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Resumo

GOMES, Gabriel. Fatores percebidos como fundamentais para a longevidade de

pequenos empreendimentos do setor alimenticio da Rocinha.

Rio de Janeiro, 2021. 46 paginas. Trabalho de Conclusdo de Curso —
Departamento de Administragdo. Pontificia Universidade Catdlica do Rio de

Janeiro.

De acordo com o Global Entrepreneurship Monitor (GEM), no seu livro “Global
Entrepreneurship Monitor Empreendedorismo no Brasil: 2019”, muitas sdo as
motivagdes pelas quais os empreendedores brasileiros iniciam seus negocios.
Nesse sentido, este também relata algumas caracteristicas dos empreendedores e
empreendimentos, como, por exemplo, motivagdo para abrir o negocio,

categorizacdo se ¢ um empreendedor novo ou estabelecido, respectivamente. Dito



isso, ¢ apresentado um referencial tedrico, em que foi abordado o que a teoria
Administrativa postula o que é essencial de ser feito antes e depois de abrir um
negdcio. Entdo, o presente estudo pesquisou, portanto, um pouco sobre a
comunidade da Rocinha e algumas de suas peculiaridades. Logo, o foco do
trabalho se voltou para cinco empreendedores, seus negocios e de como seus
contextos, caracteristicas e agcdes impactaram a fim de que sua empresa atingisse a
longevidade, que ¢ quando ultrapassa os trés anos e meio desde a sua fundacgao,
segundo o GEM (2019). No entanto, caso ndo ultrapasse essa marca de tempo, o
empreendimento ¢ considerado ndo-longevo. Em seguida, foi feita uma analise de
cada empreendedor, levando em conta o que foi feito na empresa € como isso
provavelmente impactou o seu negocio. Logo, o trabalho ¢ fechado com a

conclusdo.

Palavras-chave: pequenas empresas, setor alimenticio, mortalidade de

empresas, estratégia, empreendedorismo em contexto de vulnerabilidade social.

Abstract

Rio de Janeiro, 2021. 46 pages. Course Completion Paper — Administration

Department. Pontifical Catholic University of Rio de Janeiro.

According to the Global Entrepreneurship Monitor (GEM), in its book “Global
Entrepreneurship Monitor Entrepreneurship in Brazil: 20197, there are many
motivations for Brazilian entrepreneurs to start their businesses. In this sense, it
also reports some characteristics of entrepreneurs and enterprises, such as, for
example, motivation to open a business, categorization if they are new or
established entrepreneurs, respectively. That said, a theoretical framework will be
presented, in which Administrative theory postulates, which is essential to be

done before and after opening a business, will be addressed. Therefore, this study



will therefore research a little about the Rocinha community and some of its
peculiarities. Soon, the focus of the work will turn to five entrepreneurs, their
businesses and how their contexts, characteristics and actions impacted so that
their company reached longevity, which is when it exceeds three and a half years
since its foundation, according to GEM (2019). However, if it does not exceed this
time mark, the project is considered non-long-lived. Then, an analysis of each
entrepreneur will be made, taking into account what was done in the company and

how it likely impacted their business. Soon, the job is closed with completion.

Keywords: small businesses, food sector, company mortality, strategy,

entrepreneurship in a context of social vulnerability.
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1. O tema e o Problema do estudo.

O tema e problema do estudo estdo baseados em empreendedorismo e em
algumas razdes responsaveis pelo fechamento de pequenos negocios no setor
alimenticio da comunidade da Rocinha. Desse modo, coube ao estudo examinar
as caracteristicas do empreendedorismo na Rocinha, com énfase no setor
alimenticio, que engloba: bares, restaurantes, lanchonetes, pensdes e seus
congéneres. Portanto, a problematica reside em mensurar o quanto os atributos do
empreendedor e suas atitudes impactam sobre se seu empreendimento foi ou ¢

longevo ou ndo-longevo.

1.1 Introducio ao tema e ao objeto do estudo.

Muitos dos empreendedores comegam a empreender para sobreviver e em
propor¢ao muito maior aos que comecam a visualizar uma oportunidade no
mercado, de acordo com o estudo do Global Entrepreneurship Monitor, em 2019.
No entanto, ainda mais com os impactos do desemprego, no cenario nacional, a
proporcao das pessoas que empreendem por necessidade tem sido maior. Ainda
sobre o estudo da GEM, 88,4% dos empreendedores iniciais comecaram a
empreender, em virtude da escassez de empregos no mercado formal. No entanto,
o referido teve uma abordagem diferente de “empreender por necessidade” ou
“por oportunidade”, fizeram, portanto, um estudo com algumas opcdes, por
exemplo: “para ganhar a vida porque os empregos sdo escassos”; “para fazer
diferenga no mundo”, “dar continuidade a um negdcio familiar”, entre outros.
Nesse sentido, uma opg¢ao ndo exclui a outra, mas era agregada a mais de uma
op¢do, simultaneamente. E para tal, foi usada a escala de Likert, com as opg¢des
“concorda totalmente”; “concorda parcialmente”; “ndo concorda e nem discorda”
e as discordancias na mesma medida das concordancias.

Dito isso, além do estudo ter mostrado que a maioria dos pequenos negocios
surgem por necessidade, o mesmo fez muitos levantamentos acerca dos motivos e

perfis dos empreendedores, como relacio do empreendedorismo com a sua



ocupacdo e nivel de escolaridade etc. O empreendedorismo, segundo Dornelas
(2016): “o empreendedorismo ¢ definido como o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjunto, levam a transformacao de ideias em oportunidades.”.
Assim, o empreendedorismo como campo de conhecimento diretamente ligado a
Administragdo, possui postulados tedricos e técnicos fundamentais para fundar e
manter um negdcio. Dito isso, o pequeno empreendedor que os usa estd mais
suscetivel a obter éxito em seus negocios. Contudo, nem todos os gestores
possuem educacdo formal nessa 4rea e gerem seus negocios - nesse trabalho
visamos os pequenos empreendimentos da Rocinha, no setor alimenticio - com
relativo éxito, fazendo com que consigam ser longevas que, segundo o GEM,
essas devem ter, pelo menos, trés anos e meio apds sua fundagdo. Destarte, o
presente estudo analisa a pequenas empresas € empreendimentos, na comunidade
da Rocinha, no setor alimenticio e independentemente do tempo de existéncia.
Assim, ap0Os analisarmos os referenciais teoricos da Administragao € como estes
se aplicam a empreendimentos pequenos. Sendo assim, quais foram as
caracteristicas comuns dos negdcios e dos gestores longevos e os ndo longevos,

do setor alimenticio da Rocinha?

1.2 Objetivo do estudo

Dito isso, o estudo tem por objetivo identificar identificar as motivagdes, suas
experiéncias, grau de instru¢do, os planejamentos, agcdes e posturas acerca dos
stakeholders, e como atuavam sobre as areas administrativas, entre os
empreendedores de negocios considerados, por longevos; com mais de trés anos e
meio apods sua fundagdo, e os ndo longevos; que ndo conseguiram ultrapassar essa
marca de tempo, no setor alimenticio na comunidade da Rocinha. Entdo, esses
aspectos foram relacionados a como essas diferencas ocasionaram na longevidade

ou nao de um empreendimento.

1.3 Objetivos intermediarios do estudo

A fim de atingir o objetivo final do estudo, passamos pelos objetivos



intermediarios que consistem, basicamente, em:

* Conceituar o empreendedorismo e levantar o perfil do empreendedor brasileiro.

* Identificar as caracteristicas dos negocios € dos empreendedores da Rocinha.

1.4 Delimitacao e foco do estudo.

O presente estudo tem por objeto as pequenas empresas € negocios, do setor
alimenticio, da Rocinha, e o perfil dos empreendimentos e de seus gestores. Nesse
sentido, tendo realizado as pesquisas e, conseguintemente, seus resultados, o
estudo serve de fonte para empreendedores que aspiram em iniciar ou continuar
seus negocios na Rocinha ou em outras comunidades do Rio de Janeiro. Assim,
diferentemente de outros contextos, a Rocinha, devido ao seu tamanho e mistura
de culturas, criam um cendario gastrondmico farto e muito intensificado. Além
disso, os fomentadores de politicas publicas, tendo em maos as informagdes aqui
contidas, conseguem mais precisdo no momento de descobrir os perfis e
necessidades de um empreendimento na comunidade. Entdo, podem conceber
com maior precisdo politicas eficazes para mitigar as desigualdades, exclusdes e

falta de assisténcia por parte do Estado brasileiro.

1.5 Justificativa e relevancia do estudo.

O presente trabalho tem sua justificativa e relevancia no fato de ser uma

pesquisa exploratoria e, portanto, desbravou um contexto pouco estudado, que sao
fatores que podem ou ndo impactar a longevidade ou ndo-longevidade de
negocios do setor alimenticio da Rocinha. Dito isso, o estudo ¢ de interesse dos
empreendedores, sobretudo do setor alimenticio, porquanto traz informagdes que
podem lhes orientar ao sucesso empreendedor. Sendo assim, interessa a
Academia, pois trata-se de um trabalho com alta especificidade e ser fonte de
informacao para mais trabalhos. Além disso, o trabalho também ¢ relevante para
os fomentadores de politicas publicas que, baseados nesse, t€ém em maos

informagdes nas quais os ajudam na elaboragdo de politicas que ajudem a



desenvolver pequenos empreendimentos em contexto de vulnerabilidade social,
incluindo a Rocinha. E por ultimo, mas de igual valor, o estudo também ¢
relevante a gestores que empreendem nos seus atuais empregos e fungdes, sendo

em instituigdes publicas ou privadas.

2 Referencial Teorico
2.1 Administracao: historia e fundamentos.

Desde a revolugao industrial, com o surgimento, incorporacao e formaliza¢ao
das empresas, a Administragdo vem se desprendendo cada vez mais das
engenharias e demais formagdes, as quais eram consensuais na gestdo de uma
empresa. E, com o decorrer das décadas, a Administragao foi emancipando-se
cada vez mais e, com isso, crescendo e se destacando nos campos do saber,
ganhou seu espago nas ciéncias sociais aplicadas. Destarte, em um mundo cada
vez mais globalizado, digitalizado, comunicativo e que demanda cada vez mais
adaptabilidade e capacidade de prever fatos e fatores que impactam as empresas, o
administrador deve, se quiser sobreviver nesse cendrio, dominar principios
fundamentais. Mormente, a longevidade e efemeridade, sucesso e insucesso das
companhias, independentemente de seus portes, tipos e infra-estruturas,

necessitam estar sob os cuidados de um ou mais gestores idoneos.

A Administragdo ¢ concebida, de acordo com Sobral e Peci (2014), de modo
geral, um processo de coordenacdo da forca de trabalho, por parte dos membros
de uma companhia e a atribuicdo de recursos, sejam este: financeiros, humanos,
entre outros, a fim de atingir um objetivo comum, com eficiéncia e eficacia. De
acordo com Henri Fayol, no decorrer do século XX, a Administragdo tem cinco
fungdes interligadas, sendo estas: planejamento, organizacdo, dire¢ao e controle.

A primeira fungao, planejamento, continuada por Sobral e Peci (2014),
consiste na primeira fungdo a qual sem ela, nada pode surgir. Esta consiste no
estabelecimento de objetivos e estratégias. Nesse sentido, tanto os gestores quanto

os demais trabalhadores operam em prol do atingimento dos objetivos, através da



estratégia adotada. Desse modo, dadas as metas e objetivos da organizacao, a cada
trabalhador ¢ atribuido tarefas e fungdes, individualmente, que corroboram para o
éxito do coletivo. Agora, com todos sabendo o que deve ser feito, ¢ necessario
agir e para que tal aconteca, surgem demandas de direcdo, através de mecanismos
de lideranca, motivacdo, a fim de guiar o fluxo de trabalho. Desse modo, as
chances de terem disfungdes, falhas e confusdes sdo mitigadas. E, por ultimo, no
entanto, de mesmo valor; o controle - fun¢do confronta todo o processo relatado
até entdo. Através desta, sdo avaliados os resultados e agdes tanto dos gestores
quanto dos demais trabalhadores e como os resultados podem ser otimizados,

durante ou apds o ciclo operacional de cada empresa.

Ainda sob Sobral e Peci (2014), assim que a Administragao foi emancipada e
tida como area de conhecimento, o cenario da época era mais estabilizado e,
portanto, fatores externos alheios a empresa ndo tinham tanto peso assim nas
empresas. Tendéncias de mercado, fatores geopoliticos, socioecondmicos, legais,
entre outros, nunca influenciaram tanto quanto naquele momento. Segundo os
autores, o momento do planejamento ¢, de certo modo, quando o gestor da
organizacao se abstrai ou suspende-se, momentaneamente, do momento presente e
projeta os proximos passos. Deste modo, uma série de agdes e fatores sao feitas e
levadas em conta, respectivamente. Primeiramente, podemos conceber a ideia de
que o gestor assume para si € aos demais um norte, uma diregdo em que trilha e
focaliza, em conjunto, esfor¢os. Nesse sentido, tendo o caminho tragado, os
esforcos sdo integrados e coordenados a todos os trabalhadores de determinada
empresa. Destarte, quando todos estiverem agindo em conjunto, hd coesdo e,
desse modo, pode evitar desperdicios, dando coesdo e tornando-se eficientes.
Além disso, quando uma empresa se planeja e impde a si objetivos e mira suas
forcas em prol de atingi-los, sdo criados parametros de controle, através de
critérios de avaliagdo, que sdao métodos dinamicos e simultaneos e cujos

resultados auxiliam nas tomadas de decisdo de curto a médio prazo.



Sumariamente, o planejamento, cria uma série de fatores e condi¢cdes favoraveis
as organizacdes, como: o engajamento dos colaboradores - por se compreenderem
como fundamentais no processo de atingir os objetivos; o autoconhecimento da
equipe - que auxilia nas acdes gerenciais, contempla as necessidades dos

funciondrios e age para o melhor funcionamento do time, entre outros.

O planejamento ¢, em si, parte fundamental de uma empresa. Contudo, este
ndo ¢ tido como um bloco Unico, ramifica-se em planos e objetivos. Ambos,
embora integrem o planejamento, sdo concebidos de formas distintas.
Primeiramente, por Sobral e Peci (2014), os planos funcionam como um guia:
elaboram o que deve ser feito e como alocar corretamente 0s recursos € como esse
conjunto atinge os objetivos. Destarte, os planos, dependendo do planejamento,
variam, de acordo com: abrangéncia, prazo, especificidade e permanéncia. Dito
isso, dentro das organizagdes ha, na maioria das empresas, trés niveis: operacional
(base), tatico (intermediario) e estratégico (topo). No operacional tem, em geral,
os trabalhadores cujas tarefas sdo corriqueiras e exigem um nivel menor de
responsabilidade e complexidade, enquanto no tatico, percebemos um patamar
mais ocupado por gerentes e supervisores - responsaveis em orientar e controlar o
nivel anterior. J& o nivel estratégico ¢ ocupado, na maioria das empresas, pela
diretoria, fundadores e socios - que sdo responsaveis pelo planejamento mais
amplo que gera os maiores impactos a organizagao.

O tempo de implementacdo de um planejamento, de acordo com Sobral e Peci
(2014), além de variar por abrangéncia - em que cada patamar da organizagdo tem
seu planejamento, corroborando para um fim em comum; também varia por
prazos, podendo ser curtos, médios e longos. Estes sdo comumente estipulados de

tr€s anos acima. Ja os médios, um ano e os curtos, em poucos meses.

Quanto a especificidade, Sobral e Peci postulam que ha uma bifurcacao entre
planos especificos e gerais. Estes sdo baseados em em diretrizes gerais cujo foco ¢
o0 objetivo final, ndo nos meios necessarios para atingi-lo. Ja os especificos, focam
no processo, de como, porqué e quando. Os planos gerais sdo, portanto,
responsaveis pela parte estratégica e, a medida em que descem na hierarquia da

organizacao, tornam-se especificos.



Acerca da permanéncia, os planos se dividem em temporarios e permanentes.
Segundo Sobral e Peci, os permanentes objetivam fazer algumas mudangas na
rotina operacional e em situagdes predefinidas. Os gerais, por sua vez, sdo

finalizados a medida em que os objetivos foram conquistados.

Seguindo o planejamento, temos seus desdobramentos em planos e objetivos.
Estes, por sua vez, sdo resultados, estados, propdsitos e afins, em que a
organizacdo se mobiliza para alcanca-los. Sendo assim, assim como os demais
aspectos do planejamento, os objetivos também variam de acordo com hierarquia
(hierarquia de objetivos) dos mais importantes aos menos importantes; sua
natureza (rentabilidade, produtividade, satisfacdo dos clientes, entre outros); nivel
de formalizagdo (explicitos ou implicitos) e, entdo, o seu processo, podendo ser da

cupula até a base ou a administragao por objetivos, segundo Sobral e Peci (2014).

2.2 Empreendedorismo: conceituacio, contexto e perfil do cenario

brasileiro.

2.2.1 Conceito de Empreendedorismo

O empreendedor, hoje, ¢ uma expressao e figura bem mais conhecida, face a
periodos mais longinquos da histdria. Isso se deve justamente ao fato de que o
empreendedorismo ndo era tdo praticado héd algumas décadas. Ou entdo, o era,
mas nao havia mensuragdo aproximada ou exata de sua atuagdo. Nesse sentido,
visto que no século XX houve o estabelecimento da Administragdo como ciéncia
e area do conhecimento, o Empreendedorismo, concomitantemente, ja iniciou a
passar pelo mesmo processo, ser estudado e desprendido de uma area mais ampla
de conhecimento. Dessa forma, décadas atrads ja havia definicdes que, embora
descritas em tempos longinquos, estabelecem similaridades dos empreendedores
em diferentes épocas. Portanto, segundo uma das definicdes mais antigas de
Schumpeter (1949), o empreendedor €, basicamente, um agente responsavel pela

ruptura econdmica, através da inser¢do no mundo de algum produto ou servigo.



De fato, o empreendedor, independentemente do setor, ao constituir seu negocio,
quer seja por inovagdo - insere novo produto ou servigo - quer seja por usar de
recursos, servigos ou produtos ja criados, rompe com o seu cendrio mais imediato,
pois, dependendo do seu contexto, gerar renda por estar desempregado, viu uma
nova oportunidade, herdou algum negodcio familiar e quis dar continuidade, etc.
Distintamente, Kirzner (1973) propde que, em um ambiente adverso, complexo e
desordeiro, o empreendedor consegue enxergar uma oportunidade e, a partir dela,
empreender. Dito isso, a abordagem carrega em si uma perspectiva do
empreendedor como um visionario. Em ilustracdo, nos cendrios de crise
econdmica, por exemplo, um empreendedor pode prosperar, ao ver alguma
oportunidade ou dor em que possa atuar e, deste modo, constituir, mesmo sob
altos riscos, seu negocio. Portanto, o que pode ser acordado entre Kirzner (1973) e
Schumpeter (1949) ¢ que o empreendedor enxerga oportunidades: consegue ver
chances nos mais diversos cenarios e, entdo, rompe com sua realidade, criando um
novo negocio. Para isso, segundo Dornelas (2016) ¢ fundamental que o
empreendedor faca um plano de negécios. Este se baseia em um documento que
prescreve informagdes fundamentais que devem ser muito bem analisadas, antes
de iniciar os empreendimentos, dentre as quais, publico-alvo, aspectos-chave, as
partes interessadas nos negocios (stakeholders), etc. Além disso, os contextos
politicos, sociais e econdmicos também devem ter sido bem estudados, a fim de
evitar erros graves de estratégia. Convergindo com Dornelas (2016), com o plano
de negdcios, € possivel, dentre outras possibilidades: entender e colocar diretrizes
para seus negocios, identificar oportunidades e transforma-las em vantagens
competitivas, conseguir empréstimos de instituicdes financeiras, gerenciar a

empresa com maior eficacia etc.

2.2.2 Contexto do Empreendedorismo no Brasil.

E evidente que, o empreendedorismo, tal qual nos demais conhecimentos, se

diferem entre ¢épocas, regides e estratos sociais. Dito isso, dentre os

empreendedores, temos, de acordo com o Global Entrepreneurship Monitor



(GEM, 2019), duas grandes categorias de empreendedores - no que concerne a
estrutura e tempo de atuagdo -, cada um com suas caracteristicas e especificagdes.
Sendo assim, estas se dividem em empreendedores iniciais e empreendedores
estabelecidos. Destarte, ainda sob o GEM (2019), o primeiro se subdivide em
nascentes € novos. Aqueles sdo tidos por negdcios em cujos proprietarios ou
socios-fundadores, que estdo a frente de seus negdcios, porém ainda ndo gerou
receita o suficiente para recompensa-los com pro-labores, salarios ou congéneres
por mais de trés meses. Os novos, contudo, lidam com os donos que estdo na
gestao dos empreendimentos e ja perceberam qualquer das formas remuneratorias
acima por um periodo superior a trés meses e inferior a 42. Nao muito
diferentemente disto, estdo alocados os Empreendedores estabelecidos que, por
paridade aos anteriores, estd no cerne da estrutura ou fundacdo de um negdcio -
com atuacgdo ativa na gestdo - e recebeu algum método remuneratério e pagou um
ou mais trabalhadores por um periodo superior a 42 meses (ou 3,5 anos). Sendo
assim, nessa publicacdo do GEM, de 2019, vemos algumas nomenclaturas que
representam esses tipos de empreendedores. Sendo a Taxa de Empreendedorismo
inicial (TEA), englobando empreendedores nascentes e novos; Taxa de
Empreendedorismo estabelecido (TEE) e a Taxa Total de Empreendedorismo

(TTE).
Nesse sentido, veremos, de acordo com o grafico 1.1 do GEM (2019), na
pagina 29, o grafico 1:

G RﬁF|CO 1.1 Evolu¢do das taxas' (em %) de empreendedorismo segundo o estagio do
empreendimento (inicial, estabelecido e total) - Brasil - 2002:2019
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que, no ano de 2019, ha a maior taxa de empreendedorismo desde 2015,
marcando o indice de Taxa Total de Empreendedorismo em 38,7%. Nesse ano,
segundo o GEM (2019), aproximadamente, 53 milhdes de brasileiros adultos
estavam envolvidos na criagdo ou manutencao de um negocio. Destarte, a TEA,
para 2019, marcou 23,3%, enquanto para TEE, 16,2%. O cenario exposto nos da a
entender que havia mais entrantes no Empreendedorismo a empreendedores
estabelecidos. Dito isso, a situagdo econdmica do pais tem, em certa medida,
interferido na questdo da abertura ou manuten¢do de novos empreendimentos. De
acordo com o portal Agéncia Brasil, em 2019, vimos que a taxa média de
desemprego no pais teve uma queda para 11,9% , tendo uma queda inferior ao ano
anterior, que foi de 12,3%. Portanto, tendo isso claro, ¢ possivel tracar uma
correlagdo da redugdo da queda do desemprego com o aumento do indice de TEA

e TTE.

3 - Metodologia.

3.1 Tipo de pesquisa.

De acordo com a taxionomia de Sylvia Vergara (1998), dois sdo os principais
tipos de pesquisa. No primeiro, temos aquele que ¢ voltado para os fins. No
segundo, ha o tipo voltado para o meios. Quanto aos fins, a presente pesquisa foi
baseada em uma estrutura exploratoria, pois foi realizada sob um contexto que
ainda nao foi desbravado o suficiente. Nesse sentido, o referido método tem uma
natureza de sondagem e ndo comecgou, entretanto, carregando hipdteses, muito
embora elas poderam surgir ao final da pesquisa. Conseguintemente a tipificagao
do tipo de pesquisa, tivemos para o meio de investigagdo que neste estudo trata-se

de pesquisa de campo.

3.2 Procedimentos e instrumentos de coleta de dados utilizados no

estudo.

A coleta de dados foi realizada através de entrevistas, com perguntas

semi-estruturadas. No entanto, antes mesmo de comecarmos, o entrevistado foi



11

elucidado sobre o procedimento e o porqué da realizagcdo da entrevista, o objetivo
e a relevancia da pesquisa e todos concordaram em contribuir e serem
identificados no presente estudo.

Em virtude das ocupagdes e disponibilidades dos entrevistados, os
procedimentos foram feitos por telefone. Além das agendas cheias de ambas as
partes, as entrevistas assim seguiram, também, pelos procedimentos de
biosseguranga da Covid-19. Portanto, as entrevistas seguiram um roteiro dividido
em dois blocos. O primeiro voltou o foco para a parte demografica do(a)
gestor(a), perguntando o nome completo, idade, origens e grau de escolaridade. O
segundo bloco, por sua vez, contemplou o negdcio, algumas de cunho estratégico,
entre outros. Nesse sentido, o roteiro ¢ iniciado perguntando sobre a motivagao do
gestor ao iniciar seu empreendimento. Assim, apresentado no relatério do GEM
(2019), algumas foram as razdes pelas quais os empreendedores abriram seus
negdcios, entre elas: empreender por necessidade; para tornar o mundo um lugar
melhor; empreender por visualizar uma oportunidade; ou para dar prosseguimento

a algum negocio familiar.

Como um dos pontos mais importantes, e centrais dos negocios, o gestor foi
indagado acerca da elaboracdo de um Plano de negdcios, pois 14 estdo contidas as
razdes e maneiras de proceder de uma empresa e como ela se situa mediante o
tempo e os mais diversos cendrios e de como a empresa lida com suas questdes de

funcionamento.

Nesse sentido, o entrevistado, indagado acerca da viabilidade da abertura do
negocio, porquanto, em se tratando de um negocio do ramo alimenticio, houve
alguns fatores que poderiam ser fundamentais para a abertura ou ndo. Como, por
exemplo, se o ponto do estabelecimento tem um bom fluxo de clientes, se o local
tem capacidades fisica e sanitaria para construir uma cozinha, um saldo para

alocar cadeiras e mesas, entre outros motivos.

Decorrente disso, contando com a motivagao ¢ a viabilidade fisica de iniciar o
negocio, foi perguntado sobre como o negdcio surgiu, financeiramente. E

averiguado se o negdcio foi iniciado pelos proprios recursos ou se teve capital de



12

socios(as), instituicdes financeiras como bancos e credidrios ou até mesmo
investidores anjos. No que tange a fundacdo do negocio, foi abordado se o
entrevistado recebeu ajuda, de algum modo. E visto, sobretudo, se o
empreendimento foi iniciado s6 por um fundador ou se foi criado mediante
sociedade.

Logo, antes de abrir um negocio no setor alimenticio: bar, restaurante, pizzaria,
lanchonete e congéneres ¢ necessario, assim como qualquer setor, conhecimento.
Além do conhecimento sobre o preparo de pratos ou bebidas, ha de saber sobre
como agregar valor aos clientes, ao ponto de fideliza-los. E, portanto, sondado se

0 gestor ja possuia experiéncia no setor.

Em se tratando de uma comunidade com as proporcdes e diversidades da
Rocinha, concluimos que nao ¢ hegemonica; em virtude das diferengas de classes
sociais € de como elas foram distribuidas pelo territorio. Desse modo, com os
demais tipos de perfis de clientes, o gestor é perguntado se ele fez um estudo
socioecondmico, antes de fundar seu negocio, porquanto, Dornelas (2019) diz que
¢ crucial o mapeamento desse cendrio, visto que o publico-alvo deve ser

conhecido bem, por questdes estratégicas.

Nesse sentido, levando em conta que a Rocinha, sobretudo, a parte mais baixa,
¢ uma regido de alta densidade comercial e, portanto, independentemente do setor,
ha uma concorréncia muito forte. Nao apenas os concorrentes, mas oS
stakeholders, como um todo, necessitam ser contemplados, pois fazem parte da
estratégia do empreendimento. Nesse sentido, por exemplo, os fornecedores sao
uma fonte de vantagem competitiva por oferecer melhores condi¢des de
negociagdes com 0s gestores que impactam nos seus custos e, por fim, nos precos.
Decorrente disso, o gestor ¢ sondado sobre a sua relacdo com os stakeholders,
compreendendo que, de acordo com Dornelas (2019), a ndo interagdo ou nas

relacdes ruins com estes, acarretam o fracasso dos empreendimentos.

Tendo em vista o desafio e de todas as nuances, problematicas e riscos de abrir
um negocio, ¢ requisitado uma série de conhecimentos tanto do setor de alimentos

quanto de administracdo. Nesse sentido, o entrevistado € sondado sobre ter algum
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curso de tecnologo, bacharel ou técnico sobre Administracdo, Empreendedorismo
ou cursos correlatos.

Apds a fundacdo, tendo em funcionamento os seus negocios, com suas
operagdes ja estabelecidas, ¢ direcionado ao gestor se este teve praticas que
buscaram se reinventar em seu empreendimento, podendo ser, por exemplo, uma
nova linha de pratos ou bebidas, um novo espago, entre outros. Visto que ¢
necessario, por ser responsavel pela atualizagdo e manuteng¢ao de suas operagdes.

Ainda na parte do cotidiano empreendedor e das empresas, na parte funcional
da Administragdo, contamos com: Marketing, Organizagdes, Recursos Humanos e
Finangas. Nesta, assim como as demais, necessitam de manutengdo diaria,
seguindo as estratégias da organizacdo. Nesse sentido, o entrevistado ¢ indagado
sobre como fazia sua gestdo financeira. Além disso, ainda no escopo das areas
funcionais, o modo como as vendas foram gerenciadas, a relacdo com os clientes,
entre outros pontos, o gestor ¢ sondado sobre como ele abordou esse campo;
através de praticas que potencializaram a relagdo com o cliente e de como este se
divulgava.

Sobre as entrevistas, houve uma distingao entre os gestores: em gestores de
negocios longevos, que passaram da marca do GEM (2019) de trés anos e meio de
empreendimento € os nao-longevos; os que por diversas razoes nao ultrapassaram
essa margem de trés anos e meio de funcionamento. E claro que ambos os tipos de
empreendedores possuem igual valor. Assim, as entrevistas foram feitas por
telefone, em respeito aos protocolos de biosseguranca da Covid-19. As cinco
entrevistas realizadas variaram acerca de sua duragdo: foram de cinco minutos até

uma hora e vinte minutos.

3.3 Formas de tratamento dos dados coletados para o estudo.

Na analise foram identificadas e agrupadas as caracteristicas, atitudes e

contextos nos quais os empreendedores atuaram, dentro das categorias de
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longevos e nado-longevos e como esses atributos puderam ou ndo ser
determinantes para a longevidade ou ndo dos empreendimentos, do setor

alimenticio, em uma comunidade das dimensodes e diversidade da Rocinha.

3.4 Limitacoes do método.

Pelo fato do estudo tratar-se de uma pesquisa qualitativa cujas coletas foram
feitas por entrevistas, contamos com algumas dificuldades, dentre as quais:
quantidade n3o numerosa de entrevistas, profundidade das respostas dos
entrevistados, os diversos contextos nos quais os empreendedores atuaram, e a
especificidade da atuagdo dos gestores em um cenario especifico; a Rocinha.

Dito isso, sobre a questdo do nimero de entrevistados, ao contrario do que
costuma ter um estudo quantitativo, as entrevistas - dada a devida atenc¢do aos
detalhes e informacgdes especificas de cada resposta - ndo compreenderam um
quantitativo numeroso, pois, além de ser muito dispendioso, deixaria o trabalho
altamente extenso e, talvez, prolixo.

Nesse sentido, pelas entrevistas serem semi-estruturadas, os entrevistados,
embora seguiram uma linha de raciocinio para satisfazer as questdes e relatar além
de “sim” e “ndo” ou apenas com numeros, ao exemplo de uma data: 1992. E nem
todas as vezes essa questdo foi satisfeita.

Destarte, o estudo contemplou gestores cujas suas atuagdes passaram em
épocas diferentes e com contextos politicos, econdmicos, sociais e culturais
distintos. E, portanto, as variaveis desses aspectos impactaram diferentemente os
negdcios.

Em suma, aliadas as limitagdes citadas, ¢ contado o fato de que os
empreendimentos se situam na Rocinha. Esta, por sua vez, oferece uma grande
diversidade cultural, socioecondmica, etc. e, portanto, a aglutinagao desses fatores
geraram condi¢des ndo facilmente replicaveis - mesmo em contextos similares,

como em outras comunidades - que, mesmo se o estudo for replicado em outros
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contextos, obtemos diferentes dados. E subsequentemente, as generalizagdes

ficaram inviabilizadas.

4 - Analise

4.1 O empreendedorismo alimenticio na Rocinha.

Por se tratar de uma comunidade altamente extensa e com uma populacao
variadissima, por questdes geograficas e estratégicas a localidade pode impactar e
muito os negdcios. De acordo com o ultimo censo, de 2010, a Rocinha contava
com uma area de 95 hectares e com 100.000 mil habitantes Por isso, a
comunidade conta com uma variedade de terrenos, tendo partes asfaltadas e as
que ainda estdo sem pavimentagdo. Também ¢ possivel ver, na comunidade,
variedade social; uma subdivisdo social. A ndo hegemonia de renda mostra, por
outro aspecto, a diversidade da comunidade. De acordo com o site da Fundagao
Getulio Vargas, com parametros de 2014, a Classe E possui uma renda per capita
de R$0,00 a RS 1.254,00, € a Classe D, R$ 1.255,00 a R$ 2.004,00. Ja a Classe C
abrange de R$ 2.005,00 e R$ 8.640,00. Ha, portanto, uma distribuigdo destas em
toda a extensdo do territorio. Dito isso, a Rocinha tem uma subdivisdo geografica
informal; em partes baixa, intermediaria e alta. Na parte mais baixa da Rocinha,
contemos a Via Apia - uma via larga que concentra um grande foco comercial -
com academia, farmdcias, restaurantes, carrinhos de comida etc. Além disso, por
essa parte, ¢ a entrada da Rocinha e fica bem proxima a estagdo de metré de Sao
Conrado, também fica proxima a 11* Delegacia de Policia, entre outros. Anexas a
Via Apia, temos as Travessas, ruas mormente residenciais, mas com presenc¢a de
comeércio, as quais sdo: Travessa Mesopotamia, Travessa Katia, Travessa Oliveira,
Travessa Roma, Travessa Liberdade, Travessa Silva e Travessa Escada etc.
Ademais, ao lado das duas entradas da Via Apia, em que uma ¢ vinda de Sao
Conrado e passa pelo Mercado popular (vulgo cameldodromo) e a outra - que € a
principal - comega pela autoestrada Lagoa-Barra. A direita, ha a entrada para a
Passarela e mais adiante, o Largo do Boiadeiro, em que compreende um espago do
inicio da Via Apia, paralelo, sendo estes espagos separados pelas Travessas e

termina na Estrada da Gavea. Na parte mais baixa ha uma concentragdo maior das
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pessoas de maior renda da comunidade e as casas de melhor qualidade e, também,
a maior parte do comércio, ¢ muitos de seus empreendedores ndo moram ou tém
origem na comunidade. Essa regido da Rocinha, portanto, sedia quatro dos cinco

empreendimentos aqui contemplados.

4.2 Entrevistas

4.2.1 Sérgio Soares Almeida (Pizza Lit).

Sérgio Soares Almeida, da Pizza Lit ¢ oriundo do sertdo da Paraiba e com o
“boom” da Construgdo Civil, toda a familia de Sérgio foi para o Rio de Janeiro,
mais especificamente, na Rocinha, na década de 1970. Quando crianga, estudou
sempre dentro da comunidade e, por intermédio de uma das professoras, foi
estimulado a prosseguir os estudos e dar continuidade. Entdo, este fez um curso de
Tecnologia da Informagdo e obteve um conhecimento fundamental que seria
crucial para seus empreendimentos: programac¢ao. Entdo, em sua juventude, o
referido comecou a trabalhar no setor de Tecnologia da Informagao (T.I), em uma
empresa de Turismo vinculada ao Banco do Brasil; 14 ganhou muita experiéncia
na sua area de formacgao e aprendeu algumas nogdes de gestao.

Sérgio, quando contava seus vinte e sete anos, virou pai de seu filho
primogénito e, com isso, surgiu uma série de obrigacdes e autocobrancas para tal.
Antes mesmo de fundar a Pizza Lit, o empreendedor, junto com mais alguns
amigos, programaram um software, com linguagem em clipper que fazia a gestao
de videolocadoras. Nesse sentido, o programa de computador fez com que a
sociedade de Sérgio com seus socios ganhassem a vida e parte do mercado das
videolocadoras, a época. Conforme acumulava conhecimento, recursos e
experiéncia, ele, juntamente com sua sociedade, abriram quatro videolocadoras na
Rocinha. Concomitantemente, havia a administragdo do software nas demais
videolocadoras. Em uma das negociacdes dentro de sua sociedade, quando uma

das videolocadoras foi fechada, um dos socios cedeu a Sérgio um lugar que sedia
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uma pizzaria. Dito isso, dado o devido contexto que precedia a fundacao da Pizza
Lit, a principal motivacdo de Sérgio para a fundacdo, gestdo e operacdo da
pizzaria, foi sua familia que acabara de se formar, com seu casamento € a
concepeao de Lucas, seu filho primogénito.

Nesse sentido, tendo em vista que o gestor ja possuia uma fonte de renda para
subsidiar seu empreendimento, havia um sentimento de seguranca. Ademais, a
seguranga surgiu, também, pelo contexto politico-econdmico da época, porquanto
a Pizza Hit - nome predecessor a Pizza Lit - foi fundada no ano de 1995. No ano
anterior, foi fundado, no governo de Itamar Franco, em 1994, o Plano Real, que
comecgou um processo de deflagdo, através da Unidade Real de Valor (URV) e,
entdo, a moeda nacional comegou um processo de estabilizacdo econdmica e,
portanto, passando a sensa¢do de seguranca; ndo apenas para as familias
brasileiras, como também para os empreendedores. Subsequentemente, Sérgio
enxergou um cenario minimo que lhe permitia empreender. Além deste, a época,
na Rocinha, ndo havia pizzarias, ou seja, caso o morador quisesse consumir uma
pizza, precisava descer para o asfalto para tal. Portanto, as principais
oportunidades que o gestor enxergou foram: o cendario politico-econdmico vidvel,
um ponto bem localizado, situado ao final do Largo do Boiadeiro, na intersec¢ao
da parte baixa com a Estrada da Gavea, e o capital advindo da gestdo das
videolocadoras e seu software.

Como dito anteriormente, Sérgio ja possuia experiéncias em T.I e gestdo. No
entanto, era completamente inédito um empreendimento no setor alimenticio, em
um contexto de uma grande comunidade com um publico com alta diversidade.
Portanto, estritamente ao ramo, Sérgio era inexperiente, embora tivesse
experiéncias em outros setores. No entanto, isso ndo o impediu de aprender no
método de tentativa e erro e, portanto, conforme o tempo passava, Sérgio obtia a
expertise necessaria para continuar o seu empreendimento.

A época, mais acertadamente, na década de 1990, pessoas faveladas - oriundas
de favelas - ndo tinham instru¢do e nenhuma formagao formal. Sérgio, em virtude
de seus estudos e experiéncias, teve a capacidade de formar conjunturas
politico-econdmicas e de como os fatores desta ordem impactam a populagao,

sobretudo, as pessoas que moram nas favelas e de classes sociais mais baixas.



18

Destarte, Sérgio estudou ndo apenas o cendrio, como também o seu futuro
publico-alvo - o qual lhe era par. E, portanto, o empreendedor estudou o cenario
socioecondmico, antes de fundar o seu negocio.

Assim como ¢ importante um estudo prévio da parte politica e socioecondmica,
como também de um negodcio ser oportuno ou ndo, um dos pontos prévios a
abertura de um negocio ¢ o Plano de negodcios. Nao obstante possuisse experiéncia
com gestdo, Sérgio ndo formulou um Planejamento dessa esfera.

Desse modo, pelo fato de empreender no setor de alimentos ser algo inédito ao
fundador da Pizza lit, no inicio, ndo havia conhecimento de alguns de seus
stakeholders, embora houvesse de outros. Entdo, mesmo Sérgio tendo
conhecimento de como o governo e com seus clientes, lhe faltava conexdo com
outros stakeholders externos, como, por exemplo: seus fornecedores, seus
concorrentes - indiretos, pois ndo havia outras pizzarias, a época, na Rocinha, os
veiculos de midia - internas a comunidade, entre outros. Ademais, acerca dos
stakeholders internos, Sérgio mal conhecia mao-de-obra qualificada, no
nascimento da pizzaria. Portanto, o empreendedor ndo havia pesquisado sobre
todas as partes interessadas e que impactavam em seu negocio

Nesse sentido, como fora dito, antes de abrir a Pizza Lit, embora Sérgio
possuisse conhecimentos em Tecnologia da Informagdo e experiéncia em gestao,
ndo possuia, antes de abrir a pizzaria, educacao formal na area de Administragdao
ou Empreendedorismo, de modo geral. No entanto, apds alguns anos da abertura
do estabelecimento, o referido cursou quatro periodos de ensino superior em

Administragao.

Sérgio, como gestor, inovou em seu negocio diversas vezes. No inicio de seu
negocio, comegou com ofertas de pizzas doces, salgadas e bebidas. Com o
decorrer das operagdes, percebeu que deveria acrescentar mais possibilidades para
ofertar aos clientes e, portanto, comegou a servir mais tipos de massas (lasanhas,
espaguete etc.), comida e petiscos, sendo no horario do almocgo e jantar; com
pratos que serviam a uma, duas, trés e até quatro pessoas € sobremesas.
Posteriormente, Sérgio reformou e reorganizou parte de seu espago, tornando-o

mais reservado, com ar-condicionados e decoragdes mais elaboradas para atender
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melhor a casais e familias que demandavam um ambiente mais sossegado.

Surpreendentemente, o software que Sérgio e seus amigos fundaram com o
fim de gerir videolocadoras, também era apto a cuidar da parte financeira do seu
negdcio na Pizza Lit. Além disso, o empreendedor, antes de cursar mesmo que
incompletamente, Administragdo, Sérgio ja possuia alguns conhecimentos em
gestao financeira. Dito isso, o gestor, desde o inicio, ja fazia fluxos de caixa,
contas a pagar e contas a receber, além de fazer controle de estoque.

Destarte, Sérgio também tinha a¢des de Marketing. Além das propagandas
advindas de seus clientes a potenciais novos clientes, também conhecido como
“boca a boca”, Sérgio fazia suas divulgacdes de modo distinto; este apoiava
artistas e eventos locais que, além de tornar a marca conhecida, fazia com que ele
fosse mais conhecido entre clientes e demais comerciantes.

De acordo com Sérgio, o relacionamento dele com os clientes era estabelecido
com a experiéncia e o respeito no servigo. Assim, Sérgio relatou que a
reformulagdo do nome, de Pizza Hit para Pizza Lit foi que, segundo sua
explicagdo: “Pizza Lit, porque vocé ¢ a elite.”. Ou seja, ndo era porque o cliente é
oriundo de uma favela, a Rocinha, que deveria ser tratado por menos. Desse
modo, Sérgio fazia questdo de servir e, muitas vezes, preparar pessoalmente os
pratos, da melhor maneira possivel, sempre. A prioridade era fazer com que o
cliente se sentisse muito satisfeito com o atendimento e as comidas e bebidas ali
servidas.

Portanto, o Sérgio ¢ enquadrado nesse estudo como um gestor longevo, pois,
muito embora a Pizza Lit tivera seu fechamento em 2019, funcionou de 1995 a
2019, somando um total de 24 anos de existéncia. Nesse estudo cada gestor, com
suas experiéncias, vivéncias € conhecimentos, relatou énfase em algum aspecto do
mundo dos negdcios. No caso do Sérgio, um dos pontos que sempre acentuou foi
o prisma de tecnologia e inovacdo. Desde a década de 1990, o gestor ja enxergava
que a evolucao tecnoldgica e suas inovacoes e aplicabilidades seriam o futuro dos
negocios e como a ndo-adesdo a isto poderia configurar a frustragdo de
empreendimentos. Assim, Sérgio contou como o seu sistema fez com que tivesse
o alto controle de seu estoque e gestdo de clientes. O sistema da Pizza Lit lidava

com seus clientes adotando algumas classes. Por exemplo, um cliente, ao se
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cadastrar na pizzaria € comecava a consumir, comegava em uma classe baixa,
dentro do sistema e, conforme aumentava o seu consumo ¢ frequéncia, subia de
nivel. Com a ascensdo, surgiam condi¢des mais vantajosas, como descontos nas
contas e algumas cortesias. E o seu estoque de produtos inacabados era controlado
com a medida de um valor monetario a determinada grama de material inacabado
como, por exemplo, 100g mussarela ralada era equivalente a R$ 3,00. Além disso,
um fato altamente relevante foi o aumento da sua clientela através do uso de
maquininhas de cartdes de créditos, o que era inédito, a época e no inicio dos anos
2000. Outro fator que corroborou para a longevidade da Pizza Lit foi que ela foi
fundada em 1995, informalmente. Apo6s alguns anos, em 1999, Sérgio formalizou
0 negdcio e, com isso, conseguiu um numero de Cadastro Nacional de Pessoa
Juridica (CNPJ) e assim conseguiu capital de terceiros, como empréstimos
bancarios e do Viva Rio - institui¢@o financeira que atuou durante muitos anos na
Rocinha, emprestando dinheiro a pequenos empreendedores regionais, muito
presente entre as décadas de 1990 e os anos da década de 2000. Este fato permitiu
que conseguisse dinheiro para adquirir maquindrio para a cozinha e uma moto
para fazer entregas.

Desse modo, a Pizza Lit, além de um estabelecimento que funcionou por
muito tempo e ¢ um exemplo de empreendimento longevo, que superou a marca
de trés anos e meio, entrou para o imaginario coletivo dos moradores mais
tradicionais. Porquanto, Sérgio - que ainda mora na Rocinha -, ao ser abordado
por um morador que frequentava a pizzaria, ¢ frequentemente indagado sobre a
possibilidade do retorno da Pizza Lit ou de alguma pizzaria, mesmo que com
outro nome, a fim de que possa comer, novamente, outra pizza feita ou cuja

preparagdo tenha sido supervisionada por Sérgio.

4.2.2 José Nilson de Souza (Reriutaba).

José Nilson de Souza, de 56 anos, oriundo de Reriutaba, no Ceara, cursou até

a 8 série, do Ensino primario, ou o atual 9° ano, do ensino fundamental. Nilson,



21

quando jovem, por volta de seus 20 anos, veio ao Rio de Janeiro a fim de tentar
oportunidades melhores de vida. Assim que chegou a cidade, comegou a trabalhar
como garcom em alguns restaurantes. A medida em que o tempo passava, Nilson
foi percebendo, paulatinamente, que o seu perfil ndo condizia muito com o de um
trabalhador assalariado. Nesse sentido, o referido ja comecara a se conectar mais
pessoalmente com a gestdo, quando fez uma parceria com um amigo e, apos seu
expediente no restaurante, ia ao bar deste trabalhar, mas em prol da sociedade,
diferentemente do seu emprego de garcom.

Desse modo, conforme ia trabalhando com seu socio, Nilson pede demissao
de onde trabalhava como gar¢om e passa a se dedicar integralmente em sua
sociedade. Portanto, a principal motivagao de Nilson foi o descontentamento com
o perfil de empregado e a maior identificacdo com o empreendedorismo e,
sobretudo, no setor de alimentos, em que ja possuia experiéncia e conhecimentos.

De acordo com Nilson, ap6s alguns anos trabalhando para terceiros e em sua
sociedade, conseguiu juntar capital e alugar um espaco para abrir um
estabelecimento e com o seu dinheiro comprar os equipamentos iniciais. Segundo
Nilson, além de ter o capital inicial, o mais importante era “cair para dentro” e
esforcar-se 0 maximo possivel.

A época, Nilson tinha desfeito sua sociedade e fundado, em 1993, o Reriutaba.
No inicio, Nilson fazia tudo sozinho; da abertura, da operacdo, da compra dos
materiais, da higieniza¢do do local etc. Apds o primeiro ano, sua noiva comegou a
auxilia-lo nas jornadas de trabalho e também na gestao e manutencao do bar.

Dito isso, por ja ter participado de uma sociedade, no bar de um amigo e por
ter trabalhado por anos em restaurantes, José Nilson foi, com o decorrer das suas
experiéncias e conhecimentos, lhe dando mais seguranga para se emancipar e abrir
seu negocio.

Bem nos primoérdios de seu negdcio, Nilson comecou com seus proprios
recursos € mao-de-obra. Com o decorrer do tempo e apos a formalizacdo e com
esta, a criacdo de um CNPJ, Nilson conseguiu financiamento de bancos e do Viva
Rio, também.

Nilson nao fez um estudo da situacdo socioecondmica da Rocinha. Contudo,

embora ndo o tivesse feito, ele baseava sua politica de pregos com base no que era
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aplicado em sua sociedade e sobre os custos.

Acerca de seus stakeholders, na parte interna, Nilson conhecia bem seus
colaboradores, que, no inicio, era apenas ele e sua noiva. Sobre os exteriores, o
referido ndo possuia conhecimentos sobre o cenario politico-econdmico ou da
economia como um todo. No entanto, Nilson ja conhecia seus fornecedores, seus
fornecedores, clientes e concorrentes. Nesse sentido, Nilson analisava os seus
concorrentes e implementava o que eles ndo tinham em seus negocios, como por
exemplo: a implementacdo de petiscos e tira-gostos no menu do Reriutaba, face
aos seus concorrentes que serviam apenas bebidas e alguns jogos, como a sinuca.
E muito embora Nilson tivesse planejado a criacdo do Reriutaba, Nilson nao
especulou ou criou um Plano de Negdcios.

Nesse sentido, da criagdo do negocio - o que requer determinados
conhecimentos e formagdo - Nilson ndo possui cursos de Administracio ou
Empreendedorismo, de modo geral. Contudo, Nilson, por determinado periodo,
fez curso de inglés que, em uma comunidade como a Rocinha, que ¢ um foco

forte de turismo, foi fundamental para captacdo de clientes estrangeiros.

Ap6s alguns anos de funcionamento, Nilson inovou o seu negocio, quando
quis transformar o Bar Reriutaba para Bar e Restaurante Reriutaba e,
consequentemente, transformar o ambiente de bar em um ambiente mais familiar.
A transformagdo, segundo Nilson, foi necessaria, pois o ambiente de bar dava
muitos problemas com os clientes iracundos, bravios e litigiosos. Com isso,
Nilson, além dos petiscos que ja existiam e com uma boa variedade de bebidas,
Nilson colocou cardapio de comida e, posteriormente, implementou no cardépio
um menu de pizzas.

No comec¢o do Reriutaba, na década de 1990, o conhecimento era escasso ¢ as
informagdes também. A época, Nilson comentou sobre um cendrio em que néo se
achava, na comunidade, um contador ou administrador, para auxiliar na gestao
financeira do Reriutaba. Entdo, nos anos iniciais, Nilson fazia por si seu fluxo de
caixa - com entradas e saidas e sempre focando em guardar capital para o
crescimento e também fazia a gestdo do estoque, em um caderno.

Desse modo, em uma comunidade das proporcdes e da diversidade da Rocinha,
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a divulgagdo que Nilson fez foi pela divulgacao de rddio comunitéria e carros de
som, na Rocinha. Além disso, as acdes de marketing de Nilson se concentravam
mais na relagdo com o cliente e com a qualidade do atendimento e da comida
servidas no Reriutaba.

Nesse sentido, José Nilson ¢ enquadrado como um gestor de um
empreendimento longevo, porquanto fundou o Reriutaba em 1993 e, por motivos
de forga maior, em 2021, totalizando 28 anos, o gestor teve de vender toda a
estrutura, nome, estoque etc. Apds alguns anos de sua fundacdo, Nilson
formalizou o negdcio e, com isso, conseguiu empréstimos que lhes permitiu
comprar o espago que era alugado para funcionar, fez algumas reformas e teve
crescimento de suas cadeiras no Reriutaba. Desse modo, um ponto que Nilson
pontuou em algumas vezes na entrevista era das implementagdes em seu negocio
que ele ndo via na concorréncia. O prisma que regeu a gestdo do Reriutaba, por

quase 30 anos, foi o aprimoramento.

4.2.3 Jorge Telles Ximenes (Bombo lanches).

Jorge Telles Ximenes, de 39 anos, ¢ natural do Rio de Janeiro e possui o
segundo grau de escolaridade completa ou o atual ensino médio completo. Desde
sua adolescéncia, Jorge comecou a adquirir experiéncia com empreendimentos
desde a adolescéncia, com vendas de roupas, com a sua mae. Entdo, desde muito
jovem ja aprendeu algumas nogdes rudimentares de trabalhar autonomamente e
foi desse modo que trabalhou por grande parte da sua vida. No entanto, durante
alguns anos Jorge trabalhou em um restaurante sede que possuia muita variedade
de alimentos, dentre esses, buffet, massas, sobremesas, carnes, entre outros. E,
dessa forma, o referido ja adquiriu muito conhecimento sobre, pois trabalhou em
todos os setores do restaurante. Porquanto era fundamental, além de saber sobre
como fazer, necessitava saber sobre o qué falar com os clientes.

Dito isso, Jorge sentiu uma grande fome de desenvolver-se e ja tinha o

autoconhecimento necessario para apreender que seu perfil ndo era o de um
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profissional Celetista e, portanto, era preciso empreender. Jorge fundou alguns
negocios no setor alimenticio e, mas trataremos aqui da lanchonete que fundou e
trabalhou, a Bombd Lanches. Destarte, como ja mencionado, o referido era
totalmente perfilado ao empreendedorismo e abriu alguns negdcios na parte de
alimentos, suas primeiras experiéncias foram com algumas vans adaptadas para a
venda de cachorros quentes e bebidas, em pontos diferentes, da parte baixa da
Rocinha. Com o passar dos anos, Jorge foi adquirindo experiéncia e foi
aprendendo a como fazer seus lanches com muita qualidade e a prestar um eximio
atendimento, prestativo e totalmente cortés. Estes elementos, a época, eram
distintos, porquanto, havia uma mentalidade totalmente equivocada e lastimavel
de que na favela poderia ser lancado qualquer produto e com um atendimento a
deriva, por contemplar os publicos das classes C e D. Decorrente disso, Jorge
sentiu seguranca e aptiddo para arriscar-se em um empreendimento mais
complexo e este conjunto foi frutifero para motiva-lo a abrir a lanchonete Bombd

lanches.

Ainda quando tinha os empreendimentos de cachorro quente, Jorge percebia
uma grande caréncia de lanchonetes e, sobretudo, lanchonetes cujos lanches
possuissem qualidade, ao ponto de fazer com que os clientes retornassem com
vontade de provar mais. Desse modo, Jorge sentia que poderia suprir tal demanda,
porquanto tinha o que era necessario, no entanto, precisava de um ponto
geograficamente bem localizado e com fluxo continuo de transeuntes e, portanto,
iniciou sua procura em alugar um estabelecimento propicio. Apds um tempo,
achou um estabelecimento, na parte média da Rocinha, na Estrada da Gavea, em
frente a Casa da Paz, ao lado de um ponto de Onibus e vans. Portanto, o
estabelecimento era favoravel porque, naquele trecho da comunidade havia um
hibrido de parte comercial e residencial e um alto fluxo de pedestres, e, em
determinados horarios, os trabalhadores saltavam perto de 14, nos pontos de
Onibus, vans e mototaxis e por 14 passavam. Além disso, o estabelecimento
escolhido - por ja ter sediado outros empreendimentos no setor alimenticio - ja
continha a estrutura basica para o negécio. Desse modo, era necessario apenas a

aquisicao dos equipamentos para os preparos dos lanches, como, por exemplo, um
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freezer, uma chapa, um estande que servisse cachorro quente, entre outros, € a
fachada.

Nesse sentido, antes de inaugurar a Bombd lanches, Jorge havia firmado uma
sociedade com uma pessoa. No entanto, tendo percebido a falta de interesse deste,
o gestor devolveu o capital social que foi aplicado e desse modo desfez a
sociedade. Portanto, Jorge foi o unico fundador do empreendimento, contando
com a parte de capital e de laboracao.

O empreendedor, embora nao tivesse feito levantamentos especificos sobre o
contexto socioecondmico em que atuaria, ja contava com nogoes sobre, porquanto
ja4 contava com vivéncias de gerir negocios do setor alimenticio, na Rocinha.
Portanto, Jorge ndo estudou o cenario do seu publico, mas isso ndo fez com que
operasse sem conhecé-lo.

Em se tratando de um negocio no setor de alimentos, Jorge focava em inovar
na comida servida. Assim, pelo fato de sempre ter gostado de consumir lanches, o
gestor sempre estava de olho no mercado de lanches, de modo geral e, entdo,
sempre que podia procurava a aprender dicas de como aprimorar seus produtos.
Como um exemplo citado pelo mesmo, via alto giro nas vendas de empadinhas de
um amigo e, entdo, fechou com este - que possuia uma fabrica de empadinhas -
uma parceria, na qual Jorge adquiria as empadinhas prontas e as revendia.
Ademais, este aprendeu um modo de aromatizar os cachorros quentes enquanto os
preparava e isso chamava mais a aten¢do da clientela. Em suma, a inovacao de
Jorge era alicercada no produto final e atendimento.

A relagdo de Jorge com as partes interessadas ou stakeholders se dava da
seguinte maneira: com 0s internos - no inicio - eram somente consigo € seu
primeiro funciondrio. J& nos externos, que contemplam os concorrentes, 0s
clientes, o micro e macroambiente, fornecedores etc. Assim, acerca dos negdcios
concorrentes, Jorge contava com poucos €, portanto, ndo se preocupava muito ou
se sentia ameacado, porquanto confiava na seriedade e respeito de seu trabalho. Ja
os clientes, embora tivessem uma ideia de como se perfilavam, procuravam ter
sempre um bom relacionamento e através deste, conhecé-los mais e melhor. Nesse
sentido, embora conhecesse acerca de seu ramo, Jorge ndo estudou o cenario

politico-econdmico, socioecondmico, cultural etc. Nesse sentido, Jorge também
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ndo tinha muitos conhecimentos sobre seus fornecedores. Com o decorrer do
tempo, foi aprendendo, por tentativa e erro, quais eram os melhores fornecedores
que lhes ofereciam o melhor custo e beneficio.

Muito embora tivesse experiéncia com gestdo de negocios nesse setor, Jorge
nao fez nenhum curso de Administracdo, técnico ou bacharel, ou de
Empreendedorismo. Contudo, Jorge fez alguns cursos que lhe agregaram em suas
fungdes, sendo um deles de Inglés - que era 1til, ja que a Rocinha era um ponto
turistico - e outro curso de manipulagdo e armazenagem de alimentos.

Embora seja de alto grau de importancia, Jorge nao fez um plano de negocios
e ndo fez planejamentos prévios antes de abrir o negoécio. No entanto, o
empreendedor tinha direcdo da sua producao e o controle da producao e do caixa.
Nesse sentido, a gestdo financeira era feita baseada em controle de estoque,
atribuindo valores por gramatura de mercadoria e um fluxo de caixa, com entradas
e saidas e as informagdes eram passadas para um caderno. Além disso, no inicio
do negdcio era encarregado das finangas e ap6s, sua companheira foi encarregada
disto.

Nesse sentido, os métodos de Marketing, tanto as formas de divulgagao
quanto de relacionamento com os clientes eram baseados na operagdo. Dito isso,
toda a operagao focava no retorno dos clientes, pela satisfagao do atendimento e
do paladar.

Em suma, a lanchonete Bombo lanches ¢ configurada como um negbcio
nao-longevo, porquanto foi fundada em 2014 e teve dois anos e meio de operagao.
Assim como os demais entrevistados, Jorge acentuou um aspecto de seu negécio.
E esse aspecto ¢ um prisma pelo qual regeu o norte do negocio, que foi a
qualidade, tanto no atendimento, na experiéncia, quanto no preparo e entrega de

seus lanches.

4.2.4 Orisvaldo de Souza Saraiva (Bar e pizzaria do Mau Mau).

Orisvaldo de Souza Saraiva e o Bar ¢ Pizzaria do Mau Mau - nome derivado
de seu apelido “Mauricinho”. O referido gestor tem conta com 52 anos e € natural

do estado do Ceard. Além disso, este cursou até¢ a 8 série do antigo ginasio ou
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atual 9° ano do ensino fundamental. Orisvaldo, em sua juventude, migrou para o
Rio de Janeiro, a fim de trabalhar. Desse modo, sempre trabalhou com o
comércio, tendo vivéncias como manobrista, lojista etc. Entdo, com o tempo,
adquirindo experiéncias e conhecimento de alguns setores, Orisvaldo decide,
juntamente ao seu irmao, abrir o primeiro bar. Seu irmao havia acabado de perder
0 emprego e possuia uma quantidade de dinheiro suficiente que, comporia 65% do
capital social, enquanto Orisvaldo, 35% e a fundag@o do bar foi em 1992. Dessa
forma, Orisvaldo, consta com uma carreira no ramo ¢ toda essa bagagem e
conhecimentos foram a sua principal motivagdo para fundar o Bar e Pizzaria do
Mau Mau.

Desse modo, em uma comunidade grande como a Rocinha e, especificamente,
na parte baixa, em que ha uma alta concentragdo de comércio, inclusive do setor
alimenticio, a oportunidade que Orisvaldo buscou foi por um ponto bem
localizado e que pudesse comportar uma estrutura necessaria para alocar os
equipamentos necessarios para fazer pizzas e servir bebidas, alcodlicas ou ndo e
além disso, o gestor ja possuia o capital necessario para abrir o negdcio. Em
decorréncia disso, antes da fundacao, mesmo tendo o dinheiro ¢ o conhecimento,
Orisvaldo fundou o bar e pizzaria com a ajuda de um sécio.

Como dito, Orisvaldo comegou sua carreira no setor com o seu irmao, em
1992 e, desse modo, adquiriu conhecimentos € experiéncias necessarios para
prosseguir no setor e fundar mais negocios, como foi o caso do Bar e Pizzaria do
Mau Mau.

Sendo assim, o empreendedor ndo fez um levantamento socioecondmico
propriamente dito. Contudo, por seu conhecimento ja presente, criou uma politica
de precos que ndo extrapolasse as condigdes socioecondmicas dos moradores,
mesmo este contexto ndo sendo hegemdnico, havendo alternancia de poder de
aquisi¢ado entre os moradores.

Assim sendo, levando em conta as demais partes interessadas no negocio,
Orisvaldo, no que tange aos stakeholders internos sao Orisvaldo e seu atual socio,
apenas. Ja nos externos, Orisvaldo ja conhecia, por exemplo, o perfil de seus
clientes; do que gostavam e o quanto poderiam pagar pelas pizzas e bebidas.

Nesse sentido, o empreendedor também j& conhecia os seus concorrentes € como
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agiam em seus negocios. Além disso, o referido ja conhecia os seus fornecedores,
de comidas e bebidas.

Orisvaldo ndo possui cursos de administragao ou de empreendedorismo, muito
embora tenha algumas nog¢des de como gerir o negdcio, contando com sua
experiéncia no setor. E nesse sentido, embora tenha procurado por oportunidades
e viabilidade.

Pelo negocio ainda estar em curso, distintamente dos outros entrevistados,
Orisvaldo planeja, em um curto prazo, adotar praticas de relacionamentos com os
clientes, como, por exemplo, um cartdo de fidelidade em que, conforme o cliente
consome, lhe serd garantido vantagens. Ademais, o empreendedor também
gerencia uma conta no Instagram, a fim de tornar publico ao maior niimero de
pessoas possivel, o seu negocio.

Desse modo, a gestdo financeira de Orisvaldo € registrada no papel e abrange
entradas e saidas, como um fluxo de caixa simples. Além de contabilizar todo o
seu estoque, de produtos acabados e inacabados.

Como ja referido, o empreendimento ¢ divulgado por midia digital e, além
disso, como praticas de marketing, Orisvaldo usa carros de som, que percorrem
por entre a comunidade, divulgando o seu negocio. Nesse sentido, o referido
concede cortesias aos clientes, conforme estes consomem.

Em suma, Orisvaldo e seu socio, estdo em funcionamento desde o ano de
2016, fato que configura o negdcio como longevo, porquanto ultrapassaram trés
anos ¢ meio. Nesse sentido, um fator que o empreendedor acentuou, em nossa
entrevista, ¢ que, além de seguir no setor alimenticio desde o ano de 1992, ainda
estd atuante no setor e, nesse estudo, € o tinico que possui, em funcionamento, um
segundo estabelecimento, outro bar, em concomitancia. Nesse sentido, outro fator
que foi acentuado pelo entrevistado ¢ o relacionamento que possui com seus

clientes, alguns, inclusive desde o seu primeiro negocio.

4.2.5 Antonio Carlos Ramos (Boteco do Arteiro).
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Antdnio Carlos Ramos também ¢ natural do estado do Ceara e conta seus 52
anos. Além disso, o gestor possui o ensino superior incompleto. Aos seus trés
anos de idade, veio com toda sua familia para o Rio de Janeiro, na década de
1970. Desde o inicio da sua infincia, ja via o seu pai, Jos¢ Arteiro empreendendo.
Assim, com o decorrer dos anos, Antonio foi adquirindo experiéncias como
trabalhador celetista, inclusive como gerente de um restaurante, € com o decorrer
dos anos, seu pai fundou um bar e durante muitos anos o geriu. E entdo, apos
anos e anos, seu pai faleceu e o estabelecimento ficou a mingua, até¢ que Antoénio
Carlos e seu irmdo resolveram prosseguir com o negécio de seu pai. Portanto, a
principal motivagdao do empreendimento foi prosseguir o legado de seu pai.

Sendo assim, tendo ja disponivel um ponto de muito prestigio, localizado na
parte baixa da Rocinha, Carlos queria reformular por completo o bar e isso
requiriria um capital e tempo para reformar o negdcio e adquirir o equipamento
necessario , visto que ja havia um cenario propicio, pelo ponto. Nesse sentido,
Carlos contou com a ajuda de seu irmdo para essa empreitada, que compoOs essa

sociedade.

Carlos, embora tenha trabalhado por algum tempo em um restaurante e até ter
tido um cargo de geréncia, este ja possuia experiéncia em gestdo, porquanto ja
tinha gerido negocios no setor de informatica, inclusive na mesma parte da
Rocinha. No entanto, era inédito o empreendimento no setor alimenticio.

Tanto Carlos quanto seu irmdo ndo fizeram um levantamento acerca das
informagdes socioecondmicas de seu publico, mesmo j& conhecendo um pouco
seu publico.

Assim sendo, acerca das partes interessadas, na parte interna: contava com
Antonio Carlos, seu irmdo e sécio, e, além disso, por se tratar de um negocio
familiar, quando necessario, outros parentes os auxiliavam.

Logo, nas partes interessadas, com os concorrentes, Carlos e seu irmdo
analisaram o mercado de bares e restaurantes. Assim, acerca dos fornecedores,
Carlos e seu irmdo nao conheciam seus fornecedores e, portanto, comegaram a
conhecé-los.

Desse modo, Carlos relatou que chegou a fazer o ensino superior incompleto,
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no entanto, deixou claro se era em Administragdo. No entanto, ao longo da
entrevista, disse que sempre se interessou pela area do conhecimento e, portanto, a
estudava de modo independente.

Por se tratar de um negocio familiar e pelo fato de Carlos ter um sécio, as
decisdes eram tomadas em conjunto. Nesse sentido, o referido tinha algumas
ideias para inovar, no entanto, as ideias nao passavam do papel.

Assim, muito embora Carlos tivesse experiéncia em gestdo, nem ele e seu
irmao fizeram um planejamento de negocios.

Nesse sentido, a gestdo financeira do negocio, era feita com fluxos de caixa
entre entradas e saidas. Além disso, também ocorria gestdo do estoque e as
informagdes eram registradas, intermediariamente, em um caderno e,
posteriormente, eram passadas para planilhas eletronicas.

Dessa forma, algumas agdes de divulgagdo eram feitas por midias sociais,
como o Facebook. Além disso, como corriqueiro no setor alimenticio, ¢ normal os
estabelecimentos se divulgarem pelas propagandas de seus clientes, decorrente de
boas experiéncias.

Portanto, Antonio Carlos e seu sécio, com o Boteco do Arteiro € configurado
como um ndo-longevo, porquanto foi fundado em meados de 2019 e teve uma
duracdo de um ano e meio. Nesse sentido, por se tratar de um negocio familiar e,
mais especificamente, por ser uma sociedade, muitas das decisdes de Carlos eram
impedidas de sair do papel. Contudo, na entrevista, o gestor acentuou por diversas
vezes que deveria, em sua sociedade, manter o mesmo perfil de clientes que
frequentam o boteco de seu pai, por sugestdo de seu socio, Carlos destoava.
Assim, queria inovar, mudar a experiéncia dos clientes, algumas operagdes, entre
outras. Em suma, um dos prismas que foi acentuado por Antonio Carlos foi um

olhar voltado para o cliente, mesmo que impedido pela sociedade.

4.3 Analises das entrevistas.

Em suma, tendo cada entrevistado contribuido a sua maneira, e

independentemente do gestor ter tido seu negdcio como longevo ou ndo-longevo,
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cada um tem valor em igual medida. Desta forma, acerca da analise, todos os
entrevistados responderam as mesmas perguntas. No entanto, cada resposta de
cada empreendedor variou de acordo com a profundidade e detalhamento com a
qual respondeu as demandas do trabalho. Nesse sentido, os tempos das entrevistas
variaram; sendo a mais curta com um tempo inferior a cinco minutos € a mais
longa durando uma hora e vinte minutos.

Como dito anteriormente, cada empreendedor tem seu valor de igual modo,
embora alguns tenham tido décadas de €xito administrativo, enquanto alguns nao
conseguiram alcancar este. Assim, as variedades das respostas servem para
reafirmar que a Rocinha - como uma comunidade rica em diversidade - ndo ¢,
portanto, hegemoOnica, em muitos sentidos, abrangendo as partes regionais,
demograficas, socioecondmicas, entre outras.

Nesse dito, percebemos que cada gestor tem histéria propria, muito embora
alguns desses gestores tenham pontos em comum, como, por exemplo, alguns
terem vindo de um mesmo estado, ter idades correlatas, formagdes escolares
proximas, algumas experiéncias prévias no setor alimenticio ou do comércio, de
modo geral.

Além disso, ¢ imprescindivel ressaltar os contextos e épocas em que cada um
dos gestores comegou a empreender. Pelo fato do Brasil ser um pais que passou
por um periodo ditatorial e luta pela redemocratizagdao, que foi conquistada em
meados da década de 1980, os aspectos politicos, econdmicos, sociais, culturais
etc. foram se modificando ao decorrer dos anos. Nesse sentido, dependendo da
conjuntura dos agentes politicos, sendo estes integrantes dos poderes: Legislativo,
Executivo e Judiciario, teremos determinado cendrio. Desse modo, nas épocas em
que os empreendedores comegaram seus negocios, se depararam com uma série
de fatores que foram ou ndo favoraveis, como, por exemplo, a estabilizacdo da
moeda corrente. Decorrente disso, apds a implementagao do Plano Real, através
da implementa¢do da Unidade Real de Valor (URV), que serviu para mitigar
indexacdo e deflacionar a economia, serviu para trazer seguranga aos

trabalhadores, em seu consumo e, em adido, passar seguranca para empreender.
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4.3.1 Analise da entrevista do Sérgio Soares Almeida (Pizza Lit).

Um ponto inicial muito interessante € comum do Sérgio com a maioria dos
demais empreendedores entrevistados ¢ o fato de ser natural do Nordeste,
sobretudo do Ceara. Sob esta esfera, familias como as de Sérgio compdem uma
parte fundamental da populacdo da Rocinha, que migraram de seus estados
naturais em busca de melhores condi¢des de vida.

Desse modo, ainda sem adentrar a fundacdo e gestdo do empreendedor da
Pizza Lit, faz-se fundamental mencionar os conhecimentos e estudos de Sérgio. O
fato de que, a época, sendo um nordestino de uma favela, este foi impar e estava a
frente nesse periodo. Assim, o fato de ter dado continuidade aos estudos, o que,
até hoje, ¢ raro entre as pessoas mais pobres, lhe destacou sobremaneira, porque
se nao fosse por seus estudos, muito provavelmente ndo teria logrado €xito em
qualquer um de seus empreendimentos. Sérgio, em tempos pregressos, por ter
feito um curso de TI e, na década de 1990 ja tinha uma visao de que a tecnologia;
seus conhecimentos e aplicagcdes seriam fatores determinantes para o €xito ou
insucesso de um negdcio.

Sobre a oportunidade de Sérgio, as condi¢des eram favoraveis a fundagdo do
empreendimento. O gestor ja possuia empreendimentos longevos no setor de
tecnologia e videolocadoras e, com isso, uma renda segura que lhe proporcionasse
arriscar-se em um setor adverso, como foi o caso da Pizza Lit, no setor
alimenticio.

Sendo assim, o fato de Sérgio ter aberto a pizzaria sozinho, ndo tornou,
necessariamente, a gestdo mais dificultada ou ndo, porquanto, embora nao tivesse
trabalhado sozinho, havia uma mao-de-obra qualificada que lhe dava o devido
suporte em suas operagoes. Portanto, pelo fato de Sérgio ja possuir uma estrutura
solida; possuia o capital, o ponto e, portanto, ndo necessitou da composi¢do de um
capital social e uma sociedade para abrir a pizzaria.

Previamente a Sérgio abrir uma pizzaria, o que era totalmente desconhecido,
ja& possuia bastante experiéncia. E por esse fato, as experiéncias que possuia sobre
administracdo e tecnologia lhe concederam uma base fundamental para iniciar um

negocio.
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Subsequentemente, o fato de ja possuir empreendimentos com videolocadoras
e vendas de software e, assim, financiar seu empreendimento, Sérgio teve mais
facilidade para comecar o negocio. No entanto, ap0s iniciar a pizzaria, o gestor se
dedicou muito mais ao novo empreendimento. Logo, comecou a depender mais da
receita deste. A época, o Viva Rio, instituicdo financeira que emprestava dinheiro
para pequenos empreendedores, fez um empréstimo que, nos primeiros anos da
pizzaria, foi fundamental. Um fato interessante ¢ que essa injecao de capital s6 foi
possivel porque Sérgio abriu a Pizza Lit em 1995 e, em 1999, formalizou o
negocio.

O fato de Sérgio ter feito uma andlise nos campo socioecondmico lhe deu uma
base fundamental sobre como lidaria com seus clientes, sobretudo na questao dos
precos, que eram acessiveis as pessoas de um mesmo contexto, com as mesmas
origens, classe social similar e pessoas conhecidas. Portanto, neste aspecto Sérgio
foi bem sucedido porque, além de seus pregcos serem acessiveis, dava aos
moradores da Rocinha um 6timo atendimento e servico, fato com que lhe fez
crescer e se tornar conhecido por 4.

Neste sentido, acerca das partes interessadas, Sérgio fez uma analise ampla
sobre seus stakeholders externos, compreendidos entre: clientes, parentes de
clientes e governo. Com este fator bem delineado antes e durante a fundagdo da
pizzaria, deu a ele uma solidez na hora de tomar suas decisdes, fazendo com que
suas medidas estratégicas fossem bem acertadas e isso prolongou a vida do
negdcio.

Um grande diferencial de Sérgio que lhe auxiliou na manutencao da gestao da
pizzaria, foi o fato de, primeiramente, sempre se atualizar na sua primeira
formacdo (T.I), o gestor cursou quatro periodos do curso superior em
Administragdo que, segundo ele, lhe concedeu bases em organizagdes, recursos
humanos, financas e marketing fundamentais para seu modo de empreender.

Como Sérgio era visiondrio, desde a €poca pregressa a Pizza Lit, na parte de
informatica, o gestor sabia que era fundamental se reinventar, através de
inovagoes. E com as praticas de inovagdo conseguiu, ao decorrer dos anos, fazer a
manuten¢do da relagdo com seus clientes e angariar novos

Muito embora Sérgio tivesse conhecimentos e experiéncias em Administragao,



34

ndo fez um plano de negocios. Mesmo este sendo uma tarefa necessaria para a
abertura e éxito de um negocio, a falta deste aparenta ndo ter impactado
negativamente a Pizza Lit, no decorrer de mais de vinte anos de sua existéncia.

Destarte, acerca das areas funcionais da Administracao, mais especificamente,
a financeira, os métodos tecnoldgicos e os conhecimentos administragdao
corroboraram para seu €xito, visto que as finangas eram bem estruturadas, tendo,
inclusive, uma contabilidade de custos bem delimitada.

Os métodos de divulgacdo de Sérgio eram completamente politicos e
estratégicos. Subsidiar, no que fosse possivel, artistas alheios a Rocinha e grandes
eventos foi uma Otima via, porquanto, em uma favela com as dimensdes da
Rocinha, a maioria das pessoas conhecia a Pizza Lit. E ainda se tratando do
marketing, o método de tratar muito bem o cliente (inovador para época)
estabeleceu uma relagdo duradoura com a clientela e esse fator lhe assegurou
éxito.

Sérgio, portanto, foi um gestor longevo por uma série de fatores. Assim, um
deles foi o cendrio politico e economico favoraveis, porquanto, no ano da
fundacao da Pizza Lit (1995), a economia do pais estava se estabilizando e, assim,
o consumo e poder de aquisicdo dos mais pobres estavam em ascensdo, fazendo
com que o negocio prosperasse. Além disso, o cuidado que Sérgio teve com os
clientes, com certeza teve fundamento na relagdo com os clientes, fato inédito e
crucial para a longevidade do negocio. Nesse sentido, o ponto que concebi para a
chave da longevidade da Pizza Lit, foi a educagdo de Sérgio, que lhe permitiu ter a

visdo necessaria para empreender.

4.3.2 Analise da entrevista do José Nilson de Souza (Reriutaba).

José Nilson de Souza, assim como Sérgio Soares de Almeida, ¢ oriundo do
estado do Ceard e, quando jovem, veio ao Rio de Janeiro, também querendo
melhores condi¢des de vida. Desse modo, a motivacdo de Nilson, a época, era
novidade empreender na comunidade.

Nilson, embora ndo tivesse uma capacidade analitica sobre os escopos
politico, social, econdmico etc. o que ndo ¢ considerado bom, porquanto um

empreendedor necessita dessa competéncia, buscou por falhas nos



35

empreendimentos vizinhos e desse jeito implementou melhorias no seu Bar,
Reriutaba.

Nesse sentido, embora Nilson ndo tivesse iniciado com um sOci0 € no
primeiro ano ter carregado seu empreendimento sozinho, teve €xito. A escassez de
capital inicial e uma infraestrutura pequena ndo serviram de empecilhos para o
éxito do negocio.

Antes mesmo de cogitar em abrir o Reriutaba, o empreendedor teve vivéncias
em restaurantes e bares, inclusive, em uma sociedade prévia com um amigo. Esse
fator foi fundamental para abrir o seu negocio para compensar a falta de
conhecimentos em gestao.

Destarte, o proprietario do Reriutaba nao sondou o cenario socioecondmico de
modo elaborado. No entanto, ao visualizar os perfis dos clientes de seus
concorrentes, teve uma ideia de como deveria reger sua politica de precos, o que
acabou ndo tendo impactos negativos na gestdo. Ademais, ainda sobre as partes
interessadas, o referido também ndo tinha conhecimentos especificos sobre
questdes politico-econdmicas e como estes podem impactar no negocio. E embora
ndo seja nenhum pouco aconselhavel a um gestor fundar um negocio alheio a
esses ambitos, ndo teve impactos negativos sobre seu negocio, porquanto, tal qual
Sérgio (Pizza Lit) comecou o Reriutaba na década de 1990 e usufruiu da
estabilizacdo da moeda. Além disso, Nilson se formalizou e, com isso, também foi
beneficiado por empréstimos de instituigdes financeiras como bancos e o Viva
Rio.

Nessa logica, Nilson, ndo tinha se formado ou cursado qualquer curso na area
de administracdo ou gestdo. E ndo té-los, ndo ¢ sauddvel para um negdcio,
porquanto, por mais que um negocio sobreviva, ele ndo tem muitas expectativas
de crescimento. Além disso, na parte de inovacao, Nilson teve algumas ideias para
diversificar e inovar o seu negocio, no entanto, nio tiveram bons procedimentos,
porque ndo houve planejamento da infraestrutura, porque a cozinha nao tinha
espaco para produzir determinada quantidade de pizzas e a comida, em
concomitancia.

Sob esta esfera, Nilson ndo fez qualquer planejamento prévio ou plano de

negocios. Mesmo isso ndo sendo um fato positivo, aparentemente ndo teve muitos
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impactos na gestao diaria. No entanto, caso tivesse tido, poderia ter possibilidades
de crescimento e diversificagdo em seus negdcios.

No inicio, Nilson administrava as financas do Reriutaba de modo bem basico,
apenas com entradas e saidas. Desse modo, ndo ¢ possivel ter a plena nogao de
como vao os negocios, pois ndo podem ser contados com exatiddo as perdas,
lucros, crescimento e, tampouco, criar um histérico com relatorios que ajudam a
tomada de decisao.

A época em que o Reriutaba e em alguns anos sucessores, o acesso & internet
era completamente escasso e indisponivel, portanto, ndo havia modos de
divulgagdo virtual. No entanto, com o tempo, vieram melhores condigdes de
acessar a internet e surgiram diversas plataformas de publicidade, vide redes
sociais, como, por exemplo, Instagram, Facebook etc. E, mesmo assim, embora
tivesse essa deficiéncia, o Reriutaba possuia um publico bem consolidado e

fidelizado que lhe proporcionou receita, mesmo que obsoletos tecnologicamente.

4.3.3 Anailise da entrevista do Jorge Telles Ximenes (Bombo

lanches).

De igual maneira, a entrevista conta com alguns fatos que o distingue dos
demais entrevistados. Jorge, diferentemente dos demais, ¢ o mais mogo e Uinico
natural do Rio de Janeiro. No demais, também teve uma vida de trabalho
pregressa celetista, mas com perfil empreendedor. A oportunidade que Jorge
buscou para abrir seu negocio restringiu-se a parte de infraestrutura do negoécio,
com pouca estratégia envolvida. Desse modo, teve o pensamento de procurar um
ponto estratégico; que contivesse um bom fluxo de transeuntes. No entanto, nao
houve um estudo mais aprofundado do seu publico-alvo, ou seja, ndo foi feito um
estudo socioecondmico prévio a abertura do negocio, fazendo que ndo tivesse
muita adesdo por parte da maioria das pessoas. Em adido, Jorge ndo fez um plano
de negocios, que estabelecesse alguns pontos fundamentais que nortearam o seu
negocio e o ajudasse a ter €xito em situagdes adversas.

Ademais, uma questao crucial que ndo ponderada pelo gestor foi a dimensao e
impactos que os stakeholders externos t€ém em um negodcio, sobretudo, nos

pequenos empreendimentos. Desse modo, Jorge ndo contemplou o cenario que
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compunha os seus concorrentes; sobre como agiam, faziam melhorias, se
divulgavam etc. Aliado a isto, o negocio ndo foi formalizado e, portanto, ndo
gozava de algumas bonancas como empréstimos ou ter CNPJ, fato que, a época,
era relevante para adquirir maquininhas de cartdo e, portanto, expandir sua receita.
Ademais, o desconhecimento inicial de seus fornecedores deve ter custado caro,
pois devia pagar mais caro pelos produtos que utilizava e esse tipo de prejuizo no
inicio de um pequeno negbcio € deveras impactante.

Dito isso, com a parte mais funcional da Administragdo, havia algumas a¢des
que lhes era favoravel, enquanto gestor. Nesse sentido, pelo fato da lanchonete ser
pequena, havia a possibilidade de uma pessoa preparar os lanches com praticidade
e entregar lanches cujos preparos sdo bem distintos: cachorro quente, agai e
hamburgueres, com eficacia. Além disso, Jorge zelava muito pela qualidade dos

lanches e atendimentos e isso, de certa forma, angariou e fidelizou sua clientela.

No entanto, ndo havia bem definidas agdes que os beneficiassem, como por
exemplo: cartdo de fidelidade, descontos progressivos, entre outras. Nesse
sentido, a época, ja existiam as plataformas digitais para se divulgar, vide
Facebook, Instagram etc. E ao contrario de Nilson (Reriutaba), Jorge dispunha de
numerosos clientes, que ja conheciam seu trabalho e eram fiéis.

Destarte, no inicio do negocio, a gestao financeira ndo era estruturada. Havia,
sim, uma gestdo de fluxo de caixa, com entradas e saidas. Contudo, o estoque de
produtos inacabados, como, por exemplo, salsichas, agai, cebolas etc. nao tinham
uma contabilidade de custos postulada, fato que impedia de ter o controle e

conhecimentos plenos dos custos e, posteriormente, margem de lucros acertada.

4.3.4 Analise da entrevista do Orisvaldo de Souza Saraiva (Bar e

Pizzaria do Maumau).

Dessa forma, Orisvaldo de Souza Saraiva, um dos fundadores do Bar e
Pizzaria do Maumau. Orisvaldo, assim como Nilson e Sérgio, veio do Nordeste,
mais especificamente, do Ceard, na juventude. Assim como os demais, obteve

experiéncias como empregado, antes de abrir seu proprio negdcio, mas teve
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vivéncias mais amplas no comércio, como manobrista, funcionario de otica etc.
Nesse sentido, outro fato distinto de Orisvaldo ¢ que, entre os entrevistados, foi o
primeiro a abrir o seu proprio negdcio, juntamente do irmao, em 1992, fazendo
com que fosse conhecido na Rocinha.

Dito isso, Orisvaldo, antes de inaugurar o seu empreendimento aqui tratado,
ja possuia conhecimento e clientes fi¢is. Porém, para iniciar sua nova empreitada,
necessitava de um ponto bem movimentado e que atendesse as necessidades da
cozinha, que prepararia pizzas, apenas. No entanto, em se tratando de um Bar e
Pizzaria, simultaneamente, Orisvaldo poderia diversificar seu cardapio e também
servir petiscos, j& que na Rocinha, pelo menos, ¢ mais comum os clientes
consumirem bebidas alcoolicas acompanhados de petiscos e pizzas. Sob esta
esfera, portanto, ¢ percebida a auséncia de um levantamento sobre o publico em
questdo. Em adido, Orisvaldo, ndo fez um estudo socioecondmico sobre a parte
especifica da Rocinha em que atuaria ou de seus clientes. No entanto, esse fator
ndo impediu de que seu estabelecimento tenha um bom fluxo de clientes, fazendo
com que ele e seu socio revezam em turnos distintos de horarios, a fim de atender
a demanda. Nesse caso, € valido revisitar o fato de Orisvaldo atuar no setor desde
1992 e como isso pode impactar na adesdo e manutencdo da fidelidade de seu
publico formado desde o ano mencionado.

Destarte, Orisvaldo, acerca das partes interessadas, em contramdo a maioria
dos entrevistados, teve uma postura absolutamente estratégica, em relagdo aos
seus concorrentes. Dito isso, mesmo o gestor tendo aberto seu negocio em uma
localidade onde ja possui numerosos bares, bares e restaurantes e seus congéneres,
estudou sobre o publico que frequentava esses estabelecimentos, seus gostos e por
onde passavam. Logo, concluiu que seria 6timo abrir um estabelecimento
favoravelmente posicionado em uma rua com alto fluxo de transeuntes, e que se
situassem antes dos demais estabelecimentos, fazendo com que os consumidores o
vissem e adentrassem. Nesse aspecto, por ser do ramo desde o inicio da década de
1990, Orisvaldo ja possuia conhecimentos valiosos sobre fornecedores e esse fator
fez com que pudesse barganhar melhor com estes e desta obtinha produtos com
custos menores e, portanto, um reflexo positivo nos pregos finais.

Como mencionado, Orisvaldo encerrou seus estudos no ginasio, 8* série,



39

equivalente ao 9° ano do ensino fundamental, e até onde foi dito, ndo fez nenhum
curso depois, seja para completar o ensino médio, técnico ou superior, tampouco
cursos na area de Administragdo ou Empreendedorismo, além disso, Orisvaldo
também ndo fez um plano de negocios. Contudo, esse fator, até entdo, nao foi
determinante para fechar o Bar e Pizzaria do Maumau, mas um estudo prévio e
um plano de negocios bem estruturado poderiam ter concedido ao gestor, a
possibilidade de ter seu negocio de 1992 em operagao até os dias atuais.

Nessa corrente, Orisvaldo possui ideias para inovar no seu negocio e essa
ideia tange uma das partes funcionais da administracao; o marketing. Uma ideia
apresentada para se reinventar em seu empreendimento ¢ a de implementacao de
um cartdo fidelidade. Além disso, em sua relagdo com os clientes, Orisvaldo ja
possui praticas favoraveis, como cortesias, para clientes frequentes ou ndo
frequentes, e descontos progressivos. Além disso, Orisvaldo também mantém sua
comunicagdo e publicidade por midias sociais, como no Instagram ¢ Whatsapp. Ja
na parte financeira, contudo, Orisvaldo possui uma metodologia simples de fluxos
de caixa, entradas e saidas, e registra as informag¢des em um fichario, o que ¢ um
pouco contraditorio, visto que, por outro lado, usa de praticas modernas, como uso

das redes sociais, para divulgacdo e captacdo de novos clientes.

4.3.5 Analise da entrevista do Antonio Carlos Ramos (Boteco do

Arteiro).

Por altimo, temos Antonio Carlos Ramos, do Boteco do Arteiro. Um fato
interessante € que, com exce¢do de Jorge, Antonio Carlos também ¢ oriundo do
Ceara. Na década de 1970, Antonio também veio com sua familia bem novo ao
Rio de Janeiro. Ap6s muitos anos, seu pai faleceu e, com isso, quis dar
continuidade ao negocio da familia, o bar de seu pai, juntamente ao seu irmao e
Célio. Ambos ja possuiam tudo, em termos de infraestrutura, para iniciar o
negocio; o estabelecimento, um ponto bem movimentado, e o dinheiro necessario
para a reforma. No entanto, com a mudanca de direcao e de escopo - visto que seu

pai, Jos¢ Arteiro, possuia um bar que s6 servia bebidas - ndo se atentaram aos
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reflexos que isso causaria em sua clientela. Nesse sentido, o Boteco do Arteiro era
bem diferente aos moldes usados pelo pai, o ambiente também servia petiscos e
comidas, funcionando, inclusive, em horério de almogo. Logo, o estabelecimento
que outrora era frequentado por adultos que iam apenas para beber, passou a ser
frequentado por familias que gostaria de ter suas refeicdes compartilhadas e
passar por boas experiéncias. Nesse sentido, ndo houve uma previsdao dos
impactos que essa abrupta mudanga de perfis causaria no negdcio

Dito isso, acerca das partes interessadas, ndo houve uma estratégia elaborada
para angariar clientes desconhecidos, ja que os clientes antigos ndo correspondiam
ao perfil do que o bar de José Arteiro se tornou e isso dificultou e muito as
operagdes, visto que demorou para que o Boteco comegasse dar receita. Nesse
sentido, visto que era o primeiro negocio do setor de alimentos de Antonio Carlos
e seu socio, ndo tinham conhecimentos sobre seus fornecedores e, portanto,
tiveram que, na tentativa e erro, a aprender, com o tempo onde e o qué comprar ¢
isso refletia nos custos e, sequentemente, no prego final.

Ademais, embora Antonio Carlos estudasse Administragdo por conta propria,
ndo possuia formagdo na area, tendo uma formagdo superior incompleta em um
campo alheio. Dessa forma, mesmo tendo toda a estrutura necessaria para abrir o
negocio, Antonio Carlos e seu irmao nao elaboraram um plano de negdcios

Dito isso, acerca da atualizacdo do negocio, Antonio Carlos tinha ideias para
inovar o Boteco. Todavia, por se tratar de um negdcio familiar e por seu irmao ser
seu socio, Antonio Carlos encontrava grandes barreiras deste, fazendo com que
ideias sequer pudessem sair do papel, fazendo com que o Boteco ndo conseguisse
atingir uma massa critica de clientes e, com um ano e meio fechassem as portas.

Nesse aspecto, nas partes funcionais da Administragcdo, acerca do marketing, o
Boteco até possuia uma pagina no Facebook onde se divulgava, no entanto, as
atualizagOes nao eram constantes € o bar nao tinha outros modos de de tornar-se
publico, ndo usava da radio comunitaria, ndo panfletava, entre outros métodos. A
gestdo financeira, contudo, era mais organizada, porquanto Antdnio Carlos geria
outro empreendimento, paralelamente e, portanto, possuia familiaridade de fazer
essa parte em planilhas eletronicas e o fazia com mais qualidade aos demais

empreendedores.
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5. Conclusao.

O estudo apresentado, de acordo com sua introducdo, levantou apoiado pelo
estudo do GEM (2019), que algumas sdo as motivagdes responsaveis pelos, dentre
as quais: empreender por necessidade, empreender para manter um negocio de
familia, empreender para fazer do mundo um lugar melhor, entre outros. Sendo
assim, de acordo com o referido, nos trouxe que 88,4% dos empreendedores
comegam seus negocios por necessidade, visto que os empregos sao escassos.

Em suma, formando um cenario diverso e distinto, o presente estudo
teodrico-empirico conseguiu alcangar o seu objetivo que foi identificar as
motivagdes, suas experiéncias, grau de instrucdo, os planejamentos, acdes e
posturas acerca dos stakeholders, e como atuavam sobre as areas administrativas,
no setor alimenticio da Rocinha e, além disso, seus destaques - aqui tidos como
prismas pelos quais deram mais énfase na entrevista de empreendedores cujos
negbdcios foram longevos e ndo-longevos. Nesse sentido, apds lermos as
entrevistas, suas analises e conclusdo, podemos ter como algumas caracteristicas
ou acdes que os gestores longevos possuem em comum ¢ que os distinguem dos
nao-longevos.

Em suma, acerca dos fatores percebidos como fundamentais para a longevidade
de pequenos empreendimentos longevos, no setor alimenticio, na comunidade da
Rocinha, compreendem:

Acerca da motivacdo: os empreendedores longevos mostraram insatisfacdo em

trabalhar para terceiros e, portanto, procuraram por oportunidades que
viabilizassem a abertura de seus negdcios e todos os longevos aqui relatados
necessitaram, comumente, de um bom ponto para instalarem seus negocios e
recursos proprios.

Acerca da experiéncia: todos os gestores longevos, antes mesmo de fundarem seus
negdcios retratados pelo estudo, tiveram experiéncias prévias em gestdo, podendo

ser ou ndo no setor alimenticio ou na Rocinha.
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Acerca da formacdo: em contraponto com o que foi referenciado no estudo, com a
excegdo de Sérgio (Pizza Lit), os empreendedores ndo apresentaram formagdo em
ensino superior completo ou incompleto, técnico, tecndlogo ou afins em
Administragao ou Empreendedorismo.

Acerca do planejamento: contraditoriamente a teoria posta por Dornelas (2016), a
auséncia da elaboracdo ou emissao de um Plano de negodcios ndo foi um fator
impeditivo para que se tornassem longevos.

Acerca das posturas e acdes aos stakeholders: os empreendedores responsaveis
pelos empreendimentos longevos consideraram e analisaram alguns stakeholders
externos, como, os clientes (e suas caracteristicas sdcio-econOmicas),
concorrentes e fornecedores, fato que coaduna com Dornelas (2016).

Acer X a r ministrativas: em termos de Marketing,
contemplando modos de se divulgar e de relacionamento com clientes, todos os
gestores longevos tiveram agdes nesse sentido. Dessa forma, temos uso de radio
comunitaria, midias sociais, cortesias e descontos progressivos, como exemplos. E
embora a gestdo financeira ndo fosse muito bem elaborada, havia uma
estruturacao satisfatoria, de modo que conseguissem se sustentar, com o decorrer
do tempo.

Acerca de seus destaques: cada um deles teve uma caracteristica destacada ou um

prisma o qual regeu a gestdo de cada empreendedor. Nesse sentido, Sérgio (Pizza
Lit) teve alto relevo, a sua época, com seus conhecimentos em tecnologia e
inovagdo. Nilson (Reriutaba), de igual modo, teve sua énfase na andlise da
concorréncia e, com isso, aplicou melhorias no Reriutaba, que lhe concedeu
destaque no contexto da Rocinha. Além disso, ambos os empreendedores tiveram
um fato muito importante em comum: eles se formalizaram. E assim conseguiram
usufruir de empréstimos de instituigdes financeiras e aplicaram em melhorias
fundamentais para suas melhorias e crescimentos, respectivamente. E ndo menos
importante, Orisvaldo, teve um olhar mais atento aos clientes de como conseguiu
se destacar em seu atendimento e fidelizé-los.

No entanto, mesmo nao passando a marca dos empreendimentos longevos, os
empreendimentos ndo-longevos e seus empreendedores, para o referido estudo

tém igual valor; ambos contribuiram para a formagao e entendimento do estudo.
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Desse modo, veremos os pontos em que os empreendimentos nao-longevos
tocaram, e que de certo modo corroboraram para que ndo atingissem a
longevidade:

Acer motivacdo: as motivagdes desses empreendedores variaram um pouco,
se comparado aos empreendedores longevos. Desse modo, os empreendimentos
nao-longevos aqui citados tiveram suas motivagdes baseadas em continuar um
negocio familiar e o outro quis expandir seu escopo, dentro do setor alimenticio.
Acerca da experiéncia: desse modo, similar aos empreendedores longevos, os
nao-longevos também possuiam experiéncia, tal qual os longevos.

Acerca da formacdo: assim, os empreendedores ndo-longevos aqui retratados,
possuem, minimamente, formagao no ensino médio, mas possuem curso técnico e
superior em areas diversas a Administragao.

Acerca do planejamento: embora, aqui, tanto os longevos quanto os nao-longevos
ndo tenham gerado um Plano de negdcios antes de fundarem seus negocios, foi
notéria a disparidade das experiéncias mais longas dos longevos, face aos
nao-longevos.

Acerca das posturas e acdes aos stakeholders: logo, os empreendedores
ndo-longevos, face aos longevos, ndo tiveram as mesmas preocupagoes e olhares
para os stakeholders externos, tais quais os concorrentes, fornecedores, e clientes
(cenario socio-econdmico) tais quais os longevos tiveram.

Acerca da execu¢do das dreas administrativas: muito embora os empreendedores
longevos ndo tenham tido as melhores execugdes das funcionalidades da
Administragdo em um negocio, as executaram com uma estruturagdo melhor e
mais bem planejada. E, assim, os ndo-longevos nao tinham praticas de financas,
marketing e organiza¢des bem estruturadas.

Portanto, no contexto empreendedor, na comunidade da Rocinha, acerca das
caracteristicas diferenciais dos negdcios longevos e ndo-longevos, foi percebido
que para ter um empreendimento longevo nesse setor, sobre a motivacdo: €
importante ter um perfil empreendedor e o norte motivacional tiveram de ser as
oportunidades. Ademais, ficou bem evidenciado que quanto mais experiéncia
prévia de gestdo o empreendedor teve, melhor, e quando essa experiéncia era no

proprio setor alimenticio, as chances foram aumentadas. Nesse sentido, ficou
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evidente que uma analise mais aprofundada e uma postura mais estratégica acerca
dos stakeholders externos fizeram uma diferenca crucial, para que alguns dos
empreendimentos aqui relatados atingissem a longevidade. Além disso, no que foi
referido a execugdo das areas funcionais da Administragdo, quanto melhor e mais
estruturado fosse, mais conhecidos eram os resultados e, assim, as decisoes
administrativas eram tomadas com menos riscos. E por ultimo e de altissima
relevancia, entre a maioria dos empreendimentos longevos, um fator tido como
crucial foi a formalizagdo dos empreendimentos. Desse modo, estes
empreendedores conseguiram empréstimos de institui¢des financeiras que, dessa
forma, lhes foram emprestados capital para que pudessem investir em

infra-estrutura e ter crescimento em seus negocios.
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