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RESUMO

MIYATAKE, Anderson Katsumi.A cultura como fonte de exploracdo de oportunidade
empreendedora:um estudo de caso. 160 f. 2012. Dissertacao (MtsEm Administracao)—
Programa de POs Graduacdo em Administracdo, Uideeles Estadual de Maringad (UEM),
Maringa, 2012.

A identificacdo de oportunidades empreendedorasesepta uma etapa do processo
empreendedor. Os estudos referentes a oportunittadeam a compreensao de como ocorre
a identificacdo. ApOGs essa etapa, 0 empreendedmcaccem pratica a oportunidade
vislumbrada. O ambiente no qual o empreendedor are como os costumes, tradicdes e
crencas de um grupo influenciam na oportunidade ndgocio. Este trabalho visou
compreender como oportunidades podem ser idenl#tc@ exploradas quando levados em
consideragao aspectos culturais locais. Para tantoabalho foi desenvolvido utilizando
estudo de caso na regido de Maringa-PR, localinadooroeste paranaense, que explorou a
pamonha como produto cultural e que ha forte pgesel® milho. A pesquisa, de cunho
qualitativo e exploratorio, visou, através de enstas semiestruturadas e visitas a empresa,
registradas em notas de campo, o significado ddupoocultural para a oportunidade. Foram
entrevistados o empreendedor, a esposa, os fillgeseates que concordaram em participar
voluntariamente. O negdcio foi constituido 6 anpésao inicio. Iniciou-se com venda de
pamonha, curau e bolo de milho numa festa tipicMaealva-PR. Depois 0 empreendedor
vendeu de porta em porta, na principal feira deilMgar Posteriormente, também passou a
vender os produtos em uma feira em Marialva atéagdo da primeira loja naquela cidade,
guando somente continuou na feira de Maringa. iIBeses apds a abertura, transferiu a loja
para Maringad, mudando com a familia poucos mesesisiporque o negoécio estava dando
certo. O empreendedor diversificou as op¢oes deatkrs de milho, incluindo sabores de
pamonha doce e salgada, sopa, suco e escondidpniando a segunda loja foi aberta em
Shopping Centerocorreram mudangas porque nao havia movimenttecel-se que a
clientela preferia refeicbes a base de arroz @deigituacdo em que foram criados pratos
executivos. Com isso, foram implementados nas leja®vas opcgbes de refeigbes foram
sendo criadas. Apd6s 15 anos, atualmente ha 4 lsgagjo 3 enShopping Centee ha
previsao para abertura de mais uma loja em @hiapping CenterTambém foi criada uma
industria para fabricacdo de pamonha, bolo e co@aa abastecer as lojas e 6 supermercados
em que vendem pamonhas em estufas. Os resultadsisaram empreendedorismo por
necessidade e o alerta empreendedor auxiliou rmalkiesa da oportunidade. As redes sociais
e as parcerias foram importantes para a explordegmssivel notar aspectos culturais de
tradicdo e costume que foram importantes para aoirdlo empreendimento. A partir do
momento em que passaram a atuar no segmen8halgping Centertiveram que adaptar
produtos predominantes associados ao mundo rumal &mecessidade do mundo urbano
moderno em consumir refeicfes rapidas e assoc@daasico arroz com feijao.

Palavras-chave: Identificacdo e exploragdo de oportunidade empestord. Cultura.
Produto cultural.



ABSTRACT

MIYATAKE, Anderson Katsumi.Culture as a source of exploitation of entrepreneual
opportunity: a case studyl60 f. 2012. Dissertacdo (Mestrado em Administrag@imgram
of Post Graduation in Management, Universidade dastade Maringa (UEM), Maringa,
2012.

The identification of entrepreneurial opportunities step in the entrepreneurial process. The
studies on the opportunities seek mechanisms iedoir the identification. After this stage,
the entrepreneur puts into practice the opportugrityisioned. The environment in which the
entrepreneur lives and also the customs, traditems beliefs of a group influence the
business opportunity. This study aimed to undedsteow opportunities can be identified and
exploited when taken into consideration local aat@aspects. Thus, the study was conducted
using case study in the region of Maringa-PR, led¢anh northwest Parana, who explored the
“pamonha” as a cultural product. This region hasrgf presence of corn. The research is
qualitative and exploratory. The first step was eattuctured interviews and also some visits
to the company. The field notes were used to regittese moments. We interviewed the
entrepreneur and his wife, and also his childreth mranagers. They agreed to participate
voluntarily. The business was established 7 ye#tey anset. It begun with the sale of
“pamonha”, “curau” and corn cake in a typical partyMarialva-PR. After the entrepreneur
sold door to door in Marialva, and so then in thmgpal fair in Maringa. Later, he sold
products in another fair in Marialva until he cemhtthe first store in Marialva. So, they
stopped in a Marialva fair. Six months after opegnithe store moved to Maring4. The
entrepreneur moved with his family few months ldiecause the business was going well.
The entrepreneur has diversified options derivednficorn, including flavors of sweet and
salty “pamonha”, soup, juice and “escondidinho”. &lthe second store was opened in a
Shopping Mall, some changes have occurred becawsasn’'t a good sales. He found that
customers prefer to eat rice and beans, so heedreaecutives meals. This was implemented
in new stores and other options were created. Affeyears, there are currently four stores,
including three in Shopping Mall and is expecte@pen more one store in another Shopping
Mall. It also established a manufacturing indugtwy “pamonha”, corn cake and “curau” to
supply the stores and 6 supermarkets. The redudt&rs there necessity entrepreneurship.
There was some entrepreneurial factors like thentidn and the alert entrepreneur who
helped in the discovery of opportunity. Social natke and partnerships were important to
explore. It was possible to notice that culturgbeats of tradition and custom that were
important for the initiation of the company. Frometmoment that he started to sell in the
Shopping mall, he had to adapt his products becteseare associated with the rural world.
The modern urban world wants to consume fast fowt @ssociated with the basic rice and
beans.

Keywords: Entrepreneurship Opportunity identification and lexption. Culture. Cultural
product.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo € considerado como um campesbpliga e de relevancia
para a economia (BRUYAT; JULIEN, 2000) e tem comaracteristica o estudo de
fendbmenos sociais. Estes fendmenos sao os relasoas e trocas que ocorrem entre
organizacbes e que envolvem a participacdo de ithwbg que executam transacdes
econdmicas e também a sociedade que faz uso ddst@socou dos servicos prestados por
estes empreendimentos.

Mello et al. (2010) consideram o empreendedorismo como fenGmeno
multidisciplinar e também complexo. Para Shane 3200¢ importante tratar o
empreendedorismo de forma interdisciplinar porgeemite compreender a influéncia e o
poder de ser influenciado pelo meio (sociedaddui@local, desenvolvimento econémico)
em que vive o empreendedor, ou seja, as relagdésracdes sociais.

Considerado como um processo (JULIEN, 2010), oiandlo empreendedorismo
acontece a partir da ideia em que o empreendedoaluerificar se existe a possibilidade de
aplicagdo comercial no ambiente em que esta irserdmomento. Por isso, € necessario
para o empreendedor verificar se a ideia pode®ada no contexto atual; caso contrario,
sera apenas uma ideia que nao pode ser transforemadzportunidade. E compreender o
momento da ideia até a realizacdo da oportunidadprecesso que ocorre durante o periodo
€ complexo, por isso as analises precisam ser gdmges, pois envolvem a participacédo de
individuos e particularidades pessoais, as difegefirmas de organizagbes e os ambientes
socioecondmicos que estao se transformando a todmento.

Dessa forma, o empreendedorismo ndo € um fenémstatice, de acordo com
Baron e Shane (2007), que pode ser desvendado mpreendido com estudos em
determinada época ou local, mas que envolve pktidades e complexidades de individuos
e organizacOes em diferentes regides e que estammestante processo de transformacao.
Além disso, os autores ressaltam que o empreeridedondo € um evento isolado e Unico,
que ocorre de forma pontual, mas processo queeemrrongo do tempo, podendo durar
desde meses até anos.

Kuratko (2005) afirma que o empreendedorismo € tagsso dindmico, de visao,
alteracdo e criacdo. Portanto, a relevancia deatepe de estudo se deve porque o

empreendedorismo pode estar associado ao desengotei econémico e social de
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comunidades ou regides através das atividades sjoeganizacfes realizam em ambientes
gue variam conforme o local em que a atividade esmtedora € realizada.

Os estudos nesse campo de pesquisa podem seremitosferentes Gticas, como
relacionadas ao empreendedorismo regional (JULIEDLO), que aborda estudos para
pequenas e médias empresas associadas ao desaantdviocal. Outro tipo de perspectiva é
no empreendedorismo social (MORT; WEERAWARDENA, MEGIE, 2003) em que a
perspectiva dos individuos que atuam em organigagdkintarias ou sem fins lucrativos &
atingir misséo social atraves de politicas e paatogue visem ao atendimento de necessidades
e interesses sociais. Com esses exemplos, denmorsdras possibilidades de estudos que
podem ser feitas para abordar o mesmo campo d#oesque € o empreendedorismo, ou seja,
pode ser abordado de diferentes perspectivas e@bordagens multifacetadas.

Julien (2010, p. 15) considera quatro maneirasodgceender o empreendedorismo:
“0 que cria nova empresa, 0 que retoma emprestertds 0 que visa a mercado existente e o
que visa a novo mercado”. Desta forma, o empreemdpdde ser aquele que explorou
oportunidade de criar nova empresa em um mercadquenexistem concorrentes, ou seja,
reproduzindo ou imitando outras empresas.

Outra maneira € reorganizar empreendimento que rawuenercado promovendo
mudancas internas. Também ocorre por meio de feristente que amplia mercado ou
promove a internacionalizagdo dos produtos/servec@®r uma nova organizagdo que cria
novo mercado, sendo chamada de nova empresa imav@ildLIEN, 2010). Entretanto, as
formas de compreensédo do empreendedorismo podestas®mnar ao que consideram Shane
e Venkataraman (2000) como o ponto de encontroe edgterminados individuos e
oportunidades valiosas, integrando pesquisas sxipleracdo de oportunidades e individuos
especificos que a descobrem e a exploram.

Ou seja, no centro do processo empreendedor, sedgardn e Shane (2007), esta a
ligacdo entre as oportunidades geradas por corglg@®ais, tecnoldgicas e econémicas em
mudancas e o0s individuos empreendedores capazesdistinguir oportunidades
potencialmente valiosas e explora-las efetivamekgeoportunidades empreendedoras, ainda
segundo os autores, surgem a partir de ideias qdenp ser obtidas através da rede de
relacionamentos que o empreendedor possui, por tegi@squisas, noticiarios, durante bate-
papo informal ou numa reunido de negécios que pdéspertar a curiosidade do
empreendedor sobre determinado assunto.

Os estudos pioneiros tratavam a identificacdo dartopidade considerando o

individuo como elemento central. Para Eckhardt ean8h(2003), as teorias anteriores
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dominantes do empreendedorismo tinham como fodmeadagenperson-centriqque tinham

nas caracteristicas do individuo como o princigtdrfpara empreender. Nessa perspectiva, as
caracteristicas do individuo eram consideradas cessenciais e pesquisas surgiram no
intuito de definir o empreendedor ideal. Considars® que, para identificar e explorar uma
oportunidade, era necessario ter conjunto de tracasracteristicas pessoais (BIRLEY;
MUZYKA, 2001) e que esse perfil caracterizava o srapdedor de sucesso. Com isso,
surgiu a imagem de que o empreendedor era um mgaeeessas caracteristicas eram
inerentes a personalidade do individuo. Poréem rdu@®10) faz criticas a esse tipo de
abordagem dos tracos porque idealiza o empreendedorconjunto de caracteristicas para
obter sucesso, quando, na realidade, o empreemstadod um fendmeno coletivo.

Além disso, ndo se consideram as mudancas do ammbianevolucdo e a
aprendizagem do empreendedor e a stakeholdersAs abordagens com foco somente no
individuo sdo incompletas porque nao considerarmbiente em que o empreendedor esta
inserido, que pode expandir ou restringir o tempogeie determinada atividade possa ser
explorada por ele.

As teorias mais recentes deste campo de pesqlssarpm a considerar o papel das
oportunidades empreendedoras visando compreenaher &9 oportunidades séo identificadas
e exploradas. Ardichvili, Cardozo e Ray (2003)raéim que a criacdo de negocios de sucesso
segue processo de desenvolvimento da oportunidafema ciclica e interativa as etapas de
reconhecimento da oportunidade, avaliacdo e deb@memto. Neste processo sdo apontados
fatores que influenciam a exploracédo de oportuddadpreendedora, como as redes sociais
(VANDEKERCKHOVE; DENTCHEYV, 2005), a experiéncia (BBSARAN; WESTHEAD;
WRIGHT, 2009) e a cognicdo individual (MITCHELL, $&RHERD, 2010) do
empreendedor.

Outra fonte para a exploracdo da oportunidade éltara, que sera a tematica
abordada neste trabalho. Para Barbosa (1996),ecesse pela cultura ndo é recente na
administracdo, entretanto a abordagem tem sido qdtara administrativa e também para
cultura organizacional.

Outro tipo de estudo cultural, de acordo com aray#® o de Hofstede, entretanto o
foco é para a existéncia de uma cultura naciorsahbEm héa estudos na perspectivass-
countryentre culturas de diferentes paises. Uma dessagsiipas € a de Tiessen (1997), que
utiliza individualismo e coletivismo da cultura cororitérios para comparacdes e proposicoes
de forma a estruturar quadro intercultural. Cono,iss possivel tracar comparativos entre

paises para verificar aqueles que sdo mais ou mempseendedores e os fatores que
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influenciam para que isso ocorra. Nesse trabalbagesultados indicaram que culturas mais
individualistas eram mais propicias a serem emplegoras.

Entretanto, estes tipos de pesquisa consideramistéémoia de uma cultura que
represente todo um pais. No Brasil, ha miscigendedpovos em todo o territério, ou seja,
mosaico de culturas, o que faz cada regido popsauiicularidades proprias. A perspectiva
adotada neste trabalho visou compreender como urpdaides empreendedoras sao
identificadas e exploradas a partir de elementasutfara, mas buscou-se compreender como
empreendedores exploram oportunidade de negécandevse em consideracdo produtos
culturais relacionados a cultura local.

O produto cultural escolhido para analise no ttaia a pamonha. Este produto
derivado do milho foi introduzido no Brasil Colémelos escravos africanos (CARNEIRO
JUNIOR, 2008). A pamonha é uma massa cozida deomeéhde que é envolvida pela palha
do milho ou também pode ser coberta por uma fothdahaneira (CRUZ; LOCATELLI;
QUADROS, 1986). Este produto pode ser encontrado satores doce e salgado e com
diferentes recheios como goiabada, calabresa, euatres. Tradicionalmente, é vendida nos
chamados carros da pamonha ou em festas tipicas, pmmexemplo, festas juninas. Nesse

trabalho o empreendedor identificou uma oportured#elnegdcio para criagdo de empresas.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Eis o problema de pesquisa deste trabalho:
- Como uma oportunidade de negdcio vinculada a pamm@omo um produto cultural foi

identificada e explorada no municipio de Maring&2PR

1.2 OBJETIVO GERAL

Com isso, apresentamos o objetivo geral do trabalho
- Compreender e explicar como produto cultural espntou fonte de identificacdo e

exploracdo de oportunidade no municipio de MariRga-
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1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

E para atender aos propdsitos desta pesquisajeisyod especificos foram:
- Descrever o produto cultural objeto do empreeediim no caso a pamonha,;
- Compreender a trajetéria de um empreendiment@gpi@rou um produto cultural,
- ldentificar e compreender dificuldades encontsada identificacdo e na exploracdo da
oportunidade;

- Explorar o significado de um produto culturalgarexploracéo da oportunidade.

1.4 JUSTIFICATIVA DO TEMA

O trabalho contribuiu para os estudos da identifioae exploracdo de oportunidade
empreendedora, utilizando uma perspectiva ainda&ga@bordada na literatura que é a
relacionar produtos culturais locais com empreeodsto. A justificativa para estudar
identificacdo e exploracdo de oportunidades podelada, entre outros fatores, em fungao
dos dados d&lobal Entrepreneurship MonitdiGEM), que classifica o Brasil como um dos
paises mais empreendedores do mundo. Esse indit&rta mostra o quanto a atividade
empreendedora é explorada por oportunidade e dajoanrre por necessidade (GRECO et
al., 2010).

No inicio da participacdo do pais neste estudmdacé de empreendedorismo por
necessidade era maior. Nos ultimos anos os vatérasse alternado, porém a taxa por
oportunidade vem aumentando, 0 que mostra cenamis mropicio para explorar
oportunidades. Na América Latina, segundo NogamMaehado (2011), o Brasil ocupa papel
de destaque mantendo taxas constantes de ativedguleendedora.

Em relacdo a aspectos culturais, o tema se juspiicque o Brasil € um pais em que
ha povos que imigraram de diferentes paises comlm, tPortugal, Espanha, Japdo,
Alemanha, entre outros, o que ocasionou processuoisiggenacao e multiculturalismo na
histéria brasileira (CARNEIRO, 2011). Dessa fornéa,dificil definir uma cultura que
represente a diversidade brasileira em toda exdaesatorial. Segundo o Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE) (2011a), o Braésib quinto maior pais em extensao

territorial e, por isso, estudos voltados a commsée de como a atividade empreendedora
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pode ser realizada com elementos da cultura poepnesentar de forma mais concisa a
realidade local e também detectar o desenvolvimeegional, levando-se em conta o
fortalecimento de culturas locais num pais em dieh@& homogeneidade pela existéncia de
povos com diferentes costumes, tradicdes e commpenis.

A diversidade aliada a extensao territorial do Btasna o pais propicio a explorar
essas particularidades para divulgar a regido mexppor exemplo, a atividade turistica. O
Ministério do Turismo (2011a) promove relatériosuais sobre agéncias de viagens (que
atendem empresas, transportadoras promovem turiEmiazer) locadoras de automoveis
(trabalham com terceirizagdo de servicos, turisemmegocios e turismo de lazer), meios de
hospedagem (como hotéis, flats, resorts, pousadpsjadoras de turismo (que atendem a
populacdo em geral e grupos menores), organizaderegentos (Como congressos técnicos),
promotores de feiras e transporte aéreo, rodoviarioeceptivo (que atendem grupos
internacionais e nacionais).

Com isso, ha diversas possibilidades a serem exgaerna atividade turistica, que
vao desde lazer até estudos e trabalho. Segundaistério do Turismo (2011a), no ano de
2.009 o faturamento deste setor ultrapassou 3b6dslide reais, considerando somente as 80
maiores empresas que atuam no segmento. No an0Xd® @ valor extrapolou 42 bilhGes de
reais. Apesar de ameacas de crises financeiramastenais, este segmento brasileiro
manteve o crescimento nos dois Ultimos anos, @qde indicar a potencialidade deste setor
e a relevancia de pesquisas que compreendam aapdmdoda oportunidade empreendedora,
levando-se em conta elementos culturais.

O fluxo de ddlares que entrou no pais alcancoulom® de quase 6 bilhdes de
dolares em 2.010, aumentando em, aproximadamet¥e, e comparado ao ano de 2.009. O
namero de desembarques internos cresceu mais dese08mparado a 2009, alcancando o
patamar de mais de 67 milhdes e os desembarqueadaionais também, mais de 20%,
alcancando o numero de quase oito milhdes de desquds (BRASIL, 2011).

Em pesquisa de habitos do turista brasileiro d@%2.a cultura é tida como o quarto
fator associado com turismo. Entre os motivos dalba do destino turistico, a cultura local
€ o terceiro fator, com 13,2%, e nas atividadelizegas durante a viagem, conhecer comidas
tipicas esta em terceiro lugar, com 11%, e atiadacllturais em quarto, com 10,1%. Os
dados dos clientes potenciais apontam praticanent@esmas porcentagens e colocacoes.
Clientes atuais sdo aqueles que viajam para dsstiumgsticos e clientes potenciais séo
possiveis clientes que poderiam viajar para destindsticos (MINISTERIO DO TURISMO,
2009).
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Esse é um dos fatores que pode justificar estugesauisas sobre a cultura em nivel
local como condicao associada a exploracdo dewpddde. Além disso, segundo dados do
Ministério do Turismo (2011b), o pais possui 10 ripgnios culturais atualmente
reconhecidos e que sdo fontes de visitas e de &gemde recursos obtidos por meio da
exploracéo de atividades comerciais. Como € pdssitar, hd empreendedores que utilizam
aspectos relacionados a cultura, como costumedic@es para criar empreendimentos,
explorando oportunidades empreendedoras que pramowiesenvolvimento regional, como
ocorre na atividade de turismo, na producdo denwnena mdasica, no artesanato, na
agricultura, no ramo alimenticio, nas festas Iqaaisre outros.

O trabalho foi desenvolvido em trés secdes. Na@ranfoi feita discussao sobre
oportunidades empreendedoras e 0s aspectos r@domoom identificacdo e exploracdo de
oportunidades. A segunda secao visou fazer corsidles sobre cultura para, posteriormente,
abordar oportunidade e cultura. Em outra secaonf@aresentadas informacdes e descri¢coes
sobre o produto cultural escolhido para essa pssqlissas secdes foram feitas visando
responder ao problema de pesquisa, ao objetivd gewos objetivos especificos deste
trabalho, descritos a seguir. Posteriormente €iitd festudo de caso com um empreendimento
regional que utilizou a pamonha para identificaxplorar oportunidade de negécio.

As contribuicdes tedricas deste tema estdo reladema outro tipo de abordagem
em relacdo a exploracdo de oportunidade empreerajezigual tem gerado e movimentado
recursos financeiros e pessoas que tém a ideiardgitcir empreendimentos. Dessa forma,
0s estudos na area de empreendedorismo nao ténderad® um fator até entdo pouco
considerado pelos pesquisadores: por que se wiladtura como fonte para compreender a
exploracdo de oportunidades relacionada a aspecis?

A pesquisa pode trazer contribuices para empreenee encontrarem mecanismos
para abertura de novos empreendimentos e explodegdwvas oportunidades a partir da
compreensao desse tipo de empresa.

Finalmente, outra contribuicdo é a possibilidadea@preender como a cultura e o
ambiente regional podem beneficiar a exploracdo ogartunidade e a geracdo do

desenvolvimento local.
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2 CONSIDERACOES SOBRE OPORTUNIDADES EMPREENDEDORAS

As oportunidades sdo o meio pelo qual o empreendeto se realiza (BARON;
SHANE, 2007), ou seja, o empreendedorismo se tposaivel porque individuos decidem
qgue oportunidades valem a pena serem exploradaseepgderdo obter beneficios ao
empreenderem. Dessa forma, os estudos no campceeampdor procuram compreender
como oportunidades sao identificadas e exploradas um individuo ou um time de
empreendedores. Os estudos sobre o tema oportengfa amplos e um dos aspectos
discutidos é em relagcéo ao conceito.

Shane e Venkataraman (2000) consideram como ojuaatien empreendedora as
situacbes nas quais novos produtos, servicos, iemf@rimas e/ou métodos organizacionais
podem ser introduzidos e comercializados a pregpsr®res aos seus custos. Eckhardt e
Shane (2003) afirmam que apenas a potencialidad&tel@r as condicbes econdmicas é
suficiente para ser considerada como oportunidadereendedora. E 0 conceito que o0s
autores apresentam € parecido ao citado anteritementretanto ndo sao considerados novos
mercados que podem ser introduzidos através daf@wonde novos meios, fins, ou relacdes
de meios-fins.

Costa, Machado e Vieira (2007, p. 78) consideranmaocooportunidade
empreendedora “uma situacdo ou ambiente, que apaas® elemento novo e indica-o como
sendo indutor para acbes humanas e empresariaidegam a novas circunstancias de
mercado”. Para Read et £011), as oportunidades sdo criadas a partir oic@acao Unica
dos diferentes elementos que as parcerias trazeropaegocio e realizadas através da acdo e
interacdo com o ambiente.

Silva (2008, p. 25) considera como oportunidadeccapecto, que €

uma situagdo, identificada por um individuo queasgsca, na qual existe a
possibilidade da obtencéo de lucro, oferecendo awo mproduto ou servico que
atenda a uma necessidade de um ou mais consumidores

Cha e Bae (2010) conceituam oportunidade como enpmtl para propor aos
consumidores novo valor através de servicos ou uposd porém destacam que aos

empreendedores é necessario investir e desenvbhlglidades necessarias. Os autores
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comparam os empreendedores ao tasrimleur' em que sdo estabelecidas/as conexdes e
combinagdes.

A oportunidade empreendedora € tratada de mandisdiatas, desde uma ideia,
passando pela criacdo de produto, de processo,atieriaaprima, até maneira de atender
melhor os clientes, ocorrendo em etapas atravaéoumidinacdo de elementos em interacdo
com o ambiente.

Short et al.(2010) e Hansen, Shrader e Monllor (2011) fizerarahtamento de
artigos que sugeriam conceitos e foram encontrddessas abordagens. No trabalho de
Hansen, Shrader e Monllor (2011), os autores deggaraom 56 artigos em sg@urnals da
area de empreendedorismo, com 49 definicbes querdearam como conceituais e 32
definicbes operacionais que abordavam a oportueidamipreendedora e 0S processos
relacionados a oportunidade. Os autores considgueamao ha uma definicdo porque cada
trabalho utiliza o termo oportunidade de maneistinia e que se adequa a cada contexto das
pesquisas realizadas. Dessa maneira, 0s autoresrareuas abordagens encontradas,
conforme pode ser visto no quadro 1.

Quadro 1 — Conceitos sobre oportunidade
Conceitos Elementos utilizados Referéncias

Possibilidade de introduzir novolntroducéo; novo/novidadeg; Alsos; Kaikkonen  (2004); Companys;
produto para o mercado e obteproduto; possibilidade; valor McMullen (2007); DeTienne; Chandler (2007
lucro. interno/lucro;  necessidades ddutta; Crossan (2005); Eckhardt; Ciuchta
mercado/demanda. (2008); Eisenhauer (1995); Gaglio (2004); K
Butler (2003); Lee; Venkataraman (2006);
Plummer; Hynie; Godesiabois (2007); Smi
Matthews; Schenkel (2009).

o ol

=

Situagdo em que empreendedofeSituacdo/condicdes externas fd&ompanys; McMullen  (2007);  Koen;
visionam ou criam novos meios-ambiente; conexBes cognitivasKleinschmidt (2005); Sarason; Dean; Dillard
fins. criacdo de novos meios fing;(2006).
recursos; empreendedor.

Ideia que tem sido desenvolvigaForma de novos  negécios/Anderson (2000); Ardichvili; Cardozo; Ray

numa forma de negécios. ideia/ideia de negécios; (2003); Davidsson; Hunter; Klofsten (2004);
desenvolvimento. Dimov (2007a).

Percepcdo do empreendedor |{dEmpreendedor; possibilidade;Brunetto; Farr-Wharton  (2007); Cassqgn;

meios provaveis para obterpercepgao; valor interno/ lucro. Wadeson (2007); Dimov (2003); Gnyawali;

beneficios. Fogel (1994); Krueger (2000).

Habilidade do empreendedor par&cmpreendedor; necessidade |d€handler; DeTienne; Lyon (2003).
criar uma solugdo para |omercado/ demanda; resolugdo |de

problema. problema; processo criativg/
criatividade.

Possibilidade para servir clientesPossibilidade; valor para  pAlsos; Kaikkonen (2004).
diferentemente e melhor. mercado.

Fonte: Hansen; Shrader; Monllor (2011, p. 292).

! Bricoleur — Cha e Bae (2010) afirmam que o empreendedor piilidgr o método da bricolagem, ou seja, o
conhecimento escasso e recursos aparentementéyae#ol para fazer novas conexdes e combinacdesrda f
a maximizar recursos e meios.
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Os diferentes artigos que se referem a oportunidaen classificados em seis
grupos: novos produtos, novos meios-fins, formanegdcio, meios para obter beneficios,
solucbes para problemas e servir clientes. E egpastunidades estdo relacionadas a
percepcodes, habilidades e ideias dos empreendeagiogedetectam possibilidades e situacdes
em que podem interferir através da criatividade pggarar lucro e atender necessidades. Os
conceitos apresentados consideram aspectos conescadn, que se associa a introducéo de
novos produtos e servigcos, ou seja, a introducaoadédade para atender a demanda de
mercado e obter lucro com essas atividades.

Outro fator € a criagdo de novos meios-fins desdddomudancas nas condi¢cdes
externas e que fazem surgir a necessidade do emdpar de utilizar novas maneiras de
conectar e direcionar recursos para solucionar lgmus ou para atender os clientes,
incentivando a criatividade por meio da cognicaa. &iacdo de novo negocio aparece como
aspecto relacionado a oportunidade devido a idem fgi percebida, que poderia ser
concretizada num novo negécio.

Da mesma forma, os autores elaboraram, a partir altigos encontrados,
contribuicbes para processos relacionados a opdaile, que podem ser vistas no quadro 2.
Esses processos, denominados pelos autores, rameier a trabalhos que utilizaram
elementos referentes a reconhecimento, descobertariacdo de oportunidades, numa
abordagem processual da oportunidade.

Neste quadro é possivel notar que a literaturezadia € recente e que os elementos
utilizados se referem a cognicao, ou seja, a urcesso de alerta e aprendizagem que envolve
a criatividade para o reconhecimento de oportumisiatt novos negdcios ou reorganizar 0s
existentes, gerando alternativas para a solucgwaldemas, adaptacéo de oferta e demanda
ou atender novas necessidades.

A oportunidade pode ser compreendida por uma pbdaibe de mudanca em que o
empreendedor e as condigdes do ambiente influenamssa oportunidade. Dessa
possibilidade pode surgir algo novo de forma aipdsgar a geracéo de lucro por meio de
novo negocio ou novo produto. Os elementos refeserios processos relacionados a
oportunidade mencionaram aspectos ao individuo esngedor, como ocorre no caso da
criatividade e dos processos cognitivos, mas tamdbé&ondicdes externas ao empreendedor,
gue sao as oportunidades e as necessidades delmerca

Short et al.(2010) encontraram 64 artigos classificando em #mifecados

conceituais e 28 empiricos, relatando as diferedgéricoes encontradas sobre oportunidade
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Quadro 2 — Visdo processual da oportunidade
Visdo processual da Elementos utilizados Referéncias
oportunidade

Processo cognitivo deProcesso cognitivo Alsos; Kaikkonen (2004); Andersgn
reconhecer a ideia e transformafreconhecimento/ percepcaon(2000); Davidsson; Hunter; Klofstgn
num conceito de negdcio. identificacdo/ etc); transformar(2004); Kickul; Gundry (2000)
ideia. Lumpkin; Lichtenstein (2005).
Processo de rastreamento [o0Bcanpesquisa; alerta. Casson; Wadeson (2007); Eisenhaue
alerta (oportunidade (1995); McCline; Bhat; Bat (2000);
rastreada/vigilancia). Ucbasaran; Westhead; Wright (2003);
Yu (2000).
Processo cognitivo de adaptar Brocesso cognitivo Ardichvili; Cardozo; Ray (2003);
oferta e demanda (oportunidadéreconhecimento/ percepcaoGrégoire; Shepherd (2004, 2005%);
adaptada). identificacdo, etc); adaptar/Koen; Kleinschmidt (2005)
ajustar; necessidade desSchindehutte; Morris; Kocak (2008).
mercado/demanda; fornecimento.
Percepcdo de  necessidgderocesso cognitivo Haugh (2007).
atendida (percepgéao deg(reconhecimento/  identificacéo,
necessidade). etc); necessidade de mercado/
demanda; sugestdes externas.
Processo cognitivo de geracCriatividade. Christensen; Peterson (1990); Gaglio
novas alternativas (oportunidade (2004); Hills; Shrader; Lumpkin
criada). (1999).
Maneira de resolver problemas.  Solucdo de problemas Gaglio; Taub (1992); Harper (2008).
Percepcao da possibilidade parBrocesso cognitivo Craig;  Lindsey  (2001); Hills
criar proveitosamente um novo(reconhecimento/ identificacdo,Lumpkin; Singh (1997); Ropo; Hunt
negocio ou aperfeigcoar umetc); aprimorar/transformgr (1995).
existente. negocios; nova forma de
negocios; possibilidade; lucro.
Processo de construcdo sogidrocesso cognitivo Fletcher (2004).
dentro da janela do tempo(reconhecimento/ percepcao/
(construcéo social). identificacdo, etc); selecao;

momento; construcdo social.
Fonte: Hansen; Shrader; Monllor (2011, p. 293).

empreendedora e as contribuicbes que encontraral P@aconstrucdo da teoria de
oportunidades. O quadro 3 visou agrupar 0s corgeioontrados.

No quadro 3 é possivel notar que os estudos sqmdunidades até o momento
foram sob diferentes Oticas. As oportunidades existpara todos os tipos de
empreendimentos, sejam pequenas empresas ou tgmab@mrandes firmas que atuam como
multinacionais.

Outra maneira de considerar uma oportunidade édguaovos negdcios sao criados,
tanto seja para novos empreendimentos ou para esqeiistentes. Também pode ser
considerada a oportunidade como estudo para contgf@eeomo € identificada, ou seja, 0s
fatores que influenciam no reconhecimento. E pedéesado em consideracéo o ciclo da
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Fatores que
favorecem o
reconhecimento
da oportunidade

Detalhamento

Referéncias

Firmas

A imersédo da familia facilita o reconhecitoetie oportunidades. Firmas meno
sé@o melhores no reconhecimento.

Oportunidades que surgem no ambiente (solu¢cdesrioativas, comportamenta
e incerteza) permitem possibilidades de internadioacao.

re&ldrich; Cliff (2003); Ireland; Hitt; Sirmon (2003)

sOviatt; Mcdougall (2005); Mahnke; Venzin; Zahra (Z0.

Novos negécios €
recursos

As oportunidades podem envolver a criagdo de npvodutos e servicos que s
explorados pela criagdo ou compra de novos negocios

Envolve custos de transacéo, direitos de proprizddthanciamento.

A&hoi; Shepherd (2004); CIliff; Jennings; Greenwo2@0g); Gruber
(2007); Baron; Ensley (2006); Ucbasaran; Westhéatgght (2009).

Amit; Muller; Cockburn (1995); Foss; Foss (2008aridoy; Goel
(2003).

Desequilibrio de

Ineficiéncias e imperfeicdes de mercado que ocodewdo a desequilibrio ent

eDenrell; Fang; Winter (2003); Lee; VenkataramanO@Q0 Cohen;

mercado aspiracdo do individuo e avaliacdo do mercado,nEEwna demanda e ofertayinn (2007); Thakur (1999); Dean; Mcmullen (200Z§hra (1996);
diferencas de precos, substituicdo tecnolégicaredatacdo industrial e leis delennings; Seaman (1990); Lee; Peng; Barney (2007).
faléncia.
Ambiente e Influéncia de fatores contextuais e sociais, eafitet as oportunidades s@®imov (2007a); Eckhardt; Ciuchta (2008); Choi; Légee; Shepher
inovacao passageiras devido ao dinamismo ao ambiente. (2008); Patterson (1993); Wiklund; Shepherd (2003).

Mudancas tecnolégicas podem criar oportunidades pavos processos, produt(
mercados, formas de organizacéo e firmas.

sShane (2000, 2001); Eddleston; Kellermans; Saréb698); Zahra
(2008).

| =

Aprendizagem,
cognicao e risco
relacionado ao
individuo

As oportunidades comecam como ideias e sao intagae por fatores como trac
de personalidade, redes sociais, conhecimento qyrémieresses coletivos
préprios, imaginacao criativa.

Bases cognitivas funcionam como processo de sifolagental. E influenciad
pelo afeto (modos e sentimentos individuais), difieas no conhecimento e
alerta.

A experiéncia do empreendedor (comportamental, itegne acdo) permite Furr (2007).

melhorar a identificacéo e exploracéo.

poShane; Venkataraman (2000); Ardichvili, Cardozoy R2003); Van
ede Ven; Sapienza; Villanueva (2007); Chiles; BluegdoGupta
(2007); Dimov (2007b).

n@etienne (2005); Ozgen; Baron (2007).
Corbett (2005); Lumpkin; Lichtenstein (2005); Bigh; Eisenhardt

Mcmullen; Shepherd (2006); Miller (2007); Fiet; &at(2008);
Mullins; Forlani (2005); Hmieleski; Baron (2008)priks; Butler
(1992).

aGaglio (2004); De Carolis; Saparito (2006); Bar@(8); Shepherd;

Fonte: Elaborado a partir de Short ef{2010, p. 43-46, 48-52)
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oportunidade, que se refere ao periodo no quakexin periodo favoravel para identificacao,
pois os fatores contextuais sdo favoraveis paraisg® ocorra. Também considera-se o
ambiente para a identificacdo em que fatores comwerteza, risco, conflito, desequilibrio de
mercado, 0s recursos, o individuo (experiénciagnicéo) e mudancas tecnolégicas devem
ser levados em consideragéo.

Comparando os artigos utilizados como referencegstas duas pesquisas, foram
encontrados 10 artigos em comum, o que demonstieessidade de trabalhos adotados em
planos distintos. Shost al (2010) consideram que ha a necessidade de prormbggracao
dos estudos, ndo como maneira de restringir oulificap o conceito, mas para nortear a
direcéo das abordagens sobre oportunidade emprkwade

As oportunidades necessitam ser valiosas de fomueacqgnsigam proporcionar ao
individuo ou ao time de empreendedores vantagensxpierar essa possibilidade. Dessa
forma, pode-se sintetizar a oportunidade com asirseg formulas de Read et 011, p.
17-18):

Ideia = alguma coisa + vocé
Oportunidade = ideia + acéo
Acdo = funcao (interacdo) do dinheiro, produto k@iaos

Viabilidade = oportunidade + comprometimento

Com essas consideracdes, a definicdo de oportunielapreendedora considerada
neste trabalho é: uma nova situacdo, encontradaupopbu mais individuos, que podera
resultar em uma ou mais mudancas (novos bens,csgrvinatérias-primas, mercados e
métodos de organizacdo), em organizacdes existentesm novas organizacdes que irdo

beneficiar os detentores da ideia e da sociedade.

2.1 A IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

No processo empreendedor, a identificacdo de audedes € a primeira etapa para
gue a oportunidade possa ser explorada (BARON; SHAN07). Grégoire, Barr e Shepherd
(2010) definem como reconhecimento de oportunidadeesforcos para proporcionar
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mudancas (novas informagfes em novas condi¢des)isss pode levar a beneficios como
lucro, crescimento ou outras maneiras de lucro.

De acordo com Degen (1989, p. 21), existem 8 forpedas quais os individuos
podem identificar oportunidades:
1) Identificacdo de necessidadesesta relacionada a procura de necessidades que nao
estejam atendidas e, dessa forma, desenvolvertpsodlou servicos a precos acessiveis que
possam ser vendidos aos consumidores;
2) Observacao de deficiénciasnesse caso, detectam-se fragilidades que podestitaon
possibilidades de melhoria no segmento em queaestegndo, podendo vir a se tornar
diferencial para a organizacao;
3) Observacéo de tendénciaddetectam-se possiveis mudancas num determinadwesé&ye
como isso podera afetar o setor, a organizacapopalacdo, porque isso pode acarretar que
negocios se tornem obsoletos e ultrapassados.t&rtredevido a diferentes ciclos de vida
das oportunidades, é importante estar atento tndéncias sao sazonais ou podem vir a ser
mais duradoras;
4) Derivacdo da ocupacédo atualdevido ao empreendedor estar atuando em determinad
tipo de negdcio, consequentemente possui conhetmnan como funciona o ramo, bem
como os fatores que podem levar ao sucesso e $AEASSSO acarreta em experiéncia
acumulada a ser utilizada, por exemplo, para alhoprio negécio;
5) Procura de outras aplicacfesbusca para solucdo de problemas através da duiche
métodos tecnoldgicos, mercadologicos e industeistentes de maneiras diferentes;
6) Exploracdo deHobby: a oportunidade é identificada através de algoagempreendedor
tem afinidade e conhece. Dessa forma, utiliza-se esnhecimento em determinada atividade
para constituir em uma ideia para abrir o0 negécio;
7) Lancamento de moda:um produto apresenta por determinado periodo rdpdegrande
sucesso que é sucedido por declinio. Por issopértante atencdo para atender a demanda
durante o periodo de sucesso e estar ciente de gi#o da oportunidade cessara com o
tempo;
8) Imitacdo do sucesso alheiotrata-se de constituir um negocio que tenha dadim com
outras pessoas. Entretanto, é necessario analisegario, porque pode ser pré-requisito o
dominio de habilidades especificas. Imitar um niegquae obteve sucesso nao quer dizer que

0 negocio proporcionara lucro e o crescimento ecarr
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Como nota-se do trabalho de Degen (1989), as apdades para empreender
podem surgir de maneiras diversas, cdrobby uma necessidade pessoal ou até mesmo uma
necessidade da sociedade, pela observacdo de osgexistentes, por pesquisas que
identificam necessidades ainda nédo atendidas. &resenhecimento pode proporcionar, de
acordo com Grégoire, Barr e Shepherd (2010), mudamgie levam empreendedores a
obterem beneficios econdmicos.

Read et al(2011, p. 11) ressaltam outras possibilidades paargimento de ideias

empreendedoras:

a) satisfagdo e insatisfagéo pessoal; b) conhetinedm mercado; chobbies d)
ideias confiaveis; e) aquisi¢8es; f) novidades &cias; g) ideias rejeitadas; h) um
comecgo pequeno que cresce; i) ideias de clienjepatentes; k) agéncias de
governo; |) transferéncia tecnologica; m) feirak;dissertacdes; 0) exposi¢des de
invencdes; pprainstorming(READ et al., 2011. p. 11).

Os autores destacam agéncias de governo, dissstagduisicdes, patentes e
transferéncia tecnoldgica que se referem ao comieeto para buscar informacdes mais
especializadas, se comparadas com a observacdeiae de clientes, noticias e exposicéo de
invencoes.

Outro trabalho é o de Hisrich e Peters (2004), afilmam a importancia de ser
considerada a experiéncia educacional, as situded@fares e as vivéncias profissionais
diferenciadas de cada individuo. E também os coiasues podem ser fontes de ideias, como
consideram Hisrich, Peters e Shepherd (2009).

Baron e Shane (2007) utilizam categorias de mudampga considerarem a
identificacdo de oportunidade: mudancas tecnol8gieaonémicas, regulamentares, sociais
ou demograficas. Mudancas tecnologicas se refeneovas tecnologias, como exemplo, o e-
mail. Antes da criacdo dos computadores e da ittearcomunicacao era feita por intermeédio
de cartas ou pessoalmente. Com a criagéo de remasdgias, a forma de comunicar ganhou
outro componente que o torna utilizado na atuaéd@artas enviadas com objetivo de trocar
informacfes sdo pouco utilizadas e as reunides ed@cios estdo diminuindo com a
possibilidade de utilizacdo de e-mails e outrasafeentas da tecnologia da informacao e
comunicacao (TIC), como os navegadores instanté@emeoconferéncias.

Mudanca econOmica pode promover oportunidades. keBmplo de uma mudanca
econdmica € o aumento de renda da populacéo. Beasa, os individuos podem consumir
produtos ou servicos que nao sejam somente essedeigdobrevivéncia, além de acesso a

crédito. Com isso, poderia haver o aumento de pesgoe frequentam atividades de lazer,



27

como bares, cinemas e restaurantes, e 0 ambientengepropicio para a abertura desses
tipos de estabelecimentos. Eventos como a Copauwwdide Futebol, os Jogos Olimpicos
ou competicBes esportivas, de modo geral, e od@vele negocios sao outros exemplos de
mudancas.

As mudancas regulamentares, de acordo com Barbare$%2007), estdo associadas
a politicas e também influenciam a descoberta detwmdades. Com a privatizacdo das
comunicacoes, por exemplo, como aconteceu em 1@O®rasil, novas oportunidades
surgiram a partir dessa decisdo. Segundo dadogéaci Nacional de Telecomunicacbes —
ANATEL - (ANATEL, 2011), antes da privatizagéo, aip possuia, em 1.997, 17 milhdes de
telefones fixos, 4,5 milhdes de celulares parapulagdo de 160 milhdes de habitantes. Em
2.011, ou seja, pouco mais de 13 anos, o numerteldmnes fixos mais que duplicou,
alcancando o numero de 44 milhdes de linhas tateénEm relacdo ao namero de celulares,
houve aumento de 45 vezes a quantidade de 1.9%ncahdo, em 2.011, praticamente 203
milhdes de aparelhos mdveis, com aumento de 300esllde pessoas nesse periodo,
atingindo o numero de 190 milhdes de pessoas. Oeakemplos podem ser o Plano Real, que
continua vigente, e o PAC (Programa de Aceleragd@€mrscimento) do Governo Federal,
que visa a construgao de obras de infraestrutig@stados brasileiros. A implantagao de leis
como a utilizagdo de EPI (Equipamento de Protegdivilual) para trabalhos perigosos a
saude humana, o incentivo a reciclagem e leis artdigesobre preservacdo de mata ciliar e
de reservas florestais sdo outras maneiras de maslaggulamentares que podem influenciar
a identificacdo de oportunidades.

Mudancas sociais ou demograficas que ocorrem reigsréncias das pessoas ou no
perfil da populacdo sdo outras formas de idengéioade oportunidade citadas pelos autores.
Um exemplo de mudanca nas preferéncias das pedsmdmisca por consumo de produtos
mais saudaveis. Com isso, firmas que vendem precdhatturais, empresas virtuais que atuam
no segmento de saude e médicos que tém como dEjami@aa estética e até mesmo
restaurantes sao privilegiados por conta de mudarmgareferéncia da populacao.

A oportunidade empreendedora € identificada quandmpreendedor vislumbra a
possibilidade de algo diferente que pode vir aetrdmcro e atender a uma ou mais
necessidades. Por isso, Baron e Shane (2007) eoasicbens como na criagdo de um carro,
de um computador ou qualquer outro tipo de prodliéonbém é considerado novo servigco
(como na criacdo de atendimento diferenciado paugeasoas da terceira idade), para novas
combinacfes de matérias-primas existentes ou oridgdoutra que pode, por exemplo,

produzir novos tipos de combustiveis ou outros ime@aerem utilizados na construcédo civil.
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E novos métodos de organizacdo podem fazer refar@rmutra forma de produgcéo em lotes
ou layout diferente. Ha ainda as influéncias sociais ded@or Julien (2010), em que as
influéncias agem sobre o empreendedor e acarretamdiéerentes efeitos, como as
apresentadas no quadro 4.

O empreendedor esta cercado de fatores que orinfme a todo o momento e
podem determinar a identificacdo da oportunidadeinfluéncias afetivas séo representadas
pela familia, amigos e pessoas respeitadas conmuas Qossui contato. S&o com essas
influéncias que os empreendedores podem convergadie conselhos, bem como recursos
para iniciar o novo empreendimento, porque posdaeas de confianca. Isso pode acarretar
em sensacdo de conforto e encorajamento para gantima ideia, entretanto pode também
levar a alteracdes na decisdo, como, por exempidicando ou mudando o que o

empreendedor tinha em mente.

Quadro 4 - Tipos de influéncias sociais sobre o emgendedor potencial ou efetivo

Influéncias Origem Efeitos Positivas Negativas
Afetivas Familia, amigos etc. Lacos fortes de Encorajamento Dissuaséo
seguranca
Simbolicas Educacéo, trabalho Normas, crencas, Seguranca Conservadorismo
modelos
Sociolégicas Trabalho, Enraizamento ou Recursos Obstaculos
experiéncia, redes | imersdo em um meio | disponiveis potenciais

Fonte: Julien (2010, p. 112).

As influéncias simbdlicas tém origem no tipo de eddo e trabalho com que o
individuo tem convivéncia. Com isso, um possiveltefé o apoiar-se em normas, crencas e
modelos existentes, o que traz dois efeitos ao eengdedor. Um deles seria a seguranca
porque utiliza informacdes disponiveis para empieere o0s riscos na exploracdo da
oportunidade podem ser menores, entretanto, e8sdea@ a atitudes mais conservadoras, ou
seja, o empreendedor fica mais inibido a utilizarcratividade para identificar uma
oportunidade que nao esteja em documentos ou nsaminfluéncias socioldgicas sao as
obtidas no trabalho, da experiéncia e da insergéoredes de contatos. Com isso, O
empreendedor pode se sentir encorajado porqueetamsos disponiveis ou 0 conhecimento
necessario (JULIEN, 2010).

As oportunidades, quando relacionadas a negocimsfics lucrativos, podem ser

identificadas visando aplicabilidade comercial ee,qde alguma maneira, possa trazer
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beneficios para a organizagdo. Ha de se levar emwidayacdo que as oportunidades séo
vinculadas tanto para empreendedores que estaditgmu® negocios e observaram
possibilidade de atender a uma demanda existeate,domo para aqueles que estdo em
negocios estabelecidos e querem novas formas ygaadir e continuar nos negocios.

Grupos ou times de empreendedores também identificaxploram oportunidades,
como destaca o estudo de Wood e Mckinley (2010)geenocorre constituicdo de negocios
em parceria. Nesse caso, 0s empreendedores podean de empregos para abrir novos
negocios em ramos que atuam devido a experiéneggssuem, ou em setores diferentes
por detectarem mercado potencial em outra atividadeercial.

Um exemplo desta Ultima situacdo € o que ocorrem empreendedores que
deixaram o mercado financeiro para atuar no ramoodenéticos e beleza (ZUINI, 2011).
Estes empreendedores eram consultores do mercedwdiro e, atraves, de informacdes a
gue tinham acesso e por andlises de mercado cegaifh que o segmento de cosméticos seria
uma aposta para explorar oportunidade e constituira novo negécio.

Em sintese, a identificacdo de oportunidade empeskma pode surgir de diversas
formas, desde uma necessidade pessoal, do clierte mercado, pelo conhecimento obtido
através de acesso a informacéo, experiéncia antebiservacao de necessidade, até algo que
gosta e Ihe da prazer, como é o castawy Também ocorre a identificagdo por meio de
noticias, cursos, amigos, vizinhos, entre outrasainas.

Porém é necessario afirmar que o ciclo de vida dartenidade pode ser
influenciado por fatores externos e internos, camagues desequilibradores, concorréncia e
aumento de precos e por uma série de fatoresmitarti a imitacdo e reduzem a transmissao
de oportunidades (ECKHARDT; SHANE, 2003). O ciciowda da oportunidade é, segundo
0S autores, composto por trés etapas: choquesuldsaglores, difusdo das informacoes e
alteracbes no mercado. Na primeira etapa ocorreaques que promovem desequilibrio e
favorecem as novas oportunidades. O segundo momentdece quando as oportunidades
diminuem devido a competicdo existente no mercaddumcdo da reducdo das assimetrias
de informac&o. Com isso, ocorre a terceira etapa,éja possibilidade de capturar lucros
devido ao novo valor dos recursos gerados pelaap@oeendedora.

Segundo Vaghely e Julien (2010), existem duas mt@sede pensamento que se
referem a identificacdo de oportunidades: o reccinfento da oportunidade ou ponto de
vista da descoberta e a outra é a da construcaopodunidade ou ponto de vista da
promulgacéo. O ponto de vista da descoberta e m&rogédo da oportunidade tem origem na

psicologia cognitiva. Nessa abordagem, segundaitoses, o processamento de informacoes
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depende de modelo padrdo e as informagfes sao codificadas e explicitas, também
chamadas de perspectiva objetivista.

A outra corrente, ainda de acordo com 0s mesmasem,ltsegue 0 ponto de vista da
promulgacédo com origem no construcionismo socigbgioologia do desenvolvimento e que
a base se da por meio de tentativa e eria-and-error) ou modelo heuristico. Através das
informacgBes disponiveis no ambiente é que ococ@natrucdo da realidade, assim como em
Wiltbank et al.(2006), podendo ser chamada de perspectiva subjatiEm sintese, o
primeiro trata de um modelo padrdo de tipo algacibngue € explicito e codificavel. E o
segundo refere-se ao construcionismo social, unetladaeuristico que utiliza a interpretacéo
e 0 método da tentativa e erro.

Smith, Matthews e Schenkel (2009) consideram aspdétitos e codificados, mas
em relacdo a oportunidade e ndo ao conhecimenamgoeendedor, porque afirmam que o
tipo da oportunidade vai influenciar na identifiga¢c A oportunidade codificada, segundo os
autores, € documentada, articulada ou comunicada sitaacfes cuja pessoa explora
ineficiéncias em mercados menos saturados. Dessa,f@ mais provavel o foco na imitacéo
ou moderadas melhorias nos produtos, servicos,rias{gimas ou meétodos organizados
porque o nivel de dificuldade de reconhecimentoodartunidade é menor e permite a
identificacdo por mais empreendedores. Enquantmeunidade tacita, conforme os autores,
€ a situacao em que € mais dificil de codificaic@ar ou comunicar e que é mais provavel a
existéncia de mais melhorias ou novas situacOgsratbutos, servicos, matérias-primas ou
meétodos organizados porque o mercado é subexplaadoompletamente novo. Como
sugestao, Smith, Matthews e Schenkel (2009) dessram uma tipologia que integra tipo
de oportunidade, experiéncia prévia e process@deotherta empreendedora, como pode ser

visto na figura 1.

Conhecimento do empreendedor

Sem conhecimento

Conhecimento prévio -
prévio

o Deixar passar
Ticito Descoberta P

Codificado Pesquisa com foco Pesquisa sistemaitica

Atributo da oportunidade

Figura 1- Identificacdo da oportunidade: abordagemmo nexo I-O (individuo-oportunidade)
Fonte: Smith, Matthews e Schenkel (2009, p. 49).



31

Se o0 empreendedor ndo tem conhecimento prévio poduoidade é baseada em
informacgdes codificadas, realiza-se uma pesqussansética e a oportunidade é mais propicia
para imitacdo ou pequenas melhorias. Quando egistenhecimento prévio por parte do
empreendedor e a informacéo é codificada, reaéizzesquisa com foco devido a experiéncia
do empreendedor. No caso do empreendedor ndao passiiecimento e experiéncia e ha
uma oportunidade tacita, os autores afirmam guecatunidade deve ser deixada de lado
devido aos riscos em explorar e a inexperiénciaindoviduo. Entretanto, quando ha o
conhecimento prévio e percebe-se uma oportunidadiéat o empreendedor fez uma
descoberta e pode explorar a oportunidade (SMITANTIWHEWS; SCHENKEL, 2009).

A oportunidade codificada ocorre, por exemplo, eamduias, que se baseiam em
informacdes formalizadas. Por isso, a necessidad®mhecimento prévio € menor, porque 0
conhecimento foi documentado, o que pode facildaprocesso de comunicacdo. Na
oportunidade tacita, o conhecimento prévio se tommaortante por ndo existir ou haver
poucas informacdes formalizadas e, dessa formaa-s® mais complicado comunicar e
realizar.

Smith, Matthews e Schenkel (2009) encontraram quertenidades codificadas
foram mais provaveis de serem descobertas atrav@eghjuisa sistematica e a experiéncia
prévia foi mais Gtil para a descoberta de oportashéd tacitas. Wood e Mckinley (2010)
abordaram o papel da oportunidade empreendeddatizendo a importancia da perspectiva
subjetivista e ndo descartando a oportunidade iobjePara os autores, a perspectiva
objetivista segue o0 mesmo critério de Smith, Matthe Schenkel (2009), complementando
gue o reconhecimento da oportunidade é subjetigsaraltividuos porque sao fenbmenos que
ocorrem, independentemente do empreendedor, ounggjaonsidera o empreendedor como
atuando no mundo social. Na perspectiva subjativistprocesso de identificacdo das
oportunidades empreendedoras é construido peloseengedores ao longo do tempo, ou
seja, ocorre como processo de construgdo socigueoo mundo ndo € uma realidade
objetiva, mas resultado de esfor¢os e da agéo.

A oportunidade objetiva € influenciada pela infogda codificada. Por isso a
intencdo e o ato de empreender estdo relacionagms@uisa sistematica para encontrar
aguela que possa ser explorada pelo empreendedapdttunidade subjetiva, como ndo ha
informagéao codificada, outros fatores como siakeholders a reputacdo, cstatus o
conhecimento prévio, a idade, a experiéncia, emiteos, influenciam o empreendedor na

identificacdo da oportunidade. Por isso, consideraemo um processo de construgcao social
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chamadceffectuatiofl porque nao utiliza informacdes codificadas. A fay@rmostra a légica

da construgéo social:

Ciclo expandido de recarsos

i Novos
Objetivos i 5
y
uem sou eu?
% que eu sei? O queeu Chamar Comprometi-
Quem eu . »|  possofazer? > pessml:ls que »  mento dos
conheg(;" K i stakeholders
A
Meios

Ciclo convergente de restricoes sobre objetivos

Tanto os novos meios como os noves objetivos sdo mudancas nas restrigdes

Figura 2 — Uma abordagem transformativa: o processeffectual — dindmica e interagcéo
Fonte: Wiltbank et ak2006, p. 992).

Nesta abordagem, o empreendedor, utilizando tr@gipas (Quem sou eu? O que
eu sei? Quem eu conhec¢o?) que se referem aos myeiestiona o que pode se fazer a
respeito. Dessa forma, o empreendedor vai em hdsegpessoas que conhece para obter
recursos e transformar a ideia em oportunidadeo @étenha o comprometimento dos
stakeholdersestes |he ajudardo a alcancar novos meios evageMas vale a observacéao de
que esse processo ndo ocorre de forma continufyreg@io da série de fatores destacados,
como reputacactatus conhecimento prévio, idade, experiéncia (WILTBANKal., 2006).

Como é possivel notar, na identificacdo de opadades é importante levar em
consideracdo anilieu® (JULIEN, 2010), ou seja, 0 meio no qual o indiidempreendedor

vive. Para o autor, existe uma piramide compostaBpatores (empreendedor, organizacao e

2 Effectuation- O foco esta4 em utilizar um conjunto de meiosapeicancar novos e diferentes objetivos, por
meio de agdes criativas e transformativas. A liteegautiliza o termo para diferenciar dausation em que o
foco estd em alcancar um objetivo desejado atrdeésonjunto especifico e limitado de possibilidades
mercado existente (READ et al., 2011).

% Milieu — Julien (2010, p. 163) utiliza esse termo parae$erir ao “ambiente socioecondmico préximo do
empreendedor e da pequena empresa que pode fagflitacos mercantis e ndo mercantis e que distingu
assim, um territério de outro.” Dessa forma, nulieu pode favorecer ou até mesmo desacelerar o
desenvolvimento de empreendimentos locais.
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meio), além do ambiente e tempo, que podem serideyados como obstaculos ou
facilitadores para a acdo empreendedora. Por &siportante o contexto no qual o
empreendedor ou time de empreendedores estd msmoidue influencia a maneira que
ocorre a possibilidade de novas oportunidades.

Através dessas perspectivas, os estudos sobreificdeydo de oportunidade
procuram compreender 0s sinais que levam um engeden ou time de empreendedores a
detectarem possibilidades de oportunidades empederak. Segundo Baron e Shane (2007),
existem 4 possibilidades, conforme figura 3:

Presencareal da oportunidade

Sim Nao

Acerto Alarmefalso

A oportunidade esta presentee é A oportunidade ndo esta
reconhecida presente, mas é julgada presente

Erro Rejeicdo correta

A oportunidade esta presente, A oportunidade ndo esta
mas nado € julgada presente presente e é julgada ausente

Julgamentosobre a preseng¢a

Figura 3 — Teoria da deteccao de sinais e reconhento de oportunidades
Fonte: Baron e Shane (2007, p. 82).

Na rejeicao correta, a oportunidade néo era reatmpreendedor julgou de maneira
correta que a ideia ndo poderia ser transformadaanoportunidade que viesse a trazer
vantagens. A outra possibilidade é do alarme falsoseja, o empreendedor detectou uma
oportunidade mas que, na verdade, nao existe, davemo de julgamento sobre a presenca
real da oportunidade. Quando ocorre o0 erro, € devigportunidade realmente ser possivel de
ser reconhecida, entretanto o empreendedor julgoarretamente sobre a presenca da
oportunidade, deixando que uma ideia viesse a egteqormente explorada. E a ultima
possibilidade € o acerto, que é quando a oportdeid@almente esta presente e o
empreendedor julgou corretamente a existéncial@lidade para ser promulgada (BARON;
SHANE, 2007)

A compreensado da identificagdo de oportunidadesénéimples e os estudos tém
sido feitos de perspectivas diferentes. Os elersesrtoontrados na literatura podem se referir
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a aspectos mais intrinsecos ao individuo (comdemgdo, as emogdes, a cognicdo e o alerta)
e também para elementos externos relativos ao m@iog as redes sociais e o capital social.

Esses fatores referentes a identificacdo da opdede serdo abordados a seguir.

2.1.1 A cognicao, o alerta, a intencao e as emocoeddentificacdo de oportunidade

A abordagem da cognicao empreendedora pode oaw@rdistintas maneiras. Uma
delas é feita por Grégoire, Barr e Shepherd (20l propuseram modelo de
reconhecimento da oportunidade através do procesgoitivo. Para isso, utilizaram as
verbalizacbes de empreendedores executivos e ea@ntque distintos tipos de conexdes
mentais, ou seja, as diferentes formas que osithdig ligam diferentes informac6es ou
pontos, como consideram Baron (2006), possuem edifes papéis no processo de
reconhecimento de oportunidades e o conhecimegataopiacilita esse processo.

Os processos cognitivos, segundo os autores, sportantes para reconhecer
oportunidades. Shane e Venkataraman (2000) retratammportancia da cognicdo ao
afirmarem que certos individuos reconhecem maistapidades e outros ndo possuem a
mesma habilidade. Entretanto, como afirmam Bar@hane (2007), a cognicdo humana é
limitada para reconhecimento de oportunidades.

Para Bridge, O'Neill e Cromie (2003), os teoristagnitivos consideram que as
decisbes sdo baseadas na realidade percebida enandealidade em si porque o0s
empreendedores tém uma percepcao diferenciada. nigseendedores que possuem
adaptabilidade cognitiva, de acordo com MevarecKramarski (2003 apud HISRICH,;
PETERS; SHEPHERD, 2009, p. 59), podem adaptar-seoas situacdes porque o
conhecimento e experiéncia anterior interferempraradizagem ou na solucdo de problema,;
também podem ser criativos conduzindo a ideiasinaiig e adaptaveis; e transmitir
motivacao.

Outro estudo sobre cognicdo € o de Blettner (20B8)cetanto, a abordagem da
autora é para estruturas cognitivas coletivas miestiempreendedores através de mapas e
como isso facilita na identificacdo e exploracdo apmrtunidades. A autora utilizou 5
dimensdes: inovacdo em produtos, inovacdo em sspiigovacao na tecnologia, inovagao no

marketing e inovacao organizacional.
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O alerta tem sido um dos temas tratados nos estadwe oportunidade (CASSON,;
WADESON, 2007; EISENHAUER, 1995; MCCLINE; BHAT; BAT2000; UCBASARAN;
WESTHEAD; WRIGHT, 2003; YU, 2000)ang, Kacmar e Busenitz (2010) afirmam que o
alerta tem sido associado a capacidade cognitde@ocessos, como conhecimento previo,
habilidade de processamento de informacoes, eutreso

O alerta é uma capacidade individual que permiteeapreendedor descobrir
oportunidades porque o empreendedor fica em es@aabencao para possiveis situacdes que
possam gerar novas possibilidades. Os autoresvi#geram uma escala para validar o alerta
empreendedor tendo como base Kirzner (1973, 199®)cklullen e Shepherd (2006),
utilizando escala de 13 itens, que visava abordalesta (pesquisa por informagdes,
associacdo e conexdo das informacbes obtidas, lecéwa e julgamento da potencial
oportunidade).

As emocdes e sentimentos do empreendedor tambénsitkmestudados como
aspectos que influenciam a identificagcdo e expéwrage oportunidades empreendedoras.
Tang, Kacmar e Busenitz (2010), ao elaborarem roquia estudo do alerta, consideraram o
impacto das emocdes. Mitchell e Shepherd (201@xiemiaram o sisel) no processo de
reconhecimento da oportunidade em firmas de tegiml@firmando que as oportunidades
nao sao iguais e que existem diferencas nos engederes e que influenciam na percepcao
e decisdo sobre oportunidades. Dessa forma, partoel existéncia de imagens de
vulnerabilidade (medo de falhar) e capacidade {@apumano e autoeficacia), os autores
encontraram que ambas as imagens que possuem aéetam a forma como os
empreendedores decidem agir.

Grichnik, Smeja e Welpe (2010) pesquisaram o ingpat emocdes positivas
(alegria) e negativas (medo) nas fases do processpreendedor. Os resultados
demonstraram que emocdes positivas afetam poseiviEra avaliacdo da oportunidade e
negativamente na exploracdo. Desses dois estudmsebg-se a inclusdo de aspectos
relacionados nédo a tracos do empreendedor, masodemag aspectos individuais dos
empreendedores que influenciam na exploracéo daumade.

A intencdo empreendedora é outro campo de estudoideatificacdo de
oportunidade.Urbig et al. (2012) testaram a relacdo entre intengcdo empreeraleel
exploracdo de investimento de risco associadosecdarnalidades positivas e negativas. As
externalidades séo situacbes favoraveis, positioas,desfavoraveis, negativas, a acao

empreendedora.
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Os autores encontraram que aqueles que possuemaatempreendedora tendem a
investir mais em cenarios produtivos, que sao denados por eles como cenarios favoraveis
para a realizacdo da oportunidade, o que leva a exéernalidades positivas em comparacao
com aqueles que encontram mais externalidades iveeggapor investirem em cenarios
destrutivos. Cha e Bae (2010) consideram que angate empreendedora desperta a
motivacdo empreendedora e que isso facilita aiftagiao de oportunidades.

Entretanto, nem sempre a intencdo em empreenddicieste para obter resultados
positivos. Segundo Ucbasaran, Westhead e Wrigf29j20as falhas podem servir como
motivagdo para o empreendedor recomecar e idemtdgortunidades importantes, porém vai
depender da forma como as falhas aconteceram. $¢piipa que os autores desenvolveram,
0s empreendedores citaram que 20% dos negoécioanialiTambém encontraram que a
experiéncia prévia em faléncia nédo esta signiferaente associada com a ultima exploracéao
de uma oportunidade inovadora.

Ainda de acordo com os autores, o limite de abedernovos empreendimentos em
que a falha poderia agregar experiéncia foi deethpresasPara chegarem a esta conclusao,
utilizaram dois critérios: a extensdo da oportutdarefere-se ao tempo em que é
empreendedor e a experiéncia que possui) e a matdeeoportunidade (sucesso e fracasso
obtido ao longo dos anos).

Sitkin (1992 apud POLITIS 2005) afirma a necessdael fracassos inteligentes, que
considera como aqueles que fornecem base pararafteromportamento futuro através de
novas informacdes para aprender. As falhas prapmaoh aos empreendedores a
oportunidade para descobrir incertezas que antegisie eram imprevisiveis (SITKIN 1992
apud POLITIS, 2005) e niveis moderados de falh@pogroporcionar disposi¢cao para correr

riscos e resiliéncia para o empreendedor.

2.1.2 A informacéo e o conhecimento prévio na idefitacdo de oportunidade

Para Julien (2010), a informacéo tem papel imptet@momo forma de reduzir a
incerteza e a ambiguidade e é subjetiva porque ped@émportante para alguns e nao para
outros. Como é cumulativa, acrescenta conhecimesofongo do tempo e que, com a
capacidade de absorcdo e utilizando os sistemasitivog, € possivel contextualizar a

informacdo e aplicar de forma a gerar beneficias paempreendedor. A comunicacao é
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importante para obter a informacdo mais efetivaa partomada de decisdo, porque a
informac&o ndo é completa e o que se busca é dmairmcerteza. A importancia do acesso a
informacao é retratada na figura 4:

Neste modelo, a capacidade para reconhecer opaaties valiosas € influenciada
por maior acesso a informagfes, experiéncia de eidie trabalho, as redes sociais do
individuo e estar atento a novas oportunidadesntbém dependem de conhecimentos e a

integracdo desses, aliado a inteligéncia pratica pasenvolver a habilidade de utilizar
informacdes relacionadas com oportunidades (BAREHANE, 2007).

Trabalhos que ddo acesso
ainformagdes “de ponta”

Experiénciavariada de

trabalho e de vida \ Maior acesso a
informagdes relacionadas [
Possede ampla redede P com oportunidade \
relacionamento social

Capacidade aprimorada

Busca ativa por

oportunidades oportunidades
potencialmente valiosas

Arquivos de Maior habilidade de
conhecimentos mais ricos (g utilizarinformagdes

e mais bem integrados

para reconhecer

relacionadas com

oportunidades
Maior inteligéncia pratica g

Figura 4 — Reconhecimento das oportunidades: o pajpeentral da informacao
Fonte: Baron e Shane (2007, p. 81).

Para Ardichvili, Cardozo e Ray (2003), o que poxrliear que alguns individuos
identifiquem oportunidades e outros ndo tenham snmaehabilidade sdo as diferencas na
sensibilidade na criacdo e na entrega de novo yal@ o cliente. Os individuos que estao
empreendendo conseguem detectar novas possibgidaitiavés da observacdo de fatos
cotidianos.

Grégoire, Barr e Shepherd (2010) encontraram ngugsscom empreendedores que
o conhecimento prévio foi importante para consegoiirectar a possibilidade de negécios no
mercado com reconhecimento de oportunidades no dantecnologia. Porém, para Politis
(2005), somente a abertura de firmas n&o indiceréqria. Ainda de acordo com o autor, a
aprendizagem é um processo vivencial e que sepvandendo com as experiéncias proprias
e aquelas com as quais tém acesso e, com issovdeseo modelo que pode ser visto na

figura 5.
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A literatura aborda a importancia do conhecimeméyip para a identificacdo e/ou
exploracdo de oportunidades, entretanto, como bemdmento pode ser internalizado e de
que forma transformar a experiéncia em conhecimsdopontos na literatura que precisam
de mais estudos. Ou seja, existe distingdo, comfoRulitis (2005), entre experiéncia
empreendedora e conhecimento empreendedor. E @iodfmrme o autor, a capacidade de
descobrir e desenvolver oportunidades de negdeinagédas habilidades fundamentais para o

empreendedor e o estoque de informacédo, ou sejanlecimento prévio e acumulado é

Importante.
Experiencias do Conhecimento
empreendedor de carreira emoreendedor

- Experiéncia de start-up

- Experiencia de gestao

- Experiéncia de industria
especifica

Y » -Reconhecimento da
oportunidade

- Deparando com a
responsabilidade da
novidade

B

Processo de transformagio

- Refinamenio
- Experimentacio

C

Fatores influenciando o processo
de transformacao

- Resultados de eventos prévios
- Logica predominante ou razio
- Orientaciao de carreira

Figura 5 — Aprendizado empreendedor como um procesexperiencial
Fonte: Politis (2005, p. 402).

A experiéncia anterior pode proporcionar maior pholidade de conjunto
personalizado de beneficios como competéncias séias, redes e reputacdo. O processo de
transformacgao das experiéncias e do conhecimenpoeemdedor e os fatores influenciando
esse processo podem se dar por meio do refinamexoitatiorf) e também pela
experimentacacekploratior).

Tang, Kacmar e Busenitz (2010) utilizaram o comnmecito prévio para relacionar
com o alerta e com firmas que promovem inovacatretamto, Ucbasaran, Westhead, Wright

4 Exploitation - se refere a refinamento, escolhaplémentagdo, execugdo porque é algo conhecido. A
explorationesta relacionada a pesquisa, tomada de riscorimgrdacido, descoberta de novas possibilidades.
Em termos de tempo,explorationse refere ao longo tempo e, por isso, ha maistex®e risco e exploitation

ao tempo mais imediato, com beneficios mais cM@RCH, 1991).
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(2009) mostram que, além de certo nivel de expadérévia, o passivo de experiéncia pode
superar os "ativos" no que diz respeito a idestiio de novas oportunidades. Os resultados
sugerem que os empreendedores iniciantes podemeosamp a falta de experiéncia,
investindo em capital humano. Isso pode inceniivaestimento na educacéo e na formacao

para desenvolver capacidades empreendedoras stde.ge

2.1.3 As redes sociais e o capital social na iddit@cao de oportunidade empreendedora

As redes sociais sdo outra forma que auxiliam eatiicacdo de oportunidade
empreendedora porque, segundo Julien (2010, p, 24 3¢des sociais sao “disseminadores e
amplificadores de informacfes para as empresastiadéegundo o autor, as redes séo criadas
devido a necessidade dos individuos em manter lesicaom pessoas que possam
compreender ou apoiar os esforcos e até proporcemtasiasmo. Todas as pessoas estdo
inseridas em redes como os amigos e a familiat@éag&@o em redes pode diminuir o risco e a
incerteza quanto mais qualidade tiver a rede, @ gaanto mais qualificados e preparados
estiverem aqueles que pertencem a rede do empoeegnde

Ainda de acordo com o autor, as redes podem sglidhg em redes pessoais e de
negocios, e também as redes informaciongegundo Jacob et al. (1997 apud JULIEN,
2010), as redes estimulam o aprendizado de forrea @juaceleram a informacdo entre os
membros; b) multiplicam as fontes complementar¢sauwenentam a comparacao entre 0s
empreendimentos; d) permitem o surgimento de indgms novas e; e) permitem a criagéo
de redes com relacdes de cooperacédo. Por isser) JB010) ainda considera importante que é
necessario ter qualidade na rede, os membros tegialificacoes e habilidades interpessoais
e também diversidade, ou seja, 0s membros devameieamentos heterogéneos.

Outra abordagem é a de Sarasvathy (2008), enfdtzawobre o papel e a
importancia dos lagos existentes para cada atoedea Utiliza uma tipologia de trés formas
em relacdo a formacao de redes: a) Redes podewmmsar fatravés do acaso; b) Redes podem
se formar em alguma forma dependente da trajetéssm pode ser intencional ou nao
intencional; ¢) Redes podem se formar pela ativagimtaria de uma rede existente.

Zhang, Soh e Wong (2010) abordam as redes sociasacionarem lacos indiretos
entre o empreendedor e 0s recursos proprios, eafdid a importancia de conhecimento

prévio em uma firma de tecnologia ou produto. Deskagdo, os problemas de assimetrias de
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informacdo dos lagos fracos diminuem, demonstragde o conhecimento prévio dos
recursos proprios compensa a limitada informacéadagos fracos. Kontinen e Ojala (2011)
fizeram estudo com pequenas e médias empresas JRMEspossuem redes limitadas e
como é que ocorre o reconhecimento de oportunidedesiacionais através de lagcos de
redes. As questdes analisadas foram os tipos @s mpee PMEs familiares utilizam para a
internacionalizacdo, a forca dos lagos de redeiGamo a internacionalizagdo, o nivel de
atividade da rede quando reconhecem a oportunigade internacionalizar. A escolha foi
feita com base na representatividade e no capmtalobtirevivéncia. A internacionalizacdo de
PMEs familiares é diferente daquelas em que napahticipacdo da familia em funcdo da
limitada capacidade gerencial, diferentes estrasége internacionalizacdo e redes limitadas e
o ultimo motivo foram as diferencas nas formas eeerestabelecidas no processo de
internacionalizacao.

Wood e Mckinley (2010) enfatizaram as redes soc&i®quipes, porém, na
perspectiva construtivista em que hd a etapa densecicdo ou retomar a oportunidade
quando é abandonada, seja durante o estagio daeptoalizacdo qonceptualizatio)
objetificacéo ¢bjetificatior) ou promulgacédoepactment Essas etapas, segundo os autores,
diminuem a dissonancia cognitiva do empreendeduar gaertura de novos empreendimentos,
podendo demorar curtos ou longos periodos de te@puodelo desenvolvido por Wood e
Mckinley (2010) pode ser visto na figura 6.

Conceptualizaciol
da ideia de Objetificacao da » Oportunidade Opurtunidade
oportunidade / oportunidade objetiva decretada
direcionada ao
Iy comportamento
i | empreendedor
Abandono da Abandonv da
oportunidade oportunidade
* Nivel de consenso * Lagos sociais do
entre os parceiros empreendedor
conhecidos
* Reputagio do
empreendedor
A

Reconstrucio

Figura 6 - A producéo da oportunidade empreendedora
Fonte: Wood e Mckinley (2010).

Na conceitualizacdo da ideia é importante a preseng consenso dos pares que sao
amigos, membros de familia, mentores ou outroscesius que tém participacdo direta na
firma. Dessa forma, pode ocorrer a objetificacdcopartunidade, que é quando a ideia se
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torna algo possivel de ser realizada. E para quodunidade seja decretada, os lagos sociais
e a reputacdo do empreendedor influenciam diretemdempreendedor com rede de
relacionamento em que 0s parceiros atuem comoipedende a favorecer a promulgacao
da oportunidade. E quanto a reputacdo, os empreéeresecom maior reputacdo tém mais
possibilidades de realizar a oportunidade e osspdiGcam como suporte porque o
empreendedor detém conhecimentos e habilidadepparailgar a oportunidade. Entretanto,
a oportunidade pode ndo ser decretada em funcambamdono, seja na etapa da
conceptualizacado da ideia como na hora de reaizgportunidade. Nesse caso, 0s autores
afirmam a existéncia de uma etapa de reconstrugc&oesmo no abandono permanente desta
oportunidade (WOOD; MCKINLEY, 2010).

Vandekerckhove e Dentchev (2005) abordaram sobrgartancia de construir um
modelo de rede com foco na gestdo dtakeholdersUtilizando abordagem heuristica, a
perspectiva de rede visa verificar as interacOdse eempreendedor e agakeholderse
atribuir prioridades na relagéo entre essas partesessadas, mas nao deixando de interagir
com stakeholdersindiretos. Isso porque oportunidades podem seadger a partir das
interacBes com outros atores da rede. Wood e Muk{2i010) focaram sobre a influéncia dos
stakeholder® afirmam que, quanto maior a reputacdo e o camkato prévio, maior sera a
capacidade de influenciar positivamentestadkeholders

Estudo semelhante foi feito por Dimov e Milanov 18D sobre a importancia da
reputacdo e detatusem firmas de capital de risco. Como forma de ewataestricdo do
acesso a informacéo e a interpretacdo dos dadosniigis, € importante a participacao dos
stakeholderse que isso seja feito de forma interativa. Consetamente, deve-se ter
preocupagdo com a gestao desses relacionamentasapedescoberta e exploracdo das
oportunidades empreendedoras classificando com@pds, secundarios e nétakeholders

O capital social é destacado por Julien (2010)nsiderado pelo autor como recurso
gue pode dar ao empreendedor 0 suporte moral pets@a contatos e relacionamentos, bem
como acesso a informacgdes e recursos. Dessa forempreendedor pode ter conhecimentos
e evitar erros que poderia cometer caso nao estivies grupo, havendo beneficios como
preco no mercadatatussocial e reputacdo. Ou seja, o retorno é o irgersscial.

Kwon e Arenius (2010) utilizaram as redes sociaria@nalisar os efeitos do capital
social na realizacdo de oportunidades de investondéde acordo com 0s autores, existem
estudos sobre capital social, em nivel individealpoucos em nivel da sociedade. E o
contexto social € importante porque influencia set&olvimento econémico. Por isso foram

estabelecidos dois tipos de confianca: particiddaz(nele proprio) e generalizada (confianca
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nos outros). Os autores encontraram que aquelesn@isncontatos estavam propicios a fazer
investimento se a confianca generalizada do paibdm estivesse a favor. Esses trabalhos
destacam a importancia das redes sociais parasamegi outros fatores porque ambos
consideram a forca dos lacos fracos, assim cortusfpor Granovetter (2005), que destaca os
impactos das estruturas sociais nos resultado®etoos. Burt (1992) também considera que
as redes séo importantes e que é através dodiacos que novas oportunidades e vantagens
podem ser obtidas. Entretanto, Larson (1992) e (IK297) se contrapem a Burt (1992)
porque consideram que sao os lacos fortes que n@giopam as vantagens. Como € possivel
notar, ha autores que consideram um tipo de lags fose em comparacdo ao outro e,
conforme Hite (2003 apud AUGIER; SARASVATHY, 2004gi depender do ciclo de vida
da firma, em que determinado tipo de lagco podestramais vantagens em relacéo ao outro.
Ramos-Rodriguez et gR010) mediram o papel do nivel educacional, contam
outros empreendimentos, anjos, percepcdo do conéetd e habilidades necessarias. De
acordo com os autores, 0 acesso individual ao cimkato externo, por meio de redes

sociais, é fundamental para desenvolver a capacid@deconhecer novas oportunidades.

2.2 A EXPLORACAO DE OPORTUNIDADES EMPREEENDEDORAS

ApoOs a etapa da identificacdo da ideia, 0 emprekmdeai buscar os recursos para
explorar a oportunidade, que constitui a postdase do processo empreendedor. Um dos
desafios dos pesquisadores é compreender como catirogades sdo exploradas pelos
individuos. Uma oportunidade pode ser exploraddotgpor uma firma que esteja em
andamento, quanto por uma firma que estd em fuaegiento (DEW; VELAMURI;
VENKATARAMAN, 2004).

Degen (1989, p. 40) aponta que, para a explorag@pdrtunidade, deve ser levada

em consideracao:

a sazonalidade, a situagdo econdmica local e globebntrole governamental em

relacdo a exigéncias fiscais e documentais, a dépeira de elementos de

disponibilidade e custo incerto; o ciclo de vidas#tor, a lucratividade média das
empresas do setor, as mudancas que estdo ocomensiegmento, os efeitos da

evolucéo tecnoldgica, o grau de imunidade a coénora, a atracdo pessoal e as
barreiras a entrada de novos concorrentes (DEGE39, . 40).
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Bridge, O’Neill e Cromie (2003) consideram que &xis influéncias externas as
empresas como condi¢bes culturais, politicas e Geomas, além da intervencdo
governamental e fatores na demanda como desenwliomeconémico e tecnoldgico,
globalizacdo e estrutura industrial. Os autoreglaidestacam fatores da oferta como
crescimento e densidade populacional, estrutureagpiiesenca de imigracao e desemprego.

O empreendedor deve estar atento também a outpestas, CoOmo 0S recursos
disponiveis, se os recursos podem ser obtidos glituindes financeiras, se existem anjos ou
investidores de risco. Hisrich, Peters e Sheph2o@9) destacam que o0s recursos também
podem provir de recursos pessoais, familia e ami@ésn de bancos comerciais. Segundo
Baron e Shane (2007), os empreendedores enfrentas dificuldades para conseguir
financiamento, devido a assimetria de informacteseerteza.

E importante estar atento a empecilhos juridicos)cca existéncia de algum tipo de
lei que pode intervir ou influenciar no desenvoleito da atividade de negdcio, seja tanto
gue pode contribuir positivamente ou pode ser eiliq@edncentivos governamentais podem
ser forma de atrair investidores ou mesmo novasresap para atuarem numa regido. O
formato juridico, como destacam Baron e Shane (R@@mhbém €& necessario ser levado em
consideracéo porque ha diferentes tipos de trifiotaqvolvidos.

A oportunidade explorada pode ser para o mercadoonma quanto também a
possibilidade de internacionalizacdo. Se a opatade envolve importagdo ou exportacdo €
preciso saber sobre barreiras comerciais e jugdim@m como restricdes culturais ou sociais.
Segundo Costa, Machado e Vieira (2007), a exploraig oportunidade € um processo
dindmico e continuo, alterado pelo mercado e pedggilamentacbes, sendo que o
empreendedor ajusta-se a essas exigéncias, mepwis de a empresa ter sido criada.

A exploracdo de oportunidades é influenciada petaglicdes de demanda, pelo
ciclo de vida e pela estrutura do setor (BARON; SHA2007). Shepherd e Detienne (2005)
destacam que as informacdes técnicas ou tecnasbgidaformacdes sobre consumidores
aumentam a possibilidade de exploracdo. O papéeifdanacdo prévia é importante, ainda
mais em setores que envolvem alta tecnologia (BAREHANE, 2007).

As redes sociais e as parcerias que o empreenglesiaui influenciam na capacidade
do empreendedor de explorar oportunidades. A cagngnpreendedora, que se refere aos
atributos do individuo para captar, assimilar écaplo conhecimento adquirido, influencia
para explorar uma oportunidade que tenha sidoifa=ma.

A decisdo de explorar oportunidade depende, segtiigtich, Peters e Shepherd

(2009), se o empreendedor possui informacOes parart decisdo e se a janela da
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oportunidade esta aberta para nova oportunidada fasela, de acordo com os autores,
representa o periodo em que h& condi¢bes favorpaeisa exploracdo de oportunidade de
negocio. Sendo pioneiro no mercado, 0s autorestapogue existem vantagens como custos
diminuidos com a producdo em escala, menos comoigrécanais seguros e importantes,
posi¢do privilegiada para os clientes e experiéadiguirida. Porém existem desvantagens
como instabilidade ambiental e incerteza de clente

McMullen e Shepherd (2006) desenvolveram um modeluceitual relacionando
conhecimento e motivacdo para acdo empreendedarandtielo fazem distincdo entre
oportunidades de terceira e primeira pessoa. Astwpdades de terceira pessoa existem
como oportunidades potenciais para alguém no mereads oportunidades de primeira
pessoa representam potencialidade para o proppoeemdedor. A transicdo da terceira para
primeira ocorre como resultado do desejo e a vit#ule de explorar.

A exploracdo da oportunidade pode ser influencigela presenca de anjos e da
cadeia de suprimentos. De Clercq, Meuleman e Wi{@011) realizaram estudo sobre a
importancia dos microanjos em niv@bss-countryutilizando dados do GEM. Fizeram uma
analise das condicbes de atuacdo nas oportuniddslasegocios e instituicbes visando
entender as diferencas entre paises nas atividedesestimento e a atuacdo dos microanjos,
uma vez que os empreendedores possuem fundosdiimita restricbes de acesso ao crédito
em bancos.

Lorentz e Ghauri (2010) constataram que as redssiglamento podem direcionar a
melhor funcionalidade e coordenacdo do produtanfas e fluxo de informagdes. Com isso
podem suportar e realizar estratégias de negéoiopetitivas e facilitar a criacdo de valor
para clientes. Os resultados obtidos sobrepbenesiscbes de mudanca das estruturas de
redes e capacidades, facilitando a captura dawpdade.

A exploracdo da oportunidade pode ocorrer quandempreendedor detém o
conhecimento sobre o produto e a experiéncia psbhae gestdo, mesmo detectando riscos
pelas condicbes adversas do governo e das incertgemto ao retorno do investimento.
Nota-se que, quanto mais voltado ao valor percepéo cliente for o desenvolvimento das
oportunidades, maiores as probabilidades de aéeifpglo mercado consumidor. Individuos
gue desenvolvem novas aplicacdes e valor ao clpptem diferir nos meios pelos quais eles
pensam sobre novas possibilidades e suas aplicpof@Esciais. Estas diferencas individuais
podem vir de variagcbes do individuo, conhecimentexperiéncia, e/ou na natureza da
informacdo que eles processam sobre uma oportnidegpecifica (ARDICHVILI;
CARDOZO; RAY, 2003).
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Outra maneira de abordar a exploracdo da oportd@iéautilizando a perspectiva
effectuation De acordo com Read et é011), a logica effectual possui dois principios e
que as oportunidades podem ser criadas e que @aaride novo mercado pode ser
“acidental”, ndo intencional. Na abordagem effelgtoa empreendedores veem o mundo em
construcdo e ndo as oportunidades como dadas. wlagsmcausation,cuja logica é a
oposta daeffectuation € a maneira tradicional de ver os processos pocgmsideram-se
cenarios com pouca flexibilidade para mudancasidef@®um processo ter sido iniciado. A

perspectiva effectual considera o principio da péoteravel.
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3 CONSIDERACOES SOBRE CULTURA

As discussOes a respeito de cultura podem se reraet®notacdes distintas e
complexas, pois diferentes significados ao longe dnmos foram atribuidos, além de
possibilitar a abordagem em distintas areas do emmento (LARAIA, 2003; BELDO,
2011). Para Singh (2004), a compreensdo de cuftode ser vista, por exemplo, pelos
campos da Sociologia, Psicologia e Antropologia.

No campo da Antropologia, o autor afirma que halescde pensamento como 0s
estruturalistas (LEVI-STRAUSS, 1963), os interpiigistas (GEERTZ, 1973), os
cognitivistas (D’ANDRADE, 1984; STRAUSS; QUINN, 19P e os pos-estruturalistas
(BUTLER, 1990; CLIFFORD, 1986) e que cada uma piodserentes perspectivas (SINGH,
2004).

De origem inglesa, o conceito foi atribuido a laxeoa também a agricultura, para
atividades como o cultivo e a colheita (EAGLETON)12). Outra maneira em que foi
considerada a cultura é da perspectiva do detesmmigeografico e biologico (LARAIA,
2003). O determinismo geogréfico consistia em afirmque o local em que morava o
individuo influenciava diretamente nos costumesueidgs que residiam nos polos da terra
sobreviviam da mesma maneira, assim como aquetessiivessem em outra regido. Porém,
para dar um exemplo, os lapdes e esquimds, decacord o autor, tém diferentes costumes,
apesar de viverem mais proximos as calotas pol@egrimeiros vivem em tendas de pele e
guando mudam de lugar precisam desmontar o quaufize remontar em outro lugar. E os
esquimaos constroem iglus e, quando desejam, abamdoriocal levando apenas 0s pertences
e constroem novas moradias em outro local. No métesmo biolégico, os homens e as
mulheres desenvolviam atividades especificas dedaccom o género. Além disso,
considerava-se que determinadas racas tinhamdwd®l especificas, ou seja, ao considerar,
por exemplo, que 0s norte-americanos sao empreerededu que alemdes sdo mais
inteligentes que 0s negros. Esse ponto de vistsideEna a existéncia de diferencas genéticas
gue sao mais desenvolvidas em grupos étnicos &éispscPor exemplo, afirmar que os norte
americanos sdo empreendedores ou que aleméaes sdointeligentes que 0S negros
(LARAIA, 2003).

Outra maneira que é discutida a cultura € em relacéelatividade, em que cada
sociedade possui ideias e praticas que s6 podeemt@rdidas por aqueles que pertencem ao

grupo. Dessa forma, é preferivel evitar julgamerstolsre outros individuos, até porque o
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contexto é diferente daquele que esta analisaralpercepcdo e o julgamento sdo produtos
das préticas rotineiras da civilizacdo, por issndese dificil fazer comparacdes entre culturas
(BELDO, 2011). Para citar um exemplo, o autor adirgue na lingua japonesa ndo ha o som

da letra “I” e os nativos substituem por “r’. Cogs®, quando um japonés fala alguma palavra
do idioma inglés que contenha a letra “I”, naturaite substitui o som de “I” por “r’. Dessa
forma, aquele que fala inglés julgara a fonétipmifeesa inferior porque ndo existe o som de
“I" (BOAS 1995 apud BELDO, 2011). Com isso, ha difidade para a formulacdo de
condutas morais porgue sS80 necessarios entendsneoouns, bem como praticas para a
existéncia de regras mais objetivas (BELDO, 2011).

Laraia (2003) considera que os individuos partioigferentemente da cultura. Por
exemplo, um jovem, além de néo representar todaauhara, pois existem bebés, adultos e
idosos, também no proprio segmento de jovens n@egenta a totalidade porque existem
outros jovens que possuem caracteristicas e gabteentes ao jovem analisado que
frequentam comunidades e grupos com finalidadési@is.

Outras abordagens consideram a cultura como adsoe@a aprendizado e que
condiciona a visao de mundo do individuo. Consista processo de adaptacédo, formado por
padrdoes de comportamentos que sao socialmentemitmlts e produzidos de maneira
continua, num processo denominado de endoculturdCA&RAIA, 2003). Conceitos
contemporaneos consideram o significado de comperitbs e 0 que o0s artefatos
simbolizam, e ndo simplesmente comportamentoséatss, mas o significado dentro de um
contexto que ocorrem (SEWELL, 2005 apud BELDO, 20HA a importancia de simbolos,
que sado produtos da interpretacdo e consensojasde aspectos que necessitam de analises
mais profundas porque podem estar envolvidos cdmapentos, crengas e conhecimentos
tacitos que dao sentido aos simbolos.

Alguns pesquisadores, de acordo com Singh (2004am medir e operacionalizar
a cultura criando categorias culturais como faz, @emplo, Hofstede (1980). O autor
considera que, para uma andlise completa sobner@utteve-se levar em consideracdo tanto
valores intrapessoais como valores extrapessoaigh S2004) afirma que a cultura é
internalizada em niveis de habitos (praticas catials e experiéncias), sendo estes formados
por esquemas que sao compartilhados, formando o®dallturais que auxiliam os
individuos a aprender e comunicar cultura.

A perspectiva econdmica, que parte do pressupastmehsuracdo dos objetos e
praticas culturais. Utilizando a nomenclatura bartucal, a economia da cultura promove

mensuragdes quantitativas para a cultura, de fquaaultura e economia possam ser aliadas
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para promoc¢ao do desenvolvimento econdmico, suipermedidas e caminhos para a
proposicao de politicas publicas para o fortalenime&lo setor cultural porque lidam com 3
aspectos: producéo, distribuicdo e consumo. Nesstxto, € utilizado também o termo
economia criativa, que € mais abrangente em relaggmnomia da cultura, pois considera
outros aspectos que estao ligados a criatividadsaha, ou seja, setores como tecnologia e
design fazem parte dessa abordagem (REIS, 2007).

A cultura pode estar associada ao sentimento dengénento e identidade que
envolve simbolos, como uniforme, bandeira, hino andgdes sociais e materiais
(WOODWARD, 2007). Como afirmam Laraia (2003) e Wiwadd (2007), os simbolos e os
sistemas classificatérios existem para reafirméteatidade que é vista comumente como
imutavel e fixa, entretanto a historia tem mostrgde a cultura representa algo dinamico.
Dessa forma, pode ser modificada pela capacidadeodeem de questionar os proprios
hébitos e alterar para aqueles em que considesmadaquado. E a mudanca pode ocorrer de
duas formas, segundo Laraia (2003): 1) mudancanertequando os proprios individuos
guestionam e modificam o proprio sistema; e 2) mgdaexterna: quando ha contato entre
dois sistemas diferentes, ou seja, ha o choque easitumes diferentes que influenciam os
individuos e, dessa forma, ocorre a mudanca narault

Com isso, verifica-se que, ao utilizar o termo umalf distintos significados podem
ser atribuidos. E para a abordagem deste trabadinte-se do pressuposto de que representa
valores, normas, simbolos, crencas e conhecimeatopartihados de determinado grupo
(SINGH, 2004; BELDO, 2011). E a partir desses siodbee tradicbes que surgem oS
produtos culturais, entendidos nesta pesquisa cobjetos criados a partir de praticas,
costumes ou crencas de uma realidade local e quwendéram instrumentos, técnicas e
fazeres e sao transmitidos de geracao a geracgmgsuirem conteudo historico e social. Um
produto cultural representa uma maneira de umardetada sociedade se expressar, sendo
uma maneira de ligar um grupo de individuos combiante no qual convive.

Como o produto cultural escolhido para o desenwwwito do trabalho € alimenticio,

apresenta-se, a seguir, a abordagem de alimerdagdtura.
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3.1 ALIMENTACAO E CULTURA

A alimentacdo de uma regido permite compreenderes| significados e a forma
como um grupo interage com o ambiente. A comidamodo de preparo, bem como 0s
ingredientes utilizados na preparacdo dos alimentmenciam preferéncias e saberes de uma
sociedade porque esta ligado a gostos, saberesse&ps, crencas e tradicbes, ou seja,
aspectos da criacdo e da memoéria de um individom {Sso, ha a criacdo de patrimonio
gastronémico que é transmitido para as futurasggesae que pode, ao longo do tempo, ser
reconfigurado e transmitido de outra forma (CRUAGEDO, 2009).

De acordo com Barreto (2000), quando ha referégatrimonio, esta se querendo
abordar sobre crencas, costumes, producdes asigtimtelectuais que foram deixados pelas
geracdes anteriores. Esse patrimonio pode serraubunatural (BARROCO, BARROCO,
2008). O patrimbnio natural independe de intervea¢é/ou acdes humanas; enquanto o
patrimdnio cultural representa produtos criado®gpélomens através da criatividade para se
adaptar ao meio em que se vive, sendo transmitdgedacdo para geracdo (BARROCO;
BARROCO, 2008).

De acordo com a Unesco (apud IPHAN, 2012), o patmimcultural representa:

(...) as praticas, representacdes, expressfessaomntos e técnicas - junto com os
instrumentos, objetos, artefatos e lugares culugae Ihes séo associados - que as
comunidades, 0s grupos e, em alguns casos, oddads/reconhecem como parte
integrante de seu patriménio cultural (IPHAN, 2012)

De acordo com a definicdo acima, a gastronomia p&feconsiderada como
patrimdnio cultural porque esta ligada a conhectowe técnicas criados e transmitidos de
geracdo para geracao que permitem aos individmtisese-se parte de um grupo. Isso ocorre
devido a possibilidade de relembrar tradicbes quaromas, as cores e as técnicas culinarias
nos proporcionam a identificacdo com historias stwwnes.Como exemplos, podem ser
citada a producéo do queijo e de acarajé, que festndados e classificados pelo Instituto do
Patrimonio Histérico e Artistico Nacional (IPHANYs produtos culturais podem ser
encontrados em festas tipicas, como a Festa dd-idaee a Festa do Barreado, no Parana, e
também nas Festas Juninas realizadas em varias parpais durante o més de junho.

Morais (2011) afirma que € importante compreenderaaeira que a comida pode

alcancar o patamar de patrimonio, ou seja, osatid@s que podem ser representativos para



50

se tornar comida regional, de forma que possa ss@reuma cultura regional. A autora
aponta como aspectos importantes a materialidasiéddatidades e a maneira que pode ser
representada como pertencente a cultura. A cuirn@de ser apontada como uma maneira
pela qual a identidade assume materialidade, paquemida tipica representa o passado e
experiéncias vividas.

Para os individuos de uma sociedade, a alimentaQ&@sponde a um carater
multidimensional porque ha a transformacdo de naatéda natureza em alimentos e,
posteriormente, ha o processo de transformar dissento em comida. Ou seja, representa
mais que aspectos biolégicos e satisfacdo de neéadses basicas. Dessa forma, quando o
alimento torna-se comida passa a integrar um sésteriinario porque ha uma transformacéo
do natural ao cultural, do biolégico ao socialjga¢do do individuo a sociedade (IPHAN,
2012).

DaMatta (1986) considera que a comida é uma madeiraanifestacdo, sendo um
ato social e cultural que é determinado e deterraspeectos ligados a simbolos e rituais. E
considera que a comida marca a identidade brasirque o ato de comer demonstra
preferéncias, comportamentos, crencas, habitostarmnes de uma sociedade. Para o autor, ha
diferenca entre comida e alimento. O primeiro edtde identidade a determinado grupo,
pois se refere a modos e estilos, e representa paple ser ingerido, isto €, a comida é muito
mais que algo que pode ser comestivel, como éncenld, e é cercado de simbolos e
tradicoes. Para Counihan e Esterik (1997, p. I9mida € vida e vida pode ser entendida
através da comida”.

Gimenes (2008) considera que pode ser utilizaderod alimento-memaria porque
nos remete a conjunto de simbolos com significagasa cada grupo e também
individualmente. E Limeira (2008) afirma que conogutos alimenticios tipicos surgem as
cozinhas regionais, ou seja, saberes-fazeres duitiagles coerentes e que sédo reconhecidos
por um grupo de pessoas em determinado espaco afjeogrenglobando ingredientes,
técnicas culinérias e receitas.

Para Maciel (2004), a cozinha € uma forma de liggoaque representa uma forma
de comunicacédo que contém conjunto de codigos gsslplita compreender e dar sentido a
uma sociedade, permitindo que a alimentacdo sejaiderada como uma linguagem que
expressa dimensdes sociais e simbolicas. Parad@o(@@11, p. 46), “0 que comemos, com
guem comemos, como escolhemos a comida, a forma poeparamos e 0s responsaveis

pelo preparo, entre outras tantas decisfes, tramagigo um alfabeto de simbolismos.”
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Kniazeva e Venkatesh (2007 apud FONSECA, 2011)iderssn trés diferentes
niveis de significados simbdlicos: a) simbolos eisslws aos produtos - as comidas séo
associadas de forma coletiva a determinadas imalggsénbolos relacionados aos processos
de manufatura e de preparo dos alimentos — nadus@itamentais as caracteristicas do
produto, mas as propriedades tecnoldgicas, ou sej@ado manufaturados, feitos em casa,
organicos, naturais, embalados ou congelados;gojifisados encontrados em praticas e
rituais no momento do consumo — refere-se a mattipin¢cdes da comida e os significados
dos outros dois niveis. Ou seja, simbolos asscgiadeproducdo e manutencéo da familia e
da ordem social, ao papel da mulher e as repregastale género como um todo, a rituais
festivos ou mundanos, a comidas para prazer esparavivéncia.

O tema comida remete direta ou indiretamente aidbee. Isso ocorre, de acordo
com Limeira (2008), porque a formacdo dos habiloseatares esta ligada a historia do
individuo, revelando aspectos como a socializagaeficiéncia produtiva e reprodutiva do
grupo, bem como a forma de obter, conservar egaates objetos de primeira necessidade e
os de luxo, além das formas de representacaogaglitiligiosa e estética.

Ao abordar culinéria, € necessario estar atentqueose pode considerar diferentes
tipos de comida. Menezes Neto (2011) afirma qustexa comida regional e a comida de
festa. O primeiro é servido em refeicbes e ocasiddisianas, o que nao ocorre com as
comidas de festa, que séo servidas durante detatosreventos.

Para Dias (2008), o consumo é como uma praticaadtiral, pois significados e
sentidos de viver estdo relacionados a forma gsmciegdade vé, escuta e |é os produtos de
origem cultural, ou seja, cotidianamente, as pasgaa pertencem a determinada regido tém
acesso e utilizam esses produtos devido a apresensagnificados para os individuos, o que
torna uma pratica sociocultural. De acordo comtoraas identidades de cada grupo formam
marcas que os distinguem de outras sociedadesmAssEida grupo possui costumes
relacionados a leitura, gastronomia, musica, espoie os tornam distintos dos demais,
muito mais que mudancas apenas em processos puasjutiercado e consumo, porque 0s
habitos com a familia, amigos, vizinhos, colegastrdbalho sdo particulares e possuem
significados uUnicos. Por isso, ocorrem conflitosncaqueles que nao compartilham os
mesmos habitos e gostos, surgindo dai a exclusém jalgamento de simbolos e
comportamentos inferiores aqueles ao qual pertencem

A alimentacdo e cultura se relacionam também degidoudancas sociais, que
fizeram com que as pessoas buscassem alimentagialdocasa. Com isso, surgem as
comidas industriais ou comidasmmodity(LIEN 1997 apud APPLBAUM, 2005).
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A globalizagdo da comida comecou assim que 0s pavicgram a troca de
especiarias. E com a criacdo e aperfeicoamentcetiesrde transporte, as trocas € 0 consumo
de diferentes comidas foram intensificadas, sem$sipel em grandes centros, ter acesso as
mais distintas comidas de diferentes nacionaliddB&@NSECA, 2011) De acordo com o
autor, existe mais aceitacdo em relagdo a divelsi@amais consciéncia da existéncia de
cozinhas alternativas. Por isso, existem variasradtivas para escolher e estilos de vida a

partir dessas escolhas.

3.2 EXPLORACAO DE OPORTUNIDADE EMPREENDEDORA E CUURA

As tematicas empreendedorismo e cultura estimulagfiexdo sobre as praticas e a
maneira como se relacionam com o ambiente, podsadama das alternativas para obter
produtividade, competitividade, inovacdo e desennwnto local (CORREA; PAIVA
JUNIOR; OLIVEIRA, 2006).

Alves (2004) afirma que os empreendedores e prafiss que atuam no segmento
da cultura estdo desde a gastronomia até espetairilarte, documentarios, festas populares,
entre outros. Dessa forma, conforme Silva (2009n@ortancia da cultura cresce como
recurso no mundo atual porque estdo envolvidasredifes atividades ligadas as
representacdes simbdlicas de um povo. A cultureiggele mecanismos e incentivos para se
desenvolver e reproduzir como cultura. Silva (200%®eis (2007) retratam a importancia da
cultura como recurso no mundo atual, em face daco@ e do desenvolvimento.

Rubim et al(2005 apud LIMEIRA, 2008) explicam que um sisteradiucal engloba
trés intelectuais: os criadores - 0s artistas @esgtistas; aqueles que difundem tal producéo -
profissionais de comunicacéo e educadores; e eiftergue sao os organizadores da cultura,
como 0s gestores, produtores e mediadores. Pqgrtantampo da cultura engloba trés
segmentos: criacdo, difusdo e organizacao.

Florissi e Waldemar (2007) consideram que a cultera papel importante no
desenvolvimento econdmico da sociedade, porquedestaeve a maneira de pensar, valores
éticos e econémicos que sao determinantes nasdeadiacdes e decisbes dos individuos, dai
0 peso no desenvolvimento socioecondmico.

Por isso, o empreendedor cultural €, conforme Ling008), a pessoa que tem a

capacidade de identificar oportunidades de negé6cias areas de cultura, lazer e
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entretenimento, bem como desenvolvé-las de modmtivc e sustentavel. O papel do
empreendedor cultural, ainda de acordo com o adtocpmo mobilizador de recursos
criativos e econdmico-financeiros, e também conticudador de redes sociais, visando a
criacdo, organizacao, gestao e sustentacdo de emlpreentos culturais. Ele se diferencia do
produtor ou gestor cultural em, pelo menos, quasiectos: 1) é o criador do negdcio; 2)
assume 0s riscos como proprietario ou investidpg 8 responsavel pela busca de recursos
econdmico-financeiros; 4) formula as estratégiaa palesenvolvimento do negocio.

Guerra (2011) afirma que os empreendimentos cistygadem estar emilieus
redes eclusters Nesse sentido, Reis (2007) considera a impodadai criacdo deluster
criativo que incentiva contatos entre os empreem@sde a possibilidade de discussdes para
trocarem ideias. Por isso é importante a atuacaaamunto entre governo, empresas e
empreendedores para quelasterpossa se tornar polo que atraia compradores,dedoees,
financiadores, investidores, meios de comunicaljderancas de setores e também outros
profissionais criativos.

De acordo com Limeira (2008), a area cultural, eespectiva econémica, engloba
conjunto diversificado de empresas, instituicdeprafissionais atuando com a criacao,
producdo, comercializagao, distribuicéo, difusweservacéo de produtos e servigos ligados
a cultura. Soares (2007) considera que na formagdcidade o conjunto de costumes,
tradicBes e habitos influencia o desenvolvimengioreal. Exemplos podem ser as cidades de
Salvador e Sao Paulo. A primeira pode ser caraatdai como polo cultural, pois a cultura
baiana é valorizada e os costumes que surgiranpo@aela escravidao trazida por negros
continua presente na cidade, bem como constru§@esPaulo, onde existe diversidade de
culturas, pode ser considerada como cidade glaiél, porque essa heterogeneidade é
presente pelo nimero de habitantes e pela imp@ténonémica (SOARES, 2007).

As grandes cidades passaram a ser um caleidosdépadroes, racas, valores
culturais, linguas e religides, assumindo carastteais de muitos lugares. Logo, é importante
incentivar a possibilidade de que empreendimentesgm ser criados explorando aspectos
que se remetem a cultura. Entretanto, segundo Ndead(®006), aspectos legais podem
incentivar ou mesmo dificultar os empreendimentditucais. A falta de leis que incentivem
os empreendimentos culturais € um obstaculo a &wiag ao desenvolvimento dessas
organizacoes e, dessa forma, inibe a acdo dos enga@ores. Ou mesmo as leis existentes
gue nao auxiliam novos empreendedores a abrirendciteg visto que no Brasil séo
necessarios diversos documentos e autorizacoes dalpagamento de taxas iniciais para que

a organizacao possa funcionar.
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A gastronomia esta relacionada com aspectos suiget a mudancas sociais,
econbmicas e religiosas por serem construidas jooto a sociedade. Além disso, esta
relacionada com o modo de vida de um grupo e eavsbntimentos, praticas, rituais e
habitos e que influencia os pratos consideradasodip As escolhas alimentares permitem
obter informagbes sobre um povo e a forma de reptagdo (GIMENES, 2008).
Empreendimentos associados a produtos culturaseaaalimenticia podem fazer os clientes
remeterem a infancia, ou seja, o que costumavarcquando criangca ou também explorar
produtos exoéticos e chamar a atencdo de pessoasi@ueconsumiram o produto. A
alimentacdo pode representar uma tradicdo e coadmlecomo forma de negdcio. Mas
também uma maneira de se sentir, mesmo que apamssntindo o alimento, pertencendo a
outro conjunto de valores diferente do qual foada (APPLBAUM, 2005).

De acordo com o Ministério do Turismo (2011c), grsento alimentac&o, em 2009,
continha 498 restaurantes cadastrados no Minigtériburismo e, em 2010, o numero atingiu
2.223 estabelecimentos. O Estado do Parana sa&td& dstabelecimentos em 2009 para 157,
em 2010, o que representa um possivel indicadwalbgizacdo dos estudos em segmentos
alimenticios. O empreendedor pode explorar opattades, utilizando produtos culturais
através do turismo gastrondmico regional.

E possivel considerar que a producéo de festivaid que sio realizados em datas
especificas, como o Carnaval, a Folia de Reiseenitros, atrai turistas que visitam locais
para conhecerem novas regides, costumes, crenggadigbes. E além da organizacédo do
festival em si, em locais litoraneos, existem velodes ambulantes ou mesmo restaurantes
gue utilizam pratos ou bebidas tipicas como forma&riar negdocios e explorar oportunidade
(REIS, 2007).

A exploracao de oportunidades empreendedoras esnadvaspectos culturais, como
a alimentacdo, pode ocorrer de distintas formaestddo de Gimenes (2008) permite a
compreensao de como um tipo de alimento popular easo, o barreado - tornou-se uma
atividade econbOmica e que despertou e proporciomadesenvolvimento da regido. O
barreado € um prato emblematico do litoral parasgeque fala do homem litoraneo, da
historia e de outras tradicbes que lhe sdo assxi@dMEIRA, 2008). Cunha et al2011)
relatam o caso de um empreendedor em Patos de -MBasgue comecou a vender
pamonhas em caixa térmica e que, ao longo dadrajate 16 anos, conseguiu construir um
restaurante e também produzir parte do milho geeiga para suprir as necessidades.

Cavedon et al(2010) retratam produtos tipicos que podem seefdet exploracéo

de oportunidades: o mate amargo, no estado do Riadé do Sul, e o doce de leite, no
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estado de Minas Gerais. Os autores exploraram adtohd@m chimarrdo como uma
caracteristica que reforca a tradicdo gaucha eerdaofle doces e queijos como aspecto da
cultura mineira. No Mercado Municipal de Porto AledRS foi estudada uma banca que
vende produtos para fazer churrasco e chimarrém dé lembrancas e produtos relacionados
a dois populares times da cidade. Em Uberlandia-MGdesenvolvido o estudo em uma
barraca no Mercado Municipal em que sdo vendidogdytos tipicos como mel, condimentos
e queijos. Um aspecto a ser ressaltado dessesogstidem relacdo ao nome do
empreendimento. No trabalho de Cavedon e(24110), como os dois casos estavam em
mercados municipais, eram mais conhecidos pelogsans empreendedores, como no caso
de “Box do Chico”. E na pesquisa de Cunha e(2011), o nome da empresa associou 0
nome do empreendedor com o produto que vendiaasm & pamonha. Nota-se, com esses
exemplos, que o nome do empreendedor foi detertein@ara que os empreendimentos

fossem criados devido ao grau de identificacaopdodutos que vendiam.
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa é qualitativa e esse tipo de delix@mde pesquisa se baseia,
conforme Flick (2007), em pesquisas que nao visamilizacdo de tratamento de dados
guantitativos, e outra caracteristica da pesquisditgtiva € que realiza estudos que explorem
tematica pouco abordada na literatura. A justifi@apara adotar cunho qualitativo foi a busca
em compreender como oportunidades empreendedodimmpser exploradas a partir da
cultura e as caracteristicas da pesquisa quaditgiermitem responder ao problema de
pesquisa e aos objetivos deste trabalho. A pestansaém é exploratdria (RICHARDSON,
1989) e interpretativa, pois visou compreender cofob explorada a oportunidade
empreendedora.

Foram levadas em consideracdo as recomendac¢feaivde Jonior, Ledo, Mello
(2011), no que se referem aos critérios de validgadeonfiabilidade da pesquisa qualitativa.
A triangulacao foi obtida com utilizacdo de diversoétodos para reduzir as inconsisténcias e
contradi¢cdes. A reflexividade consiste na autaesgib e questionamentos por parte do
pesquisador diante dos dados coletados, para &igsgs na interpretacdo. A construgéo do
corpusde pesquisa, por meio de coleta de dados, ocatéegue houvesse saturacdo dos
dados. Por fim, deedbackdos informantes com obtencdo de dados de pariepae
consentimento para utilizar na pesquisa, como pedgisto no anexo 3.

Para compreensdo do fenébmeno proposto, foi utdizadestudo de caso de um
empreendimento regional, através do conhecimentdistéria, do contexto pessoal do
empreendedor e do ambiente que o levou a explarporunidade vislumbrada. O estudo de
caso, conforme Yin (2005), permite analisar o feadonde forma profunda e representa uma
maneira de compreender como o contexto pessoabmbnte levou o empreendedor a ter a
ideia de explorar a oportunidade. Eisenhardt (198®)sidera que o0 estudo de caso possui
elementos que podem ser usados em teorias exsterttenbém na construcdo de teorias,
pois ha aspectos como novidade, testabilidadei@dad® empirica.

Foi realizado um estudo de caso de um empreendinopreé atua na cidade de
Maringa-PR. Segundo dados do IBGE, a cidade dengarino inicio da historia, era
predominante de presenca da populagao rural. Coempopulacdo de pouco mais de 357 mil
habitantes, segundo dados do censo do IBGE (20aXilade se caracteriza pela existéncia
de jovens, devido ao numero de estabelecimentedwsacao (educacdo basica, fundamental,

superior e de pos-graduacdo). Entretanto, o irdoi@mpreendimento se deu na cidade de
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Marialva, que é um municipio da regido de Maringg-Bom 31.959 habitantes (IBGE
CIDADES, 2011b), em que as trés maiores producdasuhicipio sdo milho, soja e uva. E
conhecida pela Festa da Uva Fina (IPARDES, 2012).

Para a escolha do caso levou-se em consideracs@gastes critérios: 1) empresa
criada para explorar oportunidade ligada a cult@)aa oportunidade ligada a cultura ainda
seja o principal negécio da empresa; 3) um dos ddoks do empreendimento ainda
participe da direcao; e 4) empresa que tenha, aosn&és anos de vida porque, dessa forma,
passou pelo estagio de criacdo e maturacao, estamékse de consolidacdo no mercado.

O empreendimento atua no ramo alimenticio utilibaadpamonha como principal
produto e buscou-se compreender como a oportunelageeendedora foi explorada a partir
de elementos da cultura. A empresa serve refeiddess, salgados e suco e, desde o inicio
das atividades, utiliza como produto principal anpaha, que € proveniente do milho. Ha
mais de 15 anos no mercado, percebe-se que o sadbido tem caracteristica peculiar na
regido a utilizar o milho como matéria-prima pafalaicacdo de cural, pamonha, torta, suco,
refeicdes e doces.

Para a coleta de dados, foram utilizadas trés fmreegundo Flick (2009), a saber: a
entrevista, as observacdes 1locd e também os dados secundarios. As entrevistag nes
trabalho foram individuais (BAUER; GASKELL, 2010pqmue o uso se refere a experiéncias
pessoais ou mesmo assuntos que analisem a selasibilparticular e que fornecem subsidios
para a compreensdo da exploracao da oportunidideés da compreenséo da histéria e das
experiéncias do empreendedor. As entrevistas faranstituidas como semiestruturadas,
seguindo as recomendacdes de Bauer e Gaskell (2@0¢iroz (1991).

Também levou-se em consideracdo as recomendacdsieiez (2012), d&Vorld
Association for Case Method Research & Case Methgdication (WACRA), em que ha
indicacOes para as entrevistas em como pesquisaiaprente informacdes sobre o caso. As
recomendagfes sdo: estar atento a procedimentdsgréomo definir o problema e fazer a
lista de perguntas a serem feitas.

Durante a entrevista foram utilizadas questbes taderdando tempo para o
entrevistado pensar e responder, estando prepgpadem imprevistos e explorar as
informacgdes, sendo paciente para escutar e nageessivo durante os questionamentos. E,
logo apo6s o término, em seguida, fez-se o relatfaientrevista para descrever impressoes e
detalhes capturados. As entrevistas foram realizediam a utilizacdo de gravador, de forma a
que o entrevistador pode se concentrar no queogatitinvés de fazer anotacbes (BAUER,;
GASKELL, 2010).
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Para atender aos objetivos deste trabalho, forarevestados o empreendedor, que
foi o responséavel pela abertura do empreendimastdamiliares do empreendedor que o
acompanharam durante a trajetéria do negocio engerale lojas. Com isso, foi possivel
fazer a triangulacdo de dados. No apéndice A, @stdteiro de perguntas utilizadas nas
entrevistas e o referencial utilizado para elalfwagas questdes. Para o empreendedor foi
utilizado roteiro especifico (apéndice B), paraeohmais informacdes sobre o contexto
pessoal, como ocorreram as etapas de identifi@edploracao da oportunidade.

Posteriormente, foram feitas as transcricdes daswestas, etapa necessaria para a
interpretacdo (FLICK, 2007), sendo feitas de fotitegial porque, dessa forma, valoriza-se a
narracdo (BAUER; GASKELL, 2010). Antes das analisdes entrevistas, as transcricdes
foram enviadas poe-mail aos participantes para que pudessem confirmanfasmacoes
fornecidas como forma de validacdo dos dados es esiafirmacfes também estdo no
apéndice C deste trabalho. Apds as transcricOasfefta a analise de conteldo das
entrevistas, que permite, segundo Bauer e Gask#lj, compreender valores, atitudes dos
entrevistados e realizar comparacdes entre o0s pouo vista do empreendedor e do
colaborador.

Outra técnica da pesquisa qualitativa e que fdizatla no trabalho foram as
observacde loco. Foram feitas observacbes nas instalagcdes do engomeento visando
verificar como era a rotina do empreendimento eteracdo com clientes e fornecedores e
compreender como a oportunidade empreendedoraxjiporada a partir de elementos da
cultura.

Para dar apoio a essas duas técnicas mencionadas fieitas notas de campo apoés
as entrevistas. As notas procedentes de entreyisEmiiram 0s elementos essenciais das
respostas dadas pelos entrevistados, bem comonafdes sobre o andamento da entrevista
(FLICK, 2007). As notas das observacbes no empmeemdo foram importantes para
fornecer subsidios as atividades rotineiras e asgjias do cotidiano, visando compreender
de que forma as caracteristicas peculiares do emgiraeento permitiram que a firma se
estabelecesse e explorasse a oportunidade (ap&jdice

Além disso, consultas a dados secundarios do engireento foram feitas para
complementar os dados coletados nas entrevistas eliservacoes. Estes dados se referem a
documentos como fotos antigas e atuais da orgduzestudada, videos e audios, resgate
historico do empreendimento e informacfes de gtegernamentais para fundamentar a
importancia desse estudo, tanto no que se refexglaracdo da oportunidade, quanto ao

empreendedor explorar produto cultural e tambémepreendimento escolhido para o
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estudo de caso. InformacOes adicionais para o delsanento deste trabalho, como
tamanho, tipo de atividade, local de atuacdo daesape dados do empreendedor como idade
e formacéo do empreendedor foram obtidos em dadosmdarios.

Na fase de analise, foram seguidas as recomendad@edlinayo (2004):
primeiramente, a ordenacdo dos dados, que se réfer&ranscricdes das entrevistas;
posteriormente foi feita a classificacdo dos dadavés da categorizacdo e, por fim, a
analise final dos dados coletados. O tratamentétianados dados coletados foi feito para
auxiliar na analise de categorizacédo e codificdBAJER; GASKELL, 2010). Essas analises
foram realizadas para que haja a triangulacdordasmacdes obtidas, visando responder ao
problema de pesquisa em compreender como oportesdampreendedoras podem ser
exploradas quando levados em conta elementos tlsiecUAs analises foram feitas através da
leitura das entrevistas, buscando identificar etgose relacionados a identificacdo e
exploracdo da oportunidade, como ideia, emoc¢O&®saplanos, objetivos e parcerias. A
identificacdo da oportunidade foi considerada desa®mento em que o empreendedor ficou
desempregado até o momento da constituicdo formahebocio. Este periodo durou
aproximadamente 6 anos. A exploracdo da oportueifizidanalisada a partir da abertura da
loja em Maringa até o momento atual. Durante dsrbes das entrevistas, foram encontradas
informacdes contrastantes, como em relacdo a datasisso, foram feitas outras visitas a
empresa para confirmar as informacdes fornecidds pmpreendedor e pelos outros
entrevistados.

Observando os critérios éticos para o desenvolvimeateste trabalho, foram
explicados previamente os objetivos da pesquisanttavista, das observacgdes e da coleta de
dados em protocolos de pesquisa. Para tanto, dbbelda uma carta de apresentacao da
pesquisa, visando demonstrar a importancia dacpgEatdo da empresa e apresentar o
pesquisador, conforme apéndice E. Além disso, oreendedor e todos os entrevistados
assinaram termo de consentimento em participacgmesiguisa, em que se comprometera a
participar voluntariamente da pesquisa e fornesanfarmacdoes para o desenvolvimento do
trabalho, que pode ser visto no apéndice F.

Para o desenvolvimento da primeira parte do trabdtivam utilizados periédicos e
livros que abordam conceitos de oportunidade empezora e também de identificacdo e
exploracdo de oportunidades e, posteriormentecioglando a cultura com oportunidade.
Com base nestas informacdes, foram aplicadas kevistas e feitas as observacdes de campo
durante aproximadamente 7 meses, fazendo as demdacdes para, na proxima etapa,

realizar as analises dos dados.
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O quadro 5 retrata informacdes das entrevistasanfrofeitas 7 entrevistas,
totalizando 3 horas e 53 minutos. As entrevistais themoradas foram com o empreendedor
e a sOcia/proprietaria, pois poderiam fornecenfismacdes mais relevantes para o trabalho.
Foi necessario retornar a campo para entrevigtanpreendedor para complementar os dados
fornecidos e retirar a ambiguidade das informagBasa que as entrevistas pudessem atender
aos objetivos, foi tomado o devido cuidado em e&plaos entrevistados sobre o que estava
sendo considerado como oportunidade de negociodaifar cultural para que, dessa forma, a
compreensao do entrevistado sobre o objetivo thaltia pudesse ser mais claro quando mais

contribui¢cdes relevantes para o desenvolvimenttageEsquisa.

Quadro 5 — Identificacdo das entrevistas realizadas

Sigla Funcéo Duracéo Data

El Filho/Gerente 18:05 5/12/11
E2 Gerente 20:25 6/12/11
E3 Sobrinho/Gerente 22:46 14/12/11
E4 Saocio/proprietéario 62:00 9/3/12
E5 Saocia/proprietaria 43:25 17/4/12
E6 Filha/Gerente 39:12 31/5/12
E7 Saocio/proprietéario 26:58 14/06/12

Fonte: Elaborado pelo autor.

As observactesn loco serviram para corroborar as informacdes concedidas
entrevista e também fazer anotacdes sobre a aeifiancionamento do empreendimento, das
filiais e da indastria. O primeiro contato com opgeendimento se deu no dia 11 de abril de
2.011. Porém as visitas para coleta das informacbesecaram em novembro devido a
imprevistos ocorridos com o empreendedor. Ao lashgdrabalho foram feitas 14 visitas, que
podem ser vistas no quadro 6. Nessas visitas fte@as observacdes em relacédo a estrutura e
organizacado das lojas, bem como aos produtos quitare e ao sistema de atendimento das
lojas, que encontra-se no anexo deste trabalho.

As pesquisas documentais serviram como apoio panapreender o contexto
ambiental desde o momento do inicio da exploragdopbrtunidade até os dias atuais. Por
isso, foram consultados documentos ou fotos do eenpimento, analises e pesquisas de

orgaos governamentais, como também artigos ciendifiu livros.
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Quadro 6 — Visitas a empresa Pamonhas do Cezar.
Data Local

11/4/11 Loja Avenida Sao Paulo
7/11/11 Loja Avenida Sao Paulo
1/12/11 Loja Avenida Sao Paulo
5/12/11 LojaShoppingCidade
6/12/11 LojaShoppingCatuai

7/12/11 Loja Avenida Morangueira
14/12/11 Loja Avenida Morangueira
7/2/12 Fabrica

9/3/12 ShoppingAvenida Center

17/4/12 Loja Avenida Morangueira

5/5/2012 LojaShoppingAvenida Center
31/5/2012 | Loj&ShoppingAvenida Center
14/6/2012 | LojeéShoppingAvenida Center

Fonte: Coleta de dados.

Os procedimentos metodoldgicos utilizados no trabglodem ser sintetizados,
conforme o quadro 7:

Quadro 7 — Procedimentos metodol6gicos para o des@ivimento do trabalho

Procedimento Contribuicdes Autores base

Pesquisa qualitativa Explorar tematica pouco altada Flick (2007)

Exploratéria Compreender como é explorada a opicldde. Richardson (1989)

Estudo de caso Analisar a exploracao de forma pnafsnda. Yin (2005); Eisenhardt
(1989)

Coleta de dados por | Compreender como o empreendedor identificou a Flick (2009); Bauer;
meio da entrevista | oportunidade e como a familia e os colaboradores Gaskell (2010) e Queiroz
contribuiram na trajetoria. (1991)

Coleta de dados por | Verificacdo “in loco” visando dar maior validade as | Flick (2009); Flick, (2007)
meio de observacdes informacdes coletadas nas entrevistas.

Coleta de dados Validacdo das informacdes coletadas nas entrevistas| Flick (2009)
secundérios

Transcricdo de Confirmar as informagdes fornecidas e facilitandlise. | Flick, (2007); Bauer;

entrevistas Gaskell (2010)

Analise dos dados Encontrar fatos e situacdes gseevessem a trajetériaBauer; Gaskell (2010);
do empreendimento. Minayo (2004)

Fonte: Elaborado pelo autor.
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5 CONSIDERACOES SOBRE MILHO E DERIVADOS

O produto cultural escolhido para o desenvolvimeldste trabalho foi a pamonha,
que é um derivado do milho. A palawrdlho, também chamado dabati pelos indigenas,
significa sustento da vida (MICHAELE, 1969). Existelivergéncias sobre a origem do
milho. Ha relatos que consideram que o milho derise de outra planta extinta; outros
associam a espécies con@osinte e tripsacum considerados como parentes selvagens
préximos. De acordo com Goodman (1987), a origemmilho domesticado tem sido
considerada desde o Paraguai até a Colémbia, nadana®d Sul, assim como na Guatemala e
no Meéxico. Foram encontradas espéciestrifgsacum e teosinte na regidao do México,
sugerindo que o milho pode ser mais antigo nesse pa acordo com Zarvos (2000), o milho
tem origem no México, mas também sua origem éuwattibao Brasil devido a existéncia de
espécies nativas que foram descobertas pelos bamigsi

Segundo Cruz, Locatelli e Quadros (1986), o milhang cereal proveniente da
América e, por possuir diversos nutrientes, issorea importante para a alimentacdo. E um
cereal facil de plantar e colher, e o cultivo psée feito em diferentes locais, além de ter
crescimento rgpido, porém necessita de irrigac&aidados humanos. Era cultivado pelos
indigenas héa cerca de 7 mil anos, desde a Argeatth@ Canada, em que maias, astecas,
incas, entre outros, utilizavam-no na alimentacdedicavam parte de suas atividades diarias
ao seu cultivo. Os povos andinos (incas, astecesagis e maias) podem ser considerados
como civilizagdes do milho porque o cultivavam, gdredo até o ponto de diviniza-lo, como
ocorreu no Peru e no México. Lendas provenientesudgimento do milho sédo associadas
aos indigenas, sendo na maioria dos contos desagite o milho apareceu apos o sacrificio
de chefes ou pessoas importantes da comunidadefepgeeram a vida para que um novo
alimento pudesse surgir (CRUZ; LOCATELLI; QUADRQOI936).

Para Sauer (1960 apud GOODMAN, 1987), o primeidicio de contato do homem
considerado branco com o milho foi quando Cristo€&tombo desembarcou no local que
hoje € Cuba, em novembro de 1492. Apesar de cenéative indigenas e europeus terem
ocorrido antes de Colombo, conforme o autor, égrelque Colombo tenha sido o pioneiro
a levar este cereal para a Espanha. E foi a plasie contato que passou a ser cultivado na

Europa, na Asia e na Africa e esses alimentos a#oiv do milho foram, de acordo com Cruz,
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Locatelli e Quadros (1986), aperfeicoados por muses e africanos, como ocorreu,
segundo Leal (1998), com bolos, canjicas e puddmmitho, no caso dos portugueses.

Quando os jesuitas encontraram os indios, vewincaue o milho era utilizado para
alimentacéo e também para celebracdes funebresACRRCATELLI; QUADROS, 1986).
Os indigenas, principalmente os guaranis, considara cereal como o ingrediente principal
da alimentacdo. Com a chegada dos portugueses)somo aumentou e novos produtos a
base de milho foram incorporados aos habitos atimnes dos brasileiros (ABIMILHO,
2012). O uso do milho, conforme Carneiro JuniolO@0Q surgiu no periodo colonial, porque
era o alimento base dos escravos, pois além dadaré producéo, o preco deste produto era
baixo.

Segundo a Abimilho (2012), atualmente o milho éiwadlo e consumido em todos
0s continentes e o volume de producdo s6 nao & upagoa do trigo e do arroz. Ha cerca de
150 espécies de milho, com diversidade em cor &wheato dos grdos. O milho possui
vitaminas A e B, além de proteinas, gorduras, ddrats, calcio, ferro, fésforo, amido e
fibras (ABIMILHO, 2012).

A producéo brasileira € a terceira maior do muneladb a caracteristicas climaticas
favoraveis. Existem producdes nas cinco regidesilbiias. Na Regido Norte, esta presente
em Roraima, Amazonas, Para, Acre e Rondbonia. N&Bed¢prdeste ha mais presenca em
regibes litoraneas e algumas areas do interior dddemidade, visto que a presenca deste
fator é chave para a sua producdo. Na Regido ®utésplantacdes, principalmente no
Triangulo Mineiro e Alto Vale do Rio Doce, no estadke Minas Gerais e no Oeste e Sul do
estado de S&o Paulo. Na Regido Sul ha grande @rodwg Norte do Parand e também no
Vale do Taquari, no Rio Grande do Sul. E na Re@i@otro-Oeste a producéo € favoravel em
parte do estado de Goias e no Mato Grosso do 8tretBnto, 0 consumo € maior no estado
de Minas Gerais e na Regido Nordeste do Brasil @RIOCATELLI; QUADROS, 1986;
ABIMILHO, 2012).

O milho pode ser utilizado na gastronomia, atingicgrca de 15% da producéo,
consumido diretamente apos preparo adequado ou dmwe para fabricacdo de alua
(bebida), angu, beju (farinha), bejula (bebidapabiburé (milho), canjica, carolo (espiga de
milho), chipa, cuscuz, fuba, pamonha, pipoca, pifmlenta, bolos, paes, farinha, dOleo,
bebidas, industrias de alcool e na alimentag&o argone representa o maior uso do milho e
chega até noés através dos diversos tipos de came bovina, suina, aves e peixes. Além
disso, as partes que compdem o milho podem seve&ifadas, desde a casca até o gérmen
(CRUZ; LOCATELLI; QUADROS, 1986; ABIMILHO, 2012). &a Zarvos (2000), os
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bandeirantes aproveitaram a versatilidade do mikiale e, com isso, foi aprendido que
poderia ser consumido assado ou cozido e tambéuppgparo de sabores, como pamonha e
curau. Ainda de acordo com o autor, com o milhodmoé possivel fazer o fuba para
fabricacdo de bolos e biscoitos. Também é pos&iwer farinha e canjica, sendo também
consumido por humanos e animais. Carneiro Jun@g8pRtambém destaca o cuscuz, que tem
origem africana, e era feito, inicialmente, aprta@ilo 0 que havia na horta, além de peixes
ou sobras de cozinha. Ainda de acordo com o0 mesitoo, ® prato € consumido, entre outras
regides, na regido do Norte Pioneiro do Estadoadtarfd, por populacdes afro-brasileiras.

O milho é associado a um alimento popular e a g@astnia popular. Esses
elementos fazem parte da historia do folclore lmiasi Os alimentos, como pamonhas,
canjicas, curais, sdo servidos em festas e maaifest populares. HA também as
denominadas pamonhadas, ocasifes em que as pessoa® as familias e amigos para a
preparacao de pamonhas, ou seja, um ato consideosettvo e que se torna acontecimento
social (MENEZES NETO, 2011).

A cultura paranaense pode ser considerada come filbeersificada, pois o Estado
passou por varias fases de ocupacédo e colonizdedde que se emancipou como provincia
no ano de 1853. Antes disso, predominava a cuitoranea e a do planalto, nos tempos do
Brasil colonial, em que houve a miscigenacdo dauindigena com a cultura europeia. O
uso do milho, da mandioca e de outros tubérculogndl e do tabaco, sdo alimentos que
foram introduzidos pelos indigenas. Ainda na atflaale, os indios guaranis residentes no
estado do Parana promovem comemoracoes na cdoenalho e na preparacéo de bolos de
milho com mel. Esses festejos sdo maneiras de mialaeionamento com antigos mitos e
indicam a sobrevivéncia e a preparacdo para fuitdspero. Com a chegada de migrantes
(em maioria representada por nordestinos, paulestasneiros) para o norte e noroeste, 0s
colonos introduzem novas maneiras de fazer alirsemtotambém de se alimentarem
(CARNEIRO JUNIOR, 2008).

No Parand, a regido de Maringé se destaca na @odiegmilho, segundo o Instituto
Paranaense de Desenvolvimento Econdémico e SociiPARDES - (IPARDES, 2010),
possuindo producdo que s6 ndo é superior a de dmmgficar e a area de plantacao
representa a maior entre as plantacées do muni@iacordo com Santos (1995), o Parana
possui producdo de milho desde o século XVIII de¥igproducdo das familias camponesas.

A palavrapamonhaderiva do tupipa'muia que possui o0 significado de pegajoso.
Também é conhecida conpmmonhaou pomonhapelos indigenas (CRUZ; LOCATELLI,
QUADROS, 1986). Para Carneiro Junior (2008), a pdracé de influéncia dos escravos
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africanos, que foi criado ao misturar leite e ag@mmilho ralado (CARNEIRO JUNIOR,
2008).

Para Cascudo (1972, p. 647-648), a pamonha € “wpécie de bolo de fuba de
milho ou arroz cozido com agua e sal até ficartogelao e envolto em folhas verdes de
bananeira”. Depois de ficar frio, dissolvido em @&ge acucar, torna-se uma matéria
substancial, sendo chamada de garapa de pamonie & aconselhada para mulheres que
est&o em periodo de amamentac&o. E uma das maisuspe antigas comidas de milho.

Ha também outro tipo de pamonha, que € a doceartiastonhecida no Nordeste
(RUIZ, 1970). Segundo Cascudo (2004), a pamonha dqareparada com a massa de milho
verde, sendo temperada com leite de coco e tambémagucar. Depois € cozida e, por
altimo, embrulhada na palha do proprio milho. Apade, principalmente nas festas de junho,
comumente é servida na folha de bananeira e deirmdna, como sobremesa. Ha também,
de acordo com Uru (2007), a pamonha salgada cofritha,e assada. Ainda conforme a
autora, a pamonha pode ser produzida com flocosnilie®, entretanto utiliza-se o milho
verde que é retirado da espiga e ralado em ralssgreem a necessidade de peneirar. A
preparacao varia de acordo com os ingredientes, pods-se comé-la de forma doce ou
salgada.

Para Uru (2007), as denominadas pamonhadas erasibo@xana roca em que se
reunia a familia e a vizinhanca que preparavam paase isso durava o dia todo. Tudo
comecava com a colheita do milho, posteriormerdeszascar, depois se selecionava a palha.
Esse processo era seguido por ralar milho, em d&gtémperar a massa, para,
posteriormente, amarrar as pamonhas e cozinharranades panelas com fogéo a lenha. E
isso era acompanhado de musica e bebida.

De acordo com Araujo (2005), a pamonha pode sesn¢racla nas cidades, nos
mercados e em rodovias, de forma que se encorgidacou até mesmo congelada de forma
crua, para ser consumida apos cozida. Uru (2003tacke também a comercializagdo em
feiras e restaurantes e lanchonetes. E considexada prato tipico de Sdo Paulo, Minas
Gerais e Nordeste do Brasil. Segundo Ruiz (197@pgrmaonha é consumida, principalmente,
nas Festas de Santo Antonio, S&o Jodo e Sao Redremoradas, respectivamente, nos dias
13, 24 e 29 de junho. Para Naves e(2002), em Goias sao tipicas as pamonhas de sa, do
e frita em casas de pamonhas, além da venda da passfazer pamonha em casa e até as
folnas de milho. No Mato Grosso do Sul, Ribas et(2D02) destacam o consumo de
pamonha e curau. De acordo com Carneiro Junior820@ atualizacdo de um estudo feito

sobre os pratos tipicos paranaenses, encontrouesa gamonha doce pode ser considerada
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como um prato tipico paranaense na regido de Maudedra, Siqueira Campos, Cornélio
Procopio, Congoinhas, Nova Féatima, Andira e Argpetunicipios localizados na regido
norte.

Uru (2007) afirma que a pamonha possui teor calGeipode fornecer entre 15 e
27% dos nutrientes necessérios, dependendo dddig@ta. A preparacdo pode ser feita com
gordura animal ou vegetal utilizando diversos idgetes como queijo, lingui¢a, carne suina,
0 que demonstra que a maneira de preparar pode darregiao para regiao.

Perozzi (2006) destaca que a pamonha pode semaditer de renda para
agricultores, sendo necessario levar em consideraspectos como conservacdo da
pamonha, que pode ser refrigerada, refrigeradawovdu congelada, praticas de manipulagéo
e processamento. A pamonha pode ser comida nahogae é cozida ou pode ser congelada
para posterior consumo. Uma forma de comercialzaginum é com os chamados “carros
da pamonha”, em que veiculos, tanto carros comacaminhdes vendem pamonhas com

caixas de som embutidas, como destacam Nobregp@aRinheiro (2011).
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6 ANALISE DOS DADOS

A andlise dos dados foi desenvolvida em partemdiramente, foram apresentadas
informacBes da empresa em estudo. Em seguida, dedtadlise, que foi dividida em trés
partes: a identificacdo da oportunidade, a expfmraga oportunidade e o significado do

produto cultural.

6.1 APRESENTACAO DO CASO

A historia do negdcio do empreendedor ndo comecgou & abertura da empresa
logo de inicio. Houve trajetoria que culminou naralira do negdécio apds seis anos.

A ideia de abertura de negdcio aconteceu apés oeemgedor ficar desempregado,
em 1990, quando trabalhava em empresa do segmimatacdiro. Foi a partir dai que
comecou a fazer trabalhos informais e a procuraroportunidades de negécio. Em 1991,
houve a possibilidade de participar da Festa da Elwa, em Marialva-PR, festa popular
realizada neste municipio. Segundo Marialva (20&Zyesta surgiu em 1988 e é o evento
mais importante do municipio, realizado em 10 diagie teve publico de aproximadamente
150 mil visitantes na ultima edigdo em 2011. Nessefoi realizada a décima oitava edi¢éo
e, tradicionalmente, ha concurso de qualidade estagfio de uva, barracas de entidades
filantropicas que vendem comidas tipicas, além atguye de diversdes e palestras técnicas
direcionadas aos produtores de uva.

Juntamente com um sécio, resolveu montar uma l@apaca vender nessa Festa
porque seria uma boa oportunidade para ganharichni#eideia inicial foi vender caldo de
cana, mas, posteriormente, substituiu a ideia porgmha. No quarto dia da Festa da Uva, ele
e 0 sbcio conseguiram cobrir todas as despesas.

O empreendedor continuou trabalhando informalmentes pessoas e amigos que
tinham comprado pamonha na Festa da Uva comecarsugegir que vendesse pamonhas

novamente. Apos a Festa comecou a vender churtasopservacdo das vendas feitas na
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Festa da Uva Fina. Como foi um produto que vendesiabte, comprou um carrinho de
churros e comecou a vender juntamente com outridadie que fazia, a venda de carvao.

Entretanto, o empreendedor julgou que poderia wva@taomercializar pamonha
quando um senhor foi tentar vender milho, poisdimiivido falar que vendia pamonhas.
Nesse momento, resolveu que poderia trabalhar ssm groduto e comprou 200 duzias de
milho na propriedade deste senhor. O empreendedseguiu vender todas as 500 pamonhas
que fez no dia. E foi assim, que comecou a venderophas por encomenda e também de
porta em porta no ano de 1992. Neste ano voltartecipar da Festa da Uva Fina, mas sem o
sécio, porque este estava interessado em prossegustudos que estava realizando.

Por intermédio de um amigo que vendia milho, o empdedor negociou a
possibilidade de participacdo na Feira do Prodigdviaringa vendendo pamonha. De acordo
com Demeneck et af2011), a Feira foi criada em 1982 e localiza-seestacionamento do
Estadio Municipal Willie Davies. Atualmente é realila 3 vezes por semana (segundas,
quartas e sabados) e conta com mais de 100 expssitern 1994, quando comecgou a
participar, era realizada apenas uma vez por sema@oateriormente passou a ser feita duas
vezes.

No ano de 1996, os produtores de Marialva criarama &eira Livre, as quintas-
feiras, e 0 empreendedor também comecou a parti€oan isso, 0 empreendedor vendia na
Feira do Produtor as quartas-feiras e sabados Feeina Livre as quintas-feiras. E vendia
pamonha para as pessoas que se deslocavam atdéaaiespara comprar. O empreendedor
também continuou participando na Festa da Uva Iamas, vendendo pamonha no portédo da
casa de uma parente da familia, que ficava na daidlacal em que era realizada a Festa. A
ultima participacao foi no ano anterior da abertiagrimeira loja.

No ano de 1997, seguindo sugestdes dos clientesellas, decidiu abrir a primeira
loja em Marialva, num local que ficava na frentead@a dele. As sugestbes dos clientes
foram para abrir em Maringa, mas optou por abrifMemialva porque a producgéo era feita na
casa, além do que o local em que montou a lojadaréamilia. Por |la, permaneceu por
aproximadamente 6 meses, quando decidiu montga amho Maringa, porque a maior parte
da clientela era deste municipio. Nesse momentoupde atuar na Feira Livre, mas ainda
continuava na Feira do Produtor, o que ocorre athas de hoje.

Em 1997, o empreendedor estava com a loja montaddaringa, cujo local era em
frente a unShopping CenteMa época, tanto a avenida que ficava a loja quarghopping
nao eram muito frequentados. O cardapio foi inc&ite composto pela pamonha e outros

produtos derivados do milho, como bolo de milhaiea. Aos poucos, foi sendo inserindo
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outras opcdes de pamonha, bem como suco de miouz, sopas, tortas e derivados de
milho. A loja foi aberta com recursos préprios enlbdm com recursos de terceiros via
empréstimo bancario. A loja iniciou com o0 nome doaal- Pamonhas do Cezar -, do mesmo
modo como Cavedon et §2010) observaram. O nome e a logomarca podemises\no
anexo A. No mesmo ano, por sugestdo de amigosijunalpalavreexpresspara dar sentido
de que os produtos sao preparados rapidamente.

Em 1998, o empreendedor conseguiu alugar o localfigava ao lado da loja e
ampliou o0 espaco porgue 0s negoécios estavam dasro. Ainda nesse ano comecou a
vender pamonhas em mercado, mas, como surgiu eent®iue vendia a pre¢co mais baixo,
desfez a parceria porque n&o quis cobrir 0 pregooguconcorrentes ofereceram. Cerca de 6
meses depois, a parceria entre 0 mercado e 0 centmicessaram devido a diminuicdo das
vendas.

No ano 2000, foi aberta a segunda loja em outranileede Maringd, préxima da
primeira loja. Como havia bastante movimento nanema loja, outra loja parecia uma
alternativa viavel, mas o novo local ndo permanexd@rto por 5 meses, pois havia pouco
movimento. Os clientes preferiam enfrentar filara@s de irem para a nova loja, que estava
sem movimento e que era gerenciada pela esposa.

No ano de 2003, o empreendedor abriu a primeiia éop Shopping CenterOs
proprietarios procuraram o empreendedor para abré loja na praca de alimentacdo. Apesar
do receio inicial, um socio o convenceu a abriestindo metade do valor necessario. Este
Shopping Centefica na saida da cidade, em direcdo a MarialvasAg abertura da loja, a
producao de pamonhas foi transferida para essk loca

No ano de 2005, o empreendedor detectou que hesdema nas vendas, pois no
horario do almo¢o, o0 movimento era pequeno. O palgue frequentava 8hopping Center
procurava refeicbes e a empresa nao oferecia ipstalé cardapio, somente derivados do
milho. Visando mudar este cenario, o0 empreendeadplantou o primeiro prato executivo, 0
creme de milho de frango. A ideia foi continuaraado no segmento do milho em que era
conhecido. Com o tempo, os clientes foram sugenm@s opcdes, porque apenas um tipo
de prato executivo ndo estava sendo mais suficpare agradar a clientela. Apds cerca de 6
meses, ele implantou também na primeira loja deaalwolume de vendas.

Porém a primeira loja estava bastante movimentada fazer e vender pamonhas
além dos pratos executivos. E foi assim que suadibrica, em 2006. Como o local desta
fabrica era do empreendedor, ndo houve problemat@us instalacbes e adequacdes. Para

aproveitar a estrutura construida, comecou-se & faamonha congelada para vender em
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supermercados, chegando, inclusive, a vender entiladPR e também em uma rede no
estado de Santa Catarina, mas esse negécio ndo devalo a falta de estrutura logistica
apropriada. A pamonha congelada era vendida ena ckixpapeldo e envasada sem contato
humano. No anexo B ha foto da embalagem da pantorgelada. O empreendedor passou
a se concentrar em vender em supermercados deddaporém ndo houve aceitacdo da
pamonha congelada e substituiu esse produto pedante tradicional, embalada na palha do
milho.

A fabrica atualmente produz pamonhas doces e ssgado de milho, bolo doce,
torta de frango e curau. Também é feito milho amZdnolho de tomate para ser utilizado nas
refeicdes, e curau a ser utilizado nos sucos deorpitlas lojas, sendo que é pré-fabricado na
industria. A fabrica produz em média 100 curaigldlpamonhas, 50 bolos, 10 tortas salgadas
e 10 pées por dia. A capacidade produtiva da falesta sendo utilizada em cerca de 50%.
No local existe ainda espaco para aumentar a pdodugas seria necessario contratar mais
funcionérios para lidar com o volume produzido e momento o empreendedor prefere
aguardar a consolidacdo das lojas.

Em 2007 foi feita a primeira tentativa de franquan empresario de Cianorte-PR,
gue possuia uma sorveteria, queria franquear o rare vender pamonhas no mesmo
espaco, visto que havia periodos de sazonalidadenda de sorvetes. O empreendedor e a
sécia/proprietaria treinaram a equipe deste indivi@ as vendas, inicialmente, estavam
surtindo resultado financeiro, apesar de nao o sicrementados 0s pratos executivos.
Entretanto, quando o empreendedor terminou o pededreinamento e acompanhamento, as
vendas comecaram a diminuir. Como forma de tergaolver o problema, os pratos
executivos comecaram a ser produzidos, mas isstonéoficiente porque a situagéo da loja
estava comprometida e o acordo foi desfeito. Ogiraado pagou 60% do valor combinado e,
com esse dinheiro, 0 empreendedor contratou umsultoria para padronizar a receita, 0s
produtos e a area financeira. Também foi feita maraos 5 meses de consultoria a
padronizacdo e peso da pamonha. E os consultodr®ngaaram a caixa de pamonha
congelada e formataram a empresa para estar nagitadd ao regime de franquia.

No final do ano de 2010, a empresa abriu a terégaaem outrdShopping Centeda
cidade, localizada na saida oposta da segundaNega loja, o0 empreendedor abriu sem a
presenca de sOcio e conseguiu 0s recursos atraweédito obtido em instituicdo bancéria.

Na metade do ano de 2011, a quarta loja foi inaeguem uma avenida proxima a
primeira loja e proxima a principal universidade adade. Esta loja € gerenciada pelo

sobrinho, em uma espécie de regime de franquia ievestimento foi custeado pelo
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franqueado. Entretanto, o empreendedor e a sammipraria tém livre acesso as instalacdes
da loja.

No inicio de maio de 2012, a primeira loja foi sBmida para espaco na parte
externa daShopping Centerquase em frente da antiga loja. O espaco temdoadizacao
geografica, fica proximo as duas entradas Stwmpping Centere ndo fica na praca de
alimentag&o, como ocorre nas outras duas lojagstde nesse segmento.

Ainda no ano de 2012 sera aberta outra loja no mesgime de franquia e 0 socio
que contribuiu com a abertura da primeira lojaSmmpping Centesera o seu responsavel.
Atualmente, das 4 lojas existentes, 3 estéo |lauddiz enShoppings Centersonforme anexo
C. O cardapio é composto por derivados do milhmapamonhas doces (simples; queijo e
goiabada com queijo) e pamonhas salgadas (simglesjo; queijo e calabresa; queijo;
calabresa e pimenta). Também ha bolo de milho (dameco), pdo de milho, curau e pudim.
Ha refeicbes como minipizza, torta de milho conm@@ empadinha e panquecas que podem
ser visualizados no anexo D.

A empresa possui um certificado denominado Progralimaentos Seguros (PAS),
implantado na terceira loja e seguidas as recongéedanas outras lojas. E um programa
coordenado pelo Servico Nacional de AprendizagemméZoal (SENAC) e com as outras
instituicbes do Sistema S (Servico Social do Comérc SESC -, Servico Nacional de
Aprendizagem Industrial — SENAI -, Servico Social lddustria e SEBRAE), que visa, por
meio de treinamentos e inspec¢des, controlar a mkg@o dos alimentos e também acbes
com os consumidores sobre o alerta necessario s@guaanca e manipulacdo dos alimentos.
Este Programa atua em varios segmentos: IndusWtesa (servicos de alimentacao),
Distribuicdo (varejistas e atacadistas), ConsumadBducacdo (SENAC, 2012). E a empresa
também possui nutricionistas para tentar asseguyaalidade do produto.

Considerou-se para efeitos da analise, a idergdiwada oportunidade desde o
periodo da ideia ate a abertura da primeira laj& @té entdo o negécio nao se constituiu em
empresa formal. O momento da exploracdo formalpatenidade é a abertura da loja em
Maringa. E a partir dai considerou-se como explwata oportunidade de negdcio.

A trajetoria do empreendedor e do negdcio podeistr na figura 7:
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Figura 7 — Trajetdria do caso estudado
Fonte: Elaborado a partir da coleta de dados.

6.2 IDENTIFICACAO E EXPLORACAO DE OPORTUNIDADE

A andlise foi dividida em 3 partes. Na primeiraalaou-se como foi a identificagdo
da oportunidade de negocio. Na segunda parte discee sobre a exploracdo da

oportunidade empreendedora e, por fim, a explordo&ignificado do produto cultural.

6.2.1 Identificacdo da oportunidade de negocio

A identificacdo da oportunidade é a primeira etaoaprocesso empreendedor
(BARON; SHANE, 2007). Na analise deste caso podenctgnsiderados varios momentos,
porque a criagcdo da empresa sO aconteceu apo®riemjde seis anos. O empreendedor
afirmou que tinha o sonho de abrir um empreendimgue viesse a dar subsisténcia para ele
e a familia. Cha e Bae (2010) afirmam que a intergApreendedora desperta a motivacao e

que isso facilita a identificacdo de oportunidadésintencdo do empreendedor de abrir
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negocio para sustentar a familia, de acordo cormgreendedor, 0 motivou para buscar a
possibilidade do negécio.

O empreendedor, antes da abertura do negoécio, égperiéncia com outros
trabalhos, mas ndo como empreendedor. Ele teveiénpi@ trabalhando em uma empresa de
despachante e em emissora de radio na cidade dehMdarMas a mais importante e
significativa foi em uma agéncia bancaria, em gasspu por diversos cargos até chegar a
operador de caixa. Como ficou trabalhando no baacd® anos, adquiriu experiéncia sobre
operacdes bancarias. Quando saiu do banco, trabathempresa financeira como operador
comercial por, aproximadamente um ano, quando donitido em funcéo de intervencéo
governamental na economia que prejudicou as engpfiesaceiras. A partir dai comecgou a
procurar por possibilidades de trabalho. Comecowrahalhar informalmente até que
identificou a oportunidade para participar da FestdJva Fina em 1991 aconteceu devido ao
empreendedor estar desempregado e estar buscamh@atalas para tirar o sustento. Nesse
caso, pode-se fazer relacdo com o empreendedogempoecessidade, como destacado nos
estudos do GEM (GRECO et al., 2010).

A participacdo na Festa foi influenciada por memtbaofamilia, que atuou como
parceiro e que estava na comissao organizadoravelotoe Julien (2010) considera que
influéncias afetivas, como a familia, podem coniritpara a oportunidade. Com isso, o
empreendedor e o0 sécio conseguiram negociar o magando aluguel apos o término da
Festa porque o valor era alto e ambos néo tinhamtig@es de investir o valor anteriormente.
Os dois resolveram montar uma barraca de alimenéssa Festa porque seria uma
possibilidade para ganhar dinheiro. A ideia inicfal vender caldo de cana, mas,
posteriormente, substituiram a ideia por pamordsn bcorreu quando o empreendedor e 0
sécio foram para Maringa-PR para alugar barracgolgque chegaram na cidade, viram um
individuo com caminhao repleto de milho vendendogrzha. E havia grande fila de pessoas
para comprar. Foi neste momento que o0 empreendedsrderou que a venda de pamonha
poderia dar mais certa que a de caldo de canamAssialerta empreendedor (CASSON;

WADESON, 2007) ocorreu nesse instante, como se\as® seguinte trecho:

Na realidade a gente pensou em fazer caldo-deeleaimdcio, né?.

Ai depois a gente veio em Maringa um dia e a gemieum cara vendendo
pamonha, uma barraca de pamonha.

Descarregando monte de milho, e ai surgiu a ideiaos fazer pamonha ao invés
de caldo de milho né, caldo-de-cana. E ai foi qgie & ideia. (E5)
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Nesse momento, o empreendedor verificou que podeoatar na pamonha e que
poderia obter melhores resultados do que com a @eéia. Este produto cultural também nao
havia sido pensado por nenhum outro participantEedta. Como o empreendedor buscava
por uma oportunidade de negdcio, existia 0 aleata povas possibilidades. De acordo com
Tang, Kacmar e Busenitz (2010), o alerta é umaacaidpde que permite ao empreendedor
descobrir oportunidades. Esse alerta pode servamkeno trecho a seguir:

Ai n6s olhamos pow, cara com um caminh&o trucadogegado de milho até na
tampa... o pessoal ali fazendo pamonha na horaaga,pe uma fila quilométrica pra
comprar pamonha.

Putz, ai eu olhei pra esse amigo meu e falei, cdina, ai oh, que negécio que nés
poderiamos montar. (E4)

Porém havia alguns problemas em participar da Festalendo pamonha. O
empreendedor e 0 sOcio ndo tinham cozinheira paex bs produtos e também os utensilios
necessarios para fazer as pamonhas. Os dois nansabmo fazer pamonha, apenas o
primeiro teve contato com o produto cultural quaedcrianga, pois a familia costumava se
reunir uma vez ao ano para fazer pamonhada. O mexooia com a esposa do
empreendedor ambos nascidos em Marialva. E aoidguidk em frente com a ideia foram
buscar os recursos necessarios. Procuraram umaraanbradora da regido que costumava
vender pamonha na década de 1980 e que o produtmeer apreciado, como explicado no

trecho.

E ai fomos atrds de uma, de uma senhora la deIM@ri2zona Antonia, que era uma

pamonheira de méo cheia na época, ela até faaizoetercializava alguma coisa,

mas é igual eu te falei, uma vez por ano, ela famas pamonhas e vendia. E ela
tinha um produto assim excepcional, qualidade ael&io boa e tal. Procuramos ela

pra ver se ela, se ela, topava trabalhar com & genFesta. Ai t4, beleza. Ela topou.
SO que pra isso nés ndo tinhamos nenhum equipaniedjo

A dificuldade com os utensilios era grande e seeigessario improvisar. E, nesse
momento, a esposa do empreendedor, que era pmafesso escola publica, solicitou a
diretora que emprestasse alguns equipamentos gram sitilizados na Festa. Esta passagem

é explicada pelo seguinte trecho:

Nés comecamos a fazer ralo de... prego, furar tatacomecamos ai tinha que
alugar, tinha que ter fogao, tinha que ter é.ndsrpra assar bolo, essas coisas e
tudo, nés ndo tinhamos nada disso. Ai como na épatiaa esposa dava aula na
escola municipal, ai nés fomos e conseguimos emagiesda diretora 14, fogéo...
enfim, fizemos uma, panela, o que nés conseguignndd pegamos... (E4)
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Mesmo com deficiéncia na estrutura, os dois resatweseguir em frente e
comecaram OS preparativos para a montagem da darEadretanto, ainda carecia de
infraestrutura adequada. Poucos dias antes da Bgs¢ssoa que o empreendedor tinha visto
vendendo pamonha em uma praca de Maringa foi d&€ab que estava montando com o
sécio e quis comprar o ponto. Tentou convencé-oguik ndo tinha estrutura para participar
da Festa que daria bastante repercusséao local. G@moonseguiu comprar o local, resolveu

ser um parceiro, fornecendo todo o equipamentcsegria necessario e mais a pamonheira.

Faltando trés dias pra iniciar a festa, chega esseldo aqui de Maringa que fazia
esse ponto na Praca Raposo Tavares, ele trabalbavaventos também. Chegou la
e perguntou pra gente, quem que comprou, quem qudodo dessa, do ponto da
pamonha. Ai tava eu e meu sécio la: somos nos.carafalou assim: quanto vocés
guerempra sair ai de dentro, sumir dai? Ai pow, falou, réssa festa aqui vai ser

muito boa, essa festa aqui vai dar uma repercums#o boa, e eu tenho certeza que
0 negdbcio aqui vai bombar e eu acho que vocéséma@strutura pra isso. E por que
vocé acha que nés ndo temos estrutura? Como qés véo ralar? Ai o cara ria.

Tudo que a gente falava o cara ria. Ai o cara péglou: ndo, entdo vamos fazer o
seguinte oh, eu alugo meu equipamento e alugo atBanpamonheira pra vocé,

minha mulher faz mil pamonhas por dia brincandep&és vao vender muito... ai

beleza, ai por fim alugamos todo equipamento da, @lugamos até a mulher do
cara pra fazer pra nos. (E4)

Apesar da falta de conhecimento e experiéncia conegidcio, o empreendedor
estava determinado a continuar com a ideia de faa®monhas e derivados do milho. Como
esta pessoa nao conseguiu convencer os dois argende local resolveu ser parceiro
fornecendo os equipamentos que estavam faltandé anaa pessoa que tinha pratica em
fazer pamonha, o que aumentaria a capacidade &idagle da produgcao desse produto.

O sucesso na festa foi grande, de forma que comasgpagar o valor do ponto da
festa e sobrar dinheiro para o socio e o empreend&tfjuirirem bens materiais. No quarto
dia da Festa da Uva, o empreendedor conseguiu pagdespesas, incluindo o aluguel da
barraca que conseguiu negociar para pagar iniamémapds o término da Festa. Nesse
momento, de acordo com Sarasvathy (2008), maisriante do que os fins desejados sdo o0s
meios disponiveis. No caso em estudo, os meiosnfatatidos por parcerias com a escola,
com o vendedor de pamonha e com a senhora quefaadiaa pamonha.

Apés a realizacdo da festa, 0 empreendedor e 0 séttaram as atividades que
estavam desenvolvendo. O empreendedor comprouiligerde cozinha que poderiam ser
utilizados para a producdo da pamonha, mas o engwder voltou a trabalhar com

atividades informais.
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O empreendedor comegou a receber sugestdes deegligara continuar a vender
pamonhas. Porém o que contribuiu para que voltasgender pamonhas foi um senhor
oferecer milho verde para fazer pamonha porqueatiggtutado de moradores da regido,

como explicou o empreendedor:

Ai um dia chegou um cidaddo em casa e falou vozég wao quer comprar uns
milhos verdes pra fazer umas pamonhas ai? Fiquei sabamelovapés faziam
pamonha na festa tal... Eu falei: rapaz... voc@eweuma ideia agora. (E4)

O empreendedor lembrou-se da experiéncia positieateye na Festa e pensou que
poderia ser uma possibilidade de negédcio, alémet@ar em evento. Com isso em mente,
procurou o socio para falar dessa possibilidades emgpessoa ndo quis seguir em frente
porque queria terminar o curso que estava fazdastava disposto a participar novamente
em Festas, se fosse necessario, mas ndo levateaeissa possibilidade. E, com isso, o

empreendedor procurou o vendedor para comprar milho

E carreguei aquela Variant (carro que tinha na &poom 200 ddzias de milho e
vim pra casa. Cheguei em casa, a hora que minHzemubl aquilo, ela falou assim:
meu Deus do céu o que que € isso? NOs vamos famemha pra vender. Ela falou:
mas sera? Vamos! Vamos fazer! Isso eu lembro guen@m sabado. Pegamos e
comegamos, cascamos todo esse milho, deixamosptepgarado, ai a gente tinha
comprado alguns equipamentos, igual fogdo, pameldesta, entdo nds utilizamos
tudo ali que a gente tinha e ai o que que eu fizhé telefone e comecei a lembrar
as pessoas que iriam até a nds pra comprar pamarfeata e comecei a oferecer.
N6s comegamos a fazer no domingo pamonha as 8 tiamasnha, quando eram 3
horas da tarde eu tinha vendido todas as 500 pamsante nés tinhamos feito.

Ai... o pessoal, pow quando que vocé vai fazera®h Nao, falei que segunda-
feira nés vamos fazer de novo. Ai fui la, paguemdho pro cara que tinha
comprado com 15 dias, comprei mais milho e pawerR@s 700... sei que depois nés
tivemos que dividir a semana em 3, pra poder faaguantidade de pamonha que a
gente tinha que fazer, porque num dia sé a gemt¢imda, ndo dava conta de fazer
tudo e comercializar.

A gente fazia na terga, na quinta e no sabado. Médposa fazia, ia fazendo, eu
botava na caixa de isopor e saia vendendo. (E4)

Apesar dos receios e incertezas que cercavam ceengador, ele persistiu na ideia
de levar adiante o que tinha em mente. E isso peddeotado quando comprou as 200 duzias
de milho para fazer e vender pamonha. Apesar dosogaecursos que tinha, comprou milho
para pagar posteriormente. A intencdo de empreandévou o empreendedor a descobrir

uma oportunidade para atuar na venda porta a porta.

A minha preocupacdo, quando eu iniciei, quando ed@reecamos com produto
derivado do milho, no caso pamonha, eu queria peineeiro... ta, a minha vontade,
a minha, a minha, a minha, o direcionamento meweerioi pra que? Pra ser o
primeiro. (E4)
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Apesar da existéncia de pessoas que vendiam pamenmhdestas e também com
carros de pamonha, ndo havia vendedores de porf@odga) como aconteceu no inicio do
empreendimento, e nem aqueles que abriram umagé#ofma venda de pamonhas e outros
derivados do milho que ocorreu em momento posteEom partir dai, o empreendedor
comecou a produzir e vender de acordo com o pré@siorco, porque teria que procurar
clientes e potenciais consumidores. A participat@iesposa e da avo tinha sido importante e
a atuacdo passou a ser fundamental para que oimed@sse certo, porque elas que
produziam a pamonha e o empreendedor quem venaiia.i€30, percebe-se que novamente
as influéncias afetivas mencionadas por JulienqR@dram importantes para que a ideia que
tinha em mente se tornasse realidade.

Nessa época, ele passou a vender por encomenddwéntade porta em porta. 1Sso
proporcionou ao empreendedor ficar mais conhecadeegido porque, além de vender para
amigos, conseguia vender pamonhas a mais porgpesasas eram atraidas pelo cheiro do
produto quando ia entregar as encomendas. Confagsa,a divulgacédo entre a comunidade,
ao mesmo tempo havia crescimento das vendas epdéapdade.

Em 1994, ocorreu uma oportunidade para o empreendigchr conhecido na
comunidade, pois foi vender na Feira do ProdutomMdeinga. Ele tinha um amigo que era
produtor e fez uma parceria para que vendesse paemmanFeira. Assim como tinha ocorrido
na Festa da Uva, ndo havia nenhum tipo de bartaezaendesse pamonha e poderia ser uma
oportunidade de negdcio.

As redes de relacionamento ajudaram no crescimgamtempresa atuando como
contatos cooperativos, ao invés de contatos cotivesti Com esses contatos foi possivel
comecar a vender pamonhas na Feira do Produtoradedd, porque tinha um amigo que os
ajudou no inicio como parceiro. E foi dessa formqee o empreendedor conseguiu entrar na
Feira do Produtor. Isso foi um passo importantéra@toria antes da abertura da empresa,
porque expandiu o publico que antes se restringimanicipio de Marialva. Passou a ser
mais conhecido das pessoas até pelo fato de néottarbarraca que vendesse pamonha. Este
pode ter sido um fator diferencial que tornou odpto um atrativo para os frequentadores
desse local. A aceitacdo do produto entre os freagderes foi boa e comecaram a surgir
sugestdes para que abrisse loja em Maringa. Poréocm do empreendedor era para
consolidar a participagéo na Feira e conseguiuahegsse patamar a ponto de que uma vez
teve que pedir autorizacdo para comprar milho deodugar porque somente a producéo do

amigo néo estava sendo suficiente. Ou seja, codemanda estava acima da capacidade de
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atendimento, teve que tomar essa decisao paraeatemtdescimento da procura pelo produto,

como explicado no trecho:

E a coisa deu tao certo que né... naquela épodaeaamsd no sabado de manhg, a
gente vendia tanto que... ai chegou uma épocaag®a o milho, que ele produzia.
Ai nés conseguimos junto aos feirantes uma autg@i@zgra ta comprando milho
terceirizado de fora, pra ndo parar a feira. (E4)

Movido pela necessidade e possibilidade de aumastarendas, o empreendedor
também comecou a participar da Feira Livre de Magjainiciativa dos produtores do
municipio para atender os moradores locais. E peroe vendendo nas duas Feiras e
também atendendo as pessoas que se deslocavarmmaste dele para comprar pamonha. Isso
fez o empreendedor adquirir conhecimento sobrengpoctamento da clientela que tinha e
em quais situacfes poderia estar intervindo panaetwer as pessoas a comprar produtos,
como, por exemplo, levar as encomendas de amigdsmco em que trabalhou no fim do
expediente, horario em que as pessoas geralmeateoesn fome.

E ao longo da trajetoria foi recebendo sugestdeabde negdcio proprio em local
comercial para vender os produtos. Com isso, o @npledor visualizou uma oportunidade
como uma ideia que poderia ser desenvolvida commaf@e negdcio. Como tinha incerteza
sobre essa possibilidade, resolveu abrir uma peglogm em frente a residéncia, cujo local
era da mae do empreendedor. Como todas as atigigéage feitas na casa, 0 empreendedor
poderia ter nocdo se o movimento da loja serixigufie para levar adiante. E ao longo dos

seis meses que permaneceu com a loja, notou qa@aardos clientes era de Maringa.

O pessoal sugeria né. O cliente ele gosta de laeds coisas, gosta de falar, de dar
opinido, gosta de... dar critica né, entdo issegél] e a gente percebeu que através
do movimento em Marialva que a maioria dos cliesgg&am maringaenses. E né, ai
gue Maring& por ser uma cidade bem maior do quéaMarseria uma oportunidade
melhor..., daria mais crescimento do que MarialMas foi tudo em Marialva que
comecou. (E1)

O empreendedor entdo percebeu que teria a podadelide montar negécio em
Maringda, visto que a maioria da clientela resideégsa cidade e também que o potencial de

crescimento seria maior mudando para a cidade grandso pode ser destacado no trecho:

Eu morava em Marialva nessa época ainda, ai pegs@asram clientes, que sdo
clientes nosso aqui de Maringa (a entrevista fdafea loja do Shopping em

Maringd), comecou a cobrar a gente. Pow, por qeevqaé nao monta uma loja?
Porque a gente s6 consegue comprar pamonha tuaang-feira a noite ou no

sabado né.
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Podia montar um ponto e tal... ai comeg¢amos, oaregadl, mas antes de montar um
ponto aqui em Maringd eu vou montar em Marialvam@ceu j& tinha o saldo
comercial.

(..

Entéo, eu falei, que que eu vou fazer? Eu vou m@uai e vou sentir o que que €
vocé ter um produto pra vender fora da feira.

Que na feira vocé sabe que vai ali e vocé vendioagjiie beleza. S6 que eu ndo
sabia se realmente aquele pessoal... porque getalmepessoal te induz a fazer
alguma coisa e depois néo te procura.

Né... e ver se aquele pessoal realmente ia, ididee realmente iria né. Entdo
montei em Marialva e foi o que aconteceu. (E4)

O conhecimento e habilidades adquiridos duranteajetdria, aliados a ideia de
clientes, foram importantes para que a criacdo wuhipresa fosse levada adiante. O
empreendedor s6 abriu a empresa posteriorments, S® anos, quando “a gente ja tinha
uma bagagem por tras” (E4).

Ardichvili, Cardozo e Ray (2003) consideram queaentificacdo de oportunidade
pode ocorrer quando o empreendedor tem sensik@lidadtriacdo e na entrega de novo valor
para o cliente. Os autores afirmam que certas pegsassuem sensibilidade de modo que
lhes permite identificar possibilidades atravesotiaervacdo de fatos cotidianos. Quando
detectou que os clientes de Maringa estavam secd@slo para comprar os produtos em
Marialva, considerou que poderia ser o momentoraiesterir a loja para Maringa porque
tinha conhecimento sobre a producéo e tinha cleepsra consumir os produtos.

A partir dai, comecou a procurar por local que gadeser a nova sede da empresa.
Entre as opcbes que estivessem compativeis come @ageria pagar, encontrou um que
ficava em frente a urShopping Centenaugurado em 1989. Porém, naquela época, havia um
viaduto em que 0s carros passavam pela parte xie. lkaisso prejudicava o0 movimento, além
do que, quando chovia, o viaduto ficava alagadtreanto, o viaduto seria retirado e o local
seria valorizado no futuro.

Nesse momento, a participacdo do irmao foi fundamheporque ele foi o avalista
do negdcio. Para a montagem da primeira loja foes®ario que o empreendedor vendesse
um terreno que possuia e adquirir recursos parsegoir abrir a loja, como observado no

trecho.

E o que vocé considerou pra escolher esse loc&t aqu

Esse local foi assim na realidade... foi... fd... até mesmo pelo fato de valores né.
Porque pra vocé alugar um ponto na (Avenida) Braaille tinha mais gente ou em

outros locais, o valor do aluguel era muito elevaélo

Entdo o que eu tinha condi¢des na época, pelo neeqas eu imaginava conseguir

pagar seria aquele valor que era aqui, e peladfater em frente ahopping

Vocé sempre imagina que uBhoppingnunca vai ficar, vocé pode ir em qualquer
Shoppingvocé vai, ele ta sempre se remodelandoShoppinghunca para né.
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Igual vocé vé aqui, por exemplo, comecou pequesinoid fez essa outra ala, depois
a outra ala, agora ja partiu 14 pra Havan (lojag, im corredor, ja vao fazer um

hotel, ja vai sair um mercado, entd8lmoppingiunca para.

Entéo, claro que eu imaginava que né, na époceétartibha aquela promessa de se
tirar aquele, aquele pontilhdo.

Aquele buraco, eu ainda peguei uns 3, 4, 6 meads,ajue ainda tinha aquilo, nao

tinha circulacdo a pé aqui. (E4)

Com essa decisdo, o empreendedor parou de tralvalhaeira Livre de Marialva,

porque concentraria os esforcos na loja e tambérRema do Produtor. Quando abriu o
empreendimento, em 1997, tinha conhecimento salm® dazer o produto, além de clientela
gue poderia comprar para 0 consumo, mas nao aiéxgercom a venda de produtos em
loja, que s6 conseguiu quando teve a primeira &pza em Marialva, e isso 0 embasou para
que conseguisse abrir uma loja maior na cidade ddanlyh. Nesse momento, ocorreu a
exploracdo formal da oportunidade. No inicio dagdddes, o empreendedor vendia apenas
alguns produtos derivados do milho como pamonHa, barau, panqueca e sopa.

Quando nés montamos a pamonharia aqui (primeiea éaj frente acgghopping
Cente), 0 nosso cardapio era pamonha né, algumas, alglmss sabores, é...
curau, bolo, torta, panqueca e sopa. Esses ai @sgpnodutos que nds tinhamos.
(E4)

Uma necessidade de sobrevivéncia que acompanhavapreendedor, o levou a
buscar alguma forma de negdécio. Com isso, persiititante as varias etapas que se
sucederam até culminar na abertura de uma empmesavende derivados do milho,
principalmente a pamonha.

Deparou-se com momentos de incerteza duranteetdiiaj e um dos mais criticos
foi quando teve a ideia de abrir o empreendimeht®.entdo, sabia que trabalharia nos dias
em que tivesse feira e montaria a barraca de paanduntante determinados horarios em dias
estabelecidos. Com a possibilidade de abrir umaresap necessitaria estar atento a
legislacao, tanto referente a documentacéo, quatibutacio, leis trabalhistas e sanitarias.
Também precisaria escolher o ponto comercial qtigaah empresa e depois fazer as devidas
reformas e adequacdes, além da contratacdo deomadnicis. Ou seja, na feira, o
empreendedor sabia que venderia pamonha em deselontha e horario. Com a loja, teria
mais certeza dos custos envolvidos e mais incedpra@ue horario conseguiria vender os
produtos. Aléem do mais, desistir da empresa sdiiicil ¢ acarretaria em perda de recursos
investidos. Uma das formas de enfrentar as difaziéd e incertezas depois da abertura da
empresa foi optar por investir recursos na rediaale propagandas em midia televisiva.
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Um aspecto a ser destacado nesse estudo € o papdgbunacdo, como afirmam
Baron e Shane (2007). O empreendedor teve acessmramacdes de como funciona o
sistema financeiro e a necessidade de preparo stdogda empresa devido a experiéncia
variada de trabalho e de vida (trabalhou em despéeh depois em banco, empresas
financeiras e vendendo carvéao), relacionamentoakocie foi obtendo ao longo dos anos
acumulados de Feira e a busca ativa por oportuesda@om isso, aliado a habilidade de
utilizar essas informacdes, obteve capacidade neatmhecer oportunidade de negdcio. Isso
foi facilitado pelo produto oriundo da cultura, @awyonha, que ele foi pioneiro em vender na
Feira.

O que incentivou a abertura do negocio foram akiéntias afetivas que sao
caracterizadas por familia e amigos. Entretantocawo estudado, a presenca da familia
(esposa, mée e irmao) foi importante para que gtss® em transformar a ideia em

oportunidade de negdcio que viesse a dar lucrodquarempreendedor estava desempregado.

Primeiro de tudo minha esposa... né? Ela que foiea braco direito, esquerdo,
perna, foi tudo né?

E... depois é... como que eu posso te falar... anin&e né, na época me ajudou pra
caramba. E... (longa pausa) deixa eu ver quem rflais§a pausa) meu irmao que
acreditou e avalizou meu primeiro aluguel pra miso§). (E4)

O empreendedor afirmou que ndo tem participadoetdum grupo ou associacao,
porque prefere ndo estar inserido nesse tipo delaide amigos. Entretanto, teve contato
com associacfes de Marialva quando participou nodygois este patrocinava churrascos e
comemoracgBes das comunidades do municipio, e oeemgedor sempre participava de

alguma forma.

E no banco também, vocé convivia por qué? E... dmuainha uma festa por
exemplo, Marialva hoje ela hoje tem, tem, tem é wegpdo agricola, totalmente
agricola, entdo la tem Associacéo do 10, AssocidedBstrada Carana, Associacdo
do Séo Luis, na realidade ndo é uma associacd@&€amunidade.

Entendeu? Essa comunidade a gente tinha muitop.mwomo é que posso te falar
assim, muita facilidade em ta ali dentro, que cengente era bancario, entao todas
as festas eles convidavam a gente, o banco pax@Gientdo a gente sempre ia dar
uma mao pra eles, ajudando ou, pra ficar no canaté mesmo pra assar carne,
enfim, o que tinha pra fazer a gente ajudava. (E4)

Entretanto, as redes sociais foram importantes paa houvesse quantidade
crescente de vendas de pamonha. As influénciasadet as redes sociais compensaram a
falta de formacéo gerencial do empreendedor quedanmao concluiu o ensino médio. A

esposa tem formacdo superior, porém nenhum dekesujgoconhecimento técnico e nem
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elaboraram plano de negdcio, até porque nem fogimado que abririam uma empresa
apostando na pamonha.

Neste caso, a oportunidade empreendedora seguadelondesenvolvido por Wood
e Mackinley (2010). A ideia surge para o empreeade@ntretanto, para que a ideia
transformasse em oportunidade, ha processo emrgaisgpassar pelo consenso e apoio dos
parceiros, que para o empreendedor foi 0 apoi@ufdlif e a presenca de socios. Com esse
consenso de pessoas proximas, encontrou apoiajpargersistisse e transformasse a ideia
em oportunidade. Porém €& necessario considerar agueedes de relacionamento do
empreendedor também concedam apoio. Esses lagus resacionados a fornecedores e
clientes, pois, para que a oportunidade possamg@eientada, hd a participacdo direta deles.
E essas redes levam em consideracéo a reputagopiteendedor. Ou seja, para que a ideia
possa se transformar em oportunidade € necessémmoio e consenso dos parceiros, a
existéncia de redes de relacionamento que posszitraana implementacao, influenciados
pela reputacdo do individuo empreendedor. Quandmses$atores sdo favoraveis ao
empreendedor, a tendéncia é que a oportunidadedsejatada. A reputacédo e as redes de
relacionamento foram surgindo apds a Festa da Uwa &m Marialva, quando vendeu
pamonha, e a populagdo aprovou o produto culturebreecou a pedir que as vendas
continuassem, mesmo apas o término do evento.

As oportunidades identificadas pelo empreendedamanfo subjetivas, como
consideram Vaghely e Julien (2010), porque as opmlades ndo seguiram estrutura linear.
A trajetéria até a abertura do negdécio dependeintdacao, alerta, presenca das influéncias
subjetivas e das redes sociais que havia. A intepgée ser percebida, principalmente, apos
ficar desempregado e buscar por alternativas phter senda e sustentar a familia até

encontrar na pamonha a possibilidade de criar megéc

Eu acho que sim (venda de pamonha) porque é ursa dderenciada, uma coisa
gue nao tinha (pioneiros na Festa da Uva FinaFeasas de Maringa e Marialva e
também em abertura de lojas) e é dificil.

A pamonha foi fundamental para conquistar mercedim certeza. (E7)

Tang, Kacmar e Busenitz (2010) afirmam que o aléeta sido associado a
capacidade cognitiva e de processos como conhettirpedvio, habilidade de processamento
de informac0des, entre outros. O alerta é uma cag@deiindividual que pode ser aprendida e
que pode ser um caminho para compreender descobertaportunidades. O alerta

empreendedor pode ser destacado porque o0 empreendstiiva procurando por
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oportunidades e, assim, ocorreu quando percebepaglexia abrir um negdcio, tendo como
base o milho. As experiéncias anteriores do empestar em festa e em feiras o levaram a
desenvolver habilidade cognitiva para desenvolvaraiar oportunidades, visto que esses

proprios eventos foram oportunidades identificadas.

6.2 EXPLORACAO DA OPORTUNIDADE EMPREENDEDORA

A exploracdo da oportunidade € a préxima etapa mzepso empreendedor
(BARON; SHANE, 2007), ap0s a concepcao e avaliagdoal. Por isso, as etapas
identificadas como oportunidades de negocio foramlisadas da forma como foram
operacionalizadas e permitiram que outras ativisiéogsem descobertas e exploradas.

Ao decidir explorar a oportunidade de negécio, prndedor escolheu 0 nome da
empresa pela associagdo do nome dele com o praghgovendia. Nado houve uma
preocupacgao em criar um nome ou investir tempacerses financeiros porque, quando o
empreendedor comecou a vender na Festa da Uvaripasiente de porta em porta, e depois
na feira, era conhecido como produtos do Cezaguaoele era o meio de contato entre 0s
consumidores e as pessoas que produziam, no casppsa, a made e as amigas. Portanto,
ficou conhecido como “Pamonhas do Cezar” e o empeior optou por dar esse nome para
a empresa porque era conhecido desta forma pelanidade e clientes, como foi destacado
anteriormente. Do ponto de vista do marketing, fiiautilizada nenhuma técnica para a
escolha do nome. O que o empreendedor optou posterte foi fazer uma logomarca,
através de auxilio de uma pessoa especializadag@marca inclui uma espiga de milho e o

empreendedor registrou como sua propriedade (alexo

Na época, na época nem foi uma procura minha,Ess0a que veio até mim né,
oh vocé precisa ter uma logomarca também, umaiddel# tal ndo sei o que, foi
quando ele criou a logo la pra gente. (E4)

Apés a transferéncia da sede da empresa para Mamngjue comecaram
significativas mudancas no empreendimento. Logiitio, as vendas ndo estavam como o
planejado e o empreendedor apostou na ideia dedaas propagandas na televisdo (anexo
E). Na primeira os dois filhos apareceram, masegursda propaganda somente um deles
estava no comercial. Este episodio foi relatada pétia/proprietaria.
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Olha, foi muito legal quando nés comegamos, famm3imeses que a gente tinha a
pamonharia.

(...)

Aqui, na Avenida Sao Paulo. Fazia 3 meses que & gi@ha a pamonharia, a gente
fez uma propaganda né? A gente fez uma propagautth®, que foi na Globo
(emissora de televisdo) na época, propaganda assimapida.

A gente teve aquele bum de movimento, sabe acquetada, estouramos de vender,
e loucura, e movimento e a loja cheia todos os (g

A constituicdo do negdcio necessitou de uma femsaneara que o0 negocio viesse a
se desenvolver e ficar conhecido na cidade porprap ndo estava mais na feira, ndo sabia
quando ocorreria a presenca de clientela e has@tera quanto ao crescimento da empresa,
apesar de estar localizado em frente a Simopping CenterE com as propagandas, o
empreendimento ficou mais conhecido e as vendasgamaim a aumentar. E, apos cerca de 6
meses, o empreendedor decidiu mudar de MariahaaNjaringa.

No inicio, o empreendedor se deslocava todos aspdica Maringd. Como o negécio
comecou a dar certo, seis meses depois decidiurnsodaa familia para Maringa porque o
empreendedor e a esposa saiam muito cedo de cagtavam de madrugada, ndo tendo
muito contato com a familia. Como tinham poucoscimmarios, eles faziam todas as
atividades do negdcio. Tinham que sair cedo de gaisapreparar 0os produtos, ficavam o dia
todo no atendimento ou na producgéo e fechavam tadwite porque, antes de irem embora,
faziam a limpeza de toda a loja. Ainda levavamuogibnarios até as respectivas residéncias

porque nao havia linha de 6nibus que atendesses tmlbairros, como afirmado no trecho.

Muita garra, muita vontade, persisténcia, muitasigé&ncia, muita coragem, (risos),
muito trabalho, muito assim, a gente tinha, tevecépda gente trabalhar das 7 da
manha as 2 da manh& né? Varava o dia inteiro,gehte fechava a pamonharia,
levava funcionario embora, entdo a gente teve wergEigténcia muito grande. (E5)

Outro aspecto importante foi quando o empreendaidigiou o ponto comercial que
possuia apenas duas portas. Com o aumento dasyerldaal passou a ser insuficiente para
atender o movimento. E foi quando o empreendedaseguiu alugar o estabelecimento ao
lado, duplicando o espaco fisico, um ano depois.

Trés anos ap6s a abertura da primeira loja, o emgeglor teve a ideia de abrir a
segunda, em uma avenida que ficava proxima a mamizetanto, cerca de seis meses depois
da abertura, foi decidido que a melhor opcéo erhaiea loja devido a falta de movimento,
mesmo estando perto da Catedral da cidade, um rifugpgis monumentos de Maringa.
Mesmo com a fila na primeira loja, os clientes paratiam esperando e nao se deslocavam

até a loja nova.
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Teve outra pamonharia que a gente montou e ndoetéu Uma pamonharia que a
gente montou la na Avenida Tiradentes. N0s montanf@amos apenas 5 meses.
Ai eu e o empreendedor nos dividimos.

Ai eu tava com a pamonharia de 14, tava super fmavovimento 14, e na loja de ca
0 povo, a loja cheia.

Ai um dia ele me ligou, amor to precisando dasasoaqui na loja, ndo tenho mais
nada, as funcionarias ndo tdo dando conta, euifeohhgue eu tava sem nenhum
cliente &, eu fechei la.

E vim pra c& ajudar ele na loja de c4, trouxe asi@narios, trouxe os produtos tudo
pronto e nunca mais eu abri la. (E5)

A exploracdo da oportunidade nao foi bem sucegidis, o local ndo foi aceito pelos
clientes. Possiveis causas podem ser apontadas aestar proximo de outros
estabelecimentos de refeicdo e entre eles, a uaml@mrede de comida do tifast-food
Outro fator € que a regiao é frequentada por cls®sal com maior poder aquisitivo, que tem
preferéncia por servicos e produtos mais persa@ddz Com essa falha, o empreendedor
comecou a notar dificuldades inerentes ao inicionegdcio, principalmente aos primeiros
anos, que é o periodo de maturacdo, ou seja, aeempeomecou as atividades e estava

tentando a consolidagéo no mercado.

Dificuldade sempre aparece né, principalmente,néeg@or exemplo que né, nunca
teve uma empresa né? Dificuldade no inicio de ¥oc&e uma contabilidade né, de
um fluxo de caixa, de um controle de estoque n@yias outras coisas que vocé vai
surgindo.

Na época foi tudo nas coxas.

Ninguém fazia nada (risos). A coisa ia entrandgapdo, ia entrando, pagando.
Recebia e pagava. Claro, tinha la um livro caixa.

Pra saber o que vendeu né?

E o que pagou né, mas assim, ndo tinha controleunenTanto é que as coisas, a
coisa fisica e juridica era tudo misturado, vooé tidha pré-labore, se ia, se desse
vocé comprava, se nao desse vocé ndo compravaisas foram acontecendo né?
(E4)

Apesar de nédo ter dado certo a expansdo e teulddides na area financeira, o
empreendedor manteve o0 mesmo entusiasmo, poisaaddenegdcio era ter empresa que

sustentasse a ele e a familia, como no relato test®:

Cara, foram os dois melhores anos da minha vida.

Foi porque, vamosolocar ai, eu vendia, ndo lembro o dinheiro de lagsim, mas
vamos colocar que eu vendia em 8 feiras no mésa gamte fazia na época, a gente
fazia quarta e sabado, eu vendia... 10 mil reaismgEs né. De repente vocé pega
vocé, vocé se vendendo 30 pau por més. Primeisa doi comprar um carro zero
né (risos). To brincando, entendeu? Entdo querr,dibé uma maravilha cara,
maravilha cara, as coisas foram dando certo, sderita, naquela época a gente
tinha uma matéria-prima muito barata.

Né, que ndo tinha, vocé tinha muita opgdo de congmi@o vocé comprava milho,
vamos supor, hoje o milho que a gente paga hoga p& 3 reais uma dizia de
milho, naquela época a gente comprava a 30 centiads
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Até esse momento, o milho era descascado ainda &l e o empreendedor ia
até a cidade duas ou trés vezes por dia para pagatéria-prima. Além do mais, o preco era
baixo e tinha facilidade para adquirir o milho \veepropriado para fazer pamonha.

Em 2003, os proprietarios de ushmopping Centeprocuraram o empreendedor para
que ele implantasse uma loja na praca de alimemt&@ntudo, havia o receio de abrir loja
em funcdo do alto investimento requerido e o enmglegor ndo tinha a quantia. Além do
mais, havia a incerteza quanto a abertura da tojgue a tentativa de abrir uma segunda loja
nao deu certo. Mas o empreendedor teve um sécio goavenceu a abrir a loja, investindo
parte do dinheiro necessario. Aproximadamente 1 agmis a abertura, 0 empreendedor
comecou a ficar preocupado com a situacao, porgueralas estavam baixas e era necessario
tomar acdes concretas para mudar a situagéao.

Posteriormente, veio a ideia de fazer e vendeopmtecutivos a base de milho.

A ideia foi nossa mesmo, foi da, da minha esposa Aéente precisava fazer
alguma coisa pra melhorar o movimento e fazer o.qué? Entdo nds viamos que
no horario do almoco ficavamos parados, vamos taalgum prato. J& que nds
estamos no, dentro do milho, vamos lancar algursacte milho, entdo lancamos o
creme de milho com frango. (E4)

Com isso surgiu a primeira opcao, que foi cremendeo com frango. Todavia 0s
clientes passaram a pedir a diversificagdo no paydénovas opg¢des foram incrementadas. E
o empreendedor teve que fazer reforma na cozinhea qganportar a producdo de pratos
executivos. Durante 6 meses o0 empreendedor fa@ingstnovas opcdes na loja 8bopping
Center e, como os resultados foram satisfatérios, tamb@piantou na primeira loja, a
pedido dos clientes.

A fabrica surgiu em 2006 e houve a separacdo ddupédo entre a pamonha e 0s
pratos executivos. O empreendedor comecou a peasaossibilidade de aproveitar essa
estrutura. No inicio, o local apenas recebia o ondbs fornecedores e produzia pamonha,
bolo e curau. Mas somente atender as lojas toradéhrica inviavel financeiramente.

Com a abertura da fabrica, o empreendedor teveia @ inserir novo produto no
mercado: a pamonha congelada. A ideia foi apravaiteapacidade produtiva da empresa e
compensar o investimento. A venda de pamonha nosadws foi uma maneira de inserir 0
produto em outros locais bem frequentados e divadgaoduto. O empreendedor teve a ideia
de fazer pamonha congelada para a venda em supaduosr Mas a realizagdo da ideia

visualizada néo foi como o esperado.
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Ha cinco anos, que ai nds resolvemos montar é.a mmdistria de fazer, pra

trabalhar com produto congelado, pamonha congelada.

Nés bolamos um, fizemos um diferencial que ficoutonbacana, ficou um produto

assim com uma qualidade imensa, sé que o maringad@anao tem a tradicdo de
comer pamonha sem palha.

E de trabalhar com produto congelado.

Entdo a gente teria que partir pra grandes cerfiatsio nds chegamos a criar um
produto que ficou top de linha, sabe? S6 que ass@mia pra Sdo Paulo, outros
locais, s6 que pra aquilo a gente teria que tercapital exorbitante pra vocé

conseguir entrar em mercado. (E4)

A pamonha congelada era produzida sem contato lumatepois embalada com
plastico e colocada em caixas de papelao e vemsidaupermercados. Foram criados dois
tipos de pamonha, nos sabores doce e salgado, mwémndas nos supermercados nao
tiveram receptividade como as pamonhas embaladapa#im e resolveram abdicar dessa
ideia no momento porque o publico ndo estava comglimas pamonhas. A pamonha
congelada utilizava processo produtivo mais indalsttevido ao formato quadrado para ser
embalado e necessidade de congelamento. A emjmbsaum local proprio para deixar as
pamonhas congeladas. Eram vendidas em média dpamitonhas congeladas nos mercados.
Posteriormente, colocaram a pamonha tradicionaluem estufa ao lado das pamonhas
congeladas e a média inicial das vendas foi deaBtophas. Enquanto a média de pamonhas
congeladas foi diminuindo até que nenhuma estawdoseendida. Observa-se que a imagem
cultural do produto, envolto na palha de milhojuafciou na exploragédo da oportunidade.
Como visto no referencial, o aspecto tradicdo,stratido de geracédo para geracao, talvez
tenha influenciado as pessoas a preferirem a paamemibalada com palha de milho e que
fosse preparada na hora para comer.

Em raz&o das dificuldades que tinham no gerencimmerem reunido a custos,
contrataram pessoal especializado para diminuiasesseficiéncias que dificultavam o

crescimento da empresa.

Eu contratei uma, uma consultoria, peguei 3 coomdte eles ficaram durante 6
meses dentro da loja. Na loja, no Big, no, na &hrai nés conseguimos padronizar
nossos produtos.

Calcular custo corretamente né, entdo dali néseguisos, ndo digo ainda 100%,

mas vamos ai colocar 85% a gente conseguiu botaixaoné, que como é uma

coisa que da muito movimento diariamente né, assv@ncé ndo sobra tempo pra
fazer alguma coisa sabe, entdo se vocé for fazeloaaquilo vai te atrapalhar no

teu atendimento, e no, no bom andamento da cait@p éem certas coisas que as
vezes eu prefiro ndo fazer do que fazer e de repiikar o cliente esperando né,
aquilo que eu falo pra vocé, o meu foco € o cligiiié)

No ano de 2009, os donos de ouBloopping Centefizeram proposta para que o

empreendedor abrisse uma loja. A possibilidadebdie a terceira loja foi influenciada pelo
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conhecimento de mercado, tal como Read ef{28l11) mencionam, que adquiriu com a

segunda loja.

Ai ha 2 anos atras, 3 anos atrds, é... foi cogitaitieia da gente t& montando uma
loja no CatuaiShopping. s6 que de inicio é... o que eles falavam emdsrde
valores era uma coisa exorbitante, fora do meu&oagdelo menos pra né... e eles
gueriam a gente 1a né? A diretoriaSlooppingveio aqui, a vendedora levou eles até
a nossa loja, provaram nosso produto, gostararai.fizeram uma contraproposta,
oh vamos montar ai tal, tal... no inicio eu nada quis... isso dai se ndo me engano
foi em 2009 foi aquela crise econémica que deu.

O Shoppingdeu uma parada também, ai ficou tudo meio engdwefdé que no ano
retrasado o pessoal pegou de novo. Entdo, vamosamoramos fazer, e nds
gueremos Vvocés la e tal, ai eu fui até a direcad8Hippinge negociei com eles.
(E4)

Esta nova loja foi inaugurada no ano de 2010 eréng@ada pelo funcionario e
esposa que foram promovidos a gerentes. Apesattadnaestimento necessario devido a
necessidade de adequar a loja ao padrédo da emtaegsgm precisa criar um sistema de
purificacdo do ar para diminuir o lancamento deaipotes ao meio ambiente. Esta também foi
a primeira loja a implantar o certificado PAS. Anta abertura do local, todos passaram por
treinamento e ha rigorosos padrées de higiene #oberde qualidade, desde o periodo de
armazenamento, pois os produtos devem conter pi@z@lidade, quanto a temperatura em
que os produtos devem ser guardados. Tudo € caddrokm planilhas e revisado
periodicamente. Isto € importante para a empresggasar a qualidade das refeicbes servidas.

Visando a qualidade do produto, a empresa mantémcionista e também aderiu ao
Programa Alimentos Seguros, que faz rigido contdglecada ingrediente, de forma que o

mantenha fresco.

Mas a gente assim, sempre teve muito cuidado cqomabdade do produto. Eu to

sempre na cozinha, experimentando, vendo como &sertdo feito, cuidando da

higiene, procurando colocar, sempre fazer treindongmos meus funcionarios

dentro da higienizacao dos produtos né?

Higienizacdo da cozinha é... de tudo né, da lojssiemntéo assim a gente procura
sempre t4 investindo nesse tipo de coisa.

(...)

Eu tenho alguns amigos que fazem esses trabalbfissprnais, 0 SENAC também

nos ajudou bastante jA& deu bastante treinamentogprde, eu tenho uma

nutricionista.

Eu tenho uma nutricionista, uma em cada loja néj elas trabalham com os

funcionarios, entdo sempre orientando o que podeeméao pode, sempre cuidando
dessa parte. (E5)

Em 2011, na quarta loja, a oportunidade foi idarattfa através da sécia/proprietéria,

que viu um local que estava recém-reformado e gdera ser instalado mais uma loja da
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empresa. Isso ocorreu devido ao conhecimento gumepoeendedor e a esposa tinham de que
possiveis clientes que trabalhavam nos arredoess,domo a falta de um restaurante que
servisse refeicdes na regido. Como o sobrinhogm@rge da loja da Avenida Sao Paulo, isso

facilitou para o empreendedor.

Passei na, na Avenida Morangueira, minha esposa, fabcé viu esse ponto que téo
construindo aqui na esquina? Que que a gente natamma loja ai? Ah, mas tdo
perto uma da outra, Morangueira aqui e tal. Madadtau, eu acho que daria certo
aqui porque a gente tem muito cliente ali, pesdaakgido ali, das empresas ali.
Tanto da concessionaria X, quanto da... Y. Ai ewafproposta pro meu sobrinho,
falei cara, por que que vocé ndo monta uma lojarafio vocé? Ou vocé nao vai
cuidar? Eu te faco um esquema de franquia, n&ohie ¢axa de franquia nem nada,
fazemos um contrato né... e vocé me paga um peateah cima do teu bruto... ele
falou, ow tio quanto que fica pra montar? Fiz ol pra ele 1a e ele disse que o
dinheiro que a esposa tem da pra montar. Entaadelem interesse? Porque se
vocé nao montar eu vou montar. Nao, eu vou mob&irmontou. Também sucesso.
Hoje a loja... ela ja ta se pagando ja. (E4)

Esta loja foi a primeira a ter plano de negociose§ponsavel é formado em Direito,
ajudou na parte administrativa, principalmente espeatos relacionados a funcionarios. A
trajetoria nesta loja foi um pouco diferente porgaguiu uma preparacdo mais formal com a
utilizagcdo de plano de negoécio. Essa loja tevecwidiade no inicio por conta da alta

rotatividade.

Entéo, pra vocé ter uma ideia, nessa loja da Moeireg em 1 ano de aberto, ja
passou(sic) 46 funcionarios ali.

Pessoas que vém, ficam 1 dia ou 2 e saem. Pessoagi, ficam 15 dias e saem.
(E4)

A proxima acdo do empreendedor sera criar maislaaam mais outr&@hopping
Centere que serd administrado pelo socio que contribaiwabertura da segunda loja. Foi
feita parceria com essa pessoa, de modo que seggime de contrato semelhante ao que
ocorreu na quarta loja. Ou seja, os investimentféaestrutura seréo a cargo do socio, que
pagara um percentual da receita bruta, de modeigarao regime de franquia. Essa opc¢ao
de transformar a empresa em franquia vem sendcatalpelo empreendedor, como visto

no trecho:

E... agora a gente ta recebendo muita, depois gsdizemos, criamos o site, a
gente recebe todos os dias, todos os dias pelon@3e-mails de franchising.
Pessoas que querem... ter a franquia Pamonhaszdo..Ce6 que é tal negécio cara,
é... uma faca de dois gumes, né?

Eu ndo sei hoje até onde € viavel hoje ta fazeselopcé pensar em termos... né, de
grana... € um baita dum negdcio, ja pensou vocéstbfranquias ai, faturando 10%
cada franquia ai, livre... né?



90

S6 que por um outro lado cara, a gente demorduan@s pra fazer o nosso nome...
e ai, aquele medo né, faco, ndo fago... entdo stmnes, chegamos nesse...
chegamos num patamar agora que a gente tem gueuiterbem o que a gente vai
fazer.

Existe a ideia de colocar outros produtos no mexcadrém falta estrutura logistica,

e a prioridade tem sido o investimento nas lojagrdaspecto € que o preco atual do milho
verde é mais alto e como é necessario comprar andgrquantidade, o empreendedor teve
que terceirizar essa parte, criando parcerias césfornecedores que entregam o produto
diariamente. Um deles produz e também compra mdisooutros dois sdo compradores que
negociam com produtores da regido e, se necesdasiocam-se até Sao Paulo, Minas Gerais
ou Goiés, principalmente no periodo entressafna pagociar com o produtor, pegar o milho

e repassar para a empresa.

Eckhardt e Shane (2003) abordam o ciclo de vidaptatunidade que, de acordo
com o0s autores, nao ocorre de forma continua e gedimfluenciado por fatores externos e
internos. Quanto a fatores externos, quando houggsa financeira mundial, a ideia de
constituir a quarta loja ef@hopping Centefoi suspensa até que o efeito da crise passasse e
houvesse condi¢des favoraveis para que a negodags®retomada.

Costa, Machado e Vieira (2007) consideram que &eqio de oportunidade é um
processo dindmico e continuo, alterado pelo mereapelas regulamentacdes, sendo que o
empreendedor ajusta-se a essas exigéncias, megois de a empresa ter sido criada. As
oportunidades que foram exploradas foram regulddascordo com o mercado. A ideia de
vender caldo de cana foi substituida pela pamontes a@a realizacdo da Festa da Uva Fina e
depois passou a ser vendida de porta em portaeriposiente em feira.

As influéncias dos consumidores fizeram com quenpreendedor criasse outras
opcbes de pamonhas e derivados do milho para gueegoisse se manter no mercado
durante os primeiros anos da abertura da empregaafitilo o empreendedor implementou a
loja em Shopping Centerfoi necesséario ajustar ao segmento criando owtpgdes que
contivessem milho, que foi a implantacdo de pra®ecutivos, pois as pessoas que 0
frequentam buscam no horario de almoco e do japigdes de refeicdes ligadas ao arroz e ao
feijao.

A analise desse caso pode ser feita sob a logfeat@dl, assim como feita nos
trabalhos de Gonzélez, Aflez e Machado (2011) egleelet al. (2011). Percebe-se na
trajetéria da empresa Pamonhas do Cezar que o emdoreento foi crescendo sem uma

estruturacdo e um plano de negdcio. A ideia inigjak foi o caldo-de-cana, foi substituida
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pela pamonha, devido a contingéncia que surgiuwaso, a visita a Maringa, que ocorreu
guando o empreendedor e o sécio perceberam umdande pamonha e, dessa forma, o que
tinham em mente foi substituido por um produtowalt de dificil preparo e manejo.

A escolha da pamonha ocasionou na atuacao dicewsifi do empreendedor.
Primeiro vendendo em festa, depois de porta a gofasteriormente em feiras, sempre se
adaptando as possibilidades existentes no camiRbsteriormente, o empreendedor
abriu a empresa em frente a casa em que moravi|agialva, e, ao ver que poderia obter
resultado positivo, mudou para a cidade de Maringiytando a primeira loja em frente ao
Shopping Centeque, na época, estava no inicio. Nao tinha olgetslaros em relacédo a
abertura de outra loja e ainda mais num local @eeaonheciam. Ou seja, houve adaptacao
conforme as contingéncias que surgiam no ambieontap Sarasvathy (2008) menciona na

literatura e isso & observado no trecho:

E foi isso que aconteceu. Foi tudo meio que ineglmemao foi esperado, claro que
a gente esperava ter sucesso, mas, €... foi tumiieaendo de repente sem, sem,
sem vocé prever aquilo mesmo né? (E1)

mas foi tudo assim, meio que... crescendo sem,..seae, muito planejamento, a
gente esperou crescer mas nunca foi... nada pthmeh n6s vamos fazer isso, isso,
isso. Ndo, sempre foi crescendo conforme a genteefalo que dava. (E1)

E possivel notar que a trajetéria do empreendimientpautada pela l6giceffectua)
ou seja, ndo houve planejamento formal das atieslaa etapas que seriam seguidas pelo
empreendimento. E também pode-se considerar qugpeendedor pautou a trajetoria pelo
principio da “perda toleravel” (SARASVATHY, 2008, p02). Desse pressuposto effectual &
que surgiram os pratos executivos. O empreended@atitando a trajetéria de acordo com
as possibilidades que foram surgindo. E isso ouevter uma atuacgéo diversificada antes da
constituicdo do empreendimento. Apos a aberturdoda anos depois, foi atuar em um
segmento diferenciado, que é o ramd@tepping Center isso o fez se adaptar no ambiente
ao qual estava inserido. O empreendedor ndo espguevuma barraca de pamonha na Feira
se transformasse em venda de pamonthopping Center

Com as redes de relacionamento também foi possoredolidar parceria com 0s
fornecedores de milho para que tenha a matériaapdurante o ano todo. Pode ser
mencionada a abordagem de Sarasvathy (2008), e gudise € compativel com as teorias
de redes sociais sobre o papel e a importancidagos existentes para cada ator na rede
effectual A medida que o empreendimento foi aumentand@régrios fornecedores foram

crescendo.
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Wood e Mckinley (2010) consideram que empreendsdosen maior reputagcao tém
mais possibilidades de realizar a oportunidade paoseirosficam como suporte porque o
empreendedor detém conhecimentos e habilidades graraulgar a oportunidade. Isso
aconteceu na terceira e quarta lojas. O empreenditmha conhecimento e reputacao
favoravel que o auxiliaram para que a terceira artgulojas dessem certo. A reputacao
auxiliou de forma a que os proprietarios Slmoppingforam procura-lo para que abrisse loja
devido ao nome que construiu, desde que abriwagelj1997.

Destaca-se que a intencdo em empreender deixouhzanhme manteve as emocoes
positivas, demonstrando que emoc¢des positivasas@odveis a oportunidade, como visto nos
trechos:

Super contente, sempre pensando positivo, nuncaapéa negativo, sempre
pensando que a coisa iria dar certo. (E4)

Eu tava super feliz porque quando iniciei meu negdeu iniciei pra sustentar a
mim, minha esposa e meus filhos né, entao hoj¢éeméss 96 funcionarios né, entéo
quer dizer, uma coisa que era pra sustentar a menménha familia né, hoje eu
posso compartilhar isso ai com 96 pessoas.

Entdo dentro da minha empresa j4 teve casamentoagéeu filho, ja, vocé
entendeu? E isso dai pra gente é muito gratificante

E uma coisa muito, emocionante eu diria, muitoagasfsic). (E4)

6.3 EXPLORACAO DO SIGNIFICADO DO PRODUTO CULTURAL

O produto cultural escolhido para ser utilizadanadalho € a pamonha. No caso do
empreendimento Pamonhas do Cezar, notou-se queeamledor conheceu este produto
através de uma tradi¢cdo da familia e pode serdmd@mno trecho:

Bom, na realidade é... a gente conhecia, eu coplaesonha pelo, pela tradicao de
familia que era na época se reunir pra fazer pamdrdje como vocé se reline pra
fazer churrasco né?

Lembro da minha mée fazendo, meus tios, minhaséastal. Mas assim, era bem
bacana, uma coisa assim, pelo menos uma vez pareargunia pra fazer pamonha.
(E4)

Era um costume da familia e que representava nmiqué um alimento a ser
ingerido, mas uma comida que era preparada peldidaenque envolvia outros aspectos
simbdlicos, como um dia de conversas entre as aessa familia em que se reuniam e

preparavam juntos a “pamonhada”.
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O produto cultural pamonha é remetido ao camporawuo rural, entretanto, apesar
do empreendedor ndo ter morado e trabalhado noo;amfamilia tinha o costume de se
reunir para fazer pamonha, que tem um processo rddmee dificil de ser feito, como

destacado no trecho:

Entdo pra uma dona de casa chegar em casa, condlha tirar cabelo, ralar,
temperar né, coar, temperar, ensacar essa pamg@ungea cozinhar, quanto tempo
ela iria levar? Por baixo cara, por baixo, 3 haraweia, 4 horas pra fazer la 10
pamonhas. (E4)

Nunca morei em campo néo. Eu lembro da gente fazeasa de uma tia.
la a minha avo, ia pra fazer né?

Minha mé&e e minhas tias.

Elas iam ali e ja faziam. (E5)

O empreendedor disse que também havia uma senl®rgeqdia pamonha nos anos
80 e, como dava milho na plantacdo que possuiayeipava a oferta para fazer pamonhas e
vender para a comunidade. Com isso, nota-se qadatores influenciaram o empreendedor:
uma tradicdo de familia e também a existéncia da senhora que morava na regiao e que
costumava vender pamonhas durante anos.

Quando iniciaram a fabricagdo das pamonhas, acéadio era feita de forma
artesanal. A producdo nos dias atuais € parciabmamésanal. Todo dia recebem o milho,
retiram e escolhem as melhores palhas. Ha uma n&quoi que € inserido o milho e realiza o
processo de ralar e coar, que antigamente eraddgi#sanalmente. Hoje também ha fogéao
industrial para a producdo em larga escola. Estedaiplantar outras maquinas, entretanto a
maior parte da producdo depende de maos humaeasaukilio de maquinas para facilitar a

producao. A soOcia/proprietaria relatou como € feifmocesso atual:

O milho chega todos os dias, é cascado... ai @gasa gente limpa as espigas, tira
todo o cabelo do milho, ai é ralado, coado, tem oraquina que ela rala e cba né?
Depois € feito o tempero, tempera-se, ai faz aophas, embala as pamonhas tudo
na palha, a gente da uma ferventada na agua.

As palhas sdo ferventadas numa agua né pra elarfioinha e pra dar uma
esterilizada também, e ai é embalada a pamonhbhagnpra cozinhar durante 40
minutos, depois coloca-se nas caixas térmicas €arse pras lojas.

Ai a cada 20 minutos ja vai saindo na producdo dis iwu menos 40 pamonhas.
(E5)

Para a producao de milho verde para pamonha ésdemesm tipo de milho que se
mantenha verde por mais tempo porque isso afegtadiente na qualidade do produto. Por

isso, 0 empreendedor, a esposa sécia e a filhatgemlataram preocupag¢do com a escolha
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do milho, visando conseguir mais qualidade e padagdo para os produtos. O
empreendedor descreve essa preocupacao.

Entdo hoje existe um milho x que a gente usa n@oevocé por exemplo chega
aqui, tem uma roca de milho 14, mas as vezes nd@®aseguir utilizar o milho teu
porque nao vai dar o padréo que eu preciso prajprod

Esse milho é um milho préprio pra milho verde, pi@pra pamonha.

Entdo o milho comum por exemplo, vocé, ele ficadgecom 5 dias, se vocé néo
colher vocé perde, esse um ele chega a ficar adé@a&so pé.

E uma variedade especifica que pra aquilo dalipamanho da palha tudo, pra
VOCé conseguir ter um padréo. Entéo por isso gqueeetorna mais caro.

(...) existem3 variedades de milho verde, que é 0 X, 0 Y e a.ZEntao esses dai
séo os 3 milhos que se plantam pra milho s&o 8sses

SO que eu utilizo o Y, eu prefiro utilizar esse hailque ele € melhor de palha e
melhor de massa.

Ele da uma massa mais, menos, menos, menos, nmahas menos bagaco.

(...) j& experimentamos (0s outros tipos de milhgo que ndo dé pra fazer, s6 que
vocé ndo consegue ter uma continuidade no teu frod4)

O principal produto cultural encontrado no empréaedto € a pamonha. De acordo
com a sOcia/proprietaria, este é o principal produtitural e mais vendido com, em média,
1000 pamonhas por dia. Também foram encontradeesoptodutos, como bolo de milho,

curau, escondidinho e cuscuz.

Com as pamonhas a gente ta comercializando maiseoos umas 1000 pamonhas
por dia, por alto deve ser uns 200 curais porlbén umas 50 bandejinhas daquela
de 1kg por dia.

Ai tem o escondidinho, tem o cuscuz que vende QrileZada por dia. (E5)

O curau e o bolo de milho s&o outros derivados dihomque também séo
comercializados pelo empreendimento. Foi recent@mertroduzido o suco de milho,
preparado com agua e leite.

Utilizando como carro chefe a pamonha, que é oypoodultural mais conhecido,
foram incrementando outros produtos derivados dbamO significado do produto cultural
foi importante para que o empreendedor apostasgamanha como negoécio. Além desse
aspecto, o empreendedor aponta que os clientes farportantes porque pediam novidades
no cardapio e isso incentivou o empreendedor aimat diversificando nos produtos

derivados do milho e nos pratos executivos.

O principal passo foi, foi acreditar né, primeiroreditar no negocio. Segundo
aquilo que eu te falei, cobranca do préprio clieegentdo ndo tem como de repente
uma coisa dar errado, claro que pode dar.



95

Mas, tipo assin(sic), se existe um consumidor pra aquilo e o cara dngde pra
vocé fazer. Entdo quer dizer né, entdo a prinapaa foi isso dai e acreditar no
produto, acreditar que ia, ia dar certo, e querepPrimeiro.

Querer ser o primeiro, sair na frente né, depodepam vir outras, mas eu queria
sair na frente. (E4)

O empreendedor acreditou na ideia de utilizar olyta cultural pamonha para ser o

carro chefe, apostando em um alimento de difiotipcéo.

Eu sei que com 4 dias de festa n6s pagamos todessas despesas.

Sé&o 10 dias.

Pra vocé ter uma ideia, na época esse amigo neasa, ele mobiliou a casa dele
todinha e eu, eu comprei 4 cargas de carvdo. Corupna Saveiro na época.
Dinheiro de uma festa. (E4)

Apods essa festa, 0 sucesso obtido com a pamonhdtipeque o empreendedor

pudesse continuar a vender a pamonha, de portagan p

E ai foi quando a gente montou a pamonharia emadWari nds ficamos pouco
tempo la. Porque dai assim Ia, os clientes qudaagnam clientes de Maringa. Em
Marialva, por ser uma cidade pequena, acabava tando fiado né? (E5)

Um ponto interessante é que, quando o empreendinmutou-se para Maringa,
durante os primeiros meses da abertura da lojaveaida S&o Paulo, necessitou-se de uma
ferramenta de marketing para aumentar as vendas,faquum comercial. No video ha
destaque para os produtos derivados do milho qoecsasumidos. Em determinado
momento, o0 pai convida o filho a experimentar o egt& comendo e o filho prova e gosta dos
produtos. Com isso, demonstra-se um costume oigdrmadue € passada de pai para filho. Ou
seja, valores que sao transmitidos de geracdogesegdo, através de costume que tinha na
infancia.

Ressalta-se nesse estudo que o empreendedor, dpssarntingéncias e da falta de
capacitacao gerencial, que manteve um foco no pyatkiforma que pudesse se diferenciar

dos demais, como visto no trecho abaixo.

Sempre tem né (venda de pamonha utilizando caeosodh). Sempre tem né. E
uma coisa que nunca fiz. Por qué? Porque eu nataguee confundisse a minha
marca com isso dai.

Vocé entendeu? Entéo hoje, por exemplo, se chémaéra e falar assim, ah, fulano
passou la vendendo sua pamonha. Nao, minha nami#&amocé compra na loja.

Ou no supermercado Cidade Cancao.

E no Muffato (supermercado). S&o esses 3 lugarevaeé encontra. Ou nas lojas,
ou no Supermercado Cidade Cancéo ou no Muffato.

Entdo ndo tem nem como a pessoa chegar la e &sian gue comprou um produto
teu o cara passou vendendo. Meu ndo, meu vocéongarau.
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Entdo eu nunca quis fazer esse tipo de coisa:csair carro em rua vendendo
justamente pra ndo confundirem. Pra amanha ou siepguém chegar la e falar
vocé vendia aquilo 1a, ndo sei que e tal, o proéutoruim ou tal. Eu ndo, eu nunca
vendi. Vendia sim de porta em porta.

T4, mas nunca com microfone. Eu ja tinha meu dieetrto. Eu ia, sabia que tua
mée ou vocé gostava de pamonha, entdo eu passanadé que eu fazia eu batia
la na sua porta falando tem pamonha. Me d& 3, re lddje eu ndo quero, beleza.
Entdo sempre tive um publico direcionado. (E4)

O produto cultural foi importante para a concepgaddeia do negocio. Durante a
festa, feira e na primeira loja era o carro-chedsponsavel pelo nome e sucesso do
empreendimento. Porém, a medida que o empreendinfentcrescendo, passou a ter
caracteristicas mais urbanas, principalmente apabe#ura de loja enshopping Center
Com isso, os pratos rapidos que consistem em defefpram criados.

Esse estudo reconhece que produtos culturais pederiontes para exploracéo de
oportunidades empreendedoras. As redes sociai;m#uEscias afetivas foram fundamentais
para que o empreendedor acreditasse no negoécivassée a ideia adiante. As emocodes
positivas do empreendedor e a busca por novasunideities foram relevantes para que, num
primeiro momento, houvesse a venda de porta ema p@rtposteriormente, em feiras.
Entretanto, notou-se que, quando o empreendedau para o segmento @&hopping Center
teve que mudar o foco e passar a considerar abgmssie de pratos executivos porque
somente a pamonha e os outros produtos derivadasildo ndo foram suficientes para
atender a exigéncia do publico. Mas, assim meslaananteve o mesmo nome - “Pamonhas
do Cezar”.

O produto cultural, vinculado ao meio rural, foipamtante para que o negdcio fosse

viabilizado, e atualmente é produzido em largalasepesar de ser um produto artesanal.
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7 CONCLUSAO

A identificacdo e a exploracdo de oportunidadesanarconforme o segmento em
que se esta inserido (comércio, servico, indusagppecudria), o ambiente geogréfico
(média ou grande cidade), o ambiente social (pgaséa criancas, jovens, adultos, idosos), o
ambiente politico.

Uma oportunidade € uma nova maneira de fazer aifgredte através da
combinacdo de recursos ou também algo inexistexigeguiacdo de novos elementos que se
combinam. As oportunidades ndo sdo apenas novaxineg mas podem ser acdes para
adaptacdo de oferta e demanda. Por isso, o empamndao abrir uma firma, estara
constantemente sendo desafiado pelo ambiente emesfae inserido, em certas horas
representando ameacas e em outras, oportunidades.

Os objetivos especificos do trabalho eram quatrpri@eiro objetivo era descrever
o produto cultural, objeto do empreendimento. Esitgetivo foi alcancado ao abordar,
primeiramente, o milho, depois a pamonha, o bol@ural, as tortas e outros produtos
derivados do milho. Posteriormente foram coletadf@smacdes sobre a origem, os tipos e as
formas da comercializacado de pamonha.

O segundo objetivo era compreender a trajetériaunte empreendimento que
explorou um produto cultural. A trajetéria da engareestudada passou por distintas etapas,
como participacdo em Festa tipica local, posterote em venda de porta em porta e por
encomenda e, depois, em Feiras. Somente apds adpaté sete anos que o negocio foi
constituido formalmente. Atualmente, o empreendéeior 4 lojas e com plano para abrir
mais uma nesse ano e também uma fabrica que ppaduanha, bolo e curau para atender as
lojas e os seis supermercados que vendem pamonéstgfa.

O outro objetivo era identificar e compreender ddiilades encontradas na
identificacdo e na exploracdo da oportunidade. &sw estudado, houve incerteza quanto a
possibilidade de utilizar a pamonha como negdécigsiovque nao havia, na regiao,
empreendedores que vendessem este produto nas, Hestas, por encomenda, porta em
porta e que abrissem negocio formal com base nanizan E apds a abertura do negdcio
passaram-se 15 anos em que a empresa abriu lojasasme depois er8hoppings Centers
vendeu pamonhas em mercados, parou e retornoudarvem mercados, abriu fabrica para
produzir pamonha, bolo e cural, tentou introduazimpnha congelada embalada em caixa de

papeldo - que ndo deu certo -, a primeira tentalévabrir outra loja e também de franquear —
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também ndo deu certo -, porém nao impossibilitow @sta ideia fosse explorada
posteriormente.

O dltimo objetivo especifico era explorar o sigrafio de um produto cultural para a
exploracdo da oportunidade. O fato de a regidoyaioanilho e este produto ser popular na
regido tornou possivel que a pamonha pudesse sduniglade de negdcio. Primeiramente
presente em locais mais propicios para a comera@o como festas, feiras e por
encomendas, mais associado a aspectos que remetealidade rural, visto que isso
aconteceu em uma pequena cidade do noroeste pasaen&osteriormente, o empreendedor
transferiu-se para cidade maior em que aspect@hosbestdo mais presentes, mas a origem
de individuos ainda estava associada ao rural.o@ups cultural na forma tradicional que é
vinculado a tradicdo foi explorado com sucesso @oaluto congelado que € um produto
diferenciado acabou ndo tendo o mesmo desempenho.

Com isso, 0 objetivo geral do trabalho, que eragresnder e explicar como produto
cultural representou fonte de identificacdo e engu@o de oportunidade no municipio de
Maringa-PR, foi alcancado e foi possivel compreemdeno um produto cultural pode ser
fonte para oportunidade empreendedora. A utilizagdopesquisa qualitativa mostrou-se
apropriada para desvendar a trajetoria do emprdendeompreendendo a trajetdria antes do
inicio do neg6cio, relevante para contextualizaestudo e fornecer subsidios para a
explicacdo da concepcdo da ideia e os passos esgugd exploracdo da oportunidade de
negocio.

Através do estudo de caso de uma localidade ncesigrgparanaense, percebeu-se
gue o empreendimento ndo seguiu 0s moldes de umpeesasob a légica causal. A ideia
inicial foi substituida pela comercializacdo da paira e até a formalizacdo do negdcio teve
periodos antecessores que foram importantes para gagocio desse certo, pois foi possivel
obter alguns conhecimentos sobre o produto e soblientela. Entretanto, apds a abertura da
empresa, diversas contingéncias fizeram o emprdendriscar alternativas e adaptar-se ao
meio, como foi a criagdo de pratos executivos pamapletar a linha de produtos derivados
do milho, em que a pamonha foi o carro-chefe.

As limitacbes do trabalho séo principalmente que fofiam feitas entrevistas com
clientes que consomem os produtos da pamonharissaDdorma, poderia haver
enriguecimento de dados quanto a compreensdo @manpa ter sido aceita e principal
responsavel pelo crescimento do negoécio. Tambéamf@ncontradas poucas informacdes na
literatura que descrevessem a histéria, as infdieg®¢bem como os negocios que

explorassem a pamonha como oportunidade de negOaima limitacdo é a utilizacdo de
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estudo de caso, porque a generalizacdo € resbstdatos que foram observados no caso
estudado.

Futuros estudos podem fazer abordagens semeltw@mesutros produtos culturais,

0 que evidenciaria a importancia de outras forneamdnifestacdes culturais. E esses estudos
podem ser feitos também em distintas regifes enoguy@odutos sdo considerados tipicos.
Também poderia ser verificado se a possibilidadedigstrializacdo do produto pode afetar a
aceitacao junto a comunidade, como aconteceu quamanha congelada.

Com isso, apresenta-se nesse estudo duas proposic@eimeira que a cultura é
uma fonte de alerta empreendedor. Foi observadoqmpreendedor apostou no produto
pamonha para identificar a oportunidade de negécawabou tendo sucesso. E a segunda
proposicdo € que a cultura, como fonte de oporag@dpode minimizar desvantagem da

caréncia de conhecimentos técnicos.
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Objetivo Método Questao / Procedimento Fundamento na teoria
especifico
- Descrever o | Coleta de - Buscar dados sobre milho (origem, - DADOS SECUNDARIOS - Flick (2009)
produto dados caracteristicas; aplicagbes na gastronomia)

cultural objeto
do
empreendimentc

o

secundarios

- Buscar dados sobre pamonha (origem,
caracteristicas, locais em que é considerado ¢
alimento tipico)

- DADOS SOBRE MILHO - Cruz; Locatelli; Quadros (B)8
Goodman (1987), Abimilho (2012), Carneiro Jr (200gardes
P(2910)

- DADOS SOBRE PAMONHA - Uru (2007), Cruz; Locatelli
Quadros (1986), Parana (2011). Araujo (2005)
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- Identificar e
compreender
dificuldades
encontradas na
identificacdo

da
oportunidade

- Entrevista
com

empreendedo
e outra com a

r

- Conte-me sobre sua formacgé&o antes da aber
da empresa.

lUre ONHECIMENTO PREVIO Grégoire, Barr; Shepherd
(2010)

- VIVENCIAS PROFISSIONAIS — Hisrich; Peters (2004)

esposa.

- Teve contato com algum empreendedor? Co
a respeito.
- Fez algum curso para abrir a empresa?

hteEDUCACAO EMPREENDEDORA — Kuratko (2005); Hisrich;
Peters (2004)

- Teve experiéncia como empreendedor antes
criar a pamonharia? Se sim, poderia contar so
o ramo de atuagéo do negécio e como foi a
experiéncia?

dePAPEL DA EXPERIENCIA PREVIA EM NEGOCIOS —
bkdcbasaran; Westhead; Wright (2009); Ucbasataa{2009);
Shepherd; DeTienne (2005); Restch(2011)

- FALHAS QUE PODEM SERVIR COMO MOTIVACAO -
Ucbasaran, Westhead e Wright (2009)

- Vocé tinha intencéo de empreender? Comen
- Conte um pouco sobre seu estado emociona
gquando pensou em abrir 0 negdcio?

te.INTENCAO DE EMPREENDER QUE LEVA A ACAO - Cha;
Bae (2010)

- EMOCOES QUE PODEM AFETAR A IDENTIFICACAO DE
OPORTUNIDADE -Grichnik, Smeja; Welpe (2010)

- Existia no mercado algum tipo de
empreendimento que atuava com esse produt
- Qual era e como esse produto serviu de
referéncia para seu empreendimento.

- IMITACAO DE SUCESSO ALHEIO — Degen (1989)
D?

- Estava inserido ou participava de alguma
associagdo ou grupo na época que abriu o
negocio? Conte sobre isso.

- INFLUENCIAS SIMBOLICAS E/OU SOCIOLOGICAS — Julie
(2010)

- Quando surgiu a ideia de abrir o negocio?
Descreva 0 que vivenciava haquele momento.
- O que contribuiu para acreditar nessa ideia d
negocio?

- IDENTIFICACAO DE NECESSIDADE — Degen (1989)
.- EXPLORACAO DE HOBBY — Degen (1989)

- SATISFACAO OU INSATISFACAO PESSOAL — Read
al(2011)

- IDEIAS DE CLIENTES - — Readt a(2011)

- Que informagdes foram importantes para a ig
do negocio?

ei@APEL DA INFORMACAO — Julien (2010); Baron; Shane
(2007)

- Quais pessoas foram importantes para o
amadurecimento da ideia do negécio?

- INFLUENCIAS AFETIVAS — Julien (2010)




122

- Identificar e
compreender
dificuldades
encontradas na
exploracdo da
oportunidade.

- Entrevista | - Como escolheu o nome da empresa? ALERTA PARA DESCOBERTA DE OPORTUNIDADES -
como - O que considerou para a escolha do local? | Tang, Kacmar; Busenitz (2010)
empreendedof - Quais as pessoas que o acompanhavam quandeRESENCA DEPEERS, STAKEHOLDERSLACOS FORTES
€ outra com a| jnjciou o negdcio? E FRACOS (REDES SOCIAIS) - Vandekerckhove; Dentchev
esposa. - Quantas horas trabalhava por dia? (2005); Wood; Mckinley (2010); Granovetter (2005)
- Tinha sécios quando comegou o0 negocio? EMPREBNIDRE INDIVIDUAL OU PRESENCA DE TIME
EMPREENDEDOR Wood e Mckinley (2010)
- Quais foram os principais passos para a abertura
do negécio?
- De onde vieram os recursos para explorar a | - ANJOS — De Clercq; Meuleman; Wright (2011)
oportunidade?
- Que produtos vendia quando abriu 0 negocio?
- Quais dificuldades na abertura e no decorrer|doDIFICULDADES DE CRESCIMENTO - Cha; Bae (2010)
negocio?
o - INVESTIMENTO NO CAPITAL HUMANO -Ucbasaran
- Como foram os dois primeiros anos? : !
P Westhead, Wright (2009)
- Entrevista | - Como surgiu a ideia de explorar esse bem | - IDENTIFICACAO DE NECESSIDADE — Degen (1989)
;ggr?tz ;"hos Cultural? - EXPLORACAO DE HOBBY — Degen (1989)
- SATISFACAO OU INSATISFACAO PESSOAL — Reat
al(2011)
- IDEIAS DE CLIENTES - — Readt a(2011)
- Como foram os dois primeiros anos? HouverarDIFICULDADES DE CRESCIMENTO - Cha; Bae (2010)
dificuldades no decorrer do neg6cio? Sim? Nap?
Poderia exemplificar com algumas situacdes?
Entrevista - Como conheceu o produto cultural?
com outros

funcionarios.

- Houveram dificuldades no decorrer do tempg
Sim? N&o? Poderia exemplificar com algumas
situacbes?

?- DIFICULDADES DE CRESCIMENTO - Cha; Bae (2010)
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- Explorar o
significado de
um produto
cultural para a
exploracao da
oportunidade.

- Entrevista
com
empreendedo

- Como conheceu a pamonha?
- Como conheceu o bolo de milho?
I - Como conheceu o cural?

e outra
entrevista

COMm a eSposa,

- Qual a importancia que o mercado atribui aos
produtos que o vende?

- Entrevista | - Quais as particularidades de utilizar esses
com os filhos | produtos como negécio?

gerentes.

- Entrevista | - Como conheceu a pamonha?

comoutros | - Quais as particularidades de utilizar o milho

funcionarios.

para fazer pamonha como negdcio?
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APENDICE B - ROTEIRO DE ENTREVISTA PARA EMPREENDEDO R

EXPLORAQAO DO SIGNIFICADO DO PRODUTO CULTURAL
1) Como conheceu a pamonha?
2) Como conheceu 0 bolo de milho?

3) Como conheceu o cural?

IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADE

4) Conte-me sobre sua formacao antes da abertwappiesa.
5) Teve contato com algum empreendedor? Contepaites
6) Fez algum curso para abrir a empresa?

7) Teve experiéncia como empreendedor antes deacgamonharia? Se sim, poderia contar
sobre o ramo de atuacdo do negdcio e como foi eriéxgia?

8) Vocé tinha intencédo de empreender? Comente.

9) Conte um pouco sobre seu estado emocional qumeTdmu em abrir o negocio?
10) Existia no mercado algum tipo de empreendimgué&atuava com esse produto?
11) Qual era e como esse produto serviu de refer@aca seu empreendimento.

12) Estava inserido ou participava de alguma ass@oi ou grupo na época que abriu o
negocio? Conte sobre isso.

13) Quando surgiu a ideia de abrir 0 negécio? [@escp que vivenciava haquele momento.
14) O que contribuiu para acreditar nessa idei@eg@cio?
15) Que informacdes foram importantes para a ideiaegocio?

16) Quais pessoas foram importantes para o0 amachemeo da ideia do negocio?

EXPLORAQAO DE OPORTUNIDADE
17) Como escolheu o nome da empresa?
18) O que considerou para a escolha do local?

19) Quais as pessoas que 0 acompanhavam quanido imicegocio?



20) Quantas horas trabalhava por dia?

21) Tinha sécios quando comegou 0 negocio?

22) Quais foram os principais passos para a abeaitunegocio?
23) De onde vieram os recursos para explorar awpdade?
24) Que produtos vendia quando abriu 0 negocio?

25) Quais dificuldades na abertura e no decorreregidcio?

26) Como foram os dois primeiros anos?

EXPLORACAO DO SIGNIFICADO DO PRODUTO CULTURAL

27) Qual a importancia que o mercado atribui aodydos que vende?

EXPLORACAO DE OPORTUNIDADE

28) Fale sobre a trajetéria do seu empreendimento.

FINALIZACAO DA ENTREVISTA

29) Gostaria de comentar algo mais?
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APENDICE C - VALIDACAO DAS ENTREVISTAS
ENTREVISTA E1

Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas [2aad
Data: Segunda-feira, 25 de Junho de 2012 15:20

Anderson,
Pode utilizar as informacdes.

Assunto: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar
Data: Quinta-feira, 19 de Abril de 2012 1:21

Ola,

Tudo bem?

Meu nome é Anderson Miyatake e sou o0 aluno de asisEm administracdo da UEM que fui entrevistéelo n
Shopping Cidade a respeito do trabalho que esteengelvendo com a empresa de vocés.

Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 5/12/11tew&nviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, pe¢o a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu trabalho.

Me coloco a disposi¢ao para prestar mais esclaesiton.

Desde ja agradego a atencao e participacao.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular: (44) 9133-8093



VALIDACAO DAS ENTREVISTAS

ENTREVISTA E2

Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Ra&
Data: Segunda-feira, 19 de Marco de 2012 19:03

Anderson,
faca como vc achar melhor, o trabalho é seu fi¢mnodok.
abraco.

Date: Sun, 18 Mar 2012 09:51:53 -0700
Subject: Re: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Radt
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Entretanto, se vocé achar conveniente fazer algaorascdes de concordancia ou mesmo de escrita, finad

a vontade para fazer e depois me enviar.
Abraco.

Atenciosamente,

Anderson Miyatake

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093

Enviadas: Quarta-feira, 14 de Marco de 2012 14:13
Assunto: Re: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Oi,
E uma orientag&o do trabalho utilizar a transcrlitéeal, por isso fiz desta forma.
Agradeco a atencao.

Atenciosamente,

Anderson Miyatake

Mestrando em Administracao

PPAJ/UEM - Programa de Pds-Graduagdo em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular: (44) 9133-8093

Enviadas: Quarta-feira, 14 de Marco de 2012 14:06
Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

ola anderson
ok esta otimo, pode utilizar sim, s6 ndo usa regit pg tem muitos erros de potugues ai ok

Date: Tue, 13 Mar 2012 12:20:43 -0700
Subject: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

0Ola,
Tudo bem?
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Meu nome é Anderson Miyatake e sou o aluno de a@sEm administracdo da UEM que fui entrevistéelo n
ShoppingCatuai a respeito do trabalho que estou desemaiveom a empresa.

Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 6/12/11tewsenviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, peco a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu trabalho.

Me coloco a disposi¢céo para prestar mais esclaeston.

Desde ja agradeco a atencéo e participacao.

Atenciosamente,

Anderson Miyatake

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093
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VALIDACAO DAS ENTREVISTAS

ENTREVISTA E3

RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar
Segunda-feira, 25 de Junho de 2012 15:09

Ola Anderson,
Venho por meio deste confirmar a autorizacéo daagéo dos dados fornecidos.

Date: Wed, 13 Jun 2012 09:32:48 -0700
Subject: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ola,
Estou enviando a entrevista para que vocé possasiggerir mudancas (caso considerar necessario).

Apos a leitura, peco que responda a esse e-mdifroando a leitura e autorizando a utilizagao dadad.
Obrigado.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093

Enviadas: Terca-feira, 13 de Mar¢o de 2012 16:23
Assunto: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ola,

Tudo bem?

Meu nome é Anderson Miyatake e sou o0 aluno de adisEm administracdo da UEM que fui entrevistéalo n
loja da Avenida Morangueira a respeito do trabalhe estou desenvolvendo com a empresa de voceés.
Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 14/12/1k®e enviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, pe¢o a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu trabalho.

Me coloco a disposi¢ao para prestar mais esclaesiton.

Desde ja agradego a atencao e participacao.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular: (44) 9133-8093
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VALIDACAO DAS ENTREVISTAS

ENTREVISTA E4

Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas [2add
Data: Quinta-feira, 31 de Maio de 2012 21:03

OK ANDERSON LI A ENTREVISTA APROVEITA O QUE DER FAE O MELHOR !

Date: Mon, 19 Mar 2012 10:48:14 -0700
Subject: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ola,

Boa tarde.

Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 09/03/13®e enviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, peco a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu traballenr@erar conveniente fazer correcdes de ort@goafi
concordancia, fique a vontade.

Me coloco a disposi¢ao para prestar mais esclaesiton.

Desde ja agradeco a atencao e participacao.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093
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ENTREVISTA E5
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RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar
Quinta-feira, 31 de Maio de 2012 0:31

Pode utilizar essas informacdes.

Date: Wed, 30 May 2012 13:13:18 -0700
Subject: Re: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Radt

Ola,
Estou enviando o arquivo com as devidas correcoes.

Gostaria que ap0s a leitura da entrevista, resgsadi e-mail confirmando que posso utilizar essas

informacg@es para o desenvolvimento do trabalho.

Obrigado.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPAJ/UEM - Programa de Pds-Graduagdo em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular: (44) 9133-8093

Enviadas: Sexta-feira, 27 de Abril de 2012 12:47
Assunto: Re: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ol4,

Desculpe pela demora em responder.

Eu nédo vou utilizar a entrevista toda, apenas adgupartes para fazer as analises do trabalho.
Vocé gostaria de fazer mudancas na entrevistas?

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093

Enviadas: Sabado, 21 de Abril de 2012 11:00
Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Bom dia!

Gostaria de saber como vocé vai publicar isso,feémaum resumo dessa conversa ou publicara dessa

pois estd muito ruim as concordancias?
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Date: Wed, 18 Apr 2012 15:56:43 -0700
Subject: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ol4,

Boa noite.

Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 17/04/12®e enviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, pe¢o a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu traballmoris&erar conveniente fazer correcées de ort@goafi
concordancia, fique a vontade.

Me coloco a disposi¢ao para prestar mais esclaesiton.

Desde ja agradego a atencao e participacao.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPAJ/UEM - Programa de Pds-Graduagdo em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular: (44) 9133-8093
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VALIDACAO DAS ENTREVISTAS

ENTREVISTA E6

Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas [2add
Data: Quarta-feira, 25 de Junho de 2012 15:30

Anderson, pode utilizar as informacdes.

Assunto: RE: UEM - Entrevista feita - Pamonhas [Ba#d
Data: Quarta-feira, 20 de Junho de 2012 18:29

Anderson eu ndo gostei, precisamos sentar patiasgeok?
me liga e marcamos uma horal!

Date: Tue, 19 Jun 2012 09:54:57 -0700
Subject: UEM - Entrevista feita - Pamonhas Do Cezar

Ola,

Tudo bem?

Meu nome é Anderson Miyatake e sou o0 aluno de a@sEmM administracdo da UEM que fui entrevistaalo n
loja da Avenida Morangueira a respeito do trabalhe estou desenvolvendo com a empresa de vocés.
Assim como tinha lhe dito, fiz a transcricao liteta entrevista que fiz contigo no dia 31/05/13®e enviando
para que vocé averiguasse se realmente essedat@ido que vocé falou na entrevista.

Assim que vocé fizer a leitura, peco a gentilezaaldirmar a entrevista respondendo a este e-ragdl gue eu
possa utilizar esses dados para o meu trabalho.

Me coloco a disposi¢céo para prestar mais esclaeston.

Desde ja agradego a atencao e participacao.

Atenciosamente,

Adm. Anderson Miyatake

CRA/PR n°. 23355

Mestrando em Administracao

PPA/UEM - Programa de Pés-Graduacao em AdministrdedJniversidade Estadual de Maringa
Celular; (44) 9133-8093
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APENDICE D — RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 11/04/11 — 15:30 as 16:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA AVENIDA CENTER
OBJETIVO Primeiro contato com a empresa.
COMENTARIOS |- Estiveram presentes a professora Hill e o aluno Bruno (aluno
voluntéario concluinte da graduacéo).
- Conversa foi feita com a filha do empreendedor.

- A visita foi feita para ter o primeiro contatorfimal com a empresa, apresentando 0s
participantes do grupo e o0s objetivos da pesqgoisart apresentados.

- Os critérios definidos pela pesquisa se encairavas caracteristicas da empresa.

- A entrevistada ficou de conversar com o pai hafnir a participacdo na pesquisa, mas
ficou empolgada com a possibilidade de desenvaltsabalho na loja.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 07/11/11 - 15:30 as 16:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA DA AVENIDA SAO
PAULO
OBJETIVO Primeiro contato formal com a empresa, exjpicacao dos
objetivos da pesquisa e coletas de dados iniciamnt a filha do
empreendedor.
COMENTARIOS - Foi feita uma conversa informal, sengravacao da conversa.

- O ambiente era a empresa e a entrevista foi feitaa parte de
fora do restaurante, aonde havia mesas e cadeird®omo era na
rua, havia bastante barulho.

- Houve somente uma interrup¢édo por motivo de telehe, mas
gue foi por aproximadamente 1 minuto.

- O contato ocorreu apos troca de e-mails e tedsfot apds um periodo em que o
empreendedor ficou afastado por motivo de doenca.

- A cozinheira esta desde o inicio.

- O empreendedor atualmente lida com a parte faieme fica em escritorio na casa deles. A
sdécia visita cada loja semanalmente para saber esta@ situacao.

- Por enquanto ndo pensam em atuar como franglaa pwtivos: 0 empreendedor tem certa
resisténcia, porque foi algo que construiu ao lorgs anos; nao quer deixar o
empreendimento na gestdo de qualquer pessoa; mainftaestrutura logistica para isso; ha
preocupacdo em manter o sabor e qualidade dostpsodtntretanto, a socia participou de
feira de franquia para obter mais informacgdes solsistema de franquias.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO

01/12/11 — 15:30 as 16:00

LOCAL

PAMONHAS DO CEZAR — LOJA AVENIDA SAO PAULO

OBJETIVO

Agendar as visitas e entrevistas com os sponsaveis de cada loj3
com a filha do empreendedor.

S

COMENTARIOS

- Nao houve interrupcdo durante a convesa, que nao foi
gravada.

Gerentes das lojas:

- Avenida Séao Paulo — filha do empreendedor.

- ShoppingCidade — filho do empreendedor;

- ShoppingCatuai — 2 ex-funcionarios;

-Avenida Morangueira — sobrinho do empreendedor;

- Feira do Produtor — filho do empreendedor;

- Fabrica — irmdo do empreendedor;
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 05/12/11 — 15:30 as 16:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA SHOPPING CIDADE
OBJETIVO Explicacédo dos objetivos da pesquisa, folodo empreendimento

e entrevista com filho/ gerente do empreendedor.

COMENTARIOS |- Ambiente da entrevista na praca de @mentacéo doShopping.
- N&o houve interrupgcao durante a entrevista.
- O movimento na hora da entrevista era fraco.

- E responsavel pela loja dshoppinge também da Feira do Produtor de Maringa que é
realizada ao lado do estadio Willie Davies as ségsjquartas e sdbados.

- A loja nesteShoppingque deu origem aos pratos executivos servidosimoca e que
depois foi implantado na loja matriz.

- Fica responsavel pelo caixa e por dar instrucoes.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 06/12/11 — 16:00 as 17:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA SHOPPING CATUAI
OBJETIVO Explicacédo dos objetivos da pesquisa, folodo empreendimento

e entrevista com gerente da loja.

COMENTARIOS |- Ambiente da entrevista no escritorio.
- N&o houve interrup¢ao durante a entrevista.
- Mostrou toda a parte operacional da loja.

- Recebe diariamente os produtos dos fornecedoraslacal especial localizado na parte de
trds doShopping

- Unica loja que possui o certificado PAS do Sefaom treinamento em que funcionarios e
gerente recebem instrucdes e depois implantam paesm E de ano em ano o certificado é
renovado. No préximo ano pretendem implantar nasslojas.

- Armazenamento € em refrigeragcdo em tupperwaréotss pequenos para uma refeicdo e
dura 3 dias; O controle é feito a cada 3 horas sra planilha. Cada alimento tem o seu.
Todos os produtos sao colocados etiqueta de validad

- Ha controle de limpeza e até um mural em guetemisatividades especificas diarias e
semanais e as pessoas responsaveis por cada tarefa.

- Esta na empresa desde o periodo da expansdja di@ lavenida Sado Paulo.

- Foi chamado somente para gerenciar a loja. Tad&aestrutura tinha sido montada pelo
empreendedor. SO ficou observando o encaminhandestobras.

- Relato que somente uma vez faltou milho e tivegamfechar as portas mais cedo na loja
do Avenida Center, mas isso ocorreu a alguns anos.

- A preocupacao € com o sabor diferente nas lgacausa do tempero a mais de uma ou
outra cozinheira, mesmo a receita sendo a mesma.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 14/12/11 — 10:30 as 11:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA AVENIDA
MORANGUEIRA
OBJETIVO Explicacéo dos objetivos da pesquisa, fotodo empreendimento

e entrevista com sobrinho/gerente do empreendedor.

COMENTARIOS |- Ambiente da entrevista foi no préprio estabelecimento.

- Houve apenas 1 interrup¢ao durante a entrevista.

- Acompanha o empreendimento desde pequeno posdaendias sdo unidas.

- Trabalhou na industria, entretanto depois ficabdlhando como gerente na loja da Avenida
Sé&o Paulo por 5 anos.

- A escolha do ponto foi feita pela esposa do eanatedor. O casal mora perto do local e ela
observou que seria um local interessante para abrir

- O contrato firmado € uma espécie de franquia elétorado pelo préprio franqueado.

- Algumas semanas antes da entrevista, faltou naltiweram que diminuir a producéo de
alguns pratos.

- Possuem dois fornecedores que sao responsavempprar milho. Um deles tem uma
propriedade em que produz 1 vez ao ano mas tambgmra milho. O outro s6 compra e
vende. A entrega é diaria.

- O controle da qualidade dos produtos ocorre dpiise forma: os funcionarios sao
treinados pela cozinheira que esta na primeiradofiepois seguem uma receita especifica
para cada prato. A esposa do empreendedor visitjgaassemanalmente, e se for necessario
passa o dia inteiro na cozinha acompanhando o gso&ecorrigindo as possiveis falhas.

Ha uma nutricionista responsavel pela primeiratienélloja e outra responsavel pelas 2 lojas
do Shopping Center
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 07/02/12 — 14:00 as 15:40
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR - FABRICA
OBJETIVO Explicacédo dos objetivos da pesquisa, folodo empreendimento

e entrevista com responséavel pela fabrica.

COMENTARIOS |- Ambiente da entrevista ndo estava prpicio. Local estava em
obras, havia um pouco de barulho e estava no fim dexpediente.
Optou-se por fazer uma conversa informal na rua €
agendamento de outro dia para a entrevista.

- O responséavel aproveitou alguns momentos para near as
instalagdes.

- Visita foi no inicio da tarde, devido a indisporbilidade de
horario.

- N&o se tirou fotos das instalagdes porque estavam obras.

- O responsavel pela fabrica é irméao do empreemdedo

- Ambos eram bancarios e sairam em 1989 quandcehmrte de funcionarios. Trabalhavam
no municipio de Santa Izabel do Ivai e na épocamreendedor tinha apenas 18 anos.

- Apos sair do banco, o empreendedor foi empacataéo em Marialva.

- Responsével foi 0 avalista da locagdo do espaguidheira loja.

- A empresa possui 2 fornecedores de milho ha neitgoo. Eram pequenos produtores que
forneciam para a empresa e cresceram junto conpeesan Hoje além de fornecerem para a
empresa, também fornecem para mercados.

- Atualmente a producao da regido é suficiente papair a necessidade da empresa. Quando
necessario, os fornecedores procuram em Sao Pawas Gerais, Goias e Mato Grosso do
Sul.

- Relato de uma das funcionarias disse que sorfedtda milho uma vez em 15 anos.

- A rotina comeca as 7 horas, quando as cozinheina&cam o preparo dos alimentos e um
pouco mais tarde os milhos, que chegam ensacadoscam a ser descascados pelos
colaboradores.
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- Por volta das 10:30 a producéao feita € levada parmercados e para as 4 lojas. Possuem
um carro que abastece os mercados e 2 lojas esdepino carro que abastece as outras 2
lojas.

- Uma parente do empreendedor pretendia abrir wja ém Londrina. Entretanto, a
concessao do nome aconteceria se a loja ficasssheppinge a pessoa tivesse o valor para
compra do ponto e o investimento para a infraastut

- O gerente relatou a abertura de pamonharia cdpiardisposicdo de mesas e a contratacéao
de uma das cozinheiras. Entretanto, em 90 diagpaesanfechou por falta de estrutura.

- Durante um tempo forneceram pamonha para do®$aoe gasolina perto de Curitiba. O
responsavel transportava no carro pessoal atéab lBm outro momento outra pessoa que
transportava resfriados levava, mas como essa@@ssou de fazer entregas, desfizeram a
parceria com 0 posto porque se tornou inviavehitegramente.

- H& procura de mercados da regido para colocaa@®nhas, entretanto, por questdes de
logistica e custos com a producdo extra, prefemmentrar em Maringa.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 09/03/12 — 15:00 as 16:45
LOCAL PRACA DE ALIMENTAQAO SHOPPING AVENIDA
CENTER
OBJETIVO Explicacdo dos objetivos da pesquisa e emvista com o
proprietario.
COMENTARIOS |- A praca de alimentacdo estava vazia s havia ruidos na
gravacao.

- Houve 2 momentos em que a entrevista foi interropidda em
funcao do celular do empreendedor

- Disse que daria para fazer um livro se fosseegecitudo o que aconteceu.

- Afirmou que a senhora que ensinou a fazer pamoébaera amiga da familia, mas uma
pessoa conhecida na comunidade.

- Foi feito um trabalho de relatério de estagio a@lwso de Engenharia de Alimentos ha
aproximadamente 5 anos orientado por um professor.

- O comercial que gravaram para a televisdo, tiobmo um dos atores o filho do
empreendedor, que fazia papel de filho que expeatexna os produtos.

- Ha uma reportagem feita por emissora de tele\is@ ha aproximadamente 2 anos e que
foi transmitida a nivel estadual, em que contamédamente a trajetéria do empreendedor.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 18/04/12 — 14:00 as 15:00
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR - LOJA AVENIDA
MORANGUEIRA
OBJETIVO Explicacdo dos objetivos da pesquisa e emvista com a

sécia/proprietaria

COMENTARIOS |- A loja estava vazia mas havia ruidosia gravacao.

- N&o houve interrup¢éo na entrevista.

- Afirmou que foi feita uma tentativa de franquia B anos em Cianorte. Uma pessoa veio
interessada e chegou a montar. Foi providenciattcamentacdo e o acordo ficou em pagar
um valor, entretanto so foi pago metade e depaisoctmi fechada a loja, ndo chegaram a
receber a outra metade. Por isso tem receio emfabrquia.

- H& a necessidade de ter outra consultoria naesapContrataram uma empresa, em outro
momento pediram para o Sebrae e agora consideranprggisam novamente para poder
melhorar as rotinas administrativas, contabeigstizas.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 05/05/12 — 12:10 as 12:40
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA SHOPPING AVENIDA
CENTER
OBJETIVO Observacgéo da loja recém-inaugurada

COMENTARIOS |- A loja estava bastante cheia, repletade familias e grupos de
amigos.

- Apesar do movimento, o tempo para servir refeicadoi de 15
minutos.

- N&o foi feita entrevista, apenas observacao.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 31/05/12 — 19:50 as 21:20
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA SHOPPING AVENIDA
CENTER
OBJETIVO Entrevista com a filha/ gerente do empreededor.
COMENTARIOS |- Gerente mostrou as instalacdes da nevloja.

- A entrevista foi feita no escritorio.
- Houve 3 interrup¢des por conta de funcionarios.

- O empreendedor apareceu na loja e houve convergzara
pegar informacdes para complementar o trabalho.

- Empreendedor abrira loja em ou8bopping Centeda cidade.

- Foram feitas 2 propagandas na televisdo. A praneiom os filhos comendo e
posteriormente foi feita a segunda propaganda sieneem o filho.
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RELATORIO DE VISITA DE CAMPO

DIA E HORARIO 14/06/12 — 17:40 as 18:30
LOCAL PAMONHAS DO CEZAR — LOJA SHOPPING AVENIDA
CENTER
OBJETIVO Entrevista com o empreendedor.

COMENTARIOS |- A entrevista foi feita no escritério.
- Houve 1 interrup¢ao por conta de funcionario.

- A sOcia/proprietaria apareceu em alguns momentos ajudou o
empreendedor nas respostas.

- Empreendedor esclareceu algumas datas, vistbaua divergéncias nas datas fornecidas
entre os entrevistados. E aproveitou 0 momentorngamtar a histéria da empresa.
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APENDICE E - CARTA DE APRESENTACAO DE PESQUISA

PROGRAMA DE POS -GRADUACAO EM ADMINISTRAGCAO - PPA
UNIVERSIDADE ESTADUAL DE MARINGA — UEM
- :J r;) -, Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas
) /A eV Departamento de Administracdo
e sraacia Av. Colombo, 5.790 — Zona 07 — 87020-900 — Mariad.
A NI Fone/fax: (44) 3011-4976 ou 3011-4941

Maringa, 18 de outubro de 2011.

A Sra.
Responséavel pela Pamonha do Cezar

Prezada Senhora,

A Universidade Estadual de Maringa/UEM oferece s@uwe Mestrado em Administragéo,
na area de Empreendedorismo, Inovacdo e Mercadoviga o0 fomento de trabalhos nessas
linhas de pesquisa.

O mestrandoAnderson Katsumi Miyatake estd realizando a sua pesquisa na area de
Empreendedorismo, com o intuito de elaborar peaggige € voltada para a elaboracdo da

dissertacdo, requisito para a obtencéo de titutnesdre. A dissertacéo visa contribuir para os

estudos sobre a exploracdo de oportunidades a garispectos culturais. Nesse sentido,

ressaltamos a importancia da participacao de VaBa@éxito deste trabalho.

A pesquisa pretende ser realizada durante aproaimaikte 4 meses, a contar a partir desta
data. Durante esse tempo, serdo feitas observac@esrevistas na empresa, todas com a
devida solicitagdo e agendamento prévio, em conuarda entre a empresa e 0 mestrando.

Desde j4, agradecemos a sua atencao e esperanerscoon a sua colaboragao.

Atenciosamente,

Prof. Dr. Jodo Marcelo Crubellate
Coordenador do Programa de Pds-Graduagdo em Adragéis/PPA da UEM
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APENDICE F - TERMO DE CONSENTIMENTO DE PARTICIPACAO EM
ENTREVISTA

TERMO DE CONSENTIMENTO
Titulo do Projeto: A cultura como fonte de exploracdo de oportunidadereendedora.

e Objetivos: Compreender e explicar como a cultura local mgmtou fonte de
identificacdo e exploracédo de oportunidade.

* Procedimentos A pesquisa sera realizada com a participacdo ndpreendedor, dos
sucessores e de empregados da empresa. Serdada&akntrevistas, que serao gravadas,
transcritas na integra e enviadas aos participaotese-mail para confirmagédo do
conteudo. Somente apos essa validacao € que os sedm analisados. Também serdo
tiradas fotos do empreendimento, com a devida iaat@o da empresa para ser utilizada
na pesquisa para complementacdo dos dados coletados

» Desconfortos e riscosO participante pode sentir desconforto ao aboddserminado
tema, entretanto, a continuidade do depoimento atiliaacdo do dado sera de total
autonomia do participante. Nenhum contetudo seradle\vem consideragcdo sem que o
participante, mesmo apos a narrativa, esteja del@aco

* Beneficios esperadosO estudo permitira o conhecimento de dificuldanhesentes a
identificacdo e exploracdo de oportunidade empesbord quando levados em
consideragao aspectos culturais.

* Responsaveis

- Programa de Pés-graduacdo em Administracdo deetsidade Estadual de Maringa - PPA-
UEM - Telefone: 3011-4941

- Orientadora: Professora Dra Hilka Vier Machado

- Mestrando: Anderson Katsumi Miyatake - Telefof#:9133-8093

Qualquer duvida ou mais esclarecimentos procuranestrando ou o Programa de POs-
graduagcdo em Administragdo (PPA) da Universidadadbsl de Maringa — Bloco C23 — sala
15 - Campus Central - Maringa.

Eu, pés der lido e
entendido as informagdes e esclarecido todas dsashividas referentes a este estudo com
o mestrando Anderson Katsumi MiyatakeONCORDO VOLUNTARIAMENTE , em
participar do mesmo e autorizo a divulgagédo do ndanempresa.

ta: Da / /

Assinatura do pesquisado
Funcéo entrevistado
e-malil

Eu, Anderson Katsumi Miyatake, declaro que fornemias as informacdes
referentes ao estudo ao participante.
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Logomarca.

Embalagem da pamonha congelada.
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Fotos dos produtos derivados do milho.

Descricdo da propaganda veiculada naisde.

Fotos do website.
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ANEXO B - EMBALAGEM DA PAMONHA CONGELADA

Observacéao geral existem as opcdes doce e salgada
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ANEXO C - FOTOS DAS LOJAS

y DO CLELZAK

_Sopas - SHCOS

Loja Avenida S&o Paulo - Primeira loja (atualmenteja foi transferida para®hopping
Avenida Center)

Loja ShoppingCidade — Segunda loja (primeira &nopping Centgr
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Loja Avenida Morangueira — Quarta loja (atualmentenica que ndo esta e&hopping
Cente)
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Loja ShoppingAvenida Center
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ANEXO D - FOTOS DOS PRODUTOS DERIVADOS DO MILHO

Pamonha Bolo de milho

Torta de milho com frango Panqueca
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Empada Suco
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ANEXO E - DESCRICAO DA PROPAGANDA VEICULADA NA TELE VISAO

Informacdes gerais:

Titulo: Agua na boca
Duragéao: 30 segundos
Agéncia: Diamante Filmes
Direc&o: Erico Alessandro
Producao: B. N. Producdes
Imagens: Palongan
Edicdo: André Gomes
Data: 8/12/2003.

Disponivel em: <http://www.youtube.com/watch?v=a38¢S1-w
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ANEXO F - FOTOS DO WEBSITE

| bl nhas do (a2 iy
) b Pamanhizs do Cezar & "

€ CH O wwwpamonhasdocezarcombr/indexphp

Cadipin | Prabos Eveeutivae | Carki ideidade | Promachs | Lsjen | Cantits
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;php X L8

€ C ff O wwwpamonhasdocezarcombr/c

Candagio | Prativs Executivos | Cantio Fdabidade | Promoches | Lojas | Contiste
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ANEXO G — FOTOS DA FABRICA

Producéo de pamonha

Producéo de cural




