poder decidir por si mesmo se, e até onde, supostos “fatos” sobre o empreen-
dedorismo s@o verdadeiros.

Observacdo, Reflexdo e Experimentacdao: Caminhos Alternativos para o
Conhecimento

Como este é o método mais freqlientemente usado para estudar o empreendedorismo, co-
megaremos com a observacio sistematica. A idéia bdsica é simples: observamos certos as-
pectos do mundo sistematicamente, mantendo registros cuidadosos do que percebemos.
Entio, usamos essas informagées como base para chegar a conclusées sobre os tépicos que
desejamos estudar — e entender. Por exemplo, suponha que um pesquisador tenha moti-
vos para crer que o nimero de pessoas que deixam empregos estiveis para se tornarem
empreendedoras ¢ influenciado pelas condi¢des econémicas. Além disso, o pesquisador ra-
ciocina desta forma: quando a economia ¢ forte e hd muitos empregos disponiveis, mais
pessoas estdo dispostas a assumir o risco de se tornar empreendedoras, pois elas sabem que
se seus novos empreendimentos falharem, poderdo encontrar outro emprego. Em oposi-
¢do, quando a economia é fraca, menos pessoas estdo dispostas a se arriscar, pois temem
que, se sairem de seu emprego, podem nio conseguir outro. Para estudar essa idéia — cha-
mada de hipétese — como uma previsio ou explica¢do ainda ndo testada para uma série
de fatos — o pesquisador coleta informagdes sobre as condigées econdmicas (por exemplo,
taxa de desemprego, crescimento do Produto Interno Bruto — PIB) e sobre a quantidade
de pessoas que deixam empregos estdveis para se tornarem empreendedoras. Se a hipétese
estiver correta, a observacio dessas duas varidveis — aspectos do mundo que podem assumir
diferentes valores — pode revelar que elas mudam junto: conforme as condigbes econdmi-
cas melhoram, o nimero de empreendedores aumenta e vice-versa. Em outras palavras, as
varidveis estariam correlacionadas — mudangas em uma delas sdo acompanhadas por mu-
dancas na outra. Saber que duas varidveis estdo correlacionadas pode ser bastante util por-
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que torna-se possivel prever uma a partir da outra (as correlagdes podem variar entre 0,00
a +1,00 ou -1,00; quanto maior a distincia do zero, mais forte a relagio entre duas ou mais
varidveis). Nesse caso, saber que as condi¢bes econémicas decairam (por exemplo, que o
crescimento no PIB caiu ou que a taxa de desemprego aumentou) permitiria prever uma
queda no nimero de novos empreendimentos.

Até aqui, tudo bem. Agora imagine que a pesquisa sobre essa questdo resultou no
oposto: conforme as condi¢des econdmicas decaem, o nimero de pessoas que iniciam no-
vos empreendimentos aumenta, e conforme as condigdes econdmicas melhoram, esse ni-
mero diminui — exatamente o oposto da hipétese inicial do pesquisador. Essa descoberta
ainda seria util, apesar de contradizer as expectativas do pesquisador? Sim. Na verdade, se
os dados colhidos por observagio sistemdtica contradizem uma hipétese, isso pode ser ex-
tremamente informativo. Nesse caso especifico, o padrio inesperado de resultados sugere
que, embora as condi¢des econoémicas e o empreendedorismo estejam relacionados, a ex-
plicagdo para essa relacio é diferente da proposta inicial; em outras palavras, uma hipdte-
se alternativa é mais precisa. Eis uma explicagio sugerida por economistas para explicar
essa descoberta: quando as condigdes econdmicas sdo precdrias e as pessoas estio desem-
pregadas, os custos de oportunidade para se envolver com o empreendedorismo sio bai-
xo0s, se comparados aos periodos em que as condi¢des econoémicas sio boas. Um custo de
oportunidade é qualquer custo associado a desisténcia de uma atividade para se envolver
em outra. Se as pessoas estdo desempregadas, seus custos de oportunidade para se torna-
rem empreendedoras sdo mais baixos do que se estivessem empregadas; elas abrem mao de
menos coisas ao escolherem se tornar empreendedoras.

Embora tudo isso possa parecer um tanto quanto confuso, ilustra claramente o valor da
observagio sistemdtica no que diz respeito a aumentar nosso entendimento acerca do em-
preendedorismo. Diante disso, ambas as explicagdes parecem razodveis, e & apenas por meio da
observagdo sistemdtica (coletar os dados adequados de forma cuidadosa e sistematica) gue po-
demos escolher entre elas. De fato, nao ha substituto para essa pesquisa se realmente desejamos
entender como o processo empreendedor se desenvolve e quais fatores o influenciam.

Todas as suposi¢oes apresentadas pelos auto-intitulados “peritos” em empreendedo-
rismo ndo sdo, em nossa opinido, nem de longe, tdo informativas como as descobertas
advindas de uma pesquisa cuidadosa (a propésito, pesquisas reais sobre esse assunto funda-
mentam a hipétese alternativa em vez da original)'* .

Tendo tratado desse importante assunto, devemos acrescentar rapidamente que, em-
bora a observacio sistemadtica e as correlagdes dela resultantes sejam ferramentas inesti-
maveis, elas deixam um importante ponto sem solu¢do: a causalidade. Ndo sabemos se as
mudangas em uma varidvel causam mudangas na outra ou vice-versa — ou se elas nio es-
tdo vinculadas de forma causal (isto é, se ambas sio afetadas por algum outro fator). Na
pesquisa descrita anteriormente, por exemplo, nio sabemos se as mudangas na economia
causam mudangas no nimero de pessoas que decidem ser empreendedoras ou se 0 nime-
ro de pessoas que se tornam empreendedoras afeta a economia. A julgar pela aparéncia,

“Evans, D.; Leighton, L. Some empirical aspects of entrepreneurship. American Economic Review, 9: 519-535,
1989.

5Alba-Ramirez, A. Self-employment in the midst of unemployment: The case of Spain and the United States.
Applied Economics, U26: 189-204, 1994.
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a primeira interpretagdo faz mais sentido; mas suponha que sio geralmente os melhores
funciondrios que deixam suas empresas para comegar novos empreendimentos. Isso pode
afetar negativamente o desempenho das empresas que abandonaram e colocar a economia
em uma espiral descendente. Entdo, se muitas pessoas decidem se tornar empreendedoras,
o resultado pode ser ondula¢ées econémicas negativas. Mais uma vez, parece muito mais
razodvel sugerir que as condigdes econémicas tornam as coisas mais faceis ou mais dificeis
para os individuos se tornarem empreendedores do que vice-versa, mas na base da correla-
¢do entre essas varidveis nio podemos ter certeza.

Para lidar com o problema da causalidade, pesquisadores de virios campos recorrem a
outra técnica, conhecida como experimentagio. Em esséncia, isso envolve mudar sistema-
ticamente uma varidvel de forma que constate se essas mudangas afetam uma ou mais varid-
veis. Observe que isso envolve intervengdes ativas por parte do pesquisador. Na observagio
sistemdtica, pelo contririo, o pesquisador apenas observa as varidveis de interesse, sem al-
terar qualquer uma delas. Quando realizada cuidadosamente, a experimentagio ¢ uma fer-
ramenta bastante poderosa. O raciocinio implicito é impecédvel: se mudarmos apenas uma
varidvel enquanto mantemos tudo o mais constante e essas mudangas afetarem outra varid-
vel, podemos concluir que as mudangas na primeira causam, de fato, mudangas na segunda.

Esse método pode ser usado para estudar o empreendedorismo? Em muitos casos,
nio tdo prontamente. Continuando com o exemplo, seria impossivel mudar as condigdes
econdmicas em uma sociedade para determinar se mais ou menos pessoas escolhem se tor-
nar empreendedoras! Mas em alguns casos — especialmente nas pesquisas relacionadas ao
comportamento de individuos empreendedores — é possivel usar a experimentagio. Por
exemplo, considere a hipétese de que a aparéncia dos empreendedores influencia em seu
sucesso; quanto mais atraentes forem, mais bem-sucedidos tendem a ser (isso nio seria
muito surpreendente: pesquisas na drea de gestdo de recursos humanos e comportamen-
to organizacional tém revelado que a atratividade estd relacionada ao sucesso em diversas
dreas)'®. A observagio sistemdtica pode ser prontamente usada para estudar essa questio.
Por exemplo, fotos de diversos empreendedores poderiam ser avaliadas de acordo com sua
atratividade (de baixa a alta) por virias pessoas, entdo, essas avaliagdes seriam correlacio-
nadas com medidas do sucesso dos empreendedores (como as taxas de crescimento de suas
empresas, renda pessoal etc.). Suponha que tal pesquisa descobriu que quanto mais atraen-
tes sdo os empreendedores, maior € o seu sucesso (por exemplo, mais répido é o crescimen-
to das empresas que fundam ou maior ¢ a lucratividade). Isso é interessante, mas nio indica
se a atratividade causa o sucesso ou se, de forma alternativa, o sucesso impulsiona a atrati-
vidade. E possivel que pessoas bem-sucedidas tenham mais dinheiro para gastar com a sua
aparéncia e por 1sso se tornem mais atraentes.

A experimentagio poderia ajudar a resolver esse quebra-cabeca. Uma possivel aborda-
gem consistiria em obter uma significativa quantidade de fotos de empreendedores e escolher
as que mostram empreendedores muito, razoavelmente ou pouco atraentes. A seguir, essas fo-
tos seriam apresentadas a um vasto nimero de pessoas (que tivessem uma grande variedade de
empregos). A tarefa delas seria avaliar os empreendedores das fotos em diversas dimensoes —

*Langlois, J. H. et al. Maxims or myths of beauty? A meta-analytic and theoretical review. Psychological Bulletin,
126: 390-432, 2000.
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seu sucesso futuro, até onde seriam capazes de convencer potenciais clientes a usar seus produ-
tos ou servicos etc. Se os empreendedores muito atraentes recebessem notas mais altas que os
razoavelmente atraentes que, por sua vez, receberiam notas mais altas que os pouco atraentes,
isso iria fornecer evidéncias de que a aparéncia dos empreendedores influencia as percepcoes
que outras pessoas tém sobre eles e, assim, talvez influencie em seu sucesso (ver a Figura 1.3).

°

2

3 6,2

2 - o Quanto maior a atratividade dos
§ <4——=a empreendedores, maiores as notas
2 recebidas.
9 L o ----

k=)

[o N

€

g L ----

Ny 3,5

o

o

¢ 3 -f------------F W----- ----

[}

o

<

2 2

8 2 - F---pura- - - - - - - - - -

Q.

£

[

3

S 1

3

° Pouco Razoavelmente Muito

z Atraente Atraente Atraente

Avaliagdo de Atratividade dos Empreendedores

Figura 1.3 Experimentacdo na Pesquisa do Empreendedorismo: Um Exemplo

No estudo agui ilustrado, fotos de empreendedores avaliados como pouco, razoavelmente ou muito atraentes
Jforam mostradas para um grande niimero de pessoas que trabalbam em vdrios tipos de empregos. Essas pessoas
avaliaram os empreendedores em diversas dimensées (por exemplo, chance de sucesso futuro, capacidade de
“vender” seus produtos ou servigos). Os resultados indicam que, quanto mais atraentes eram os empreendedo-
res, mais altas foram as notas que receberam. Esses achados sugerem que a aparéncia dos empreendedores pode
desempenhar um papel em seu sucesso.

Indo mais além, as fotos poderiam ser anexadas a resumos de idéias para novos pro-
dutos ou servigos, e os participantes da pesquisa avaliariam entdo a qualidade dessas idéias
em diversas dimensdes (criatividade, apelo mercadoldgico, potencial para gerar lucros). As
idéias seriam idénticas, mas, para algumas pessoas, as fotos que as acompanham mostra-
riam empreendedores atraentes; para outras pessoas, as fotos mostrariam empreendedo-
res ndo-atraentes. Caso as idéias recebessem notas mais altas quando apresentadas com os
empreendedores atraentes, isso indicaria que a aparéncia dos empreendedores influencia
ndo somente as avalia¢cdes feitas deles, mas também as reagdes a suas idéias (de fato, isso foi
descoberto por uma pesquisa recente: idéias relacionadas a empreendedores atraentes sio
mais bem avaliadas que as relacionadas a empreendedores nao-atraentes)"’.

Baron, R. A.; Markman, G. D.; Bollinger, M. Effects of attractiveness on perceptions of entrepreneurs,
entrepreneurs’ behavior, and their financial success. Trabalho submetido para publicagio.
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Em virtude de restri¢des praticas (por exemplo, é dificil variar os fatores de interesse
sistematicamente), a experimentacio nio é usada com freqiiéncia no campo do empreende-
dorismo. Em vez disso, os pesquisadores empregam uma ampla gama de técnicas estatisticas
para ajudar a definir a causalidade na base de outros métodos, como a observagio sistema-
tica. Uma forma de fazer isso é determinar se uma variivel ou mudanga ocorre antes de
outra. Algo que ocorre posteriormente nio pode ser a causa de algo que ocorreu antes.
Esse conceito, chamado de “causalidade de Granger”, pode ser usado para estabelecer a di-
re¢do da causalidade na observagio sistematica. Voltando ao exemplo anterior, suponha
que as fotos dos empreendedores que figuraram em seus dlbuns da turma de graduagio fos-
sem avaliadas de acordo com a atratividade por um grande nimero de pessoas. Como es-
sas fotos foram tiradas antes de os empreendedores comecarem novos empreendimentos,
as diferengas em seus niveis de atratividade estavam 14 primeiro, antes de se tornarem em-
preendedores. Se fosse constatado que essas avaliagoes estavam relacionadas a seu suces-
so posterior como empreendedores, isso forneceria evidéncias de que a atratividade ¢ uma
causa do sucesso dos empreendedores, e ndo o oposto.

Agora vamos nos voltar para o terceiro método de aquisi¢io de conhecimento men-
cionado por Diderot — a reflexdo. Esse método também desempenha um papel? Com cer-
teza. Combinar fatos de forma cuidadosa e sistemdtica é essencial a0 método de caso e a
outros métodos qualitativos de pesquisa, usados com bastante freqiiéncia na pesquisa so-
bre empreendedorismo’®. O método de caso envolve a coleta de dados sobre uma organi-
zagdo ou sobre pessoas especificas; essas informagoes sio, entdo, utilizadas para se chegar a
conclusdes sobre quais fatores influenciaram resultados importantes, como o sucesso eco-
noémico. Por exemplo, considere um estudo de caso da empresa francesa de servigos e sis-
temas de informagio Steria, realizado por Pier Abetti”. Essa empresa foi fundada sobre o
principio de que, gradualmente, funciondrios de todos os niveis seriam os seus proprieta-
rios. Inicialmente, 51% de suas agbes pertenciam aos sete empreendedores fundadores e a
um funciondrio. Trinta anos mais tarde, mil funciondrios ativos ou aposentados detinham
57% das agdes; assim, o plano de transferir gradativamente a propriedade para os funcio-
ndrios tinha sido bem-sucedido. Mas como esse processo se desenvolveu? O estudo cuida-
doso da Steria indicou que ela passou por vdrias fases distintas no caminho para essa meta
— revolta inicial por parte dos funciondrios insatisfeitos; crescimento gradual controlado;
queda brusca na rentabilidade; e, posteriormente, crescimento exponencial aliado a um au-
mento de 400% no valor da agio.

Ao estudar essa empresa de perto, o pesquisador foi capaz de esclarecer fatores que
desempenharam um importante papel no sucesso final da empresa; e, como o tema bésico
deste livro sugere, esses fatores envolveram o comportamento e as caracteristicas dos em-
preendedores fundadores, as relagées entre os fundadores e os funciondrios, e o ambiente
econdmico e tecnolégico em que a empresa operava.

Eis outro exemplo de métodos qualitativos de pesquisa. Em 1984, habitantes de um
vilarejo no Sri Lanka receberam 2,5 acres de terra, além de alimento, ajuda financeira e

BGartner, W. B.; Birley, S. Introduction to the special issue on qualitative methods in entrepreneurship research.
Journal of Business Venturing, 17: 387-395, 2002.

YAbetti, P. A. The entrepreneurial control imperative: A case history of Steria (1969-2000). Journal of Business
Venturing, 18: 125-143, 2003.
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treinamento técnico. Embora todos os habitantes tenham recebido o mesmo tratamen-
to, 10 anos mais tarde, mais da metade deles tinha perdido sua terra e estava endividada,
enquanto os demais tinham prosperado bastante. Os pesquisadores® usaram uma grande
variedade de fontes — estudos de caso longitudinais aprofundados, pesquisas, relatérios go-
vernamentais, documentos comerciais e contratos — para identificar os fatores responsaveis
por esses resultados contrastantes. Os resultados indicaram que o insucesso se devia, prin-
cipalmente, 4 falta de habilidade dos habitantes para negociar bons precos para suas safras
e 4 utilizagdo do lucro para a compra de bens de consumo nao-durdveis em vez de equipa-
mentos necessdrios ao negécio. O sucesso, por outro lado, parecia advir da capacidade de
negociar bons precos e de reconhecer e administrar as oportunidades ao longo do tempo.
A idéia basica por tris dos métodos qualitativos é que eles nos permitem capturar a tre-
menda complexidade do processo empreendedor — complexidade essa que pode, ocasio-
nalmente, ndo ser percebida se tentarmos quantificar todos os fatores que desempenham
um papel no processo.

Resumindo, hi diferentes métodos para coletar informagdes tteis — e precisas — sobre
os varios aspectos do empreendedorismo. Nenhum deles ¢ perfeito, mas acreditamos fir-
memente que os trés sdo bastante dteis e muito superiores ao tipo de abordagem informal
e impulsiva adotada em diversos livros populares sobre empreendedorismo. Nio entenda
mal: ndo queremos dizer que as pessoas que escrevem esses livros sejam mal-intenciona-
das ou que nio oferecam esclarecimentos tteis sobre o processo empreendedor. Desejamos
apenas observar que as informagdes que passam sao quase que exclusivamente fundamen-
tadas em sua propria experiéncia e em outras fontes informais. Embora isso algumas vezes
gere esclarecimentos importantes, eles estdo sustentados por alicerces menos certos (isto
é, menos confidveis) do que as informagdes coletadas por meio de observagio sistematica,
experimenta¢do ou método de caso. Por esse motivo, neste livro, daremos énfase as infor-
magdes coletadas por esses métodos.

Teoria: Resposta as Perguntas “Por qué?” e “Como?”

H4 mais um aspecto na busca pelo conhecimento sobre empreendedorismo que devemos
mencionar antes de concluir: o papel da teoria. O termo “teoria” possui um significado es-
pecial no campo da ciéncia. Ele se refere aos esfor¢os que vao além da mera descri¢io de
vérios fenémenos até o ponto em que podemos explici-los — entendendo por que e como
eles acontecem dessa forma. Por exemplo, em relagio ao reconhecimento de oportunida-
des, ndo desejamos ser capazes de simplesmente dizer que algumas pessoas sio melhores
que outras para reconhecer oportunidades ou relatar o percentual de pessoas que sdo real-
mente habilidosas nessa tarefa. Queremos explicar por gue isso acontece e como elas fazem
para reconhecer as oportunidades. Em outras palavras, desejamos saber o que permite cer-
tas pessoas serem tdo boas em reconhecer oportunidades e outras em perder. As teorias sdo
estruturas para explicar diversos eventos ou processos. Dado o fato de que existe hd rela-
tivamente pouco tempo, nio é surpresa saber que o campo do empreendedorismo possui
poucas teorias préprias bem desenvolvidas. Na verdade, a drea ja foi criticada algumas ve-

2Kodithuwakku, S. S.; Rosa, P. The entrepreneurial process and economic success in a constrained environment.

Journal of Business Venturing, 17: 431-455, 2002.
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zes por ndo possuir tais estruturas. Até o presente momento, o empreendedorismo pegou
emprestado grande parte das teorias de outros campos, como economia, psicologia e cién-
cia cognitiva. Por exemplo, recentemente foram feitos esforgos para aplicar a prospecty the-
ory’’, uma teoria bem desenvolvida acerca da tomada de decisio®, a diversos problemas
importantes relacionados ao empreendedorismo (como a questdo de como os empreende-
dores percebem o risco)* para responder 4 questdo anterior.

Mais uma vez, devemos enfatizar que as teorias sio extremamente Uteis, pois ajudam
a explicar por que certos eventos ou processos ocorrem da forma como ocorrem. Mas como
elas se originam em primeiro lugar? Em resumo, o processo é mais ou menos o seguinte:

1. Com base em evidéncias ou observagdes existentes, propde-se uma teoria que re-
flita essas evidéncias.

2. Essa teoria, composta de conceitos bésicos e afirmagdes sobre como esses conceitos
estdo relacionados, ajuda a organizar as informagdes existentes e faz previsoes sobre
eventos observaveis. Por exemplo, a teoria pode prever as condi¢des em que os in-
dividuos reconhecem ou nio as oportunidades.

w

. Essas previsoes, conhecidas como Aipdteses, sio entdo testadas por pesquisas reais.
4. Se os resultados forem consistentes com a teoria, aumenta a conflan¢a em sua exa-
tiddo. Se nio forem, a teoria é modificada e mais testes sdo realizados.

5. Por fim, a teoria ¢ aceita como certa ou rejeitada como errada. Mesmo que seja
aceita como certa, permanece aberta para ser melhorada, conforme sejam de-
senvolvidos métodos de pesquisa mais aperfeicoados e sejam obtidas evidéncias
adicionais relevantes as previsdes da teoria (ver a Figura 1.4 para um resumo
dessas etapas).

Nossa discussdo até o momento tem sido bastante abstrata; talvez um exemplo con-
creto seja util. Suponha que, com base em observagoes cuidadosas, um pesquisador do
empreendedorismo formule a seguinte teoria: os individuos que escolhem se tornar em-
preendedores pensam de maneira diferente, em diversos aspectos, das pessoas que nao es-

1. Especificamente, os individuos que escolhem ser empreendedores (1)

colhem esse pape
tém mais chances que outras pessoas de ser suscetiveis a diversos tipos de vieses ou er-
ros cognitivos (por exemplo, tém mais chances de ser excessivamente otimistas, de sofrer
da ilusdo de controle — superestimam sua capacidade de controlar os resultados que expe-
rimentam etc.) e (2) tém mais chances de encarar as situa¢des em termos de ganhos dos
quais abrirdo mio se nio lan¢arem um novo empreendimento; isto, por sua vez, faz que eles
aceitem mais os riscos. Essas previsoes sdo, entdo, formuladas como hipéteses especificas e

testadas em pesquisas reais. Por exemplo, empreendedores reais ou aspirantes poderiam ser

ANT: Prospect theory — Teoria desenvolvida por Daniel Kahnernan e Amir Tversky, em 1979, que descreve
como individuos avaliam perdas e ganhos.

2Plous, S. The psychology of judgment and decision making. Nova York: McGraw-Hill, 1993.

BStewart Jr., W. H; Roth, P. L. Risk propensity differences between entrepreneurs and managers: A meta-ana-
lytic review. Journal of Applied Psychology, 86: 145-153, 2001.

#*Krueger, N. F. The cognitive psychology of entrepreneurship. In: Acs, Z.; Audrestsch, D. B. (eds.). Handbook
of entrepreneurial research. Londres: Kluwer Law International, 2003.
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Figura 1.4 O Papel da Teoria na Pesquisa do Empreendedorismo

As teorias organizam o conhecimento existente e fazem previsoes sobre como os diversos eventos ou processos
ocorrerdo. Uma vez que as teorias sdo formuladas, as hipoteses logicamente originadas delas sio testadas por
meio de pesquisa cuidadosa. Se os resultados estiverem de acordo com as previsoes, a confianga na teoria au-
menta. Se os resultados ndo estiverem de acordo com essas prewim’es, a teoria pode ser modﬁcada ou, em iiltima
instancia, rejeitada como falsa.

comparados com pessoas que nio tém nenhum interesse em comegar novos empreendi-
mentos em termos de sua suscetibilidade aos erros cognitivos e sua tendéncia para pen-
sar sobre as diversas situagoes com relagio a prejuizos. Medidas dessas varidveis ja existem
e foram usadas em estudos anteriores; entdo, desenhar uma pesquisa para testar essas hi-
péteses € bastante vidvel. Se os resultados forem consistentes com as previsdes advindas
da teoria, a conflanc¢a na teoria aumenta: haveria uma base maior para aceitar a premissa da
teoria de que os empreendedores pensam de forma diferente das demais pessoas.

Por outro lado, se os resultados nio forem consistentes com as previsoes derivadas da
teoria, a confianc¢a nela podera ser reduzida.

Por que o campo do empreendedorismo, de orientagio eminentemente prética, deve
se interessar pela teoria? Porque, como um sociélogo observou hd muitos anos, “Nao ha
nada tdo pratico como uma boa teoria”. Com isso ele quis dizer que ter uma boa teoria —
um entendimento claro de por que ou como um processo ocorre da maneira que ocorre — ¢
muito Gtil do ponto de vista de quem pretende intervir positivamente. Em outras palavras,
se possuimos teorias boas e bem verificadas sobre o empreendedorismo, entenderemos esse
processo de modo que melhore nossa capacidade de auxiliar os empreendedores em seus

»Lewin, K. Field theory in social science. Nova York: Harper & Row, 1951.
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esfor¢os para comegar novos empreendimentos. Isso, é claro, seria um resultado bastante
positivo. E uma etapa importante para se atingirem resultados praticos e valiosos.

Duas observagoes finais: primeiro, as teorias nunca sio comprovadas de forma final,
definitiva. Ao contririo, estdo sempre abertas a testes e sdo aceitas com mais ou menos
confianca, dependendo do peso das evidéncias disponiveis relacionadas a elas. Segundo, a
pesquisa nunca deve ser realizada para provar ou verificar uma teoria; ela é realizada para
coletar evidéncias relacionadas a teoria. Se um pesquisador se empenhar em “provar” a sua
teoria favorita, cometerd uma grave violagdo dos métodos que devem ser seguidos para co-
letar informagdes precisas sobre qualquer assunto. Por qué? Porque nesse caso os pesqui-
sadores podem perder a objetividade e subconscientemente (ou mesmo conscientemente)
projetar a sua pesquisa para que a balanca pese a favor da teoria. E evidente que quaisquer
resultados obtidos nessas condi¢bes ndo possuem alicerces firmes.

GUIA DO USUARIO PARA ESTE TEXTO

Embora tenham se passado vérios anos desde que fomos alunos, ambos lembramos bem
do seguinte fato: nem todos os livros sdo igualmente uteis ou faceis de ler. Por esse motivo,
tomamos varias medidas para fazer deste um livro dos bons. Eis um panorama das medi-
das que tomamos para atingir esse objetivo.

Primeiro, incluimos muitos itens de auxilio a leitura. Cada capitulo come¢a com uma
lista dos principais objetivos de aprendizado: o que vocé deve saber apds terminar de ler o
capitulo. Esses objetivos sdo numerados e também aparecem perto das se¢des especificas
do texto relacionado a eles. Dentro do préprio texto, os termos importantes estdo impres-
sos em negrito e sao definidos em um glossario no fim deste livro.

Todas as figuras e tabelas sdo claras e simples, e a maioria contém observagdes e rétulos
especiais concebidos para ajuda-lo a entendé-las (ver a Figura 1.3, por exemplo). Por fim,
o capitulo termina com um “Resumo e Revisio dos Pontos-Chave”. Estudar essa se¢io ird
ajudi-lo a reter as informagdes apresentadas e a se beneficiar mais com o curso.

O segundo recurso ¢ intitulado “Atencdo! Perigo Adiante!” Essas se¢oes, que apare-
cem no meio de cada capitulo (e ndo ao final), destacardo ciladas ou riscos dos quais os
empreendedores devem estar cientes — eles podem ser fatais a seus novos empreendimen-
tos e sonhos. Como nés mesmos passamos por isso, temos consciéncia dessas armadilhas e
achamos que ¢ crucial chamar sua atengéo para elas.

Terceiro, cada capitulo é seguido por exercicios praticos que estdo na se¢do intitula-
da “Arregacando as Mangas”. Como o titulo sugere, esses exercicios foram criados para lhe
dar a chance de praticar, usando as informagdes apresentadas no capitulo. Por fim, é im-
portante observar que os capitulos seguem a linha do tempo apresentada anteriormente
neste capitulo (ver a Figura 1.2). Assim, a Parte I (Capitulos 1, 2 e 3) examina o campo
do empreendedorismo e o que talvez seja o inicio de todo o processo: o surgimento e re-
conhecimento de oportunidades. A Parte II (Capitulos 4 a 7) enfoca a reunifo de recursos
necessdrios para lan¢ar um novo empreendimento — recursos de informagio, financeiros e
humanos. A Parte III (Capitulos 8 a 11) examina o lancamento real de novos empreen-
dimentos, considerando tépicos como a forma juridica dos novos empreendimentos e a
estratégia para o sucesso. A Parte IV (Capitulos 12 e 13) enfoca a operagio do novo em-
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preendimento e sua transformagido em uma empresa de sucesso, em expansio. Por fim, a
Parte V (Capitulo 14) enfoca a conclusio 16gica do processo empreendedor: as formas alter-
nativas com as quais os empreendedores podem colher as recompensas de seus esforgos.
Uma tltima palavra: como autores e professores, prometemos fielmente que néo ire-
mos perder de vista nosso principal objetivo: oferecer-lhe um panorama preciso e atualiza-

do sobre o que atualmente conhecemos sobre o empreendedorismo como processo.

Resumo e Revisio dos Pontos-Chave

O empreendedorismo, como uma drea de
estudo de negdcios, busca entender como
as oportunidades para criar novos produ-
tos ou servigos surgem e sio descobertas ou
criadas por pessoas especificas. Essas pes-
soas, entdo, usam diversos meios para ex-
plori-las ou desenvolvé-las, produzindo
assim uma vasta gama de efeitos.

Nos dltimos anos, o fascinio do empreende-
dorismo aumentou, o que resultou em mais
pessoas escolhendo essa atividade como
carreira.

O empreendedorismo como um ramo de
negdcios possui raizes importantes na eco-
nomia, nas ciéncias do comportamento e
na sociologia.

O campo do empreendedorismo admi-
te que tanto a perspectiva micro (que en-
foca o comportamento e pensamentos dos
individuos) quanto a macro (que enfoca
principalmente os fatores ambientais) sdo
importantes para se obter um entendimen-
to completo do processo empreendedor.

O empreendedorismo é um processo que
se desenvolve ao longo do tempo e se move
por fases distintas, mas intimamente rela-
cionadas.

O processo empreendedor nao pode ser di-
vidido em fases bem delimitadas e facil-
mente distinguiveis, mas, em geral, envolve
a gera¢do da idéia de um novo produto ou
servi¢o e/ou reconhecimento de uma opor-
tunidade; a reunido dos recursos necessia-
rios para langar o novo empreendimento;
a abertura do empreendimento; a adminis-
tragdo e expansio da empresa; e a colheita
das recompensas.

Os fatores individuais, grupais e sociais in-
fluenciam todas as fases do processo em-
preendedor. Assim, ndo hd motivo para
escolher entre uma abordagem micro ou
macro ao empreendedorismo; ambas as
perspectivas sdo necessarias.

E no ponto de encontro de oportunidades
valiosas e individuos empreendedores que
reside a esséncia do empreendedorismo.
Ha muitas fontes potenciais de conhecimen-
to sobre o empreendedorismo, mas o conhe-
cimento mais preciso e confidvel é fornecido
pelos métodos que se revelaram tuteis para
esse fim em outros campos: observagio sis-
temdtica, experimentacio e reflexdo.

A observagio sistemdtica envolve a medi-
¢do cuidadosa de varidveis de interesse para
determinar se elas estdo relacionadas (cor-
relacionadas) de uma forma organizada. Se
estiverem, uma pode ser prevista a partir da
outra.

A experimentagio envolve intervengdes di-
retas: uma varidvel é modificada sistemati-
camente para determinar se tais mudangas
afetam uma ou mais varidveis adicionais.
No método de caso, sio coletadas infor-
magdes sobre uma organizagio ou pessoas
especificas; estas sdo, entdo, usadas para se
chegar a conclusoes sobre quais fatores in-
fluenciaram resultados importantes, como
0 sucesso econdémico.

A teoria envolve esforcos para explicar em
vez de meramente descrever os diversos fe-
noémenos — por que e como eles ocorrem.
As pesquisas sdo realizadas para obter da-
dos relevantes para as teorias — ndo para
comprova-las.
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u
Quest()es para Discussao

1. Hé alguma diferenca entre um inventor e
um empreendedor? Se houver, descreva-a.

2. Suponha que o governo tenha aprova-
do uma série de leis que tornem muito
mais dificil come¢ar uma nova empresa.
Qual(is) efeito(s) vocé acha que isso teria
na economiar

3. Uma pergunta bésica no campo do empreen-
dedorismo ¢ “por que as pessoas deixam
empregos estdveis para se tornar empreen-
dedoras?”. Como vocé estudaria isso da pers-
pectiva micro? E da perspectiva macro?

4. Neste capitulo, sugerimos que os empreen-
dedores sdo os novos heréis e heroinas de

muitas culturas. Vocé acha que isso é verda-
de? Se for, por que tantas pessoas enxergam
os empreendedores como herdicos? Se vocé
ndo acha, diga por qué.

5. Suponha que vocé tenha deparado com um
artigo em uma revista intitulado: “Os Primo-
génitos Sao os Melhores Empreendedores”.
O artigo postula que os empreendedores
que sio os filhos mais velhos de suas fami-
lias sdo mais bem-sucedidos que os se-
gundos ou terceiros filhos. Quais perguntas
vocé se faria sobre como essas informagdes
foram obtidas para decidir encarar o artigo
como verdadeiro ou valido?

Respondendo as Questses sobre Empreendedorismo:
Pritica em Pensar como um Pesquisador

Neste capitulo, discutimos virios méto-
dos para responder as questdes sobre o em-
preendedorismo de formas que produzam
informagdes precisas e confidveis. Embora
certamente ndo esperemos que vocé se tor-
ne um perito em usar esses métodos (isso
leva anos de estudo e pritica), consideramos
importante que entenda como eles funcio-
nam, pois se o fizer, vocé serd um consumi-
dor informado sobre empreendedorismo. Em
outras palavras, serd capaz de dizer quais in-
formacdes lhe sdo uteis e quais sdo puramen-
te conjecturas — ou pior!

Para adquirir pritica em usar esses mé-
todos, tente o seguinte exercicio. Considere
as questdes a seguir e, para cada uma delas,
descreva como iria respondé-la pelo uso de
(1) observagio sistematica, (2) experimenta-
¢do ou (3) métodos qualitativos, como o0 mé-
todo de caso. Para cada uma, tente explicar
claramente as varidveis que vocé estudaria e

as formas como coletaria as informagdes so-
bre essas varidveis. Também tente formular
hipéteses especificas sobre como seus resul-
tados serdo comprovados. Por fim, conside-
re as implica¢des para os empreendedores se
seus achados confirmarem ou nio sua hipé-
tese inicial.

1. As empresas que sdo as primeiras a comer-
cializar um novo produto possuem uma van-
tagem competitiva sobre as empresas que
entram no mesmo mercado posteriormente?

2. Os empreendedores seriais (pessoas que
fundam uma empresa de sucesso apds ou-
tra) buscam por oportunidades de forma
diferente que os empreendedores que fun-
dam uma s6 empresa?

3. Que fatores levam os individuos a abrir
mio de empregos estdveis e bem remune-
rados para se tornar empreendedores? Es-
ses fatores sio os mesmos para homens e
mulheres?
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Tornar-se um Empreendedor: E a Coisa Certa para Vocé?

Um importante tema deste capitulo foi que o processo empreendedor comega quando indivi-
duos empreendedores identificam oportunidades potencialmente valiosas. Obviamente, isso
implica que nem todos sdo adequados para se tornar empreendedores. Ser capaz de identificar
oportunidades potencialmente rentdveis nio é suficiente por si s6. Além disso, os empreende-
dores devem estar dispostos prontos e aptos a “dominar a bola” — a tomar as medidas enérgicas
e continuas necessdrias ao langamento de um novo empreendimento. Vocé € esse tipo de pes-
soa? E capaz de nio apenas desenvolver uma visio do que quer atingir, mas também de chegar
14> Se ndo for, vocé deve reconsiderar, pois o empreendedorismo definitivamente comprova a
sugestdo de Edison de que o “sucesso é 2% de inspiragio e 98% de transpiragio”.

Embora ndo haja um tnico teste de “potencial empreendedor™, hd um consenso geral de que
para se tornar um empreendedor de sucesso € preciso ter varias caracteristicas importantes. Avalie a si
mesmo em cada uma dessas dimensdes — e entdo peca para varias pessoas que vocé conhece bem fa-
zerem o mesmo. Os resultados podem revelar se vocé tem o que precisa para ser um empreendedor.

1. Vocé Pode Lidar com a Incerteza? A estabilidade (por exemplo, um saldrio regu-
lar) é importante ou vocé estd disposto a viver com a incerteza — econdmica e de ou-
tros tipos?

2. Vocé Tem Disposi¢ao? Vocé tem o vigor e a boa satde necessarios para trabalhar por
longas horas durante grandes periodos de tempo para atingir os objetivos que acredi-
ta ser importantes?

3. Vocé Acredita em Si e em suas Capacidades? Vocé se considera capaz de atingir o que
deseja e aprender o que precisa ao longo do caminho?

4.Vocé Pode Lidar Bem com Contratempos e Falhas? Como reage a resultados negati-
vos — com desanimo, ou com o compromisso renovado de ser bem-sucedido da préxi-
ma vez e aprender com seus erros?

5. Vocé Tem Paixdo por Seus Objetivos ou por Sua Visao? Assim que vocé estabelece
um objetivo ou uma visdo de onde quer estar, estd disposto a sacrificar quase tudo para
chegar 14, pois fazer isso ¢ realmente uma paixao sua?

6. Vocé E Bom com Outras Pessoas? Vocé consegue persuadi-las a enxergar o mundo da
sua forma? Vocé se dd bem com elas (por exemplo, lida com conflitos, gera confianga)?

7.Vocé EAdaptavelP Consegue fazer “corre¢des no meio do caminho” falcﬂmente> Por exem-
plo, vocé é capaz de admitir que errou e redirecionar seu caminho para corrigir o erro?

8. Vocé Esta Disposto a Assumir Riscos ou a Saltar no Escuro? Assim que estabelece
um objetivo, estd disposto a assumir riscos razodveis para atingi-lo> Em outras palavras,
estd disposto a fazer o que puder para minimizar os riscos e, uma vez tendo tomado to-
das as agbes preparatdrias, dar o passo adiante?

Evidéncias atuais indicam que os empreendedores de sucesso possuem avaliagées altas em to-
das essas dimensdes — mais altas do que as das demais pessoas®. Eles conseguem lidar com a incer-
teza, tém disposi¢do, acreditam em si mesmos, reagem bem e de forma flexivel aos contratempos,
tém paixdo por suas crengas, sao bons com outras pessoas, sdo altamente adaptaveis e estdo dispos-
tos a assumir niveis de risco razodveis. Se vocé possuir essas caracteristicas — ou pelo menos a maio-
ria delas — vocé pode ser uma pessoa adequada para o papel de empreendedor. Suspeitamos que, se
estd lendo este livro, jd se encaixa nessa descri¢do — do contrério, nio estaria neste curso. No entan-
to, se achar que sua avaliagdo é baixa em vidrias dessas caracteristicas, talvez seja bom reconsiderar;
é possivel que se tornar um empreendedor ndo seja realmente para voce.
||
%Chen, C. C.; Green, P. G.; Crick, A. Does entrepreneurial self-efficacy distinguish entrepreneurs from mana-

gers? Journal of Business Venturing, 13: 295-316, 1998.

ZStewart Jr., W. H. et al. A proclivity for entreprencurship: A comparison of entrepreneurs, small business owners, and
corporate managers. Journal of Business Venturing, 14: 189-214, 1999.




Descobrindo Oportunidades:

Entendendo Oportunidades
de Empreendedorismo e
Anélise do Setor

OBJETIVOS DE APRENDIZADO

Apos ler este capitulo, vocé deve ser capaz de:

1 Definir uma oportunidade de empreendedorismo e explicar por
que tais oportunidades existem.

2 Descrever como mudangas tecnoldgicas, politicas/de
regulamentos e sociais/demograficas geram oportunidades de
empreendedorismo.

3 Listar as diferentes formas que as oportunidades de
empreendedorismo podem assumir e explicar por que algumas
formas s3o melhores que outras para novas empresas.

4 Explicar por que o empreendedorismo pode ser visto como
resultado da intersecdo entre pessoas e oportunidades.

5 Explicar por que novas empresas sao mais bem-sucedidas
em alguns setores do que em outros e identificar os quatro
principais tipos de diferencas entre setores que influenciam o
sucesso relativo de novas empresas.

6 Identificar as trés diferentes dimensdes das condi¢des de
demanda e explicar de que forma elas influenciam o apoio de
um setor a novas empresas.

7 Identificar as duas diferentes dimensdes dos ciclos de vida de
um setor e explicar como influenciam o apoio de um setor a
novas empresas.

8 Identificar as quatro diferentes dimensdes da estrutura de um
setor e explicar como influenciam o apoio de um setor a novas
empresas.

9 Explicar por que empresas ja estabelecidas sao melhores
que novas empresas em explorar oportunidades de
empreendedorismo.

10 Identificar os tipos de oportunidades que novas empresas
aproveitam mais e por que elas levam vantagem no
aproveitamento dessas oportunidades.
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“Nos grandes negdcios, precisamos
nos dedicar menos a criar
oportunidades do que a tirar proveito
daquelas que nos s3o apresentadas.”
(La Rouchefoucauld, Mdximas, 1665).

No Capitulo 1, explicamos que os empreen-
dedores reconhecem oportunidades de criar
novos produtos ou servigos, de utilizar novos
meios de produgio, de explorar novas maneiras
de organizar, de utilizar novas matérias-primas
e de explorar novos mercados que se apresen-
tam em decorréncia de mudangas tecnolégi-
cas, politicas, de regulamentos, demogréficas
ou sociais. Por exemplo, alguns empreendedo-
res desenvolveram novos produtos, como apa-
relhos de DVD, que as pessoas podem utilizar
para assistir a filmes. Outros empreendedo-
res surgiram com novas formas de organizar,
como utilizar as superlojas de varejo para tor-
nar os produtos mais baratos. Outros des-
cobriram como utilizar novos materiais, por
exemplo, o petréleo, para fabricar gasolina.
Outros empreendedores, ainda, desenvol-
veram novos processos produtivos, como a
pesquisa farmacéutica auxiliada por computa-
dores, que permite a criagio de novos medi-
camentos para curar doengas. Mais um grupo
digno de meng¢io identificou novos mercados
para produtos, como os biscoitos feitos com
algas marinhas, muito populares no Japao.

As oportunidades de empreendimentos
ndo somente provém de vérias fontes e assu-
mem diferentes formas como também dife-
rem quanto ao valor. Por exemplo, os lucros
potenciais da abertura de uma nova pizza-
ria na esquina do campus da Case Western
Reserve University nio sdo tdo grandes quan-

to os lucros potenciais que alguém pode au-
ferir com o desenvolvimento de uma empresa
de biotecnologia que formulou a cura para o
cancer de mama. De fato, a pesquisa demons-
trou que alguns setores criam constantemente
mais oportunidades valiosas para novas empre-
sas do que outros. Jon Eckhardt, um douto-
rando que foi meu orientando (Scott Shane),
hoje lecionando na University of Wisconsin,
pesquisou em que setor industrial encontra-
vam-se as “Inc. 500”. A “Inc. 500” é uma re-
lagio elaborada pela revista Inc. que aponta
as jovens empresas privadas com crescimento
mais répido nos Estados Unidos. Por um pe-
riodo de 18 anos (1982-2000), Jon descobriu
que alguns setores apresentavam uma porcen-
tagem mais alta de novas empresas relaciona-
das na “Inc. 500” do que outros setores (ver a
Tabela 2.1)". Ele também descobriu que mui-
tos desses mesmos setores tiveram maior por-
centagem de novas empresas que abriram seu
capital. Esses dados mostram que, se um dado
empreendedor iniciar uma empresa em de-
terminado setor e ndo em outro, essa pessoa
teria muito mais probabilidade de rédpido cres-
cimento e de abertura do capital. A menos que
os empreendedores que se encaminham para
determinados setores sejam mais talentosos do
que os empreendedores que se encaminham
para outros setores, os dados de Jon mostram
que alguns setores devem apresentar melho-
res oportunidades para criar novas empresas
do que outros.

O que faz certas oportunidades serem me-
lhores do que outras para comegar novos em-
preendimentos? As evidéncias disponiveis
sugerem que alguns setores e oportunida-
des sdo mais favordveis para novos empreen-
dimentos do que outros — um favorecimento
que ajuda novas empresas a crescerem e se
tornarem lucrativas.

Tese de doutorado, University of Maryland, 2003.

! Eckhardt, J. When the weak acquire wealth: an examination of the distribution of high growth startups in the U.S. economy.
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Tabela 2.1 Alguns Setores Geram Mais Empresas de Alto Crescimento que Outros

Os setores na metade superior da tabela sdo mais atraentes para empreendedores que aqueles da segunda metade,

pois apresentam um indice mais elevado de novas empresas na “Inc. 500” entre 1989 e 1997.

Empresas

na “Inc.
500"

Numero de como um

Empresas Ntmero Percentual

na “Inc. de Novas | das Novas

SIC Setor 500" Empresas | Empresas
261 Fabricas de celulose 6 33 0,181818
357 Equipamentos de informdtica e de escritério 99 2.359 0,041967
376 Misseis teleguiados, veiculos espaciais, componentes 2 60 0,033333
335 Laminagdo e trefilacdo de ndo-ferrosos 14 581 0,024096
474 Locagdo de vagdes ferrovidrios 3 136 0,022059
382 Dispositivos de medi¢do e controle 49 2.482 0,019742
262 Fabrica de papel 3 152 0,019737
381 Equipamentos de busca e navegagdo 6 310 0,019355
366 Equipamentos de comunicagdo 29 1.543 0,018795
283 Produtos farmacéuticos 20 1.092 0,018315
384 Instrumentos médicos e suprimentos 55 3.025 0,018182
316 Malas e sacolas 3 172 0,017442
314 Calgados, exceto de borracha 4 271 0,014760
623 Bolsas mercantis e de valores mobilidrios 2 141 0,014184
496 Suprimentos para vapor e ar-condicionado 1 83 0,012048
356 Maquindrio industrial em geral 26 2.173 0,011965
386 Equipamentos fotograficos e suprimentos 7 646 0,010836
276 Formuldrios comerciais em vdrias vias 3 281 0,010676
363 Equipamentos domésticos 4 390 0,010256
362 Aparelhos elétricos industriais 11 1.080 0,010185
811 Servigos juridicos 10 129.207 0,000077
581 Bares e restaurantes 34 494.731 0,000069
175 ::ir:(jzadores de servigos de carpintaria e revestimento de 4 €6.383 0,000060
651 Corretores de iméveis 5 90.042 0,000056
701 Hotéis e motéis 2 39.177 0,000051
172 Z;e;:a:gj;es de servigos de pintura e colocagao de papel ) 43.987 0,000046
546 Panificadoras 1 22.165 0,000045
541 Mercearias 5 112.473 0,000045
593 Lojas de produtos usados 1 24.442 0,000041
753 Oficinas de automéveis 5 124.725 0,000040
723 Saldes de beleza 3 79.081 0,000038
836 Manutenc3o residencial 1 27.710 0,000036
784 Videolocadoras 1 27.793 0,000036

Fonte: Adaptado de Eckhardt, ]. When the weak acquire wealth: an examination of the distribution of high growth startups in the U.S. economy.

Tese de doutorado, University of Maryland, 2003.
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O restante deste capitulo ampliard a lista de oportunidades em empreendedorismo. Na pri-
meira se¢do, discutiremos de onde surgem as novas oportunidades. Trés principais fontes de
mudancas — nova tecnologia, alteracdes politicas ou de regulamentos, e mudangas sociais ou
demogrificas — possibilitam que as pessoas comecem novos empreendimentos para explorar
oportunidades de fabricar novos produtos, desenvolver novos processos produtivos, organi-
zar-se de maneira diferente, abrir novos mercados e utilizar novas matérias-primas.

Na segunda secio, explicaremos por que algumas vezes as oportunidades sio explo-
radas por meio de uma dessas formas e por meio de outras formas em outras ocasides.
Por exemplo, por que o desenvolvimento da internet, uma nova tecnologia, levou a uma
nova forma de organizagio, o varejo via internet (e-zai/ing), mas nio conseguiu modificar
os tipos de produtos vendidos? Em contraste, por que a inven¢do do motor de combustio
interna, igualmente uma nova tecnologia, conduziu ao desenvolvimento de um novo pro-
duto, o automével, mas ndo modificou a maneira como as empresas eram organizadas?

Na terceira se¢io, retornaremos a discussio que comeg¢amos no inicio deste capitu-
lo a respeito das diferengas entre setores que determinam que alguns deles sejam mais
atraentes que outros para a criacio de novas empresas. Explicaremos as caracteristicas de
diferentes setores mostrados pelos pesquisadores, que tornam alguns deles um ambiente
mais fértil para a criagdo de novas empresas.

Na se¢do final do capitulo, focalizaremos as diferencas entre oportunidades e expli-
caremos por que algumas oportunidades sio melhores para novas empresas do que para
empresas estabelecidas. Embora na maioria das vezes empresas jd estabelecidas sejam me-
lhores que novas empresas na exploragio de oportunidades, as novas empresas tém, por
vezes, vantagens distintas na exploracio de oportunidades de empreendedorismo. Nosso
objetivo é que vocé aprenda como explorar tais vantagens.

RECONHECIMENTO DE OPORTUNIDADES: UMA ETAPA-CHAVE
NO PROCESSO EMPREENDEDOR

Conforme explicamos no Capitulo 1, uma oportunidade empreendedora é uma situagio
na qual mudangas na tecnologia ou nas condi¢des politicas, sociais e demograficas geram
o potencial para criar algo novo?. Conforme mencionamos anteriormente, uma oportuni-
dade de empreendedorismo pode ser explorada mediante a criagio de um novo produto ou
servico, a abertura de um novo mercado, o desenvolvimento de uma nova maneira de orga-
nizagio, o uso de um novo material ou a introdu¢io de um novo processo produtivo. Mas
de onde surgem tais oportunidades? Por que elas possibilitam que as pessoas desenvolvam
novas idéias sobre negécios que tém o potencial de gerar um lucro?

Pesquisadores apresentaram duas explicagdes para a existéncia de oportunidades em-
preendedoras. Israel Kirzner, um economista da New York University, explica que essas
oportunidades existem porque as pessoas dispdem de informacdes diferentes®. Algumas

2 Ardichvili, A.; Cardozo, R.; Ray, S. A theory of entrepreneurial opportunity identification and development.
Journal of Business Venturing, 18: 105-124, 2003.
3 Kirzner, I. Entrepreneurial discovery and the competitive market process: an Austrian approach. The Journal of Economic

Literature, 35: 60-85,1997.
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pessoas tomam conhecimento de uma nova descoberta tecnolégica, enquanto outras sa-
bem de uma loja disponivel com frente para uma grande avenida. As informagdes dife-
rentes de que algumas pessoas dispdem as tornam melhores que outras para a tomada de
decisao com relagio a uma determinada idéia de negécio. Pelo fato de as pessoas com in-
formagbes menos valiosas tomarem decisées piores, existem sempre faltas, excessos e erros
que permitem que as pessoas com informagdes melhores tomem decises mais corretas.
Vocé pode ser mais bem informado do que um empresario local sobre o que seus colegas
de quarto gostariam de fazer no sdbado a noite. Assim, tendo o empresirio local instala-
do uma pizzaria na rua ao lado do campus, vocé pode conseguir maiores lucros do que ele
assumindo o local e abrindo uma danceteria. Suas melhores informagdes a respeito do que
seus colegas de quarto gostariam de fazer (ir a uma danceteria) permitiu que vocé tirasse
vantagem do erro da tomada de decisdo anterior (instalar uma pizzaria), o que gera uma
nova oportunidade de negécio.

Contrastando com isso, Josetf Schumpeter, um economista que lecionou na Harvard
University, argumentou que oportunidades empreendedoras realmente valiosas provém de
uma mudanca externa que torna possivel fazer algo que ainda nio havia sido feito, ou fazer
algo de uma forma mais valiosa®. Por exemplo, a invencdo do laser tornou possivel o de-
senvolvimento de um novo produto, o scanner dos supermercados, que escaneia eletronica-
mente o cédigo de barras dos alimentos. Sem que houvesse a mudanga exterior — invengao
do laser — essa oportunidade nio teria existido. Pesquisadores que seguiram os principios
de Joset Schumpeter identificaram trés fontes principais de oportunidades: mudanga tec-
nolégica, mudanga politica ou de regulamentos, e mudanga social e demogrifica.

Elas realmente levam a criagdo de oportunidades para novos negécios. Amar Bhide,
professor de empreendedorismo na Columbia University, demonstrou que os fundadores de
metade das “Inc. 500” iniciaram seus negdcios em resposta a transformagoes especificas na
tecnologia, nos regulamentos, na moda, ou em outra fonte de oportunidade’.

Mudanca Tecnolégica

Pesquisadores revelaram que a mudanga tecnoldgica é a fonte mais importante de opor-
tunidades de empreendedorismo de valor, que viabilizam o comego de novos empreendi-
mentos.® Mudangas tecnolégicas sdo uma fonte de oportunidades de empreendedorismo
porque possibilitam que as pessoas fagam as coisas de forma nova e mais produtiva. Por
exemplo, antes da invengdo do e-mail as pessoas se comunicavam por meio de faxes, cartas,
telefone e pessoalmente. Quando a internet foi inventada, diversos empreendedores des-
cobriram que as pessoas poderiam utilizar o correio eletronico para se comunicar. Embora
o e-mail ndo tenha substituido completamente esses outros meios de comunicagio (con-
versar com sua namorada ou seu namorado somente via e-mail nio é tdo agradivel quan-
to pessoalmente), sibios empreendedores descobriram que o e-mail era melhor que outros
meios de comunicagio em determinadas situagoes. Ou seja, a invengdo de uma nova tec-

* Schumpeter, J. A. The theory of economic development: an inquiry into profits, capital credit, interest, and the business cycle.
Cambridge, MA: Harvard University Press, 1934.

> Bhide, A. The origin and evolution of new businesses. Nova York: Oxford University Press, 2000.

¢ Shane, S. Explaining variation in rates of entrepreneurship in the United States: 1899-1988. Journal of Management,
22(5): 747-781, 1996.
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nologia tornou possivel desenvolver uma forma mais produtiva de comunicagio: o e-mail,
que se transformou em uma valiosa fonte de oportunidades.

Pesquisadores explicam que grandes mudangas tecnolégicas sao maiores fontes de
oportunidades que pequenas mudangas tecnoldgicas, pois as primeiras permitem maiores
alteracoes na produtividade pela exploragio da nova tecnologia. Por exemplo, um novo
material que é 50% mais forte que o ago seria uma fonte menor de oportunidades de em-
preendedorismo que um material que é 10 vezes mais forte que o ago, porque haveria
muitas outras maneiras de se utilizar o material mais resistente. De fato, em um estudo
sobre os esfor¢os para comercializar inveng¢des pertencentes ao Massachusetts Institute of
Technology, descobri (Scott Shane) que quanto mais importante for o avango tecnoldgi-
co representado por uma invengio, mais facil é alguém criar uma nova empresa para ex-
plora-lo’.

Mudanca Politica e Regulamentar

Outras importantes fontes de oportunidades sio as mudangas politicas e de regulamen-
tos. Essas mudangas possibilitam o desenvolvimento de idéias de negdcios para utilizar re-
cursos de maneiras novas, que sejam mais produtivas ou que redistribuam riquezas de uma
pessoa para outra. Por exemplo, a desregulamentagio das telecomunicagdes, os bancos in-
tra-estaduais e a utiliza¢io de caminhdes e de estradas de ferro tornaram mais dificil as
empresas ji estabelecidas impedir a entrada de novos competidores e possibilitaram aos
empreendedores introduzir mais idéias de negécios produtivos nesses setores®.

Entretanto, mudancas de regulamentos ou politicas nio incrementam necessaria-
mente a produtividade. Muitas vezes, geram oportunidades empreendedoras simples-
mente por permitir que as pessoas que respondem adequadamente as mudangas obtenham
ganhos 4 custa de outras. Por exemplo, suponha que a cidade em que vocé viveu aprove
uma lei determinando que todas as casas histéricas sejam pintadas utilizando o mesmo
tipo de tinta que foi usado 100 anos atrds. Um empreendedor atento poderia tirar provei-
to dessa mudanga se obtivesse os direitos exclusivos sobre todas as férmulas das tintas do
século passado. Os lucros desse empreendedor nada teriam a ver com produtividade. Eles
decorreriam simplesmente do preco mais elevado que as pessoas da cidade teriam de pa-
gar pelas tintas que atendessem aos padroes da regulamentagio, em vez do preco das tin-
tas mais baratas que eles poderiam comprar em outra situagio.

Pesquisadores demonstraram que certos tipos de mudangas politicas ou de regula-
mentos sdo fontes particularmente valiosas de oportunidades de empreendedorismo. Em
primeiro lugar, como mencionamos anteriormente, a desregulamentagio ¢ uma fonte va-
liosa de oportunidades por tornar mais ficil para as pessoas ingressar nos setores com suas
novas idéias. Em segundo lugar, regulamentos que protegem tipos especificos de ativida-
des de negécios encorajam os empreendedores a assumir tais atividades.

7 Shane, S. Technology opportunities and new firm creation. Management Science, 47(2): 205-220, 2001.
8 Holmes, T.; Schmitz, J. A gain from trade: from unproductive to productive entrepreneurship. Journal of Monetary
FEconomics, 47: 417-446,2001.
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Mudanca Social e Demogrifica

Mudangas sociais e demogrificas sio igualmente fontes importantes de oportunidades de
empreendedorismo. Pense a respeito das roupas que vocé veste e das musicas que ouve.
Elas provavelmente sio diferentes das roupas e das musicas que seus pais preferiam quando
eles tinham sua idade. Mudangas nas preferéncias das pessoas possibilitam que empreen-
dedores alertas ofere¢am produtos e servigos que essas pessoas procuram.

Suponha que vocé soubesse que no préximo ano ocorreria uma mudanga na moda en-
tre os estudantes universitirios. Em lugar de calgas jeans, camisetas e bonés de clubes, as
pessoas passariam a vestir ternos para ir as aulas. Vocé poderia tirar vantagem dessa mu-
danca social para iniciar uma empresa para produzir e vender ternos para universitarios.
Isso parece absurdo? Talvez. Porém, o contririo certamente aconteceu. Nos anos 1950, os
estudante