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RESUMO Este trabalho procurou tracar o perfil do empreendedor do pequeno comércio varejista da
cidade de Parintins, cadastrado no setor de terras e arrecadacdo na categoria de minimercado. Para
isso foi necessario realizar aplicagdo de questionario com o objetivo de obter informacgdes para serem
analisadas a partir do cruzamento com as consideragdes tedricas de autores que caracterizam
atitudes empreendedoras e definem o perfil empreendedor. Foi feita entrevista com 13 (treze)
empreendedores dos quais foram captados dados relativos ao comprometimento e determinacao,
obsessdo pelas oportunidades, tolerdncia ao risco e incertezas, criatividade e habilidade de
adaptacdo, motivacdo e superagdo, lideranca e forma de pensamento para avaliar se o
empreendedor esta ou ndo condicionada ao meio. Ao final, foi possivel observar qual o perfil e qual a
postura desses empreendedores frente ao seu empreendimento e frente aos seus concorrentes.
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Profile of Entrepreneurs of Small Retail at Amazon: The Case of minimarkets
Parintins AM

ABSTRACT This study sought to profile the entrepreneur of small retailers in the city of Parintins,
registered in the sector of land and collection in the supermarket category. For it was necessary to
conduct a questionnaire with the purpose of obtaining information to be analyzed from the intersection
with the theoretical considerations of authors entrepreneurial attitudes that characterize and define the
entrepreneurial profile. Interview was conducted with 13 (thirteen) of entrepreneurs who were captured
data on the commitment and determination, obsession with opportunities, tolerance for risk and
uncertainty, creativity and ability to adapt, overcome and motivation, leadership and way of thinking to
assess whether the entrepreneur is or is not limited to the middle. At the end, it was observed that the
profile and what the attitude of entrepreneurs front of his competitors.

Keywords: trade, entrepreneur, entrepreneurship.

INTRODUCAO

Historicamente sabe-se que desde o inicio dos terapoomem, em busca de suprir suas
necessidades basicas, teve como atividades plimeiga@ca € a pesca, e em seguida dedicou-
se a agricultura, ao artesanato, a producdo deotecéntre tantas outras atividades. Todas
essas aclOes destinavam-se ao consumo préprio, negeréeicoamento dos meios de
producdo trouxe como consequéncia o0 surgimentoxdedentes que, ao invés de serem
descartados, se transformam em moeda de trocargautps diferentes o que deu inicio ao
escambo e que por sua vez proporcionou o inicratica comercial (ASCAR, 2010).

ApoOs o surgimento das moedas, vieram 0s bancagoedpds iniciou-se 0 processo
de distribuicdo e abastecimento das comunidadesfuBgdo desse crescimento e de novas
necessidades o comércio precisou adequar-se asngasgdaentdo com o advento da
diversificacdo na forma de atendimento a client&lagiram a especializacdo e segmentacao
de mercado. Surgem a<sroceryStor$ especializadas apenas na venda de alimentos
(ASCAR, 2010), e em seguida aSéneral Storés que comercializavam uma variedade de
produtos principalmente nos Estados Unidos e laegkat Vieram as estradas de ferro e com
elas as empresas de comercializacdo por meio ddogate com o surgimento dos
StreatCars,bondes elétricos, 0 comércio varejista descentidlse estabelecendo-se ao
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longo de trilhos, fazendo surgir os primeiros aesitcomerciais de bairros. Logo apos a
Revolucao Industrial em 1912, os Estados Unidoggaem a Cash and Carrya primeira
loja com atendimento por autoservico do mundo (BM\M997).

Segundo Benites e Spanhol (1994), no Brasil, ojwasargiu apenas na segunda
metade do século XIX. Anteriormente a esse peritmttas as vendas, ou trocas comerciais,
eram realizadas individualmente, e de forma bastawnidimentar, por comerciantes
empreendedores que viajavam por diversas cidadgsmidonegociando seus produtos que
para a época eram bastante diferenciados. E tamfiénam que:

O comeércio varejista era considerado uma atividpdaco
capitalizada e de baixo valor agregado, a quakat& méao-de-obra
numerosa e pouco qualificada. Esse conceito evalgiumaneira
significativa nos ultimos 30 anos, principalmenteque diz respeito a
adicao de valor. Até a década de 80, a industrieatieformacéao era a
coordenadora das relagbes entre 0s agentes dasascaagro
alimentares. No entanto, devido a proximidade coroonsumidor
final e a capacidade em agregar valor aos prodateatejo alimentar
passou a assumir um papel dominante no relaciortangrire 0s
agentes, mostrando sua forga, sobretudo, nas desdepntratuais.

Segundo KOTLER (1993) o varejo inclui todas asiddigtes envolvidas na venda de
bens ou servicos diretamente aos consumidores fya@a uso pessoal, ndo importando quem,
como e onde séo vendidos.

Com os avancos tecnoldgicos, a globalizac&o e rauahelo mercado a importacao, o
empreendedorismo ganha cada vez mais espaco ro.\@selojistas precisam investir para
atender ao novo perfil do consumidor, mas néo basimente investir, foi preciso investir de
forma calculada assumindo os riscos da atividade.

De acordo com Dimenstein (2002) um estudo realizeda Global Entrepreneurship
Monitor, mostra que o Brasil estd caindo no rankimgrnacional do empreendedorismo,
onde ocupava o primeiro lugar em 1999 quando aupssdpi realizada pela primeira vez, e
em 2007 ocupava o nono lugar. No entanto, o p&is algumas posicdes quando é avaliado
pelo motivo o qual as pessoas sdo levadas a atrinegocio: empreendedorismo por
necessidade. A situacao atual em que se encordraificuldade em encontrar trabalho, as
demissdes e desejo de se tornar seu proprio ahefenotivacdo de 55,4% das pessoas que
iniciam um novo negécio, o que faz do Brasil o paos a maior taxa de atividade por
necessidade (7,5%) dos 37 paises estudados, dibamn a ultima pesquisa. E diz ainda
que:

Segundo o estudo, o empreendedorismo por necesselade a
ser maior entre os paises em desenvolvimento, "asdgficuldades
de inser¢do no mercado de trabalho levam as pessdasscar
alternativas de ocupacao”. De acordo com o levagrtiéondo GEM,
0S grandes entraves para as micro e pequenas @s\@sH$io no
acesso e no custo do capital necessario; na eleaagia de tributos e
exigéncias fiscais e legais; na capacitacdo pgestio do negocio e
no fato de que politicas e programas dedicadostmr 8d0 serem
adequados a realidade do empreendedor.(Dimen26£8)

JUSTIFICATIVA
Segundo a CONCLA (Comissao Nacional de Classifwacatravés do instrumento de
padronizacdo nacional dos cédigos de atividadeGeoma o0 CNAE (Classificacdo Nacional

de Atividades Econémicas), ha uma classificacda fmatos os agentes econémicos que estao
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engajados na producdo de bens e servicos, podemudpreender estabelecimentos de
empresas privadas ou publicas, estabelecimentésokag, organismos publicos e privados,
instituicdes sem fins lucrativos e agentes autérsofpessoa fisica).

A tabela de codigos e denominacdes da CNAE foiadftada mediante publicagdo no
DOU - Resolugbes IBGE/CONCLA n° 01 de 04 de setermdw 2006 e n°® 02, de 15 de
dezembro de 2006, onde os estabelecimentos do ciomvé@rejista de mercadorias em geral,
com predominancia de produtos alimenticios, mini@&os, mercearias e armazeéns Sao
identificados pelo cédigo 47.12-1-00

Em Parintins existe cerca de 120 (cento e vintepreemdedores cadastrados na
categoria de pequeno comercio varejista, onde 2ftejvdestes estdo na subcategoria
“minimercado”, de acordo com o setor de arrecadad@mancas do municipio. Alguns desses
estabelecimentos cadastrados encontram-se inakvinsportante identificar qual o objetivo
inicial dos proprietarios, quais 0s principais peoflas que levam alguns a inatividade em
Parintins e de que forma outros conseguem a penuian@ mercado.

Inovacao é a caracteristica principal do empreeasrigedo, dessa forma, tracar o perfil
do empreendedor é essencial para o conhecimentocal@teristicas do negocio e
compreensao do seu andamento.

OBJETIVO GERAL:
Este artigo tem como objetivo tracar o perfil dopesendedor de minimercado do
pequeno comércio varejista da cidade de Parintins.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

. Identificar o perfil do empreendedor no ramo de émo varejista da
categoria minimercado na cidade de Parintins.

. Identificar possiveis deficiéncias e/ou vantagemdacionadas a esses
empreendedores.

METODOLOGIA
Método € o conjunto das atividades sistematicagcmmais que, com maior seguranca e
economia, permite alcancar o objetivo — conheciogenrélidos e verdadeiros - tracando o
caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliasddecisdes do cientista, Marconi &
Lakatos (2005, p. 83).

Minayo (2003, p. 16-18) diz que a pesquisa qualdat

Trata-se de uma atividade da ciéncia, que visanategdo da
realidade, mas que se preocupa com as ciénciaissean um nivel
de realidade que ndo pode ser quantificado, trabdth com o
universo de crengas, valores, significados e ouirosastrutos
profundos das relagbes que nao podem ser reduzaélos
operacionalizacdo de variaveis.

Tomando como base 0s conceitos metodologicostrab@ho possui uma abordagem
qualitativa a fim de sabermos qual o perfil do esepdedor do pequeno comércio varejista
da categoria minimercado da cidade de Parintirssimaidentificar as possiveis deficiéncias
ou vantagens, relacionando o tipo de empreendemtor @ desempenho do seu negécio e
apontando acdes positivas ou negativas relaciorsaxtasntrevistados.



De acordo com Vergara (2009) a pesquisa é claaddiem relacdo a dois aspectos:
quanto aos fins e quantos aos meios. Quantos aa@ss,mee pesquisa sera de campo e
bibliogréfica.

Serd de campo por haver a necessidade de coletirs ddiretamente nos
estabelecimentos cadastrados no Setor de Terrasaflacdo e Financas de Parintins. A
pesquisa de campo, Segundo Ruiz (1996, p.50), stensa observacao dos fatos tal como
ocorrem na coleta de dados e no registro de vasigwesumivelmente relevantes para
ulteriores analises. E preciso ir até os donosedtabelecimentos em busca de informacoes,
analisa-las posteriormente e assim ter dados sofes para uma analise segura.

Associada a pesquisa de campo, também iremosautda pesquisa bibliografica ja
que muitas informacfes a serem utilizadas encorgmrdisponiveis por meio de outros
trabalhos e pesquisas ja realizadas em relacdonpoeendedorismo na area varejista. Para
Marconi & Lakatos (2009, p.43,44), “A pesquisa tugtafica ou de fontes secundarias [...]
trata-se de levantamento de toda a bibliografigpyhlicada, Sua finalidade é colocar o
pesquisador em contato direto com tudo aquilo @uesgcrito sobre determinado assunto,
com o objetivo de permitir ao cientista “o refongaralelo na analise de suas pesquisas ou
manipulagéo de suas informagdes”.

Segundo Vergara (2009, p.42) a pesquisa descrék@de as caracteristicas de
determinada populacdo ou de determinado fendbmesate Rambém estabelecer correlagbes
entre variaveis e definir sua natureza. Nao teranepromisso de explicar os fenébmenos que
descreve, embora sirva de base para tal explic&s®e tipo de pesquisa sera utilizado por
haver a necessidade de descricdo das caracteridisaempreendedores entrevistados, bem
como a definicdo do seu perfil relacionado comsedgenho do seu negdcio.

De acordo com Marconi e Lakatos (2005, p.165) a samoé uma parcela
convenientemente selecionada do universo (popytagé@omn subconjunto do universo.

Vergara (2009, p.46) diz que:

Populacdo ndo o numero de habitantes de um looalp ;@
largamente conhecido o termo, mas um conjunto @enezitos
(empresas, produtos, pessoas, por exemplo) queugIssas
caracteristicas que serdo objeto de estudo. P@uulapostral ou
amostra é uma parte do universo (populacédo) esleolbegundo
algum critério de representatividade.

Para a realizacdo desta pesquisa, 0 universo &boargera o conjunto de
empreendedores no ramo de pequeno comercio varefiagtastrados no setor de terras,
arrecadacdo e financas na cidade Parintins. A amosmpreendera somente os que estdo
devidamente registrados na categoria de minimercguais existem também outros
estabelecimentos cadastrados em outras categ@&zapie também praticam atividades
varejistas na cidade.

Aos componentes da amostra sera aplicado um forimaldim de obter o maximo de
informacfes relativas a questbes como comprometonen determinacdo, visdo de
oportunidades, motivacao e superacéo, lideran@ateia aos riscos e incertezas. Marconi e
Lakatos (2005, p. 167) explicam que a coleta de@sl&duma etapa da pesquisa em que se
inicia a aplicagédo dos instrumentos elaboradossedtamicas selecionadas, a fim de se efetuar
a coleta dos dados previstos. De acordo com Ve(gaf0) o formulario é apresentado por
escrito, e € o entrevistador quem assinala asstspque o respondente da de forma oral.

De acordo com Vergara (2009) os dados podem sadtde forma estatistica e ndo
estatistica. De forma estatistica pode-se destaanélise da variancia, correlacdo, regressao,
etc. De forma nao estatistica o que se desta@nélise de contetudo, que nada mais é do que
apresentar os dados de forma bem estruturadaiséalue.



Essa pesquisa demandara de andlise ndo estati®scadados coletados serdo
relacionados as informag¢@es da tabela um onde dstiwitas as principais caracteristicas do
empreendedor.

REFERENCIAL TEORICO

A primeira definicho de empreendedorismo € creditad Marco Polo, quando tentou
estabelecer uma rota comercial para o Oriente fidtmaim contrato das mercadorias de um
Capitalista assumindo assim os riscos fisicos eciemais, de forma ativa, enquanto que o
dono dos produtos assume um risco de forma padéavllade Média, o empreendedor deixa
de assumir riscos e passa a gerenciar grandeggsraje producdo principalmente com
recursos provenientes do governo do pais. No sé{dlg surge a relacdo entre assumir
riscos e o empreendedorismo, bem como a criacAdedno empreendedorismo que
diferencia o empreendedor do capitalista. Mas stenea século XVIII, com o inicio da
industrializacdo € que capitalista e empreendemtant complemente diferenciados, Dornelas
(2001).

Uma definicdo de empreendedor que atende a atdal&a de Dornelas (2001), que o
define como aquele que detecta uma oportunidad&a eum negoécio para capitalizar sobre
ela, assumindo riscos calculados, ou seja, cria atiyo mediante a identificacdo de uma
oportunidade de obter rentabilidade, e é cientqueprecisa ser ousado, calcular 0s riscos,
ter total dedicacao e persisténcia na atividadesgqyaopde a fazer para alcancar os objetivos
pretendidos.

Apesar de ser objeto de estudo ha bastante termpapeb do administrador ainda deixa
davidas quando comparado com o empreendedor. Ddacom a abordagem classica de
Fayol a arte de administrar, focada na impessaid@rganizacdo e hierarquia, esta
concentrada nos atos de planejar, organizar, deigiontrolar. O empreendedor de sucesso,
além dos atributos de um bom administrador, posarscteristicas pessoais, sociolégicas e
ambientais que vao além de uma visdo administrgfidanelas, 2001).

Um empreendedor tém a habilidade de implementas senhos e a visdo de futuro
para seu negoécio e sua vida. Ele sabe tomar decis@®m seguranca na hora certa e
implementa suas acdes rapidamente. Faz a diferexglora ao maximo as oportunidades, é
determinado, dinamico, dedicados, otimista e apado pelo que faz. Como sao
independentes e constroem o préprio destino, gerdabBros empreendedores ficam ricos, nao
gue isso seja 0 seu principal objetivo, mas porajueditam que o dinheiro é conseqiéncia
do sucesso de seu negocio. (Dornelas, 2001).

O comeércio brasileiro esta passando por um mon@ofuicio ao crescimento de bons
empreendimentos. As novas tecnologias e seus asjaacglobalizacdo e a abertura do
mercado a importacdo possibilitaram ao publico eoehas modernidades do universo e os
produtos mais variados. O consumidor de hoje étethor informado, mais consciente dos
seus desejos de compra e estd sempre atento aodirgdios, ficou mais exigente, tanto no
que se refere a qualidade dos produtos, quanto tandimento. Essas mudancas
revolucionaram a forma de o empresariado gerir Begécio, 0 que provocou a
profissionalizacdo e, por consequéncia, a evolulfigamo dos mais diversos setores do
mercado varejista (Bostman, 2009).

Nos ultimos anos ocorreram, transformacgdes ecora@@ntae impactaram de maneira
significativa no setor varejista. Até meados de4l@9inflagéo brasileira era bastante elevada,
dessa forma permitia que as organizacdes, com riagiladade, repassassem 0s custos com
prejuizo para os consumidores. Porém, hoje, cornuagflexibilidade dos precos, maior
exigéncia por parte dos consumidores, e a redugdanédrgens de lucro a realidade € bem
diferente.

Algumas pesquisas ja detectaram que o consumidda rseus habitos e preferéncias
guando sao influenciados por aspectos culturai®ogo-®condmicos que determinam as

caracteristicas gerais e aquelas relacionadasvabde conhecimento respectivamente. Em
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relacdo a produtos alimenticios, hoje muitos comdores ja ndo compram mais
simplesmente pelo prazer, mas pela qualidade murtak e propor¢cdo da capacidade de
prejuizo a saude que aquele produto pode possuinuEros casos podemos citar as questdes
ambientais e de preservacao a natureza. (Buentindjaéato, 2007).

Tendo em vista 0 maior grau de pessoas instruidaociedade em que vivemos, é
preciso que o empreendedor, a fim de satisfazeeesssidades do novo consumidor, esteja
sempre em busca de novos conhecimentos e atentivas exigéncias do mercado, ou seja,
se desvencilhar dos conceitos antigos e romper adrdesafios da nova sociedade. Peter
Drucker (2005, p. 361) diz que:

Em uma sociedade empreendedora, os individuosnéaineum
enorme desafio, desafio este que precisam exptorap sendo uma
oportunidade: a necessidade por aprendizado e eradipado
continuados.

E em relacéo a sociedade tradicional diz o seguinte

Na sociedade tradicional, era possivel supor,siganha que o
aprendizado chegava ao fim com a adolescénciag onais tardar,
com a idade adulta. O que n&o se havia aprendidedao dos vinte e
um anos de idade, jamais se aprenderia. Mas, tambéque era
aprendido até mais ou menos 0s vinte e um anocdade ipoder-se-ia
aplicar, sem nada mudar até o resto da vida. NesgaEsicOes € que
se baseava 0 aprendizado tradicional, o oficio idi@thl, as
profissdes tradicionais, bem como o0s sistemas dacagéo
tradicionais e as escolas. Os oficios, as profsssds sistemas de
educacdo e escolas sdo ainda, de um modo gerahdossnessas
suposicdes. Existiam sempre, naturalmente, as @esgecalguns
grupos que praticavam o aprendizado e o reaprataizantinuados

(..).

Alguns estudos tém apontando o empreendedorismo panticipante na contribuicao
do desenvolvimento regional. Dessa forma, as inglies de ensino e 6rgdos governamentais,
como bancos e o SEBRAE, promovem ac¢des como cridedacubadoras, capacitacao e
orientacdo voltada para a inicializacdo ou geremerdo de pequenos negocios, projetos e
financiamentos a longo prazo e baixos juros paesemvolver o perfil empreendedor dos
individuos (Schmidt, Bohnenberger, 2009

Dornelas (2001) caracteriza os empreendedorescgesuconforme a tabela a baixo:

Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Caracteristica Descri¢do das qualificacdes

Séo Eles tem visdo de como sera o futuro para o sedcigeg sua vida, e 0 mais
visionarios importante: eles tem a habilidade de implemergas sonhos.
Sabem tomar Eles ndo se sentem inseguros, sabem tomar as eeceias na hora certa,

decisdes principalmente nos momentos de adversidade, e mgrleam suas agdes
rapidamente sendo isso um fator-chave para oUEE$S0.

Fazem a Sabem agregar valor aos servi¢os e produtos gaeasnlno mercado

diferenca

Exploram ao Para a maioria das pessoas, as boas idéias sdelataque as véem
Maximo as primeiro, por sorte ou acaso. Para os visionamsseMmpreendedores), as
oportunidades boas ideias sdo geradas daquilo que todos podemmasmao identificaram
algo pratico para transforma-las em oportunidaade, rpeio de dados e
informacdes. O empreendedor € um eximio identiicate oportunidades,
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sendo um individuo curioso e atento as informacgpes sabem que suas
chances melhoram quando seu conhecimento aumenta.

Séao Eles implementam suas acdes com total compromeimétropelam as

determinados adversidades ultrapassando os obstaculos, com amade impar de “fazer

e dinAmicos  acontecer”. Mantém-se sempre dinamicos e cultivartoanconformismo
diante da rotina,

Sédo dedicados Eles dedicam 24h por dia, sete dmsspmana, ao Seu negqcio.
Comprometem o relacionamento com amigos, com diéamiaté mesmo
com a prépria saude. Sao trabalhadores exemplacesiteando energia pra
continuar mesmo quando encontram problemas peigefr8ao incansaveis
e loucos pelo trabalho.

Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Caracteristica Descri¢do das qualificacdes

Sdo Otimistas Eles adoram o trabalho que realizam. E é esse aongue fazem o principal
e apaixonadoscombustivel que os mantém cada vez mais animadagoeleterminados,

pelo gue tornando-os os melhores vendedores dos seus pso@uBErvicos, pois
fazem sabem como ninguém, como fazé-lo
Sao Eles querem estar a frete das mudancas e sereomas dio proprio destino.

independentes Querem ser independentes em vez de empregadosnguagar algo novo e
e constroem o determinar os proprios passos, abrir os prépriesirdeos, ser o proprio

proprio patréo e gerar empregos.
destino
Ficam ricos Ficar rico ndo é o principal objetivaisempreendedores, eles acreditam que

o dinheiro é consequéncia do sucesso dos negocios.
Séo lideres e Os empreendedores tem senso de lideranca incomém.a8orados e
formadores de respeitados pelos seus funcionarios, pois sabeonizaalos, estimula-los e

equipe recompensa-los, formando um time em torno de die@aque para ter
sucesso dependem de uma equipe de profissionajsetemes.

Séo bem Os empreendedores sabem construir uma rede deaontze os auxiliam

relacionados no ambiente externo da empresa junto a clientesededores e entidades de

(networks) classe.

Séao Os empreendedores sabem obter e alocar os recuedesiais, humanos

organizados  tecnoldgicos e financeiros, de forma racional pracdo o melhor
desempenho para o negacio.

Planejam, Os empreendedores de sucesso planejam cada passo aegocio, desde o

planejam, primeiro rascunho do plano de negocios até a apesE do plano aos

planejam investidores, definicdo das estratégias de maigketinnegocio etc., sempre
tendo como base a forte visdo de negdcio que possue

Possuem S&o sedentos por saber e aprendem continuamergesgbem que quanto

conhecimento maior o dominio sobre o ramo de negdcio, maiors@éachance de éxito.
Esse conhecimento pode vir da experiéncia praieanformacdes obtidas
em publicacdes especializadas em cursos, ou mesmoonselhos de
pessoas que montaram empreendimentos semelhantes.

Assumem Talvez essa seja a caracteristica mais conhec&lardpreendedores. Mas, 0
riscos verdadeiro empreendedor é aquele que assume mstoglados e sabe
calculados gerenciar o risco, avaliando as reais chances aEsso. Assumir risco tem

relacdo com desafios, e para o empreendedor, quaity 0 desafio mais
estimulante sera a jornada empreendedora.
Criam  valor Os empreendedores utilizam seu capital inteleqiaed criar valor para a
para a socieda-sociedade com a geracao de empregos, dinamizaextmamia e inovando,
de sempre usando sua criatividade em busca de solpgbasnelhorar a vida
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das pessoas.

Fonte: Dornelas (2001).

Segundo Dornelas (2001) o empreendedor ndo acaaliar para os outros e sente a
necessidade de ser independente. Dessa forma digp§e a assumir riscos calculados e a
dedicar a maior parte do seu dia durante toda arszem funcdo do desenvolvimento do seu
negocio. Alguns ingredientes como dinheiro, muitdhélho e uma boa idéia precisam fazer
parte da sua “formula” para obtencdo de sucesstém disso, deve pesquisar o suficiente
para que seu negdcio ndo seja implementado no ntorim@portuno ou no lugar errado. E
sensato, implementa suas idéias, assume riscos part@da sua aventura empreendedora,
porém calculadamente; € criativo e sua criatividadmduz a inovagdo, que € uma das
principais caracteristicas do empreendedorism@lmente ndo se contenta com a criacao de
apenas um negocio e esta sempre pensando em umfonoa de fazer a mesma coisa.

ANALISE DOS RESULTADOS

Aqui sera demonstrada a andlise e os resultadpsstpiisa realizada com os empreendedores
cadastrados no setor de terras e arrecadacaoedpigatminimercado no comercio varejista
da cidade de Parintins. Foi feita entrevista com (@&ze) empreendedores de
estabelecimentos diferentes com a finalidade detacamformacbes relativas ao
comprometimento e determinacdo, obsessdo pelagupmades, tolerancia ao risco e
incertezas, criatividade e habilidade de adaptag@uiivacdo e superacao, lideranca e um
pequeno teste de pensamento convencional paraaravedi a forma de pensar do
empreendedor estad ou ndo condicionada ao meio.i¥swlaom o objetivo de tracar o perfil e
identificar os possiveis problemas e vantagensiogladas a forma de agir e pensar desses
empreendedores em relacdo ao seu negocio.

Identificagao dos entrevistados.

A maioria dos empreendedores entrevistados podadeiacima de trinta anos, o que indica
gue nesse seguimento de minimercado do pequenor@omvarejista ndo existem muitos
jovens empreendedores em Parintins; 64% delesigdasie acima dos 40 e 57% do total ja
esta nesse ramo de atividade a mais de dez ar@®. ddssas caracteristicas foi observado
que:

1. Dos entrevistados 42% possuem outro empreentbmeBornelas (2006) diz que
uma das caracteristicas do empreendedor de su€aps® ele nunca se contém em possuir
apenas um empreendimento, mas esta sempre emdmuscaas oportunidades e formas de
empreender novos negocios.

2. Desses 42%, todos possuem imdével para alugoe pousada, casas ou kit nets. —
Parintins € uma cidade muito conhecida nacional internacionalmente, porém a grande
visdo em construir um imovel para alugar na cidesi& relacionada menos ao potencial
turistico e mais aos ganhos referentes ao periodeedtival Folclérico, quando € possivel
ganhar em uma semana praticamente o que se amiacadaum ano de aluguel. Muitas
pessoas mantém seus imoéveis fechados o ano ietsisaalugam no periodo da festa do Boi-
Bumba.

3. A pesar de 79% dos entrevistados possuirem deisinco anos no ramo da
atividade de minimercado, seus estabelecimentopesfitenos e sem muita variedade — Para
Dornelas (2006), o empreendedor tem visdo de c@ra futuro para o seu negdcio e sua
vida, e 0 mais importante, ele tem a habilidadermg#gementar seus sonhos. Os entrevistados
com idade mais avancada ndo mostraram interesseingfementar mudancas ou
desenvolvimento ao seu negocio, jA 0s mais jovef@maram ter sonhos e planos de



aumentar porém reclamam, em sua maioria, da fataedurso financeiro e espaco para
ampliacao.

4. Os estabelecimentos com carater mais moderngdespessoas com uma faixa etaria
entre 29 e 38 anos — Agregar valor ao produto ouceeoferecido € fundamental pra fazer a
diferenca diante da concorréncia existente no rderc&egundo os dados coletados as
pessoas mais jovens prezam mais pela diferencitag@to, na qualidade e variedade dos seus
produtos quanto na questéo estética do seu estaetdo.

Comprometimento e determinacéo.

Mais de 70% se acham bons no que fazem, consideraar sempre as melhores decisdes e
estdo constantemente comprometidos com as atigdade negdcio. A maioria dos
entrevistados se julga obstinado em um grau eben® e “excelente”, porém alguns deles
ainda tém duvidas em relagdo a sua capacidadegdeasgea em suas atitudes decisorias, a
pesar disso consideram-se disciplinados e dedicaalgse fazem.

Segundo Dornelas (2001), o empreendedor de sucéss@e sente inseguro, sabe
tomar as decisdes certas na hora certa, principéémes momentos de adversidade, séo
hé&beis na resolucdo de problemas e implementamagd@s rapidamente, sendo iSso um
fator-chave para o0 seu sucesso. 21% dos entredsstsmsumiram possuir certa deficiéncia na
questao de resolucédo dos problemas quando afirfhanserem t&o persistentes, julgando-se
em um grau entre “regular” e “fraco”, mesmo assjoendo a questao € atingir metas, com
apenas um dos entrevistados pensando de forma&rddertodos os outros deram resposta
positiva em relacdo a estar dispostos a fazer akjponde sacrificio a fim de atingir suas
metas, envolvendo-se totalmente na atividade gsendelve.

Estar atento as oportunidades.

Metade dos respondentes informaram que procurantdenecimento, alguns de forma
aprofundada, sobre as necessidades dos seus sli€@deoutros 50% ndo deram tanta
importancia ao quesito; quase metade deles, 36%,asédmpanham com freqUéncia as
mudancas que o mercado sofre. Segundo Dornela€)(200

Empreendedores sdo sedentos por saber e aprendem
continuamente, pois sabem que quanto maior o dora@fire o ramo
de negdcio, maior é a sua chance de éxito. Esdeeciomento pode
vir da experiéncia préatica, de informacgfes obtidas publicacdes
especializadas em cursos, ou mesmo de conselhgesd®as que
montaram empreendimentos semelhantes.

Essa situacao alia-se aos fatores que fazem comi9§@edos minimercados visitados
sejam pequenos e possuam pouca variedade. A pmssa;, dom excecado de 14% dos
entrevistados, eles afirmam procurar sempre sagistas necessidades dos clientes visando a
relacdo de dependéncia existente com estes.

Tolerancia ao risco, ambiguidades e incertezas.

Todos, sem excecdo, responderam analisar sua®eeaeates de fechar qualquer negocio,
porém, apenas 21% deles afirmam com segurancdarat@iriscos a fim de minimizéa-los.
Em sua maioria também sédo inconformados com asgt@zees e falta de estrutura, porém séo
tolerantes a realidade e procuram sempre conterneacoes de conflito e stress para néo

deixar ma impressao e afastar seus clientes. Bsvadinecessario ter habilidade de resolver
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problemas e implantar solugbes, mas somente 29%taafi com seguranca possuir essa
capacidade.

Criatividade, autoconfianca, e habilidade de adapigéo.
Todos os entrevistados afirmaram pensar de madiégente dos outros, porém nem todos
eles acham com firmeza que a sua forma de ver cach@le a maneira de conquistar o cliente
é diferenciada, ou seja, apenas 21% afirmou tdarar diferente dos outros que estdo no
mesmo ramo a fim de conquistar mais clientes.

O objetivo de crescer e desenvolver o negocio éepsamento de 93% dos
entrevistados que se julgam habeis em se adaptaves situacdes, porém apenas 57% do
namero total dos entrevistados diz ndo ter medaldar em algum momento.

Motivacao e superacao.
Em relacdo & metas e resultados, 71% informaram femados nos planejamentos
estabelecidos e no acompanhamento dos resultadosputros 29% afirmam né&o
estabelecerem nenhum tipo de meta ou acompanhanmesgmo assim, com excegao de
apenas um, todos os outros tem objetivo de obésicicnento e melhores resultados, mesmo
gue uns em maior grau que 0S outros.

Apenas 21% dos entrevistados dizem preocupar-se status e poder, 50% séao
seguros de sua autoconfianga, cientes de suas ferf@quezas, e também afirmam com
seguranca ter senso de humor e manter-se sempraneados.

Lideranca.
Mais de 75% dos respondentes informa ter iniciagvgpoder de autocontrole. Todos
acreditam que transmitem integridade e confialdidpara os seus clientes e funcionarios,
apenas um deles ndo se sente seguro em relacé® @uestao quando se auto avalia com um
grau “regular”.

Para ser um lider é necessario conhecer os seoisaalos e para isso saber ouvir e
ser paciente sdo caracteristicas fundamentais. ig&¥maram ndo serem tao pacientes, a
pesar disso quase todos, com excecao de apenagsafioisam saber construir times e
trabalhar em equipe.

Condicionamento ao meio em que vivem.
Um simples teste tirado do livrempreendedorismotie Dornelas (2006), foi aplicado com
a intencdo de obter uma rapida consideracao emacek®o condicionamento do pensamento
ao meio em que se vive, onde o entrevistado étadera desenhar um circulo, um ponto em
qualquer parte do circulo e logo apés dividi-lona@o da forma que quiser. Tendo feito isso,
pede-se que ele escreva o nome de uma flor enmucadi®s lados do circulo que foi dividido
em dois. Os resultados previstos desse teste pagpassoa condicionada ao meio em que
vive Sao 0s seguintes:

1 - Desenhar um circulo mais perfeito possivel.

2 — Fazer o ponto exatamente ao meio do circulo.

3 — Dividir o circulo exatamente ao meio passgrelo ponto.

4 — Escrever pelo menos em um dos lados as flosas margarida ou violeta.

Desse teste obtivemos o seguinte resultado:
93% desenharam exatamente um circulo, um delesveestazer um quadrado por
conta propria.
86% fizeram o ponto bem ao meio do circulo.
79% dividiram o circulo ao meio passando por cilmgonto.

86% escreveram o nome rosa, margarida ou viofetane dos lados.
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Com isso percebemos que apesar do nivel de coosci@as empreendedores do
ramo de comércio estudado, ainda ha falta de pergarmovador que venha fazer diferenca
no mercado varejista de Parintins.

A figura a baixo, resume as principais informag@#srentes a pesquisa:

100% - 93%

90% -
U” 79% 79% 50, 78%

80% - 70% 71% ’

70% - 64% 64%

60% -

50% - 42%

40% -

50% 50% 50%

30% - 21% 21% 21% 21%

20% I

10% -
0% -

)

Teém idade acima de 40 anos
Maisde 5 anos na atividade
Sdo peq e pouco variados
Sdo persistentes
Conhecem bem o cliente
calculam os riscos
Teém pensamento diferenciado _
Objetivode Crescim
Planejam estab. Metas
Querem status e poder _
Sdoautoconfiantes
Sdo Bem humorados
SaoBons ouvintes e pacientes

assuem outro empreendimento
nsideram-se bons no que fazem
Acompanham mud de mercado
Possuem autocontr. E iniciativa

CARACTERISTICAS DOS EMPREENDEDORES ENTREVISTADOS

Fonte: elaborado pelos autores com base nos dabkiadns.

Como é possivel notar na figura a cima, a maiotepdos entrevistados quer obter
crescimento em seu negdcio, o que inclui aumentstibelecimento, aumento no volume de
mercadorias e aumento no faturamento. Porém, emdgrdesacordo com essa finalidade,
verificamos que somente 21% € persistente na cstaqdios seus objetivos, outros 21%
somente calculam com seguranca os riscos antescharfsuas negociacdes e, o principal,
gue é a caracteristica fundamental de quem desejarsempreendedor, a inovacdo aparece
presente em menos de um quarto das pessoas guedotigvistadas, as quais asseguram ter
pensamento diferenciado em relacdo aos seus centesre isso € um problema.

CONSIDERACOES FINAIS.

Com o objetivo de tracar o perfil do empreendedomihimercado do pequeno comercio
varejista da cidade de Parintins, este trabalh@upoo obter as principais informacdes
referentes as caracteristicas que identificam pessomo verdadeiros inovadores em meio a
tantos outros empreendedores no mercado.

De acordo com as informacdes coletadas e as tewlasionadas a respeito do
administrador de sucesso, foi possivel detectaraprdro do ramo da atividade pesquisada, a
pesar de existirem algumas caracteristicas benaaekts, ha outras, como a inovacéao, por
exemplo, que ndo estdo presentes na maior parfgedtssdas pessoas entrevistadas.
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Também o teste simples e rapido que foi feito cotos os entrevistados vem confirmar
esse condicionamento da maioria dos empreendediareseguimento minimercado em
relacdo ao ambiente, pois menos de um quarto daoae fizeram algo diferente no seu
desenho.

Dessa forma, o perfil que podemos tracar a pagsa pesquisa é de empreendedores
gue a pesar das dificuldades locais possuem maismdempreendimento, e que em sua
maioria sdo donos de estabelecimentos pequenomedmvariedade. Porém, sao confiantes
em si préprios e muito comprometidos com as atdedado seu negécio. Em sua maioria ndo
acompanham as mudancas que ocorrem no mercada dpdsascarem obter conhecimento
das necessidades dos seus clientes. No geral ano@@mpre observar 0s riscos presentes em
suas negociacdes, porém sua andlise ainda é dzalitaforma bastante empirica sem que
haja, na maior parte das vezes, calculo dos riafios de minimiza-los. Em relacdo a
diferenciacdo, ndo ha muita preocupacdo em seromelhtornar-se diferenciado frente aos
concorrentes, porém ha grande expectativa em crest#Esenvolver seu negocio o que vem a
ser um pouco contraditorio. Estabelecem metasqamgprimento mensal, possuem iniciativa
e autocontrole, mas em contra partida também pospeasamento convencional.

Este cenario descreve o quanto o comercio de Paridentro do setor estudado ainda
realiza suas atividades de forma empirica, padadaizem se preocupar com o diferencial
inovativo que é a o carro chefe no processo emgeslem. Nao podemos de forma
pretensiosa afirmar que por esse motivo as opesag@merciais sejam ineficientes ou nao
acontecam, mas sem duavida fica a impressao de apexipg ser bem melhor do que é se o
espirito empreendedor estivesse mais presentdarceséudado.
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