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1 INTRODUCAO

A importancia das micro e pequenas empresas a nivel regional é colaborar para diminuir o
desequilibrio sécio-econoémico entre as diversas regides brasileiras. Assim, elas possuem um papel
fundamental como fonte promissora de desenvolvimento econémico no cenario nacional e internacional,
gerando emprego e renda no pafs.

Diante de uma perspectiva crescente de globalizagdo da economia a nivel mundial onde se reduz
as distancias e aumenta-se a velocidade do dia-a-dia, as empresas tém-se preocupado, cada vez mais, com
a qualidade dos seus produtos e/ou servicos que podem ser o ponto-chave para o sucesso. Aliada a essa
preocupagao com a qualidade devem estar presentes; a Iniciativa, a autoconfianga, a busca de
informacdes, a persisténcia e a perseveranga, a disponibilidade de correr riscos, o comprometimento, a
organizag¢ao, o planejamento, a ideia, a experiéncia anterior, o grau de inovagao, o nivel de diferenciagao,
a forma de atendimento, etc.

Com a velocidade do mercado, inumeros produtos, servicos e negbcios simplesmente
desapareceram pela incapacidade de percep¢ao ou adaptagao as novas expectativas de consumo. Afinai
de contas, estamos vivendo em uma era privilegiada de transformagoes. Por um lado, isso altera nossos
habitos de trabalho, lazer e conveniéncia familiar. Por outro, essas mudancas trazem oportunidades de
sucesso individual e coletivo, surgem novas alternativas para produtos, servicos ou negbcios que, pela
mudanca de habito da sociedade, proporcionam um terreno fértil para os empreendimentos.

As transformagdes politicas, sociais e econémicas, cada vez mais aceleradas, mudam o ambiente
negociai do mundo inteiro e, em época de mudancas rapidas, é preciso aprender a adaptar-se. E preciso
aprender a reagir pronta e positivamente as mudangas e, até mesmo, saber antecipa-se a elas - o que testa
nossa capacidade de adaptagao e superacao. Estas caracteristicas sao fundamentais nos empreendedores
para que seus negocios nao so sobrevivam no mercado, mas estejam a frente deles concentrando seus
esfor¢os numa visao futura de negdcios.

Este trabalho propoe-se a apresentar os resultados do Estagio Pesquisa, realizado com empresas
da regiao leste de Vitoria da Conquista. Seu objetivo imediato ¢ identificar o tipo de visao empreendedora
desses empresarios, que estio a frente de um determinado negécio. Num plano mais mediato, poderia
conduzir a uma reducdo de riscos, através da possibilidade de treinamento voltada para os
empreendedores, no sentido de reforgar seus pontos fortes e, a0 mesmo tempo, tentar corrigir os pontos

fracos.
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Ha ainda outras alternativas de aproveitamento do perfil empreendedorial, como a possibilidade
de treinamento de estudantes, ainda durante o curso universitario, voltados ao objetivo de montar um
negocio proprio.

E bastante dificil abandonar um passado/presente seguro e confortavel para enfrentar um
presente/futuro incerto, que impoe alteracoes na propria identidade, mas parece ser um fator essencial

para o desenvolvimento humano.

2 TEMA DE TRABALHO

A visao dos empresarios de micro e pequenas empresas comerciais, industriais e prestadoras de

servicos localizadas na Regiao Leste de Vitéria da Conquista.

3 JUSTIFICATIVA

O empresario moderno deve estar atento a todas as mudangas pois as diferencas podem estar nos
produtos ou servigos, no atendimento ao cliente, nos diversos canais de distribui¢do, nas diferentes
formas de comunicagdo, na estratégia de precos, na qualificacio e envolvimento do clientes ou
colaboradores internos (funcionarios) ou ainda na personalizagao dos produtos oferecidos para atrair os
consumidores. Assim a competitividade, a organizagdo, a criatividade e o comprometimento siao
sinbnimos de sobrevivéncia e crescimento na atua! conjuntura.

Atualmente, as micro e pequenas empresas tém desempenhado papel relevante na geragao de
emprego e de renda do pais,” e seu sucesso (ou nio sucesso) € reflexo da atuagio das pessoas que estdo
envolvidas no processo.

O tema do trabalho foi escolhido em virtude da necessidade do NEPAAD, dos empresarios e
dos o6rgios que os representam , assim como da comunidade empresarial em conhecer a visio
empreendedora e o perfil empreendedorial dos empresarios de micro e pequenas empresas locais.

Diante da necessidade em conhecer um pouco mais os empreendedores conquistenses,
especificamente aqueles localizados na regiao leste do municipio, propde-se esta pesquisa, com o intuito
de verificar o perfil empreendedorial a visio empreendedora dos empresarios. Por fim, promover e
proporcionar o planejamento e a orientagao das empresas através do NEPAAD, no sentido de contribuir
para a otimizacio de seus pontos fortes, minimizacdo de seus pontos fracos e identificacio de
oportunidades.

Este Projeto tem por finalidade a realiza¢ao de um Estagio-Pesquisa para atender as normas do

Estagio Obrigatério do Curso de Administragao para obtenc¢ao do grau de Bacharelado.

2 Dados do Sebrae: As micro e pequenas empresas ocupam no Brasil aproximadamente30 milhGes de pessoas, com uma
participagao na populagao Economicamente Ativa (PEA) equivalente a metade.



4. PROBLEMA
4.1 Geral

Quais as caracteristicas da visao empreendedora e do perfil empreendedorial dos empresarios de

micro e pequenas empresas da regiio leste de Vitoria da Conquista, nos diversos setores empresariais?’
4.2 Especifico

Qual o grau de conhecimento dos empresarios conquistenses em relagdo a sua missao, ao seu
negodcio e aos seus objetivos? Qual a visio empreendedora dos empresarios locais e sua influéncia no

processo decisorio dentro do seu ambiente gerencial e operacional?
5 OBJETIVO

5.1 Geral

Identificar as caracteristicas da Visio Empreendedora e do Perfil Empreendedorial dos

empresarios de micro e pequenas empresas da regido Leste de Vitéria da Conquista.
5.2 Especifico

Verificar o grau de conhecimento dos empresarios conquistenses em relagao a definicao da sua
missao, seu negodcio e seus objetivos.
Fornecer aos empresarios, aos 6rgaos que os representam e a0 NEPAAD, informacdes referentes

a visao empreendedora nos diversos setores econdémicos da regiao.
6 HIPOTESE

H1: Os empresarios das micro e pequenas empresas da regiao leste de Vitéria da Conquista
baseiam-se em informagdes (ultra)passadas para a administracao de suas empresas.
H2: O perfil empreendedorial predominante nas micro e pequenas empresas ¢ do tipo Reativo

com algumas tendéncias para o tipo Ativo.
7 FUNDAMENTACAO TEORICA

Os principais elementos a serem estudados nesta Pesquisa estao representados basicamente no
conceito de VSSAO EMPREENDEDORIAL, conforme o Metamodelo de Filion (1993), que identificou
trés categorias de visdo, a saber: a Emergente (ou inicial), a Central e a Complementar (ou Secundaria).

Aliado a este conteudo tedrico, foram pesquisados outros materiais, como a Teoria do

Desenvolvimento Econémico, de Schumpeter (1985), e o Estudo de Caso: a Administragao Estratégica

3 Comércio, industria e prestacdo de servigo.



e a Visio Empreendedorial no Processo de Crescimento e Desenvolvimento industrial, de Silva (1995),
que podem ser considerados importantes pontos de apoio para a elaboragio deste Trabalho.

Veriticou-se em Schumpeter (1985) a preocupagao de economistas, nao mais simplesmente com
os elementos matematicos e estatisticos que sustentam uma boa parte dos estudos cientificos neste
campo, mas com 0s aspectos organizacionais, gerenciais e empreendedoriais. O processo de produgiao
caracteriza-se mediante o conceito de combinagdo de forgas produtivas. Contudo, essas for¢as nao estao
relacionadas apenas a coisas materiais, mas envolve também as imateriais. Ou seja, ndo adianta existir
insumos, matérias primas, capital e recursos abundantes, se nio existir entre outros, a vontade
empreendedora, a capacidade técnico-cientifica e o esforco e interesse das forgas politicas e
industrializantes, para estimular a polarizagio necessaria a modernizagao. Assim, a economia e a vida
social come¢am a dinamizar com o aparecimento da figura do empreendedor ¢ consequentemente do
empreendimento.

Esta pesquisa procura verificar de forma empirica e cientifica a Teoria de Visio Empreendedorial
desenvolvida por Filion (1991 e 1993).

Entende-se por Visiao, uma imagem projetada no Futuro, ou melhor, uma visao refere-se a onde
o empreendedor deseja colocar seu empreendimento (Filion, 1991).

O Metamodelo de Filion implica no desenvolvimento e na realizagao de trés categorias de visao:

A) EMERGENTE: sao formadas em torno de ideias e conceitos de produtos e/ou setvigos
imaginados peio empreendedor;

B) CENTRAL: ¢ o resultado de urna tnica visao emergente ou uma combinagao de varias visoes
emergentes. E constituido de 2 subgrupos: uma visao central externa, a qual focaliza o lugar que o
empreendedor deseja colocar seu produto e/ou servico; uma visdo central interna, que focaliza a espécie
de estrutura organizacional que o empreendedor deseja criar e qual suas habilidades para conseguir
alcanca-la.

C) SECUNDARIA: ¢ apoiada, em seu desenvolvimento, por uma séric de visdes
complementares, junto com seus componentes externos e internos. Neste caso, a habilidade de
comunicar ¢ essencial, pois o empreendedor se transforma numa espécie de definidor ou ativador de
visoes complementares, que lhe permitirao desenvolver os componentes de sua visio central. Observou-
se que, quanto mais experiéncia o Empreendedor tenha adquirido em seu ambiente de atuagao, mais
claramente ele pode constituir uma Visiao Secundaria. Por outro lado, quanto menos experiéncia ele tenha
em seu campo de atuagdo, ou em NOvos campos, muito mais as Visdes Secundarias serdo definidas ao
nfvel dos seus subordinados nas varias especialidades que eles desempenham. A interacdo destes trés
grupos de VISAO, segundo Filion, ¢ que definira o perfil empreendedor do empresario. Para evoluir de
uma categoria para outra, o empreendedor precisa de um alto nivel de articulagao pessoal, coeréncia e

tenacidade, todos eles importantes fatores para o sucesso (ou nao sucesso) de sua estratégia.



Silva (1995) considera Visio como uma proje¢do nao apenas futura, mas que envolve também
presente e passado. Ou seja, visio como um paradigma funcionando como orientador das ideias e a¢oes
dos empresirios. Se o empresario possui uma visao predominantemente ligada ao passado
(RETROSPECTIVA), ele encontra-se mais fechado as alteragdes do ambiente, tendendo a agir como
sempre agiu no passado ou com mais énfase na visao histérica. Sua empresa, nesse caso, ¢ considerada
REATIVA.

A visio empreendedora ligada ao presente (ATIVA ou CONSERVADORA) ¢ caracterizada por
trabalhar basicamente com prazos curtos, nao deixando de valorizar o passado, sendo intermediaria entre
a Retrospectiva e a Prospectiva. A empresa que possul 0 empresario com esta visao é uma empresa
ATIVA.

O empresario que possui visio apoiada no futuro (PROSPECTIVA) ¢é bastante sensivel as
mudangas que ocorrem a sua volta, podendo melhor identificar as oportunidades e prever as ameagas do
ambiente, potencializando seus pontos fortes e minimizando seus pontos fracos. Isto sem desvalorizar o
passado e o presente. Sua empresa é considerada PROATIVA.

Recorreu-se a pesquisa de Miles, Snow (1978) para completar a fundamentagao do trabalho. O
ciclo de Miles-Snow estabelece quatro tipos de individuos e/ou organizac¢des. Sao eles:

A) DEFENSORES (DEFENDERS) - possuem um foco restrito, onde ha um dominio estreito
sobre as relacoes PRODUTO-MERCADO;

B) PROSPECTORES (PROSPECTORS) - normalmente, estas organizagdes estao procurando
oportunidades de negdcios e estio atentos as tendéncias mercadoldgicas, sem medo da mudanga;

C) ANALISADORES (ANALYSERS) - estes operam em dois tipos de dominio produto-
mercado: um altamente estavel e o outro instavel;

D) REATORES (REACTORS) - nestas organizagdes os gerentes sdao inabeis para lidar com
situagdes novas e com mudangas, pois estao presos aos antigos padroes.

De acordo com Silva (1995), a tipologia de Miles-Snow (1978) refor¢a os trés tipos de
empreendedores definido por ele, como sejam: VISAO PROATIVA ou PROSPECTIVA (que tem muito
do tipo Prospector); VISAO ATIVA (que retine os tipos: Analisador e Defensor); e VISAO REATIVA
(que pode enquadrar o Reator).

Todos estes autores apresentam um ponto em comum com relacio a VISAO
EMPREENDEDORIAL e sua importancia para a gestao bem sucedida dos negdcios de onde o
individuo evolui de uma posi¢ao historicamente conservadora e tradicional para outra altamente
visionaria e inovadora. Este ponto é onde o empreendedor concretiza sua VISAO e passa ao FOCO.
Sendo assim, VISAO é uma posicio abrangente e generalista e FOCO ¢é uma posicio especifica e seletiva
daquilo que o empreendedor deseja realizar.

Unindo a tipologia de Miles-Snow (1978) e o metarnodelo de Filion (1991- 1993), Silva (1995)

chegou a nove combinagdes entre VISAO-FOCO, ou seja, nove petfis tipolgicos, cada um expressando



um conjunto de atitudes, valores, comportamentos, conceitos, etc. Naturalmente, o perfil do individuo
ou da organizacdo vai refletir na estrutura organizacional. Esta nova tipologia sera o objeto a ser

explorado nesta pesquisa.
8 METODOLOGIA

Este trabalho utilizou informagoes da monografia de Patez' (1994) e da dissertacio de Silva
(1995), como base para estrutura metodolégica. O primeiro, procurou retratar a Visio Empreendedora
dos empresarios em uma pequena amostra de um bairro de Vitéria da Conquista e o segundo, do processo
de industrializacdo nesta. Apesar destes estudos apoiarem a elaboragao desta pesquisa eles ainda nao sao
suficientes para estabelecer um amplo perfil para analises comparativas ou, mesmo, para reavaliacio de
dados em termos quantitativos e estatisticos. Assim, optou-se por uma metodologia orientada para o
Estudo de Caso, de forma que fosse possivel retratar a VISAO EMPREENDEDORIAL e o PERFIL
EMPRESARIAL dos empresarios de micro e pequenas empresas em uma amostra maior da regiao leste
do municipio de Vitéria da Conquista.

Mesmo que a pesquisa tenha se desenvolvido no sentido qualitativo sem se preocupar com
analises quantitativas, foi necessario recorrer a uma coleta de dados junto aos empresarios da regiao
delimitada com o intuito de auxiliar na obtengdo de resultados mais precisos para a classe empresarial.

Os dados foram coletados junto aos empresarios através de questionarios (vide apéndice). O
publico-alvo foi escolhido de forma intencional com o intuito de obter uma amostra dos varios setores
econémicos (comércio, industria e servigo), somando um total de dezesseis empresas situadas nos
diversos bairros que compdem a regiao leste do municipio.

Segundo Bruyne, Herman, Schoutheete (1991:35), podem se distinguir quatro polos
metodologicos no campo da pratica cientifica: epistemoldgico, tedrico, morfoldgico e técnico. Eles nao
configuram momentos separados da pesquisa, mas aspectos particulares de uma mesma realidade de producao de discursos e
de prdticas cientificas.

O podlo epistemolodgico exerce uma funcio de vigilancia critica. Ele garante a objetivagao e a
producdo do objeto cientifico. Divide-se em quatro métodos de abordagem: o dialético, o
fenomenoldgico, o légico hipotético-dedutiva e a quantificagio. Optou-se neste trabalho pelo método
tenomenoloégico, pois ele se situa no nivel fundamental da elaboracio conceituai, aliando a teoria a experiéncia. A
intengao fenomenoldgica inicial é, pois, francamente descritiva, descrigao concreta de conteridos de consciéncia em situagdo
(Bruyne, Herman, Schoutheete, 1991:76).

No que se refere ao pélo morfoldgico, justifica-se a utilizagao de um quadro de analise tipologica,
como o que mais se adequa a esta pesquisa, sendo possivel a elaboragdo conceituai, a purificagao e a

precisio maior dos conceitos, e ainda, a combinag¢ao dos tipos.

* Esta pesquisa demonstrou que a VISAO predominante para os empreendedores do bairro estudado ¢ Ativa e Conservadora,
apresentando um perfil de empresa do tipo DEFENSOR.



Quanto ao pdlo técnico que é o momento da observagao, do relatério dos fatos, onde se controla
a coleta de dados, esforga-se para constata-los para confronta-los com a teoria que os suscitou, optou-se
pelo método de investigagao do tipo Estudo de Caso em detrimento dos estudos comparativos, das
experimentacdes e das simulagoes, pois conclui-se que estes trés tltimos nao se enquadram neste tipo de
pesquisa. As técnicas de coleta de dados utilizadas nesta pesquisa foram: questionarios estruturados; e
analise documental (vide referéncia bibliografica).

Ap6s a conclusao das entrevistas, procedeu-se a tabulagdo dos dados obtidos, os quais, em
seguida, serviram de objeto de analise para a confirmacao ou nao das hipéteses levantadas. Para o bom
andamento da pesquisa foram consultados trabalhos afins, quando necessario, assim como o orientador
do estagio.

A partir dos resultados obtidos com a analise da pesquisa, redigiu-se esta monografia, que foi

submetida ao orientador para avaliagao.
9 RESULTADOS E ANALISES DOS DADOS DA PESQUISA

Os dados coletados através dos instrumentos de pesquisa (questionarios, estudo e analise
documental) podem ser considerados suficientes para os objetivos preestabelecidos no projeto em relagao
ao tema. Os questionarios foram distribuidos de acordo com tépicos-chaves, como mostra o quadro I, o
que permitiu uma avaliagdio do conteido das respostas obtidas com a consisténcia daquilo que se
necessitava avaliar.

QUADRO | - TOPICO-CHAVE DOS QUESTIONARIOS UTILIZADOS NA COLETA

DE DADOS
ITEM | N.° PERGUNTAS TOPICO-CHAVE DA EMPRESA

A 12 Identificacdo da empresa

B 12 Situagdo da empresa quanto ao negécio, missao,
objetivos, etc. )

C 16 Visdo empreendedora e Processo de Tomada de
Decisao

D 16 Visdo empreendedora e ambiente gerencial

E 16 Vis&o e gestdo do ambiente operacional

F 16 Visdo, missdo e objetivos do negécio

G 04 Perfil Empresarial e Visdo Empreendedora

Foram utilizados 7 questionarios, com um total de 92 perguntas. Apresentamos em seguida os
dados tabulados para as devidas analises que procurarao responder as questoes formuladas em relagao ao

objeto da pesquisa.
9.1 Resultados Obtidos Através dos Questionarios

Por questdes éticas, e em cumprimento ao que foi comprometido com cada empresario, as
empresas analisadas, e que contribuiram para a consecucao dessa pesquisa, tiveram as suas razoes sociais
e seus nomes de fantasia omitidos neste relatorio. Procurou-se identificar cada empresa por nomenclatura

alfabética, sem qualquer relacio de ordem com o nome real.



As empresas que compuseram a amostra desta pesquisa revelaram, preliminarmente (itens A e
B), os seguintes elementos de identificagdao: data de cria¢do, formagao do capital, nimero de empregos
b

. o "
diretos e indiretos, como mostram os quadros a segui

QUADRO Il - TEMPO DE EXISTENCIA DO NEGOCIO (N=16%)

TEMPO (EM ANOS) TOTAL DE EMPRESAS PARTICIPACAO (%)
Entre0e 5 6 37.5

5—10 4 25.0

10 - 20 2 12,5
Acima de 20 4 25,0

QUADRO Ill - FORMAGAO DO CAPITAL SOCIAL (N=16)
TIPO TOTAL PARTICIPACAO (%)

Totalmente Familiar 9 56,25
Parcialmente Familiar 1 : 06,25
Independente, sem relacdo Familiar 6 37,50

Observando-se no gquadro Il a idade destas empresas, percebe-se que 37,50 % possuem entre O e 5 anos
- portanto, jovens no mercado; 25% entre 5 e 10 anos; 12,50% entre 10 e 20 anos e 25% acima de 20 anos, no
mercado local. Na formag3o do capital social (Quadro Ill) - como ja era previsto - a maioria, 56,25% & do tipo
totalmente familiar. No que tange ao Perfil Empreendedorial da Regido Oeste (PATEZ, 1995), entretanto, um dado
novo deve ser salientado nesta: a participacdo relevante (37,5%) de empresas sem relagdo familiar nesta amostra,

especificamente.
QUADRO IV - PORTE DAS EMPRESAS ( N=16)
CLASSIFICAGAO N.° QUANT. % N.° QUANT. %
(PORTE) EMPR;GADOS EMPREGADOS
INDUSTRIA COMERCIO/
SERVICO
Micro Empresa até 19 5 31,25 até 9 5 31,25
Pequena Empresa 20a 99 1 6,25 10 a 49 4 25
Média Empresa 100 a 499 - - 50 a 99 - -
Grande Empresa acima de 500 - - acima de 100 1 6,25

Com base em critérios do SEBRAE" para classificagdo do tamanho das empresas, a amostra considerada
revelcig que 62,5% podem ser classificadas como de micro porte, 31,25% de pequeno porte e 6,25% de grande
porte ™,

S ali énci i negdcios
Através da analise do quadro V, nota-se a abrangéncia dos diversos setores e ramos de neg

ingi i i i os quais 83,85%
atingidos pela amostra. Verifica-se, inclusive, que estas empresa geram 533 empregos dos q ,

sao diretos e 16,15%, indiretos.

Dentre os fatores que influenciaram a criagao da empresa, destacaram-se o aproveitamento da
experiéncia no ramo, seja por trabalho anterior ou por continua¢iao dos negocios da familia; a necessidade
de obter e gerar renda com o desejo de ter negdcio proprio; a necessidade do mercado de um negbcio

. . S0 4 criatividade.
diferenciado, e de dar em alguns casos vazao a criatividad



QUADRO V - EMPRESAS POR RAMO DE ATIVIDADE E N.° DE EMPREGOS

DIRETOS E INDIRETOS (N=16 <55 —t
DE N.° DE EMPREGOS | EMPR .
PSR DS EMPRESAS| DIRETOS INDIRETOS
INDUSTRIA 79
Alimenticia 2 4 - 4
Moéveis 1 8 - 8
Panificagao 1 7 2 9
Maquinas e Equipamentos 2 53 5 58
SERVIGCO 2 234
Papelaria 1 20 - 20
Meédico e Hospitalar 2 158 40 198
Restaurante 1 10 - 10
Assessoria e Consultoria 1 03 03 6
COMERCIO 40
Produtos Naturais 1 - - -
Bicicletas e acessorios 1 16 - 16
Aparelhos Eletroeletrénicos 1 10 - 10
Calcados 1 08 02 10
Livraria 1 04 - 4
TOTAL 16 296 57 353
PARTICIPACAO(%) - 83,85 16,15 100

QUADRO VI - PROFISSIONAIS DE NIVEL SUPERIOR EMPREGADOS

EMPRESAS QUE POSSUEM PROFISSIONAIS DE | QUANTIDADE %
NIVEL SUPERIOR
SIM 05 31,25
NAO 11 68,75

Conforme quadro VI, a maioria das empresas (68,75%) nao possui profissionais de nivel superior.
Apenas 31,25% ja empregam profissionais graduados em seu quadro - fato que nio foi constatado no
Perfil da Regiao Oeste (Patez, 1995). Niao obstante, todos os empresarios aceitariam colocar
administradores que niao fossem da familia em cargos-chave, se isso representasse uma vantagem
competitiva no seu ambiente mercadolégico.

Quando questionados a responder se abririam o capital de sua empresa, caso isso lhes trouxesse

vantagem competitiva, oportunidade de crescimento e desenvolvimento de novos negdcios e novos

mercados, responderam o seguinte:

e Quatorze empresarios disseram “Sim”’;

e Dois empresarios apenas disseram “Nao”.

As respostas favoraveis a abertura de capital representam 87,5%, enquanto as nao favoraveis

representam os 12,5% restante.

Solicitados a responderem sobre a visao atual de globalizagao da economia, numa escala atitudinal

de 5 condicbes, os empresarios apresentaram as seguintes opgoes:

e Quatro empresarios disseram ser “muito favoraveis” a globaliza¢do da economia;
e Secis manifestaram-se “favoraveis” a globaliza¢ao da economia;
e Quatro falaram que sio “razoavelmente favoraveis”;

e Um disse que a globalizacido ¢ “desinteressante para sua empresa’;



Apenas um empresario mostrou-se “pouco favoravel”.

Quando foi solicitada uma opinido sobre a frase: Pense Globalmente e Atue Localmente, 50%

dos empresarios concordaram totalmente; 43,75% concordaram com restricdes e apenas 6,25% nao

concordaram.

Estas informagdes serio importantes quando da discussio do PERFIL e da VISAO

EMPREENDEDORIAL das empresas mostradas. Procurou-se saber dos empresarios como estavam

definidas nas suas empresas a MISSAO, o NEGOCIO ¢ os OBJETIVOS, eles se pronunciaram da

seguinte forma:

I - Quanto 2 MISSAO da empresa:

Dez empresario disseram que sua missao esta bem definida;
Quatro empresarios consideram que ela esta razoavelmente definida;

Dois acham que ainda ndo possuem sua missao adequadamente definida.

IT - Quanto a0 NEGOCIO:

Seis empresarios o consideram bem definido;
Oito acreditam que ele esta razoavelmente definido;

Dois empresarios disseram que ainda nao tém seu negocio adequadamente definido.

III - Quanto aos OBJETIVOS do negdcio:

Dez empresas sempre determinam objetivos de crescimento;

Seis empresas as vezes fixam objetivos.

Com respeito aos prazos da fixagao dos objetivos num determinado intervalo de tempo projetado

para a obtenc¢ao dos resultados totais desejados, os empresarios se posicionaram da seguinte forma:

Cinco empresarios responderam que suas empresas formulam objetivos para até dois anos;
Trés disseram que formulam, atualmente, objetivos negociais para até trés anos;

Para um dos empresarios, os objetivos de sua empresa sio formulados para até cinco anos;
Dois empresarios costumam fixar objetivos para até dez anos;

Dois dos empresarios determinam objetivos para até um ano;

Tres deles nunca projetam um tempo fixado para a determinacao dos objetivos empresariais.

No que se refere a discussao dos objetivos com seus empregados, as respostas foram:

Nove empresarios disseram que normalmente discutem os objetivos e metas da empresa com
seus empregados;

Sete empresarios nao costumam discutir objetivos empresariais com funcionarios.

Assim 56,25% das empresas tém participagdo dos empregados na discussio a respeito da

determinacao dos objetivos e metas empresariais, enquanto o restante, 43,75%, nao.

No que se refere a decisao para fixar objetivos e discuti-los, a orientagao constatada foi a seguinte:



e Quatro empresas tém seus objetivos de curto prazo fixados pela Diretoria e os de longo prazo

discutidos com os gerentes, antes de serem fixados;

e Duas empresas possuem os objetivos de longo prazo fixados pela Diretoria e implementados
pelas Geréncias, e os de curto prazo fixados pelas Geréncias e implementados pela Operagio;

e Seis empresas consideram que seus-objetivos de curto e de longo prazos sao fixados pela
Diretoria e implementados pelos Gerentes;

e Quatro empresarios disseram que apenas os objetivos de curto prazo sao fixados pela
Diretoria, e isto para todas as areas.

Finalmente, além de se obterem dados relacionados com a visao empreendedorial em seus
aspectos organizacionais na aplicagdo desses questionarios, os empresirios foram estimulados a
identificar alguns fatos ou atividades relevantes que, para seus negocios, eles consideravam fatores criticos

de sucesso, Da relagao de itens citados, o resultado foi o seguinte:

e “Promover campanha para reducio de desperdicios” (TQC) empresas - (62,50%);

e “Eliminar ou reduzir ao minimo toleravel as reclama¢oes de Clientes” (TQC) - 11 empresas
- (68,75%);

e “Criar novos produtos para ampliar o mercado da empresa” (Market Share) -12 empresas -
(75%);

e “Promover o desenvolvimento da mao-de-obra para capacita-la na resolucao de problemas e
na tomada de decisao no ambiente operacional” (Gestao de Sistemas Humanos) - 9 empresas
- (56,25%);

e “Implantar sistema de informagdes gerenciais para eliminar as redundancias e as contradi¢oes
da organizagao e capacita-la para a tomada de decisao” - 8 empresas - (50%);

e “Modernizar e ampliar as instalagdes, a fim de atender os projetos voltados para o crescimento
da demanda e produgao de novos produtos” (Investimentos) -15 empresa - (93,75%).

Este quadro mostra que os empresarios estdo, efetivamente, destinando seus esforgos gerenciais
no sentido de uma gestao modernizadora de suas empresas, mesmo que o FOCO nio seja, ainda,

PROATIVO.
9.2 Resultados Obtidos com as Questdes de C até G

O quadro XI retdne os dados obtidos nos questionarios de C a F, cada um contendo 16 questdes,
cuja tabulagdo e composicao se fez de acordo com as condi¢oes metodolégicas apresentadas no apéndice.
Estas questdes, num total de 64, que compde os quatro questionarios, destinam-se a avaliagio da VISAO
EMPREENDEDORIAL dos empresarios que representam a amostra e servirao de base para discutir as

solucodes para os problemas propostos.



QUADRO VI - TOTALIZAGAO DE DADOS / EMPRESAS INDUSTRIAIS -Q: CaF

- (N=6)
Empre
Questionsaario 2 L C D E F TOTAL | MEDIA
g gg ga 59 | 58 | 52 | 40 | 326 | 54
E =7 9 | 62 | 70 | 42 | 57 | 356 | 59
F I I A O
TOTAL e 269 69 46 45 36 311 52
Msdimerpeasa T 518 664 25532 ggg J gg 180 | 1326 | 221
; ; : -
CONCEITO | AF/Pf | PF | AF/IPf | AF/Pf | AF Ag e Agfpf

QUADRO Vill - TOTALIZAGAO DE DADOS/EMPRESAS PRESTADORAS DE

SERVICOS -Q: C aF - (N=5)

Empresa G H 1 J L TOTAL MEDIA
Questionario
C 66 57 56 57 42 278 56
D 47 55 61 51 40 254 51
E 55 53 55 63 47 273 55
F 49 62 62 52 44 269 54
TOTAL 217 227 234 223 173 1074 216
MEDIA / 543 | 56,8 | 58,5 | 55,8 43,3 268.,5 54
EMPRESA
CONCEITO AF/ AF AF AF AF AF
Pf Pf Pf Pf Pf

QUADRO IX - TOTALIZAGAO DE DADOS / EMPRESAS COMERCIAIS -Q: CaF

- (N=5)
Empresa M N (¢} P Q TOTAL | MEDIA
Questionario
C 47 50 60 55 52 264 53
D 55 48 58 48 44 253 51
E 28 60 66 56 43 253 51
= 31 67 46 40 37 221 44
TOTAL 161 225 230 199 176 991 199
MEDIA / 40 56 58 50 44 248 50
EMPRESA
CONCEITO AF AF/Pf AF/Pf AF/Pf AF AF/Pf
QUADRO X - TOTALIZA(;AO GERAL DE DADOS / EMPRESA
QUESTOES: C a F - (N=16)
Setor IND SERV COM Total Média Média Conceito
Questionario Quest. Final
C 54 56 53 163 54 oo | AFIPE
D 59 51 51 161 54 ; L AFIP |
E 56 55 51 162 54 R O T ARRE
= 52 54 44 150 50 1. AFIPf -
Total 221 216 199 636 212 O R B
Média / Setor 55 54 50 159 53 _AF/Pf .
Média Final AR I | A RN B -
Conceito TAE | AF . o . AF T TTRE AR e
D o i o S NS . e s M Ly, o




QUADRO X! - ESTILO GERENCIAL E VISAO EMPREENDEDORIAL QUESTAO:

G (N=16)
Ei‘f::rrzss —s INCDUSdTRIi\ , SERVICO COMERCIO |

s s: glhli]jill s: min|o|(p|aqlsultot] %

b

Z?ator X X | x tgt X “‘:t »
alisador - T
Soaisade ; A X | x| x X 14l x| x| x| xIx[5]9 15
Prospector - - >
0

O questionario G, apresentou conforme mostra o Quadro XI acima, o resultado relacionado a

VISAO e 20 ESTILO GERENCIAL para a amostra investigada.
10 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Tomando por base os dados tabelados ap6s as observagoes e mensuragao dos questionarios, foi
possivel chegar-se a resultados muito interessantes como resposta aos problemas levantados. Tais
resultados indicaram, nas empresas amostradas, o predominio de um perfil orientado para o tipo ATIVO
FORTE (AF) e PROATIVO FRACO (Pf) - embora se tenha detectado, em cinco casos, o tipo ATIVO
FORTE (AF), e, em apenas um caso, o tipo PROATIVO FORTE (PF).

Com relagio ao questionario G, verificou-se que as empresas se posicionam nos perfis
ANALISADOR (56%) e REATOR (25%).

A Visio Estratégica a partir da Tomada de Decisio e da Informagao é analisada nas questées C
e D, as quais sdo constituidas de 16 sub-itens cada uma. Cada sub-item tem 5 op¢des de resposta numa
escala atitudinal onde os pesos variam de 1 a 5. Apés tabulacio, utilizou-se a tabela abaixo, para a qual o

valor minimo de respostas possiveis ¢ 16 (16 x 1) e o valor maximo, 80(16x5).

QUADRO XiiI - CLASSIFICAGAO DOS DADOS (IN
a TERVALO DE INTENSI
DA VISAO) - (PARA Q:CaFe N=16) - EM NUMERO DE PONTOS e

CLASSE | SIMBOLO DO | INTENSIDAD E
CONCEITUAL | CONCEITO = RANIENG Pp%rgg&gglé)
0-16 RF Reativa FORTE 8,0
17 - 32 RY/AF Reativa FRACA e Afiva FRACA 245
3; Z gg A/I:/’;*f Ativa FORTE 40,5
- Atva FORTE e Proat ;
o roativa 58,5
65 - 80 PF Proativa FORTE 72,5

Na questio C, onde se avalia o uso da tomada de decisio na organizagao, obteve-se uma média
de 54 (quadro X), o que conceitua essas empresas como Ativa FORTE e Proativa FRACA. Vale salientar
que 68,75% dessas empresas enquadram-se neste perfil enquanto 18,75% podem ser classificadas como

Ativa FORTE e 12,5% como Proativa FORTE (estas empresas estao presentes nos setores industrial e

de servico).



A questao D apresenta dados que avaliam a utiliza¢ao da informagao e experiéncia como recursos
para gestdo estratégica: 56,25% dos empresarios sao de perfil Ativo FORTE e Proativo FRACO; 12,5%
dos empresarios sao do tipo Proativo FORTE ( duas empresas industriais, sendo que uma delas também
enquadrou-se no mesmo tipo na analise da questao C); e 31,25% podem ser classificadas como Ativo
FORTE, A média final do perfil dos empresarios nesta questdo ¢ de 54 (quadro X), o que os classifica
como Ativo FORTE e Proativo FRACO.

Para a avaliacdo do ambiente operacional da organizacio analisou-se o questionario E, que tratou
de varios aspectos organizacionais, desde producio, finangas, pessoal, até marketing. Esta questao
também possui 16 sub-itens com a forma de analise das questdes anteriores.

A partir desta questdo, apurou-se uma média geral de 54 (quadro X), o que prova mais uma vez
a tendéncia empresarial para o tipo Ativo FORTE e Proativo FRACO. Foi constatada na analise desta
questdo a presenca de uma empresa comerciai do tipo Reativo FRACO e Ativo FRACO (28 pontos),
apesar da existéncia de duas empresas do tipo Proativa FORTE. Cerca de 56,25% das empresas
confirmaram a tendéncia para o Ativo FORTE e Proativo FRACA, e 25% para o Ativo FORTE.

Na analise da missiao e dos objetivos, utilizou-se o questionario F, que também contém 16 sub-
itens. Hsta questdo identificou 43,75% de empresarios do tipo Ativo FORTE e também 43,75% de
empresarios Ativo FORTE e Proativo FRACO, com a presenca de um empresario Reativo FRACO e
Ativo FRACO e um Proativo FORTE. A média do questionario I foi 50 (quadro X).

Como pode ser verificado no quadro VII (uma das empresas pesquisadas enquadrou-se no perfil
Proativo FORTE (média 606), enquanto duas empresas foram classificadas como Ativa FORTE.

No setor de servigos (quadro VIII) a média das empresas foi 54, o que as classifica como Ativa
FORTE e Proativa FRACA, apenas uma delas enquadra-se no tipo Ativo FORTE (43,3 pontos).

O comércio teve a média mais baixa (50 pontos), razio que nao foi suficiente para desenquadra-
lo do Perfil Ativo FORTE e Proativo FRACO, apesar da existéncia de duas empresas Ativa FORTE.

Também pode-se observar (quadro X) que na média dos setores econdémicos, o setor industrial
ficou com média superior aos demais, 55, enquanto o setor de servicos com 54, e o comércio com 50.

A média final dos empresarios conquistenses dessa amostra é de 53, o que os classifica como
Ativo FORTE e Proativo FRACO.

A dltima questio apresentada (G - quadro XI) diz respeito a como o empresario conduz seu
negodcio a partir de sua visdao. Utilizou-se os parametros do cicio de Miles-Snow (1978), os quais sao os

seguintes:

e DEFENSORES: empresas que tém o gerente altamente experiente em sua area, porém
bastante limitado, fazendo com que o mesmo nio busque novas oportunidades (VISAO
ATIVA ou RETROSPECTIVA);

e PROSPECTORES: siao aqueles que estao sempre a busca de oportunidades no mercado
(VISAO PROSPECTIVA);



e ANALISADORES: trabalham com reacao produto-mercado — um estavel e outro instavel
(VISAO ATIVA);

e REATORES: sio aqueles que seus gestores percebem as mudancas e desafios, contudo nao
estio aptos para atuar com essas alteracdes (VISAO RETROSPECTIVA).

Silva (1995) baseia-se na tipologia de Miles, Snow (1978) e define trés tipos de empreendedores;

aqueles que possuem:

e VISAO PROATIVA ou PROSPECTIVA, que aproxima-se do PROSPECTOR -
processo que valoriza os elementos do passado, do presente, mas procura concentrar-se em
uma visao futura de negdcios mesmo que seja necessario substituir e/ou destruir a estrutura
organizacional atual, a fim de alcancar 2 MISSAO e os OBJETIVOS definidos e voltados
para os resultados totais desejados;

e VISAO ATIVA, aqueles que reunem os tipos ANALISADOR ¢ DEFENSOR - processo
que representa uma base imediata para decisdo, capaz de apenas valorizar o passado
conhecido e experimentado, mas preferindo manter-se em um nivel intermediario que seja
real para o processo decisério, desde que possa envolver riscos basicamente calculados e
sejam derivados de valores possiveis de serem mensurados e realizar-se com rapidez e no
curto prazo;

e VISAO REATIVA, que enquadra-se como REATOR - processo que representa uma opcao
geréncial fixada na experiéncia passada, factual e familiar tomada como fonte principal para
decisio e como fator critico de sucesso para a gestdo de negodcios em um ambiente
competitivo e que leva o gerente, mesmo percebendo as mudangas ambientais, a nao

responder eficazmente para o sucesso dos negocios empreendedoriais (Silva, 1994).

Segmentando a amostra nos setores industriai, comércio e de servico (quadro XI) pode-se
verificar que na industria estao presentes trés empresarios REATORES e trés DEFENSORES, ou
melhor, a metade comporta-se como Defensores e a outra metade como Reatores. No setor de servigos,
do total de cinco empresarios, quatro enquadram-se no tipo ANALISADOR e apenas um REATOR. J4
no comércio, todos (cinco empresarios) comportam-se de forma ANALISADORA na gestao de seus
negocios.

Analisando, ainda, o quadro XI, verificaremos que nesta amostra 56% dos empresarios foram
considerados ANALISADORES e 19% DEFENSORES, portanto, de VISAO ATIVA; E, 25% do tipo
REATOR, que possuem uma VISAO REATIVA, Na referida amostra nio foi identificado nenhum
empreendedor PROSPECTOR.

Outra observagdo interessante constatada nos dados coletados é que apenas uma empresa
mostrou uma tendéncia para um perfil com VISAO PROAT1VA, mesmo que tenha se classificado no
ciclo da Miles-Snow como DEFENSORA - vale salientar que seu empreendedor ¢ da regidao Sudeste do

pafs.



11 RECOMENDACOES E SUGESTOES

Antes de adotar uma estratégia de atuagdo, o empresario precisa definir qual é a missao da
empresa. A missao orienta e delimita a agio do empreendimento, definindo a que ele se propoe: exprime,
em suma, a razao de sua existéncia. Uma boa defini¢io de missao, portanto, deve contemplar clientes
finais, intermediarios e internos, fornecedores, a sociedade e outros setores envolvidos com a atividade
da empresa.

Um 6timo ponto de partida é mobilizar os colaboradores, dentro da empresa, para a tarefa de
sintetizar a melhor defini¢ao possivel de missao. Antes de mais nada, ¢ preciso definir como a organizagao
vai atuar no mercado.

O negocio de uma empresa pode ser definido como a orientagao especifica de sua atividade
empresarial; aquilo que ela explora, para atender as necessidades do cliente. Consiste na relagao
estabelecida entre produto e mercado.

A definicao do negdcio é necessiria para que todo o pessoal da empresa tenha visio e
compreensao comuns, o que conduzira a uma unidade no direcionamento dos esforgos e investimentos.
A empresa, dessa forma, pode ter visao estreita ou ampliada do negdcio, o que lhe servira de orientagao.

E importante observar que os produtos e servicos comercializados pelas empresas sio, na
verdade, meios pelos quais os clientes satisfazem suas necessidades, seus desejos e suas possibilidades.
Na realidade, o cliente ndo compra produtos ou servicos. Compra a satisfacao de suas necessidades.

Apos a definicio da missao e conhecimento do negbcio é que o empresario deve definir o
posicionamento da empresa em suas relagoes com os setores da sociedade e no seu ambiente de negocios,
fundamental para a manutencdo e crescimento das atividades. Constitui-se isto uma diretriz para as
decisbes tomadas no dia-a-dia. As ideias de missdo e de negdcio da empresa estio contidas na estratégia

empresarial. Planejar estrategicamente traz muitas vantagens, tais como:

e permitir identificar as oportunidades e ameagas;
e permitir a empresa preparar-se para as mudangas;

e ajudar a uma melhor exploragao dos pontos fortes e das oportunidades, e neutralizar os
pontos fracos e as ameacas;

e tornar mais facil a visualizacdo dos problemas internos/externos e das prioridades de solucio,
dando a flexibilidade necessaria aos esforcos empreendidos pela empresa frente as variagoes
do meio;

e canalizar recursos para a area de maiores resultados.

Os wvalores sao conceitos de “certo” e “errado”, “bom” e “ruim”, “importante” e “nao
importante”, que, apds definidos, ajudam a organizacao a saber se a visio de futuro esta na dire¢do
adequada. Caso os valores nao sejam observados, a empresa pode criar uma visao que nao seja ética. Os
valores impedem isto. Assim, é bom que se faca um levantamento dos valores que a empresa possui e

que orientam as a¢oes da mesma.



e Visio de futuro é a imagem viva de um estado futuro ambicioso e desejavel, relacionado com
a maxima satisfacao dos clientes, como diz Filion: Visao é uma imagem projetada no futuro,
ou melhor, uma visao refere-se a onde o empreendedor deseja colocar seu empreendimento.
(Filion, 1993).

Através da explanacdo acima percebe-se a importancia da defini¢do da missio, negbcio e visao
empresariais.

Outra questdo muito importante ¢ o envolvimento dos funcionarios com a empresa, o que podera
gerar satisfacdo e responsabilidade. Um fator dos mais relevantes para o bom desempenho grupai esta
associado ao aproveitamento das contribui¢ées individuais, como dinamica interior que impulsiona o
querer e o assumir determinada agao.

Segundo o SEBRAE (1994), a participagao pode ser definida sob trés aspectos:

Fazer parte: sentimento que as pessoas tém de pertencer a um grupo, organizagao, nagao, causa,
religido, etc.

Tomar parte: acio de construir algo, decidir caminhos, estar presente na reunides, nos
momentos importantes da vida do grupo, da organizac¢ao, da nagio, etc.

Ter parte: sentimento de realizagio pessoal decorrente do aproveitamento de contribui¢io
individual em beneficio do grupo, da organizagdo, da sociedade, da nagdo, etc. Nao se traduz
necessariamente em vantagem material (melhoria de salario, promogao, condi¢bes de trabalho), mas
preenche a necessidade de reconhecimento, prépria da psicologia humana.

O envolvimento grupai garante compromisso com os resultados, significacio para o
empreendimento e cumprimento fiel das decisdes. Ter uma visao mais clara do caminho a ser percorrido
val preencher uma condigdo importante para se obter adesao, espirito de colaboragio, participagao dos
empregados. Estratégia e participacdo andam juntas. Sdo requisitos para se liderar mudancas nas
empresas.

A expressio “empresario de visio” tornou-se corrente para designar quem se preocupa em
conhecer tendéncias da sociedade (em seus cenarios econdémico, social e politico) e pode se colocar em
posicao privilegiada nos negocios.

Com informagao, o empresario organiza sua visao imediata da conjuntura e decide, com mais
seguranca sobre precos, compras, investimentos. O processo de decisao do executivo envolve muito mais
do que andlises de dados, ele engloba o estabelecimento de metas e critérios, a assimilagao de informagao
relevante para as metas e critérios, e o fornecimento de julgamento baseado em experiéncia (Meirelles,
1994).

Essa visao imediata do futuro deve ser renovada constantemente. Estar bem informado é
condicio essencial no mundo dos negécios. F preciso praticar constantemente o exercicio de anlise e

previsao de como se situara o futuro ambiente de negdcios da empresa. Mas nao sé isso: os costumes, o



comportamento das pessoas mudam hoje com velocidade. Vio determinar novos gostos, novas
necessidades. Quanto mais ampliada a visao de futuro, maiores oportunidades ela podera significar.

As empresas investigadas, com algumas diferencas, possuem dificuldades relacionadas com as
colocagoes acima. S6 a vontade empreendedorial ou a existéncia de recursos isolados nao sao suficientes
se a MISSAO nio estiver bem definida.

Na pesquisa de Silva (1995), ficou evidente que a regido sio as pessoas e os lideres de suas
comunidades e ndo as institui¢oes (clima, terreno, aspectos geografico, localizagao, recursos, etc.) e que
o desenvolvimento de negécios ndo depende exclusivamente da vocacio regional. E bem verdade que
cada regido tem suas proprias peculiaridades e seus proprios fatores criticos de sucesso, sejam
geoeconodmicos, sejam agroecondmicos, sejam ainda, socioeconomicos, mas o subdesenvolvimento que
as persegue ou perseguia estava mais atrelado a falta de uma gestao criteriosa e proativa das suas elites e
menos devido a fatores puramente naturais como colocam aqueles que querem se esquivar, por falta de
competéncia, do processo de industrializacdo de cada lugar deste pafs. O vocacionismo regional como
base para a promogao do desenvolvimento econémico e social é puro engodo e nasce de uma visao
politica reducionista nativa e do ja superado determinismo econémico que sempre esteve atrelado ao
comportamento dos lideres de politica e de economia dessas regioes (Silva, 1995).

A pseudo-vocagio, que vem indicando como principal caracteristica da regido conquistense a
orientagao para uma cultura mercantil-artesanal, nio é uma realidade unica, se se considerar o seu
potencial geoecondémico, por exemplo, e a vontade empreendedora de muitos empresarios proativos que
ainda nao foram capazes de se projetar no cenario local e regional.

Tem que se iniciar o FUTURO HOJE. Justamente porque o processo de mudanga pedagogica e
comportamental dos individuos ¢é lento. Qualquer sugestao ou recomendagao derivada de uma pesquisa
como esta nao pode ser imediatamente viabilizada, mas é preciso que se encorajem as elites de
desenvolvimento, os cientistas, os profissionais e os politicos para que eles promovam a exequibilidade
de ideias, invencoes, criagcoes técnico-cientificas, e deixem de lado os discursos desmotivadores, a fim de

que se possa iniciar a alavancagem exigida pelas populagbes regionais.

12 CONCLUSAO

Como resultado dos dados obtidos e das avaliagdes qualitativas feitas a partir do comportamento
empresarial, cabe, para concluir esta pesquisa exploratéria, avaliar qual o conteido das hipoteses
levantadas em relagao aos resultados obtidos. As respostas colhidas foram de suma importancia para a
conclusao do trabalho, inclusive porque possibilitaram o alcance dos objetivos pré-determinados. O
mesmo pode-se dizer do referencial teérico e das ampliagoes introduzidas no sentido de facilitar ainda
mais as avaliagdes necessarias ao que se pressupOs e se definiu como objetivos. A analise dos resultados
mostrou que, na sua forma gerai, o problema foi respondido e as hipoteses levantadas inicialmente niao

foram comprovadas em sua totalidade.



A hipétese inicial preconizava um perfil Reativo com algumas tendéncias para o Ativo e os dados
analisados mostraram que o Perfil ¢ ANALISADOR, tendendo a ser ATIVO quando se realiza o
cruzamento das questdes relativas 4 VSSAO com aquelas referentes ao PERFIL. O resultado mostrou a
predominancia de empresarios ANALISADORES, que procuram manter uma linha estavel, enquanto
acompanham as novas alteragdes do mercado (56%) e que portanto nao sabem identificar oportunidades
mercadologicas.

A VISAO predominantemente ATIVA pode ser observada, visto que 62,5% das empresas
determinam objetivos de crescimento, e, desse total, 31,25% projetam suas atividades para até dois anos
e apenas 18,75% nao projetam objetivos de crescimento para um tempo determinado; isso vem confirmar
o Perfil Ativo FORTE e Proativo FRACO do empresario da zona leste de Vitéria da Conquista, o que
pode ser capitalizado para promover o desenvolvimento da Regiao e do municipio.

Como observado nas pesquisas anteriores (Silva, 1995; Patez, 1995), esse empresario fortemente
Ativo e fracamente Proativo (62,5% dos entrevistados desta pesquisa) justifica o tipo de comunidade
aberta as mudangas, apesar de esta ainda encontrar-se em nivel intermediario.

Em decorréncia dessas conclusoes, os pressupostos apresentados no Projeto de Pesquisa niao
foram confirmados. O pressuposto secundario dizia que os empresarios utilizavam como parametros
para a tomada de decisao informacdes (ultra)passadas, sem valorizar as informagdes ativas e prospectivas,
além de terem um grau de conhecimento orientado, muitas vezes, para o passado. Este pressuposto nao
foi verificado neste Estagio Pesquisa, conforme se percebe na andlise das respostas, as quais indicam que
os empresarios sio mais ATIVOS que REATIVOS quando lidam com as informagées e com o processo
decisorio.

Estas proposices também tém como objetivo promover a geracao de novos questionamentos e
de hipéteses de trabalho para um posterior estudo. Ou seja, este estudo abre caminhos para o
levantamento de novas hipéteses, as quais poderao ser trabalhadas com uma amostra maior de empresas,
fato que possibilitara uma avaliagdo mais precisa a partir dos dados entao obtidos.

Portanto, os empresarios da Regido Leste de Vitéria da Conquista apresentam um relativo
potencial empreendedor ATIVO FORTE e PROATIVO FRACO, que, adicionado a vulnerabilidade
razoavel do ambiente local, torna-se importante fator para a viabilizagio do desenvolvimento da

comunidade.
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RESUMO

O tema escolhido procurou explorar a visao dos empresarios de micro e pequenas empresas
comerciais, industriais e prestadoras de servigos, localizadas na Regiao Leste de Vitéria da Conquista. O
resultado obtido mostrou um relativo potencial empreendedor ATIVO FORTE e PROATIVO FRACO,
e um perfil do tipo ANALISADOR. Este trabalho veio atender as normas do Estagio Obrigatério do
Curso de Administragiao para obtencao do grau de bacharelado da Universidade Estadual do Sudoeste
da Bahia - UESB, em forma de Estagio-Pesquisa, assim como atender as necessidades do NEPAAD e
da comunidade empresarial em conhecer um pouco mais da visao empreendedora e o perfil

empreendedorial dos empresarios de micro e pequenas empresas locais.

PALAVRAS-CHAVES: 1) Estagio Supervisionado; 2) Visio Empreendedora; 3) Perfil

Empreendedorial; 4) Micro e Pequenas Empresas; 5) Administracio de Empresas.

ABSTRACT

The selected subject intended to explore the entrepreneut's vision of micro and smail-sized
commercial, industrial and service enterprising, situated on the East Area of Vitoria da Conquista. The
achieved results showed a relative STRONG ACTIVE and WEAK PROACTIVE entrepreneur
potentials, and a ANALYZER profile. This research work attempted to satisfy the Business Course in
the Universidade Estadual do Sudoeste da Bahia - UESB requirements in order to obtain the Bachelor

degree.



UNITERMS: 1) Supervised Training; 2) Entrepreneurship-vision; 3 Entrepreneurial profile; 4) Micro

and Small-sized enterprise; 5) Enterprise Administration.



