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RESUMO

Esta tese analisou a relagdo entre o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, as capacidades dindmicas desenvolvidas pelos salfes de
beleza e o desempenho financeiro dos cabeleireiros. O comportamento
empreendedor é compreendido a partir de caracteristicas
comportamentais apresentadas por McClelland (1987), a saber:
proatividade, orientacdo para a realizacdo e compromisso com 0s
demais. As capacidades dindmicas sdo investigadas através do modelo
proposto por Wang e Ahmed (2007), que as define em trés dimensdes:
absortiva, adaptativa e inovativa. Com relagdo a metodologia, assume-se
a abordagem mista. Quanto aos objetivos, estes perpassam um alcance
descritivo, correlacional e explicativo. Utilizou-se como estratégias de
pesquisa: estudo sistematico prévio, pesquisa bibliografica, elaboracéo e
aplicacdo de um survey. A coleta de dados deu-se em dois momentos, o
primeiro ocorreu a partir da aplicagdo de questionario composto por 57
questdes mensuradas em escala Likert de 5 pontos, em uma amostra ndo
probabilistica de 670 cabeleireiros; o segundo deu-se através de
entrevista semiestruturada e contou com a participacdo de 7
cabeleireiros. Para a analise estatistica, aplicaram-se: teste de hipdteses
para o coeficiente de correlacdo linear de Pearson e regressdo logistica
multinomial. Para a analise qualitativa, utilizou-se a técnica de andlise
de contetido. Encontraram-se 0s seguintes resultados: i) relacdo entre a
capacidade dindmica do saldo de beleza e o comportamento
empreendedor do cabeleireiro; ii) cabeleireiros empreendedores
apresentam um desempenho financeiro superior aos menos
empreendedores; iii) relacdo positiva entre o comportamento
empreendedor proativo, as capacidades dindmicas absortiva, adaptativa
e inovativa e o desempenho do profissional; iv) relacdo positiva entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro, a capacidade dinamica
absortiva e 0 nimero de clientes atendido pelo cabeleireiro; v) existe
relagdo entre o comportamento empreendedor do cabeleireiro, a
capacidade dindmica adaptativa e 0 aumento de renda do cabeleireiro;
vi) as caracteristicas empreendedoras mais presentes sdo: busca de
informacGes, planejamento e monitoramento sistematicos; vii) o
comportamento empreendedor proativo do cabeleireiro é aquilo que
mais se relaciona ao seu desempenho financeiro; viii) os antecedentes:
localizagdo do saldo, sexo do cabeleireiro, quantidade de pessoas que
trabalham no saldo, tempo do individuo no mercado de beleza e tempo
de vinculo do individuo com o saldo atual ajudam a explicar a renda do
profissional; ix) constata-se que, em profissionais iniciantes, ha maior



suscetibilidade de impacto no desempenho financeiro a partir das
capacidades dindmicas desenvolvidas pela empresa.
Palavras-chave: = Comportamento  Empreendedor;  Desempenho
Financeiro; Capacidade Dindmica; Saldo de Beleza.



ABSTRACT

This thesis analysed the relationship between the entrepreneurial
behaviour of hairdessers and the dynamic capacities of beauty salons,
and the financial performance of the hairdressers. The entrepreneurial
behaviour is understood from behavioral characteristics presented
by McClelland (1987), namely: proactivity, orientation to achievement
and commitment to others. The thesis investigates the dynamic
capabilities using the model proposed by Wang and Hamed (2007);
which put the capabilities into three catagories: absorptive, adaptive and
innovative. As for the goals, these are a descriptive, correlative and
explanatory range. The thesis has a mixed approach in methodology;
using previous systematic study, the bibliographic research; the
development and implementation of a survey as research stratagies. The
data collection took place in two stages; the first took place from the
application compound questionnaires for 57 issues measured in
Likert scale of 5 points, in a non-probabilistic sample of 670
hairdressers. The second was through a semi-structured interview that
was attended by 7 hairdressers. As for statistical analysis the hypothes
test of Pearson's linear correlation
coefficient; multinomial logistic regression was applied. For qualitative
analysis we used the technique of content analysis. Using these tests the
following results where observed: i) the relationships within a beauty
salon can affect the entrepreneurial behaviour of a
hairdresser; ii) entrepreneurial hairdressers have a higher financial
performance than those who are less business minded; iii) positive
relationship among entrepreneurial staff, proactive behaviour, dynamic
capabilities absorptive, adaptive and innovative effect professional
performance; iv) positive relationship between hairdresser
entrepreneurial behaviour, effects the dynamic absorptive capacity and
the number of customers served by the hairdressers; v) there is a
relationship between the entrepreneurial behaviour of the hairdresser,
the adaptive dynamic capacity and the increase in the income of the
hairdresser; vi) the most present entrepreneurial characteristics are: the
search for information, planning and systematic monitoring; vii) the
proactive entrepreneurial behaviour hairdresser is what most relates to
the financial performance; viii) the background: location of the salon,
hairdresser sex, number of people working in the room, individual time
in the beauty market, and time the individual\ has worked at salon help
explain the income of the professional;ix) it is suspected that the



performance of starting professionals is more likely to be effected by the
dynamic capabilities developed by the company.

Keywords: Entrepreneurial Behaviour; Financial Performance;
Dynamic Capacity; Beuty Salon.
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1 INTRODUCAO

Este capitulo apresenta o contexto no qual o trabalho esta
delineado, bem como a problematica que motiva seu desenvolvimento.
As intencBes de pesquisa estdo imbuidas nos objetivos geral e
especificos, e a justificativa apresenta a originalidade, relevancia e
viabilidade da tese para a area da Administracdo. Por fim, apresentam-se
as delimitaces e a estrutura da tese.

11 CONTEXTUALIZAGAO E PROBLEMATICA

O mundo estd em constante mudanca. E grande a competicio
entre as organizacoes. Essas duas afirmagdes ocupam um lugar comum
em diversos artigos, dissertagdes e teses (TOFFLER, 1980;
CRAWFORD, 1994; VASCONCELOS; CYRINO, 2000; VEGINI;
LEITE; FIATES, 2011; BRITO; BRITO, 2012; MEIRELLES;
CAMARGO, 2014; TEECE, 2014; TEECE, 2017). A mudanca
compreende um fator inerente & sociedade e permeia todas as suas
esferas, sua acdo influencia o grau de dinamismo, e a forma como as
organizac@es lidam com ela determina sua faléncia ou sobrevivéncia.

Essas transformacdes carregam consigo caracteristicas positivas e
negativas, dependendo da maneira como sdo geridas. Um aspecto
observado nesse ambito € a maneira como as alteragdes sofridas ou
mesmo propostas voluntariamente sdo assimiladas individualmente.
Enquanto alguns individuos as percebem como consequéncias de fatores
diversos ou incontrolaveis, outros se tornam agentes de mudanca e
moldam tudo aquilo que estd ao seu alcance em prol da obtencdo de
vantagem competitiva (NELSON, 1991; TEECE; PISANO; SHUEN,
1997; WANG; AHMED, 2007; HELFAT; PETERAF, 2009; TEECE,
2007; LIAO; KICKUL; MA, 2009; TEECE, 2017).

Os individuos agentes de mudangas sdo chamados por
Schumpeter (1989) de empreendedores. De acordo com o autor, 0
sistema capitalista é envolto por desequilibrios e descontinuidades, e
nesse processo o empreendedor € a chave que promove rupturas, gera
novas combinagdes, destruindo a ordem econdmica existente com a
introducdo de novos produtos e servigos, com a criagdo de novas formas
de organizacdo ou com a exploragdo de novos recursos materiais. Dessa
forma, promove-se um desequilibrio no sistema, que buscara se
reequilibrar novamente iniciando, assim, um ciclo de desenvolvimento.

Penrose (1959), fazendo uma relagdo entre o processo de
empreender e a capacidade de aproveitamento de recursos, afirma que
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um mesmo recurso pode ser utilizado de diferentes formas e para
diferentes finalidades, e, assim, torna-se mais competitiva a organizacao
que tiver a capacidade de praticar as melhores combinacfes. Para Teece
(2017), a capacidade da organizagdo de perceber e aproveitar as
oportunidades tem relacdo direta com a capacidade de empreender.
Entretanto, a autora argumenta que o potencial de uma organizacdo é
limitado por sua capacidade de reconhecer oportunidades e pela
ambicdo de agir com base nas oportunidades.

Segundo a visdo baseada em recursos (RBV), cada organizagdo
possui seu pacote de recursos valiosos (PENROSE, 1959;
WERNERFELT, 1984; HALL, 1992). No entanto, apesar de ser
importante acumular recursos valiosos, essa a¢do nao € suficiente para
comportar uma vantagem competitiva sustentavel (TEECE; PISANO;
SHUEN, 1997; TEECE, 2017). As vantagens competitivas resultam da
capacidade da empresa de constantemente reimplantar, reconfigurar,
rejuvenescer e renovar seus recursos e capacidades em resposta as
mudancas das condi¢cbes ambientais. Nesse sentido, Teece, Pisano e
Shuen (1997) propdem, por meio da teoria das capacidades dindmicas,
que as organizacBes desenvolvam um subconjunto de competéncias e
capacidades que permitam a empresa criar novos produtos e processos e
responder as novas circunstancias de mercado. E, segundo Wang e
Ahmed (2007), isso pode ocorrer por meio de trés componentes, sdo
eles: a capacidade adaptativa — sublinha a capacidade da empresa de se
adaptar através da flexibilidade de recursos e alinhando recursos e
capacidades com mudancas ambientais; a capacidade de absorcdo —
destaca a importancia de se adquirir conhecimentos externos,
combinando-os com 0s conhecimentos internos e absorvendo-os para
uso interno e; a capacidade de inovacao — associa efetivamente inovagédo
inerente de uma empresa a vantagem com base no mercado em termos
de novos produtos e/ou mercados.

Desse modo, o comportamento empreendedor e a capacidade de
aproveitar os recursos da melhor forma possivel podem ser cruciais para
a sobrevivéncia de uma organizacdo (TEECE, 2014; KORYAK et al.,
2015; TEECE, 2017). O que ¢é ilustrado em uma perspectiva histdrica
desde a era industrial, entre 1850 até meados de 1970, pois as
organizagBes bem-sucedidas eram aquelas que aproveitavam 0s
beneficios das economias de escala, isto é o foco estava na
produtividade (KAPLAN; NORTON, 1997).

No entanto, com o aumento da produtividade, houve também um
incremento da oferta. Em outras palavras, 0 consumidor passou a ter
centenas ou até milhares de op¢des de compra, 0 que acarretou, a partir
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de 1980, dificuldades na obtencdo de vantagens competitivas
sustentaveis para as organizacdes que passaram a alocar novas
tecnologias e a buscar uma gestdo eficaz dos ativos e passivos
financeiros (VASCONCELQOS; CYRINO, 2000; BRITO; BRITO, 2012;
MEIRELLES; CAMARGO, 2014).

Com isso, 0 mercado altamente competitivo passou a exigir que
as organizagGes compreendam os aspectos que influenciam nos seus
erros e acertos, para promover acdes que amenizem seus problemas e
impulsionem seu crescimento. Essas ag0es sdo provenientes das
pessoas, portanto o acompanhamento do desempenho individual dos
profissionais torna-se uma acgao desejavel na gestdo de uma organizagédo.
Segundo Junior e Borges-Andrade (2011), o desempenho dos individuos
pode afetar diretamente o desempenho da organizacéo.

A literatura sobre desempenho individual é comumente associada
a &rea do comportamento organizacional e relacionada a varidveis como:
satisfacdo, abstinéncia, motivagdo, comprometimento, dentre outras, em
especial da &rea da psicologia. No entanto, o entendimento do
desempenho individual ultrapassa questdes de nivel micro (relacionadas
ao proprio individuo), envolvendo também a andlise de questfes macros
relacionadas a organizacdo e ao contexto do mercado no qual o
individuo estd inserido (COUTINHO; FERRAZ, 1995; JUNIOR;
BORGES-ANDRADE, 2011).

Nesse sentido, infere-se que o desempenho individual possa ser
influenciado tanto por caracteristicas individuais quanto por acdes
propostas pela organizacdo, como: a capacidade dindmica de se adaptar,
absorver e inovar que permitam a empresa criar novos produtos e
processos e responder as novas circunstancias de mercado, além de
facilitar a tomada de deciséo, a consolidacdo de resultados positivos e 0
enfrentamento dos desafios (JANTUNEN et al., 2005; LISBOA;
LAGES; SKARMEAS, 2011; MENESES, 2012; TSENG; TU, 2012;
CHANG, 2012; GRUNBAUM; STENGER, 2013; KORYAK et al.,
2015; TEECE, 2017).

Em se falando de desafios, a grave crise econémica e politica
deflagrada em 2015 no Brasil vem afetando grande parte das
organizacdes. O cenario negativo e repleto de incertezas, associado ao
aumento do desemprego e da inflacdo, tem afetado ndo somente a
inddstria, mas também o setor de servicos, que atualmente representa
61% do Produto Interno Bruto (PIB) e 71% das vagas de emprego no
pais (SILVA et al., 2016; FOLHA, 2016; O GLOBO, 2011 VALOR
ECONOMICO, 2016; BACHA, 2017).
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De acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE, 2015), o setor de servicos é dividido em trés subsetores: servigos
prestados as familias, as empresas e ao governo. Dentro do subsetor dos
servicos prestados as familias encontram-se os servicos oferecidos por
saldes de beleza. No Brasil, estima-se que os saldes de beleza, empresas
ligadas ao setor da moda, empregam mais de cinco (5) milhdes de
pessoas, e nos Ultimos 20 anos houve um crescimento de 397,3% nesse
ramo de atividade (IBGE, 2015).

Entretanto, com a atual crise econdmica e politica no Brasil,
estima-se uma queda de 5,1% no consumo de supérfluos, entre os quais
estdo 0s servigos consumidos em saldes de beleza. Além da crise
econdmica e politica, outro fator que agrava o quadro é o fato de o pais
contar com aproximadamente 307 mil salGes de belezas legalizados, €
estima-se que, com os informais, esse nimero se aproxime de um (1)
milh&o. Levando em consideracdo o nimero de habitantes do pais, em
torno de 208 milhdes, tem-se uma média de 208 pessoas para cada saldo
de beleza existente, ou seja, trata-se de um mercado altamente
competitivo (SEBRAE, 2015; IBGE, 2016).

Mundialmente, o Brasil se destaca em relagdo ao consumo de
produtos de beleza, ocupa a terceira posicao, ultrapassado apenas pelos
Estados Unidos e pelo Japdo. Apesar da baixa na crise, o setor da beleza
permanece relevante também em nimero de empregos (ABIPECH,
2017). Com relacdo as formas de contratos de trabalho, nos saldes de
beleza é comum existirem dois tipos: o efetivo (carteira assinada) e o
autbnomo (contrato de parceria). Geralmente, possuem carteira
assinada: recepcionistas, telefonistas, estoquistas, servicos gerais,
manobristas, gerentes, supervisores, caixas, dentre outras funcdes
administrativas. Enquanto os profissionais autdbnomos costumam ser
aqueles que respondem efetivamente pelos servicos de beleza, principal
negoécio desses empreendimentos, ou seja: manicures, cabeleireiros,
barbeiros, esteticistas, maquiadores, podologos, massoterapeutas,
depiladores etc., os quais recebem um percentual sobre sua produgéo
(SINBEL, 2010).

Embora cada saldo de beleza possua suas peculiaridades quanto
ao valor de repasse’ e 0 modelo de contrato de parceria (MARTINS et

! Os profissionais autdnomos recebem parte da sua producao, o percentual
dependera da negociagdo feita entre profissional e empresa, variando entre
40% e 70%. Por exemplo, um cabeleireiro, ao cobrar num corte de cabelo o
valor final de R$ 100,00, repassa para o saldo de beleza entre R$ 60,00 e R$
30,00.
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al., 2014; VENANCIO; FIATES; DELLAGNELO, 2015), estima-se
que aproximadamente 70% dos membros de uma equipe de um saldo de
beleza sdo profissionais2 auténomos (VENANCIO; FIATES;
DELLAGNELO, 2015). Essa relagdo de parceria, apesar de usual, era
irregular até setembro de 2016, no entanto, em outubro de 2016 foi
aprovada a Lei n° 13.352 que legitima a relacdo de parceria existente
entre os profissionais que exercem as atividades de cabeleireiro,
manicure, pedicure, depilador e maquiador e os respectivos saldes de
beleza nos quais esses profissionais prestam servigcos (BRASIL, 2016).

Diante dessa relacdo de parceria, 0 bom desempenho torna-se
importante tanto para a empresa quanto para o profissional, ja que pode
afetar diretamente o desempenho financeiro de ambos. Suspeita-se que,
quanto maior a habilidade empreendedora dos individuos que trabalham
nos saldes de beleza e a capacidade dindmica da organizagdo em
aproveitar os recursos, maior tende a ser o desempenho de ambos 0s
atores, profissional e saldo de beleza (individuo auténomo e saldo de
beleza).

Nesse sentido, a notoriedade do setor da beleza, somada com a
alta competitividade, tem exigido dos prestadores de servigos alta
capacitacdo. Assim, treinamento profissional adequado, autonomia,
criatividade, conhecimento e habilidades especificas de resposta
exigidas pelo mercado dindmico da beleza tém corroborado para a
assuncdo de uma postura cada vez mais empreendedora por esses
profissionais (FILION, 2000; NOGUEIRA; SOUZA; NUNES, 2009;
RIBEIRO; THIESEN; TINOCO, 2013; VENANCIO; FIATES;
DELLAGNELO, 2015; VENANCIO; LAVARDA; FIATES, 2015;
VENANCIO et al., 2015).

Em vista disso, levanta-se a seguinte problematica norteadora:

Qual a relacdo entre o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, a capacidade dinamica desenvolvida pelos saldes de
beleza e o0 desempenho financeiro dos cabeleireiros?

Em resposta a problematica, delinearam-se 0s objetivos da
pesquisa.

1.2 OBJETIVOS

% Assim como algumas empresas utilizam termos como “colaborador” e
“funcionario”, nos saldes de beleza ¢ comum o uso da palavra “profissional”
para definir alguém que presta servi¢o de forma auténoma.
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A seguir, apresentam-se 0s objetivos desta pesquisa.
1.2.1  Obijetivo geral

Estabeleceu-se como objetivo geral para esta pesquisa:

Analisar a relagdo entre o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, as capacidades dinamicas desenvolvidas pelos sal6es
de beleza e o desempenho financeiro dos cabeleireiros.

1.2.2  Obijetivos especificos

Pretende-se responder ao objetivo geral da pesquisa por meio dos
seguintes objetivos especificos:
i) identificar a presenca das variaveis do comportamento
empreendedor nos cabeleireiros investigados;
ii) analisar a contribuicdo de cada uma das caracteristicas
empreendedoras para o desempenho financeiro dos
cabeleireiros investigados;
iii) avaliar a relaco das capacidades dindmicas absortivas,
adaptativas e inovativas dos salGes de beleza com o
comportamento ~ empreendedor  dos  cabeleireiros
investigados;
iv) avaliar a relacdo das capacidades dindmicas absortivas,
adaptativas e inovativas dos salGes de beleza com o
desempenho financeiro dos cabeleireiros investigados;
v) analisar a percepcdo acerca do comportamento
empreendedor, da capacidade dinadmica e do desempenho
financeiro a partir da visdo dos sujeitos da pesquisa.
Diante disso, é importante justificar o estudo com base em alguns
critérios, conforme destacados no tdpico 1.3.

1.3 JUSTIFICATIVA DA PESQUISA
Esta secdo apresenta a justificativa da pesquisa de acordo com
Castro (1977). Segundo o autor, a escolha de um tema de pesquisa deve

sequir trés critérios: originalidade, importancia e viabilidade.

1.3.1 Originalidade
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A originalidade desta tese estd em analisar a relagdo entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro, as capacidades
dindmicas absortiva, adaptativa e inovativa desenvolvidas pelos sal6es
beleza e o desempenho financeiro dos cabeleireiros. Tal afirmacéo se
fundamenta primeiramente nas lacunas encontradas acerca da tematica
no estudo exploratério realizado previamente para esta tese.® Ressalta-se
que esse tipo de estudo contribui no entendimento de um recorte da
literatura, orienta a identificacdo de referéncias relevantes e aponta
oportunidades de pesquisa.

Nesse sentido, o estudo exploratdrio realizado em plataformas
como Business Source Complete (EBSCO), Portal de Periédicos
CAPES, Google Académico e Scientific Periodicals Electronic Library
(SPELL), até 2015, sinalizou como lacunas teoricas acerca da tematica:

i) a auséncia de aplicacdo de pesquisas sobre o
comportamento empreendedor e as capacidades dindmicas
que considerem ndo s6 a visdo do gestor de topo, mas
também a visdo dos outros atores que interagem com a
organizacdo (funcionérios, fornecedores, consultores);

ii) a caréncia de estudos com abordagem qualitativa e/ou
abordagem mista (qualitativa e quantitativa). Os estudos
empiricos acerca do comportamento empreendedor e das
capacidades dinamicas vém crescendo nos Ultimos anos,
no entanto grande parte deles focam na adogdo de uma
abordagem quantitativa. Estudos com abordagem mista
podem ajudar a ampliar a compreensdo do fendmeno
(como motivacBes, formas de interacdo, uso efetivo das
caracteristicas empreendedoras etc.) e gerar informacoes
mais ricas, que levem a uma contribuicdo para a area de
conhecimento;

iii) a auséncia de estudos que investiguem a capacidade
dindmica integrando as trés dimensbes — capacidades
absortivas, capacidades adaptativas e capacidades
inovativas (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; WANG;
AHMED, 2007; HELFAT; PETERAF, 2009; TEECE,
2017);

* O capitulo 3 apresenta a metodologia utilizada nesse estudo exploratério
sistematico.
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iv) a auséncia de estudos longitudinais, pesquisas que
investiguem como a intengdo de crescimento pode moldar
e desenvolver as capacidades dinamicas;

V) a auséncia de estudos no setor da beleza, mesmo com
sua importancia econémica mundial, especialmente no que
tange a relacdo entre o comportamento empreendedor, o
desempenho financeiro e as capacidades dindmicas, ja que
nenhum dos estudos analisados nas bases abordou essa
relacéo.

Santos e Finger (2015) corroboram com as lacunas ao analisarem
a producgdo brasileira nas revistas WebQualis A2 e afirmarem que,
apesar de promissores, os estudos sobre capacidades dindmicas tém sido
desenvolvidos pelos pesquisadores brasileiros de forma incipiente para a
Administracéo.

Portanto, reforca a originalidade desta tese a busca por contribuir
para a lacuna i, ii e v ao fornecer a visdo dos cabeleireiros, utilizando a
estratégia de pesquisa mista, sobre a relacio comportamento
empreendedor, desempenho financeiro e capacidades dindmicas
desenvolvidas em salGes de beleza; e para lacuna iii, ao abordar as trés
dimens6es das capacidades dindmicas: absortiva, adaptativa e inovativa.

Além disso, é oportuno ressaltar a existéncia de um problema
real, pois, ao buscar compreender a relacdo entre 0o comportamento
empreendedor dos cabeleireiros, a capacidade dindmica dos salbes de
beleza e o desempenho financeiro dos cabeleireiros na visdo destes,
expressam-se, para sua explicacdo, temas recorrentes no esforco diario
para o desenvolvimento desses profissionais e para a captacdo de
vantagem competitiva e sobrevivéncia das empresas do setor. O que ndo
s6 demonstra um avan¢o no campo cientifico para a Administracdo e
para o Setor da Beleza, uma vez que este é considerado carente de
estudos cientificos (VENANCIO; LAVARDA; FIATES, 2016), mas
também traz avancos ao campo empirico, na medida em que, conhecida
a relagdo, poder-se-4 propor acles estratégicas para desenvolver as
capacidades das empresas do setor e, por consequéncia, as
caracteristicas de seus profissionais, potencializando seu desempenho
financeiro. Desse modo, considera-se a pesquisa COMO um espago
privilegiado ndo so6 para contribuir com as lacunas tedricas identificadas
no estudo exploratério e ampliar as teorias acerca da relagéo citada, mas
também por buscar trabalhar com paradigmas tematicos e contribuir
para a realidade de empresas e profissionais do setor da beleza. Posto
isso, passa-se a discorrer sobre a relevancia do estudo.
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1.3.2 Relevancia

No tocante a relevancia do tema, é sabido que, nos anos de 2015
e 2016, o Brasil atravessou um momento ndo muito favoravel em sua
economia. Além disso, de acordo com o relatério da Global
Entrepreneurship Monitor (GEM, 2017), 0 Brasil possui muitos
empreendedores, mas a qualidade média destes fica bem abaixo da
maioria dos paises. Isso pode comprometer o potencial de crescimento
do emprego nas pequenas e médias empresas. O relatério evidencia que
0 aumento do nivel de preparo dos empreendedores — em especial, em
gestdo, planejamento de negocios ¢ inovagdo — pode coladorar para o
desenvolvimento de um perfil mais inovador de empreendedores, isso
poderia estimular a criagdo de novos negocios com maior potencial de
expansio e, consequentemente, de emprego.

Esse ambiente fragil, incerto e dindmico tende a gerar uma maior
dificuldade de sobrevivéncia e de obtencdo de vantagem competitiva por
parte das organizagdes. Assim, a compreensao de quais comportamentos
empreendedores e quais capacidades dindmicas podem interferir
positivamente no desempenho dos salbes de beleza pode oferecer ao
setor da beleza indicacGes de quais acdes estratégicas sdo desejaveis de
serem adotadas para alcancar melhor desempenho.

Nesse sentido, para atingir patamares mais favoraveis de
desempenho e minimizar os fatores negativos do atual panorama
econdmico, as organizagdes buscam se adaptar e inovar, 0 que pode ser
alcancado pelo desenvolvimento de capacidades dinamicas (individuais
que resultariam em organizacionais). Essas capacidades dinamicas
podem ser promovidas mais facilmente pelas caracteristicas
empreendedoras presentes em alguns individuos. Dessa forma, as
organizagcGes podem focar em quais recursos e capacidades sdo
necessarios desenvolver para alcangar a vantagem competitiva.

Como visto, alguns estudos ja evidenciam a relacdo entre o
empreendedorismo, as capacidades dinamicas e o desempenho das
organizacdes, no entanto a investigacdo dessa relagdo parece ndo estar
esgotada, principalmente pelas lacunas tedricas identificadas.

Ademais, Teece (2017) afirma que existe a necessidade de
estudos que combinem o empreendedorismo, as capacidades dinamicas
e o desempenho, pois eles podem oferecer um framework tedrico e
gerencial importante para a economia, uma vez que essa conexao busca
o entendimento de habilidades individuais (empreendedorismo) e
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organizacionais (capacidades dindmicas) que podem se converter em
resultados organizacionais e sociais.

Nesse sentido, infere-se que esta pesquisa, por considerar a visdo
dos cabeleireiros e, especialmente, por abordar as trés dimensfes das
capacidades dindmicas, possa contribuir para a construcdo teérica do
entendimento da relacdo entre comportamento empreendedor,
capacidade dindmica e desempenho financeiro.

No aspecto empirico, acredita-se na possibilidade do
desenvolvimento de um modelo tedrico que evidencie quais
comportamentos empreendedores podem estimular o desempenho
financeiro de forma mais significativa e quais capacidades dinamicas
devem ser desenvolvidas para alcangar tal desempenho. Esses achados
poderdo contribuir com o mercado da beleza, pois o desenvolvimento
desse modelo pode indicar um caminho tanto para os gestores como
para os profissionais da &rea no aperfeicoamento e desenvolvimento
dessas caracteristicas, buscando promover a melhoria no desempenho
das organizagdes, tornando-as mais competitivas.

A partir disso, defende-se a priori que as capacidades dindmicas
moderam a relacdo entre o comportamento empreendedor e o
desempenho, hipotese que sera testada no estudo.

1.3.3 Viabilidade

Esta pesquisa de doutorado mostra-se vidvel, uma vez que a
tematica estd presente na realidade dos saldes de beleza e de seus
profissionais e, embora incipientes os estudos na area da beleza,
oportunidades séo sinalizadas para a abertura de agenda de pesquisa no
Brasil, conforme as lacunas demonstradas na sec¢do de originalidade.
Além disso, a presente pesquisadora atua na &rea da beleza como
professora, consultora e gestora, possuindo uma extensa rede de
contatos que facilita o acesso aos dados primarios. A pesquisadora
possui, ainda, disponibilidade de tempo e de recursos financeiros para
viabilizar o desenvolvimento da tese em quest&o.

A proxima secdo apresenta a estrutura de apresentacéo da tese.

1.4 DELIMITAGOES

Alguns contornos para esta pesquisa foram aqui estabelecidos,
sdo eles:



39

a) guanto ao segmento ou setor selecionado: o setor da beleza.
Assim, os resultados ndo podem ser generalizados para outros
setores;

b) para o comportamento empreendedor, adotou-se as vertentes
comportamentalista e schumpeteriana;

C) para a perspectiva de inovacdo, adotou-se um olhar
schumpeteriano;

d) o comportamento empreendedor, o desempenho financeiro dos
profissionais da beleza e as capacidades dindmicas dos salGes
de beleza foram todos analisados na visdo dos cabeleireiros;

e) aescolha de um Unico ator para a execucdo da pesquisa ocorreu
na medida em que o cabeleireiro é considerado o mais
representativo dentre os atores dos salGes de beleza em relagdo
ao aspecto financeiro;

f) as capacidades dindmicas dos salGes de beleza consideradas
para a andlise foram: absortiva, adaptativa e inovativa;

g) a dimenséo financeira foi a Unica dimensdo considerada para a
analise do desempenho dos cabeleireiros.

15 ESTRUTURA DE APRESENTACAO DA TESE

A estrutura da tese & composta por sete capitulos. Neste primeiro
capitulo, apresentou-se o contexto em que o tema esta envolvido,
inseriu-se a problematica que norteou o desenvolvimento da pesquisa,
bem como o objetivo central e os objetivos especificos. Na sequéncia,
realizaram-se algumas delimitacdes e justificou-se o estudo quanto a sua
originalidade, relevancia/contribuices e viabilidade.

O Capitulo 2 apresenta a fundamentacdo tedrica que sustenta o
desenvolvimento do estudo proposto. Inicia com o posicionamento
epistemoldgico subjacente as teorias sobre vantagem competitiva,
capacidades dindmicas e empreendedorismo.

No Capitulo 3, apresentam-se os estudos recentes sobre a relacéo
entre o comportamento empreendedor, o desempenho financeiro e as
capacidades dinamicas, bem como sobre o objeto desta pesquisa, a
saber, os saldes de beleza.

No Capitulo 4, a pesquisadora se posiciona quanto a literatura e
aos estudos recentes construindo hipoteses e realizando uma proposta
para operacionalizar a analise da relacdo estudada.

No Capitulo 5, apresentam-se os procedimentos metodoldgicos,
classificando a pesquisa e descrevendo as etapas do estudo.
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No Capitulo 6, encontram-se a apresentacdo, analise e discusséo
dos resultados encontrados.

No ultimo capitulo da tese, o Capitulo 7, apresentam-se as
consideracdes finais.

Por fim, ha as Referéncias e o instrumento de pesquisa utilizado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo contempla o marco tedrico dos assuntos
relacionados com o tema da presente pesquisa. Nele, abordam-se os
seguintes temas: a vantagem competitiva no contexto complexo de
mudancas, as capacidades dinamicas, o empreendedorismo e o
desempenho.

Para selecionar as referéncias elementares que embasaram a
construcdo da fundamentacdo tedrica acerca dos temas, utilizou-se a
pesquisa exploratéria sistematica j& citada no capitulo anterior. Nesta
etapa do trabalho, identificaram-se:

a) os trabalhos mais referenciados dentro das pesquisas por ordem
decrescente: Teece, Pisano e Shuen (1997), Eisenhardt e
Martin (2000), Zahra, Sapienza e Davidsson (2006), Zollo e
Winter (2002), Lumpkin e Dess (1996), Teece (2007), Shane e
Venkataraman (2000) e Covin e Slevin (1991);

b) os trabalhos mais relevantes dentro da amostra final de 36
artigos, segundo citagdes do Google, por ordem descrente:
Jantunen, Puumalainen, Saarenketo e Kylaheiko (2005), Sadler-
Smith, Hampson, Chaston e Badger (2003), Wu (2007), Newey
e Zahra (2009), Liao, Kickul e Ma (2009), Lee e Kelley (2008),
Roper (1998), Teece (2007) e Fernandes e Santos (2008).

Tais referéncias foram o ponto de partida para o desenvolvimento
deste capitulo.

Entretanto, antes de adentrar as teorias base, a primeira subsecéo
elucida o posicionamento epistemologico a partir dos paradigmas
socioldgicos e a teoria da contingéncia, conforme a Teoria Geral da
Administracdo (TGA).

2.1 POSICIONAMENTO EPISTEMOLOGICO SUBJACENTE
AO REFERENCIAL TEORICO

Entendem-se como paradigma as “[...] realizagdes cientificas
universalmente reconhecidas que, durante algum tempo, fornecem
problemas e solugdes modelares para uma comunidade de praticantes de
uma ciéncia” (KUHN, 1978, p. 13). S0 visbes de mundo ou de
realidade social em que as organizagcbes sdo empregadas como
metéaforas para evidenciar uma visdo implicita ou explicita da realidade,
ou ainda, uma maneira de pensar contida nas crengas e nos pressupostos
das organizacfes (GUBA; LINCOLN, 1994; KUHN, 2000).
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Os paradigmas foram explorados de forma mais detalhada por
Burrell e Morgan em 1979, que recorrem a duas dimensdes para
classifica-los: a Sociologia da Regulacdo e a Sociologia da Mudanca
Radical. Essas dimensdes, por sua vez, sdo perpassadas pela oposicado
entre a Subjetividade e a Objetividade, resultando na identificagdo de
quatro paradigmas ilustrados no diagrama apresentado na Figura 1: o
Humanismo Radical, o Estruturalismo Radical, o Interpretativismo e o
Funcionalismo.

Figura 1 — Paradigmas organizacionais
Sociologia da Mudanca Radical

Humanismo Radical Estruturalismo Radical

Subjetivo Objetivo

Interpretativismo Funcionalismo

Sociologia da Regulacdo
Fonte: Burrell e Morgan (1979, p. 22).

Os paradigmas do modelo de Burrell e Morgan (1979) refletem
uma rede de escolas de pensamento diferenciadas na abordagem e na
perspectiva, mas compartilhando suposi¢cGes comuns sobre a natureza da
realidade de que tratam (MORGAN, 2005).

Assim, o Funcionalismo (quadrante inferior a direita) preconiza
a Sociologia da Regulagio, na qual se compreende a realidade de forma
objetiva e concreta, inferindo que a sociedade tem uma existéncia
sistematica e real (BURREL; MORGAN, 1979). Segundo Morgan, “[..]
estd preocupada em entender a sociedade de maneira a gerar
conhecimento empirico util” (MORGAN, 2005, p. 61). A epistemologia
nessa visdo entende que o mundo social, suas regularidades e relacGes
causais, bem como os comportamentos dos individuos sdo delimitados
pelo contexto que os cerca (BURREL; MORGAN, 1979; DALFOVO,
2013; MACHADO, D. S., 2015).
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Ainda na Figura 1, ao lado da Sociologia da Regulacdo, porém de
perspectiva subjetiva, encontra-se 0 quadrante do Paradigma
Interpretativista, que se baseia em uma visdo ontolégica duvidosa, isto
é, 0 que se passa como realidade social ndo existe em qualquer sentido
concreto, trata-se de um produto da experiéncia subjetiva ou
intersubjetiva do individuo, o qual é o responsavel por dar sentido as
coisas e aos objetos, ja que a realidade social é percebida a partir da
participacdo dos individuos no fenémeno, e ndo sé pelo observador do
fendmeno (BURREL; MORGAN, 1979; MORGAN, 2005).

Fundamentado na Sociologia da Mudanga, o primeiro quadrante
superior esquerdo representa 0 Humanismo Radical, que recorre ao
ponto de vista subjetivista das ciéncias sociais (BURREL; MORGAN,
1979). Sua énfase, segundo Paes de Paula et al. (2010), é na defesa de
um sujeito autbnomo e no uso da dialética, alinhados com a
fenomenologia e o existencialismo. Segundo Dalfovo (2013), aqui a
ordem social é coercitiva e ndo consentida, hd nos humanistas radicais o
questionamento da construcdo dessa realidade social e dos interesses
alcancados a partir dela, pressupondo uma teoria antiorganizagéo.

No quadrante superior direito, encontra-se o paradigma do
Estruturalismo Radical, alicercado em uma visao objetiva das ciéncias
sociais, mas no viés do Socialismo da Mudanca Radical. Nessa 6tica, a
realidade é percebida como existindo por sua propria conta,
independentemente do modo como é observada e reafirmada pelas
pessoas em suas atividades diarias (MORGAN, 2005).

Baseada na teoria da sociedade e, ao mesmo tempo, na filosofia
da ciéncia, as teorias organizacionais, segundo Burrel e Morgan (1979),
sustentam-se em alguns pressupostos filoséficos, os quais acabam por
distinguir as abordagens na ciéncia social, a saber:

a) ontologico: de uma perspectiva externa ao
individuo, esse pressuposto questiona se a natureza da
realidade ¢ objetiva ou faz parte da cognicéo do individuo
em uma realidade subjetiva;

b) epistemoldgico: o conhecimento é compreendido de
forma real e tangivel, onde pode ser sistematizado e
transmitido;

¢) natureza humana: fundamenta-se na relacdo entre o
individuo e seu ambiente, sujeito e objeto de investigacédo
(sujeito a situacdes externas);

d) metodoldgico: apresenta o conhecimento, considerado
natural, s6lido, real e externo ao individuo por meio de



44

metodologias aplicadas as pesquisas na area da ciéncia
social.

Face ao exposto, esta tese vai ao encontro da hegemonia das
publicacbes cientificas brasileiras (DIAS et al., 2013), baseando-se no
paradigma funcionalista. Tal definicdo se justifica com base na
pretensdo de compreender a relacdo entre o0 comportamento
empreendedor, o desempenho financeiro e as capacidades dindmicas de
forma concreta e objetiva, visando proporcionar conhecimento empirico
e Util, sob a perspectiva da sociologia da regulagcdo. Em outras palavras,
0 objetivo é gerar contribuigdes do ponto de vista tedrico ao abordar a
relacdo entre temas sinalizados como incipientes (se¢éo introdutéria). E,
do ponto de vista prético, busca-se identificar caracteristicas do
comportamento empreendedor que interfiram no desempenho financeiro
dos saldes de beleza por meio das capacidades de adaptacéo, absorgédo e
inovacdo. A relacdo positiva entre essas varidveis pode fomentar
melhores desempenhos para os salbes de beleza, auxiliando-os a
sobreviver em ambientes altamente competitivos como o setor da
beleza.

Ao considerar um olhar funcionalista do fenémeno
organizacional a ser observado, sob a regulacdo da sociedade, e a
importancia do contexto no comportamento do individuo, busca-se na
teoria da contingéncia o subsidio para investigar as organizacbes como
sistemas abertos e sob efeitos de eficiéncia e adaptabilidade em relagdo
ao ambiente organizacional.

2.1.1 Teoria Contingencial

Como visto, 0 objetivo da presente pesquisa é analisar a relacdo
entre 0 comportamento empreendedor, a capacidade dindmica e o
desempenho financeiro. Para tanto, face a Teoria Geral da
Administracdo (TGA), tem-se, como posicionamento epistemoldgico
subjacente as teorias aqui abordadas, a Teoria Contingencial (TC).

Justifica-se que, apesar de se pautar na corrente classica, contréria
a corrente evolucionista aqui subjacente, a teoria contingencial ¢
pertinente a este trabalho, pois nele, para que um individuo seja
considerado empreendedor, ele precisa estar imbuido de caracteristicas
especificas que compdem esse perfil (perfil com variaveis levantadas a
partir da literatura sobre o tema). O que vai ao encontro da visdo
sisttmica em que a TC se fundamenta, na medida em que considera a
inter-relacdo entre diversos fatores que contribuem para a formagéo de
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competéncias especificas que podem ser utilizadas pelas empresas para
elevar seu desempenho.

Segundo os precursores Woodward, Dawson e Wedderburn
(1965), a TC imprime a necessidade de adaptacdo continua por nao estar
dissociada do sistema, bem como por considerar cada contexto e seus
diversos elementos existentes, tais como ambiente, tecnologia, porte da
organizacdo e estratégias (MORGAN, 1996). Nesse sentido, cabe aos
empreendedores a funcdo de realizar novas combinagdes dos elementos
constituintes do sistema de producdo (SCHUMPETER, 1989). Segundo
Schumpeter (1989), os empreendedores possuem um tipo de conduta
diferenciada, tornando-se for¢a motriz para a mudanca.

Adicionalmente, as capacidades dindmicas fornecem ao
empreendedor a utilizacdo de diferentes habilidades para agir em
ambientes turbulentos, incertos, arriscados, o que Ihe possibilita adaptar-
se as situacOes atipicas, oportunizando a inovacéo e, a0 mesmo tempo,
buscando de maneira sistémica a tdo almejada vantagem competitiva.

O comportamento empreendedor e a capacidade dindmica, sob a
perspectiva da TC, relacionam-se com as incertezas do ambiente
organizacional em que os saldes de beleza estdo envolvidos, assim como
com as competéncias e recursos que cada saldo de beleza possui.

Dosi, Faillo e Marengo (2008) afirmam que os estudos
envolvendo os temas empreendedorismo e capacidade dinamica
recebem influéncias diretas da TC, pois consideram o dinamismo do
ambiente como influenciador para uma determinada escolha estratégica;
além disso, o desempenho organizacional é determinado pela
correspondéncia entre as oportunidades e ameacas do ambiente e 0s
pontos fortes e fracos particulares a cada organizacéo.

Tendo isso em vista, passa-se a discorrer sobre as teorias com as
quais se busca sustentar a presente pesquisa.

22 AVANTAGEM COMPETITIVA NO CONTEXTO
DINAMICO DE MUDANCAS

A maneira como as organizacfes vém se adaptando ao ambiente
externo tem sido discutida tanto por pesquisadores, quanto por gestores
de organizacGes. Os dirigentes das organizacGes, assim como as equipes
e os individuos, passam por pressdes cada vez maiores para prever as
forgas internas e externas e, a0 mesmo tempo, para lhes dar respostas.
Nas palavras de Vegini, Leite e Fiates (2011, p. 40):
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fatores, como a globalizaggo, a intensificacdo da
competicdo, novos conceitos de produtos e
processos, menores ciclos de vida dos produtos,
automacao industrial, novos insumos e mudangas
nos padrdoes de organizacdo da producdo sdo
alguns dos elementos que configuram a dita nova
competicdo, que se opde a oferta generalizada de
produtos padronizado.

Duncan (1972) relaciona a incerteza a incerteza ao dinamismo do

ambiente organizacional. O autor avalia o ambiente a partir de
dimensdes de complexidade (simples e complexo) e de dinamicidade
(estético e dindmico). Considerando 4 tipos de ambientes, sendo eles:

a)

b)

d)

Ambiente simples - dindmico: simples porque existem poucos
competidores e dinamico porque esses efetuam mudangas com
frequéncia, seja pela insercdo de novas estratégias ou pela
entrada e saida de competidores nesse mercado. Nessas
condicgdes, a incerteza é classificada como baixa-moderada.
Ambiente simples - estavel: simples por existirem poucos
competidores e estavel por que esses competidores ndo mudam,
ou mudam pouco, ao longo do tempo. Nesse ambiente a
incerteza é classificada como baixa.
Ambiente complexo - estavel: complexo, por existirem muitos
competidores, e estavel, porque eles ndo mudam com grande
frequéncia ao longo do tempo. Nessas condicdes, a incerteza é
classificada como baixa-moderada.
Ambiente complexo-dindmico: complexo, por ter muitos
competidores, e dindmico, porque eles mudam com grande
frequéncia ao longo do tempo. Nesse cenario, a incerteza é
considerada alta.

Por sua vez, Coutinho e Ferraz (1995, p. 19), “o desempenho

competitivo de uma empresa, inddstria ou nac¢éo é condicionado por um
vasto conjunto de fatores, que podem ser subdivididos naqueles internos
a empresa, nos de natureza estrutural, pertencentes aos setores
industriais e nos de natureza sistémicos”. Assim, para Coutinho e Ferraz
(1995), os fatores que determinam a competitividade de uma empresa
sdo divididos em trés grupos:

i) fatores determinantes empresariais ou internos: sao os
fatores que estdo diretamente ligados a agdo da
organizagdo. Definem seu potencial para obter a
permanéncia e concorrer no mercado. Também estdo
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efetivamente sob 0 dominio da empresa e dizem respeito a
sua capacidade de gerenciar o negdcio, a inovagdo, 0s
processos, a informacdo, as pessoas e o relacionamento
com os clientes;

ii) fatores determinantes estruturais ou  setoriais:
constituem-se no desenvolvimento e na estruturagao da
oferta ¢ demanda. Sdo os fatores externos a organizacao,
referindo-se especificamente ao mercado em que esta atua,
no qual a organizagao pode apenas interferir;

iii) fatores determinantes sistémicos: estdo relacionados ao
ambiente macroecondmico, politico, social, legal,
internacional e a infraestrutura, sobre os quais a empresa
pode apenas exercer influéncia.

Até meados da década de 1980, boa parte dos estudos sobre
vantagem competitiva era predominantemente baseada na economia
neoclassica. Nessa concepgdo, as organizacOes que alcangam resultados
acima da média assim o fazem pela imperfeicdo temporaria do
funcionamento do mercado. A partir da década de 1980, houve um
aumento no ndmero de estudos que utilizam abordagens e conceitos
diferentes com o objetivo de ampliar o conhecimento sobre a
competitividade. Esses conceitos priorizam o entendimento da
capacidade dos processos de mudancas dentro da organizacdo e
entendem que a competitividade esta relacionada com a capacidade de
mudanca da organizacdo em se adaptar, inovar e aprender
(VASCONCELOQOS; CYRINO 2000). Essas novas teorias ndo ignoram as
influéncias dos fatores estruturais e sistémicos sobre a competitividade,
no entanto buscam evidenciar a relevancia dos fatores empresariais ou
internos diante dos demais.

Teorias e abordagens académicas refletem as mudancas ocorridas
na  sociedade  (TOFFLER, 1980; CRAWFORD, 1994,
VASCONCELOS; CYRINO 2000; BRITO; BRITO, 2012;
MEIRELLES, CAMARGO, 2014; TEECE, 2014; TEECE, 2017).
Toffler (1980) ilustra essas mudancas sociais a partir da apresentacao de
trés ondas de transformacdo politica, econdmica, social, tecnoldgica e
organizacional ocorridas ao longo do tempo, sendo elas: i) a primeira
onda ocorreu ha mais de dez mil anos, quando a raga humana passou de
uma civilizagdo tipicamente ndmade para uma civilizagdo basicamente
agricola, sedentaria; ii) a segunda onda aconteceu quando a raca humana
passou de sua civilizagdo predominantemente agricola para uma
civilizagdo basicamente industrial, essa onda teve inicio por volta do
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século XVI e; iii) a terceira onda iniciou mais ou menos em 1955,
quando alguns paises estavam no auge do seu desenvolvimento
industrial e o conhecimento passou a ser tema importante dentro e fora
das organizacgdes. Nesse contexto, 0 conhecimento tornou-se um recurso
estratégico, enquanto que a capacidade de gera-lo ou adquiri-lo tornou-
se uma capacidade distintiva.

Citando a relevancia do conhecimento, Quinn (1992, p. 104)
afirma que:

Com raras excegdes, o poder econdmico e
produtivo de uma moderna corporagdo estd mais
na capacidade de servicos intelectuais do que nos
ativos tangiveis — terra, planta, equipamentos.
Estda no valor do desenvolvimento do
conhecimento baseado nos intangiveis, como
know-how de tecnologia, desenho de produtos,
marketing, compreensdo das necessidades dos
clientes, criatividade pessoal e inovagdo. [...]
provavelmente trés quartos do valor agregado de
um produto derivam do  conhecimento
previamente embutido nele.

Assim como Toffler (1980), Crawford (1994) também apresenta
a evolugdo da sociedade e sua relagdo com as mudancas econémicas, e,
ao classificar a sociedade em quatro momentos, evidencia essa nova
relacdo com o conhecimento. Para o autor, o primeiro momento é
marcado pela busca da sobrevivéncia a partir da utilizacdo dos recursos
naturais; o segundo é representado pela producdo agricola, baseado na
propriedade dos recursos e na livre iniciativa; o terceiro é caracterizado
pela economia industrial e pela mudanca da propriedade para 0s
detentores do capital; e, por fim, o quarto momento trata da era do
conhecimento.

Nesse sentido, esse contexto de mudanca vem demandando
profissionais com grande adaptabilidade e aptos a questionar o modus
operandi vigente, criando um ambiente propicio para o crescimento ndo
somente organizacional, mas também humano (SENGE, 1990).

Diante dessa evolugdo contextual que se refletiu sobre as
organizagdes e sobre a forma como competem, o préprio conceito de
vantagem competitiva passou por transformagdes. O Quadro 1 ilustra
isso ao apresentar algumas definicOes para a vantagem competitiva.
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Quadro 1 — Defini¢des para vantagem competitiva

Definicdo

“Trata-se da vantagem competitiva. Procura identificar propriedades especificas
e combinag6es individuais de produtos e mercados que ddo a empresa uma forte
posi¢do concorrencial.” (ANSOFF, 1965, p. 93)

“Vantagens competitivas, isto €, posi¢des Uinicas que uma organizagio
desenvolve vis-a-vis seus competidores por meio de seu padréo de implanta¢éo
de recursos e / ou escopo de decisbes.” (HOFER; SCHENDEL, 1978, p. 25)

“Em suma, vantagem competitiva ¢ aquela que oferece a oportunidade de
rentabilidade sustentada em relagdo aos concorrentes, em vez de uma
circunstancia na qual os lucros s&o capturados por empresas com posicoes
semelhantes lutando por volume e market-share.” (SOUTH, 1981, p. 17,
tradugdo nossa)

“Vantagem competitiva surge, fundamentalmente, do valor que uma empresa ¢
capaz de criar para seus compradores, valor este que excede o custo da empresa
em crid-lo. Valor é o que os compradores estdo dispostos a pagar, e valor
superior provém da oferta de precos inferiores aos dos concorrentes para
beneficios equivalentes ou o fornecimento de beneficios Gnicos que mais do que
compensam um prego superior. Existem dois tipos basicos de vantagem
competitiva: lideranca de custos e diferenciagdo.” (PORTER, 1985, p. 3)

“Diz-se que uma empresa tem vantagem competitiva sustentada quando ela esta
implementando uma estratégia de criagdo de valor que ndo esté sendo
implementada simultaneamente por algum dos concorrentes atuais ou
potenciais, e quando esses concorrentes sdo incapazes de duplicar os beneficios
desta estratégia.” (BARNEY, 1991, p. 102)

“Para os gestores, o desafio ¢ identificar, desenvolver, proteger e alocar os
recursos e capacidades de modo que fornegam a empresa uma vantagem
competitiva sustentavel e, assim, um retorno sobre capital superior.” (AMIT;
SHOEMAKER, 1993, p. 33)

“Uma vantagem competitiva sustentavel ou sustentada ocorre quando uma
empresa implementa uma estratégia de criacdo de valor da qual outras empresas
sdo incapazes de duplicar os beneficios ou 0s mesmos sédo custosos de imitar.”
(HITT; IRELAND; HOSKISSON, 1999, p. 5)

“Em resumo, propomos a seguinte defini¢do de vantagem competitiva: o
diferencial entre dois concorrentes em qualquer dimensao concebivel, que
permita a um criar mais valor para o cliente do que ao outro.” (MA, 2000, p. 18)

“Quando duas ou mais empresas competem no mesmo mercado, uma empresa
possui uma vantagem competitiva sobre seus rivais quando ganha (ou tem o
potencial para ganhar) uma taxa do lucro persistentemente mais alta.” (GRANT,
2002, p. 227)

“Nos seguimos Peteraf (1993) ao pensar na relevante variavel dependente, isto
¢, a vantagem competitiva sustentada como diferencial estritamente positivo de
lucro em excesso aos custos de oportunidade (incluindo o custo de capital) que
sdo mantidos em equilibrio, no qual os diferenciais mais relevantes podem estar
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entre industrias bem como intraindudstria.” (FOSS; KNUDSEN, 2003, p. 291)

“Uma empresa tem uma vantagem competitiva se for capaz de criar mais valor
econdmico do que o concorrente marginal (breakeven) em seu mercado de
produto... O valor econémico criado por uma empresa no decurso da prestacdo
de um bem ou um servigo é a diferenga entre os beneficios percebidos pelos
compradores ao adquirirem o bem e o custo econdmico para a empresa.”
(PETERAF; BARNEY, 2003, p. 314)

“Este artigo propde que a vantagem competitiva seja concebida como a
influéncia liquida de todos os fatores idiossincraticos da empresa sobre 0 seu
desempenho durante um periodo determinado, excluidas as influéncias de
outros fatores, como a industria, os fatores temporais e o erro estatistico.”
(VASCONCELQOS; BRITO, 2004, p. 74)

“Diz-se que a empresa tem uma vantagem competitiva sobre a rival se ela tiver
impulsionado um amplo espago entre a disposicao a pagar que gera entre seus
compradores e 0s custos que incorre — na verdade, um espago mais amplo do
que o alcancado por seus concorrentes.” (GHEMAWAT; RIVKIN, 2006, p. 3)

Fonte: Brito e Brito (2012, p. 363).

Com base no Quadro 1, infere-se que a conquista de vantagem
competitiva depende também de esforcos que contribuam para agdes
diferenciadas e que possibilitem a realizacdo de algo eficaz, Unico e
dificilmente imitavel, entretanto essa realidade ndo é tdo facil. A
obtencdo desse diferencial depende de uma conjuntura solida de
ingredientes organizacionais que envolvam diversas esferas da
organizacdo e afastem-na da sua zona de estagnacgdo, propiciando um
desempenho competitivo (COUTINHO; FERRAZ, 1995; TEECE;
PISANO; SHUEN, 1997; EISENHARDT; MARTIN, 2000;
MEIRELLES; CAMARGO, 2014).

Kim e Mauborgne (2005) percebem que o ambiente no qual as
organizacdes estdo inseridas é amplo e cheio de oportunidades, dada a
sua dinamicidade. Utilizando uma metafora, os autores afirmam que as
organizagGes podem navegar em dois oceanos, um vermelho e outro
azul. O oceano vermelho é conturbado, nele se aglomera a maior parte
das empresas, e elas guerreiam bravamente pela participacdo no
mercado em setores de atividades conhecidas, no qual limites e regras
estdo bem definidos. O oceano azul € um espaco em que 0S autores
dizem existir um mar de oportunidades, onde, em vez de lutar com a
concorréncia para conquistar clientes, a organizacdo cria nova demanda
abrindo ou ampliando setores (KIM; MAUBORGNE, 2005).

De forma geral, as organizagdes focam suas estratégias no oceano
vermelho, priorizam seus esfor¢cos para defender ou atacar a
concorréncia e criar barreiras de mercado. No entanto, no oceano azul, a
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concorréncia deixa de ser o foco, ja que se trata de novas possibilidades,
de um mar menos competitivo e com maiores possibilidades de
lucratividade. Para estar no oceano azul, as organizag¢fes buscam vencer
algumas barreiras, como: dificuldades de mudanca, limitagdo de
recursos financeiros, baixa motivacdo e questBes politicas (KIM;
MAUBORGNE, 2005).

O mundo organizacional é repleto de incerteza e ambiguidade
ambiental, portanto as organizagdes estdo frequentemente lidando com
mudancgas. A forma como a literatura investiga o processo de mudanca
em busca da vantagem competitiva apresenta diferentes caracteristicas.
Por isso, a proxima subsecdo traz as correntes tedricas sobre a vantagem
competitiva.

2.2.1  Correntes tedricas sobre a vantagem competitiva
De acordo com Vasconcelos e Cyrino (2000), os estudos que
visam a compreensdo da natureza e da dindmica dos processos de
mudanga organizacional em busca da vantagem competitiva costumam
se basear em dois eixos, sendo eles:
i) teorias que percebem a vantagem competitiva como
fatores externos (mercados, estrutura das inddstrias). Nesse
grupo, encontram-se: 0s estudos que analisam a estrutura
da indistria e os estudos que investigam os processos de
mercado;
ii) teorias que consideram a performance superior como
um fendmeno decorrente principalmente de caracteristicas
internas da organizacdo. Esse segundo grupo apresenta: a
teoria dos recursos e a teoria das capacidades dinamicas.

O Quadro 2 apresenta a sintese desenvolvida por Vasconcelos e
Cyrino (2000), na qual os autores fazem uma comparagéo a respeito das
teorias sobre vantagem competitiva.

Quadro 2 — Comparacao das Teorias sobre Vantagem Competitiva

Dimensdes | Organizagéo Recursos Processos de | Capacidade
Industrial Mercado s Dindmicas
Unidade de | Industria. Estoques de Dindmica do | Processos e
analise recursos e mercado, rotinas
competéncias | ciclos de organizacion
especificas. criagdo e ais; fluxos de
destruigdo, recursos e
inovacao competéncia
imitagdo e S especificas.
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selecdo.
Concep¢ao Funcdo Conjunto Empreended | Conjunto
da firma técnica de estavel de ora: evolutivo de
producio. recursos, producdo de | recursos,
competéncias | inovagdes, competéncia
Conjuntode | e capacidades. | criagdo de se

atividades
complementa
res.

conheciment
0.

capacidades.

Natureza da | Sustentavel, Sustentavel, Transitoria e | Sustentavel,
vantagem fundada no fundada sobre | ciclica, fundada
competitiva | exerciciode | recursos fundada em sobre
situacdes de estaveis — rendas de recursos em
quase- Rendas empreendedo | evolugdo —
monopdlio. ricardianas. r. Rendas
ricardianas e
de
empreendedo
r.
Fonte de Atratividade Acesso Inovagdo e Rotinas e
vantagem e privilegiado a | destruigao processos
competitiva | posicionamen | recursos criadoras. organizacion
to da firma na | unicos de ais capazes
industria. dificil de regenerar
imitagao. a base de
recursos da
firma.
Estratégia Orientada Orientada Orientada Orientada
para o para o para o para o
contetdo. contetdo. processo. processo e o
contetdo.
Abordagem Abordagem Procura
racional de racional de continua de Interagio
fora para dentro para oportunidade | entre
dentro fora (inside- s de competéncia
(outside-in). out). inovagao. se
oportunidade
Procura de Desenvolvime | Esforgos de sdo
industrias nto e imita¢do das | mercado.
atrativas, exploragdo de | inovagdes
busca do competéncias | bem- Reconfigurag
posicionamen | existentes. sucedidas. do de
to ideal na competéncia
industria e s e know-
defesa dessa how.
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posigdo pela Racionalidad
construgio de e limitada,
barreiras a incerteza,
concorréncia. complexidad
e e conflito.
Fundadores | E. Mason, P. Selznick, L. Mises, D. Teece,
J. S. Bain. E. Penrose, F. Hayek, R. Nelson,
K. Andrews. J. S. Winter.
Schumpeter.
Autores M. Porter, R. Rumelt, R. Jacobson, | D. Teece,
representati | P. B. Wernerfelt, | R. D’Aveni. | G. Pisano,
VoS Ghemawat, J. B. Barney, A. Shuen,
C. Shapiro. M. Peteraf. C.K.
Prahalad,
G. Hamel,
I. Dierickx,
K. Cool,
R. Amit,
P.
Shoemaker,
R. Sanchez,
A. Heene,
H. Thomas.

Fonte: Vasconcelos, Cyrino (2000, p. 35).

No Quadro 2, na segunda coluna da esquerda para a direita,
encontra-se a teoria da Organizacdo Industrial, chamada também de
teoria do Posicionamento Estratégico, que compreende a vantagem
competitiva como resultado exdgeno a organizagao, sendo uma questao
de posicionamento, guiada por uma visdo de fora para dentro da
organiza¢do (paradigma outside-in). Em seguida, aparece a teoria
baseada em Recursos, que reconhece as especificidades das
organizacdes, explicando a vantagem competitiva principalmente por
meio de fatores internos as firmas, ou seja, uma visao de dentro para
fora da organizagdo (paradigma inside-out). A teoria seguinte é a de
Processos do Mercado, que prioriza pontos como o desequilibrio, a
descontinuidade e inovagdo. A ultima teoria ¢ a das Capacidades
Dinamicas, que compreende que a vantagem competitiva pode ser
adquirida a partir de processos e rotinas organizacionais, assim como
com o fluxo de rotinas, recursos e competéncias especificas
(VASCONCELOS; CYRINO, 2000; LEITE; PORSSE, 2003).

Apesar de a teoria de recursos estar em oposi¢do a teoria do
posicionamento, ela permanece ligada as ideias neocléssicas de
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racionalidade, de estabilidade e previsibilidade. Por sua vez, as teorias
sobre capacidades dinamicas unem as ideias colocadas nas teorias dos
processos de mercado e teorias de recursos. E possivel identificar
similaridades entre as teorias de recursos e as teorias das capacidades
dindmicas, no entanto, enquanto a teoria dos recursos tem em sua
natureza a estabilidade, a teoria das capacidades dindmicas percebe o
recurso como algo em constante movimento, tal que a simples
propriedade/obtencdo do recurso ndo é suficiente para garantir a
vantagem competitiva, mas a forma como a organizacdo desenvolve,
adquire e o utiliza é que determina o potencial competitivo da empresa.
Outra questdo a ser observada é que a teoria dos recursos possui uma
abordagem racional e conteudista, visando o desenvolvimento e a
exploragdo de competéncias existentes, enquanto a teoria das
capacidades dindmicas é orientada para o processo além do conteudo e
propbe a interagdo entre competéncias e oportunidades do mercado
(VASCONCELOS; CYRINO, 2000; LEITE; PORSSE, 2003).

Na abordagem das capacidades dindmicas, mais relevante que a
quantidade atual de recursos, ¢ a capacidade da organizagdo de acumular
e combinar novos recursos em novas configuragGes, que oportunizem a
geracgdo de fontes adicionais de rendas. A questdo central da teoria das
capacidades dinAmicas estd na compreensdo do conjunto de processos —
rotinas, atividades, culturas, prioridades — que influenciam na vantagem
competitiva. Em suma, o enfoque tedrico abarca a visdo economicista e
das ciéncias sociais, privilegiando conteido e processos organizacionais
(TEECE et al., 1997; VASCONCELOS; CYRINO, 2000; ZAHRA,
GEORGE, 2002; WINTER, 2003; WANG; AHMED, 2007; TEECE,
2007; HELFAT; PETERAF, 2009; MEIRELLES; CAMARGO, 2014;
TEECE, 2016; TEECE, 2017).

Como forma de trazer uma maior compreensdo da abordagem
tedrica das capacidades dinamicas, a proxima subsecdo apresenta
conceitos, estudos e modelos das capacidades dindmicas como forma de
obtencdo de vantagem competitiva.

2.3 CAPACIDADES DINAMICAS

Esta secdo apresenta o vinculo entre diferentes aspectos
organizacionais e as principais abordagens de desenvolvimento e
manutencdo de capacidades dindmicas, sobretudo atreladas ao
comportamento empreendedor e seus impactos no desempenho
organizacional.
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2.3.1 O Contexto de desenvolvimento de capacidades dindmicas

Algumas organiza¢Bes conseguem desenvolver oportunidades
sem receber grandes estimulos externos ou mudar drasticamente a sua
estrutura. Contudo, essas situagbes sdo incomuns para parte das
organizacBes, nas quais as adversidades externas causam impactos
significativos e exigem o desenvolvimento de capacidades dindmicas
para lidar com os desafios impostos (ZAHRA; GEORGE, 2002;
ZOLLO; WINTER, 2002; WINTER, 2003; TEECE, 2007; TEECE,
2016).

As diferentes abordagens apresentadas nesta subsecdo possuem
em comum a constante busca pela vantagem competitiva, em que,
apesar das particularidades de alguns autores, todos os pressupostos se
baseiam em organizagdes dispostas em ambientes mutaveis que
necessitam desenvolver diferenciais para a permanéncia no mercado.

O termo Capacidades Dindmicas é uma tradugdo aproximada da
expressdo Dynamic Capabilities da lingua inglesa (TEECE; PISANO;
SHUEN, 1997). O significado do termo “capacidade”, na sua concepgdo
original, enfatiza o papel do gerenciamento estratégico em adaptar,
integrar e reconfigurar habilidades organizacionais internas e externas,
como também recursos e competéncias funcionais para satisfazer as
exigéncias de um ambiente em mudanga; enquanto as ideias envolvidas
no termo “dindmica” referem-se a habilidade de renovar competéncias e
a convergéncia para fazer frente as transformagdes no ambiente de
negocio (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; WANG; AHMED, 2007;
TEECE, 2016).

A capacidade dindmica ndo deve ser confundida com o conceito
de capacidade de producgdo, como exemplo, Meirelles e Camargo (2014)
citam que uma industria pode ter a capacidade instalada para produzir,
mas ndo podera produzir se ndo houver pessoas com habilidades e
competéncias para tal.

O trabalho de Teece, Pisano e Shuen (1997) foi um dos primeiros
a se destacar sobre o tema capacidades dinamicas, os autores traduzem o
termo como uma combinacdo de diferentes esforcos orientados ao
desenvolvimento de habilidades diversificadas e especificas, oriundas de
procedimentos decorrentes do aprendizado organizacional. Os
fragmentos do conceito exposto pelos autores podem ser resumidos em
trés pressupostos principais, conforme apresenta a Figura 2, instituidos
como processos, posicles e trajetdria, eles englobam desde os
provedores dos insumos fundamentais ao desenvolvimento de
capacidades dinamicas.
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Figura 2 — Pressupostos fundamentais para o desenvolvimento de
capacidades dinamicas

PROCESSOS POSIGCOES TRAJETORIA
(Métodos e aprendizagem |« (Postura e reconhecimento [ (Histdrico organizacional
organizacionais) organizacional)

CAPACIDADES DINAMICAS

Fonte: Elaborado pela autora com base em Teece, Pisano e Shuen (1997).

Os processos sdo englobados pelo aprendizado e se convertem
em novas formas de prover aquilo que a organizacdo j& faz, poderia
fazer melhor ou simplesmente ndo faz. A aprendizagem é influenciada
pela forma como a organizagdo se desdobra no mercado e reflete a sua
estrutura. A trajetoéria organizacional tem impacto direto no
desenvolvimento de capacidades dindmicas e evidencia sua
predisposicdo a utilizad-las como forma de reconfiguragdo das suas
competéncias (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; TEECE, 2007).

Outros autores se destacaram no estudo sobre capacidades
dindmicas, 0 Quadro 3 apresenta a defini¢do de alguns desses autores.

Quadro 3 — Resumo das principais abordagens sobre capacidades

dinamicas
Autor Conceito
Collis Capacidade em inovar mais rapidamente ou de forma melhor do que a

(1994) concorréncia.

Teece et | Habilidade da firma em integrar, construir e reconfigurar
al. (1997) |competéncias internamente e externamente, para enderecar ambientes
em rapida mudanca.

Eisenhardt | Processos da firma que usam recursos para corresponder ou criar
e Martin | mudancas de mercado.
(2000)

Lee etal. |Uma nova fonte de vantagem competitiva na conceituagéo de como as
(2002) empresas sdo capazes de superar mudangas ambientais.

Rindova e | Capacidades dindmicas surgem em dois niveis: uma micro-evolugéo a
Taylor partir da melhoria de capacidades de gestdo da firma e uma macro-
(2002) evolucdo associada com a reconfiguracdo das competéncias de
mercado.
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Zahrae |Capacidades dindmicas sdo essencialmente capacidades orientadas

George para a mudanga que auxiliam as empresas a redefinir e reconfigurar

(2002) sua base de recursos para responder demandas de consumidores e
estratégias dos competidores que estdo se desenvolvendo.

Zolloe Padrdo aprendido e estavel de atividade coletiva, baseado em

Winter mecanismos de aprendizagem, por meio dos quais a organizagao

(2002) sistematicamente gera e modifica suas rotinas operacionais em busca
de melhoria na efetividade.

Winter Capacidades para operar, estender, modificar ou criar capacidades

(2003) comuns.

Teece Capacidade de sentir o contexto do ambiente, aproveitar

(2007) oportunidades, gerenciar ameagas e transformagoes.

Wang e | Comportamento constantemente orientado a integrar, reconfigurar,

Ahmed renovar e recriar seus recursos e capacidades e melhorar e reconstruir

(2007) as capacidades-chave em resposta as mutagdes do ambiente, para
atingir e sustentar a vantagem competitiva.

Dosi, Heuristicas gerenciais e as ferramentas de diagndsticos constituem o

Faillo e cerne das capacidades dinamicas.

Marengo

(2008)

Helfate |Capacidade de realizar modificagdes na forma de alocagdo dos seus

Peteraf recursos em funcdo de obter vantagem competitiva.

(2009)

Mckelvie |Um feixe de outras capacidades (capacidades de geracdo de ideias, de

e introdugdo de rupturas no mercado e de desenvolvimento de novos

Davidson |produtos, processos e servigos inovadores).

(2009)

Zheng, Geracdo, aquisi¢do e combinacdo de conhecimentos direcionados &

Zhang e |obtencéo de diferencial.

Du (2011)

Fonte: Adaptado de Zahra, Sapienza e Davidsson (2006); Meirelles e Camargo

(2014).

Como se pode observar, as defini¢cbes sobre o termo capacidades
dindmicas emanam de diversos autores, com detalhes proprios, mas
todos em esséncia sdo bastante semelhantes. Por tratar-se de um campo
de estudo amplo, as denotagGes atreladas aos componentes responsaveis
por aquilo que pode ser considerado uma capacidade dindmica sdo
diversas e partem de pressupostos complementares (TEECE, 2007,
TEECE, 2014).
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Teece (2007) relata que o mercado é dinamico e seletivo e que se
faz necessario um olhar atento aos seus sinais de mudanca. Para ilustrar
este cenario de trocas com o ambiente externo, Teece (2007) apresenta
alguns processos, conforme a Figura 3, que sdo desempenhados para
gue uma organizacdo consiga perceber mudancas no mercado e
desenvolva oportunidades a partir delas.

Figura 3 — Principais processos para a percepcao das oportunidades de
mercado

Processos para condug8o das
atividadesde
Pesquisae Desenvolvimento e selegio
de novastecnologias.

Processos para explorac8o de ciéncia
e tecnologia desenvolvidas
externamente

Sistemasanaliticos
(e capacidades
individuais) para
aprender, sentir,
filtrar, formar, e

calibrar
oportunidades

Processos paraidentificagdo de

Processos para explorar fornecedores segmentos de mercado-alvo,
e inovagdescomplementares. mudancasnas necessidades de

clientes e inovag8esde clientes.

Fonte: Teece (2007, p. 1326).

Teece (2007) argumenta que processos que conduzam a pesquisa
e o desenvolvimento interno sdo categdricos para a incorporacdo de
novas tecnologias, a0 mesmo tempo em que é preciso atentar-se aos
avancos tecnoldgicos exdgenos. A segmentacdo do mercado, por sua
vez, é essencial para o direcionamento de esforcos organizacionais que
atendam as necessidades dos clientes. Por fim, a busca por fornecedores
adequados a realidade organizacional favorece o surgimento de
inovacOes complementares. Todos esses processos conduzem ao
incremento de capacidades dinamicas que viabilizam a assimilacdo das
oportunidades.

Teece (2007) apresenta os trés aspectos de capacidades
organizacionais que servem de base para a geracdo de novas
capacidades dindmicas, conforme a Figura 4.
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Figura 4 — Capacidades base para a geragédo de novas capacidades

dinamicas
Capacidade de perceber o Capacidade de usufruir as ] Capacidades de lidar com
ambiente oportunidades mudangas

CAPACIDADES DINAMICAS

Fonte: Elaborado pela autora com base em Teece (2007).

O ambiente mutavel torna os desafios cada vez mais frequentes, e
as organizacOes que conseguem perceber as transformacgdes tem maior
probabilidade de prever e adaptar seus passos em fungdo das
oportunidades e dos desafios emergentes (TEECE, 2007). Mais tarde,
Teece (2017) afirma que uma organizagdo pode nado ser forte em todas
as capacidades, por exemplo, ela pode ser excelente em perceber o
ambiente, mas nao em lidar de forma pragmatica com a mudanca.

Nesse sentido, é relevante o envolvimento de diferentes areas e
competéncias no processo de conceber e arquitetar as capacidades
dindmicas. Dessa forma, tendem a se sobressair as organizagdes com
estruturas  diversificadas e compartilhadas, pois impactam no
desenvolvimento de competéncias especificas capazes de permear todas
as esferas da organizacgdo e dificultar a acdo de concorrentes na imitagdo
de suas praticas (WANG; AHMED, 2007; ZOLLO; WINTER, 2002;
ZHENG; ZHANG; DU, 2011, TEECE 2007; TEECE, 2017).

Nesse sentido, parece interessante compreender quais Sdo 0S
componentes das capacidades dindmicas, isso sera evidenciado a seguir.

2.3.2 Componentes das capacidades dinamicas

Os componentes presentes nas teorias sobre capacidades
dindmicas abarcam uma ampla gama de defini¢cdes, envolvendo o
desenvolvimento de competéncias, bem como a capacidade dindmica da
organizacdo em absorver e processar 0 conhecimento gerado
internamente, a fim de empregé-lo estrategicamente e distribui-lo de
forma coletiva para as demais 4areas organizacionais (ZOLLO;
WINTER, 2002; ZHENG; ZHANG; DU, 2011).

De forma sintética, Meirelles e Camargo (2014) compilam as
capacidades dindmicas em trés grupos de defini¢ces, sendo o primeiro
grupo formado pelos estudos que focam o comportamento e a habilidade
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(individuais e organizacionais); o segundo, as rotinas e 0s processos; € 0
terceiro, 0s mecanismos de aprendizagem e governanca do
conhecimento. O Quadro 4 apresenta alguns autores e componentes

envolvidos em cada grupo.

Quadro 4 — Grupos de elementos componentes da capacidade dindmica

Capacidade dindmica como comportamentos, habilidades e capacidades

organizacionais

Autores Elementos componentes da capacidade dindmica
Collis (1994) Capacidades operacionais; habilidades em desenvolver novas
estratégias rapidamente (ou melhor) do que a concorréncia;
capacidade de aprender a aprender.
Andreeva e Habilidades empreendedoras de lideranca; e capacidade de
Chaika (2006) | mudanca organizacional (desenvolvimento de habilidades ndo

especificas, lealdade das pessoas as mudangas e aos
mecanismos organizacionais facilitadores dos processos de
mudanca).

Wang e Ahmed
(2007)

Habilidade para alterar a base de recursos; capacidade de atuar
de forma recorrente para a modificagdo da base de recursos;
capacidade de buscar e selecionar as modificagBes a serem
realizadas (deliberagéo).

Wang e Ahmed
(2007)

Capacidade adaptativa (habilidade da empresa em identificar e
capitalizar as oportunidades emergentes de mercado);
capacidade absortiva (habilidade da empresa em reconhecer 0
valor de novas informagdes externas, assimila-las e aplica-las
comercialmente); capacidade de inovagéo (habilidade da
empresa em desenvolver novos produtos e mercados);
processos subjacentes (integracdo de recursos, reconfiguracéo
de recursos, renovacao de recursos e recriagdo de recursos).

McKelvie e
Davidson
(2009)

Capacidade de: geragdo de ideias; introducédo de rupturas no
mercado; desenvolvimento de novos produtos e servigo
inovadores; e desenvolvimento de novos processos.

apacidades dindmicas como rotinas e processos

Eisenhardt e

Processos ou rotinas organizacionais e estratégicas pelas quais a

Martin (2000) | organizacdo alcanga novas configuragdes de recursos.

Zollo e Winter | Processos de acumulagéo de experiéncias; articulagdo de

(2002) conhecimento; codificagdo de conhecimento.

Winter (2003) | Rotinas de alto nivel, que definem padrdes de atividades;
comprometimento de longo prazo de recursos especializados.
Exercicio de uso das capacidades dindmicas; investimentos em
aprendizagem.

Bygdas (2006) | Conhecimento prévio significativo; unidades de processamento

de conhecimento; redes de conexdo das unidades de processos;
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estruturas de conhecimento; processos de ativagéo.

Dosi et al. Estruturas organizacionais especificas; estruturas cognitivas e
(2008) niveis de aspiragdo compartilhados; posicdo da empresa na
cadeia de valor e relagdes com fornecedores e clientes;
trajetoria de mudangas ao longo do tempo; dominio persistente
do equilibrio entre exploration e exploitation.

Teece (2007) Rotinas e processos de suporte a geragao de novas ideias, novos
produtos e servigos, bem como na sele¢do e na implementacéo
da mudanga; desenvolvimento cientifico e tecnolégico (fontes
internas e externas); identificagdo de segmentos de mercado
alvo; solugdes para clientes e desenho do modelo de negécios;

definicéo de fronteiras da organizacéo; defini¢do e uso
rotineiro de protocolos de tomada de decisdes de investimento;
solucdo do problema de agéncia e influéncia de grupos internos
da empresa; descentraliza¢do de decisdes por meio da
decomposicédo de estruturas organizacionais; especializagdo de
ativos.

Capacidades dindmicas como mecanismos de aprendizagem e governanca do
conhecimento

Zollo, Winter Acumulacéo de experiéncia; articulagcdo de conhecimento; e
(2002) codificagdo do conhecimento.

Fonte: Elaborado a partir de Meirelles e Camargo (2014).

Na verdade, é dificil distinguir ou separar a capacidade dinamica
como uma coisa ou outra. Nesse contexto, Meirelles e Camargo (2014)
prop6em um modelo integrador, que compreende a capacidade dindmica
a partir de uma visdo agregadora da organizacdo. A Figura 5 traz uma
sintese sobre elementos que compdem as capacidades dinamicas e,
principalmente, alguns indicadores da sua existéncia em uma
organizacao.
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Figura 5 — Modelo integrado de capacidades dindmicas: comportamentos,
habilidades, processos e mecanismos de aprendizagem e governancga do

conhecimento

Comportamentos ¢
habilidades de mudanca e
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AN
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e

Mudancas organizacionais

Dinamicas
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desenvolvimento de novos
mercados

Mecanismos de aprendizagem
e governanca do conhecimento

Fonte: Meirelles e Camargo (2014, p. 58).

Essa visdo integradora aborda trés niveis de analise: i) individual:
nesse nivel encontram-se as habilidades e o comportamento de
mudanga; ii) coletivo: onde se situam 0s processos, as rotinas e 0s
mecanismos de aprendizagem; iii) organizacional: nele localiza-se a
governanga do conhecimento. A articulagdo desses trés niveis pode
causar diferentes graus de inovacdo e dinamismo (MEIRELLES;
CAMARGO, 2014).

Seguindo essa visdo, esta tese foca em uma analise de nivel
individual, porém sem desconecta-lo do impacto que ele gera nos
demais niveis no intuito de gerar resultados, seja adaptativos , seja
inovadores, 0 que determinara o desempenho do individuo e,
consequentemente, da organizacdo em que ele atua.

Eisenhardt e Martin (2000) explicam que para uma organizacdo
usufruir das habilidades individuais de seus colaboradores, ela deve
modelar processos e orienta-los ao atendimento das necessidades de seu
negocio, para possibilitar que o seu propdsito seja cumprido. As
habilidades individuais para operar ou desenvolver procedimentos
impactam no crescimento das habilidades coletivas, que resultam em
competéncias organizacionais. Entretanto, a posse de competéncias ndo
garante capacidades dinamicas; para que isso ocorra, é necessario que
essas competéncias possibilitem o desenvolvimento continuo de
conhecimento. A capacidade de geracdo de conhecimento possibilita o
desenvolvimento de diversas outras capacidades e o estabelecimento de
modelos de gestdo estratégicos orientados ao desenvolvimento de
vantagem competitiva (COLLINS, 1994).
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A integracdo dos niveis apoia também a tomada de decisdes. A
capacidade de tomada de decisdo a partir de diferentes nlcleos internos
otimiza as decisfes e garante 0 engajamento de todas as areas no
desenvolvimento de solucbes. A tomada de decisdo agil favorece ao
desenvolvimento de conhecimentos que impactam na implementacéo de
inovacdes e na absorcdo de tecnologias, evidenciando a aplicagdo de
capacidades dinamicas (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; NEWEY;
ZAHRA, 2009; LANZA; PASSARELLLI, 2014).

Segundo Wang e Ahmed (2007), o termo capacidades dindmicas
apresenta questdes ambivalentes. Com o objetivo de elucidar o conceito
de capacidades dindmicas, os autores identificam componentes que
refletem as caracteristicas comuns das capacidades dindmicas entre as
organizacdes. Wang e Ahmed (2007) sintetizam trés componentes de
capacidades dindmicas relacionadas a inovagdo, séo elas: a capacidade
adaptativa, a capacidade de absor¢do e a capacidade de inovagéo. Sendo
essas capacidades vistas como a aptiddo de uma organizagdo sustentar a
habilidade para integrar, reconfigurar, renovar e recriar seus recursos e
capacidades em linha com as mudancas externas.

Os trés componentes — capacidade adaptativa, capacidade de
absorcdo e capacidade de inovacdo — estdo correlacionados, mas sdo
conceitualmente distintos. Nas palavras de Wang e Ahmed (2007, p. 39,
traducéo nossa):

Cada uma tem uma énfase especial: a capacidade
adaptativa sublinha a capacidade da empresa de se
adaptar através da flexibilidade de recursos e
alinhando recursos e capacidades com mudangas
ambientais. Assim, o foco da capacidade
adaptativa é alinhar a organizacdo interna com
fatores do ambiente externo. Capacidade de
absor¢do destaca a importancia de se adquirir
conhecimentos externos, combinando-a com o
conhecimento interno e absorvendo-o para uso
interno. A capacidade de inovacdo associa
efetivamente a inovacao inerente de uma empresa
a vantagem baseada no mercado em termos de
novos produtos e/ ou mercados. Assim, a
capacidade inovadora explica as ligagdes entre os
recursos de uma empresa e as capacidades com 0
seu mercado de produtos.
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A Figura 6 apresenta 0 modelo de capacidades dindmicas
sintetizado por Wang e Ahmed (2007).

Figura 6 — Modelo de capacidades dinamicas
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Fonte: Wang e Ahmed (2007, p. 39).

Wang e Ahmed (2007) sugerem como proposicdo que o
dinamismo do mercado € um antecedente para a capacidade dindmica de
uma organizacdo, quanto mais dindmico o ambiente, mais forte a
propensdo das organizagdes em desenvolverem sua capacidade dindmica
para inovar. Ademais, quanto maior a capacidade dindmica de uma
organizacdo, maior a probabilidade desta construir estratégias



65

diferenciadas. Essas estratégias diferenciadas sdo condutoras de melhor
desempenho.

O modelo proposto por Wang e Ahmed (2007) evidencia também
uma relagdo indireta, mediada pelo desenvolvimento de capacidades,
que por sua vez é mediada pela estratégia da empresa. As capacidades
dindmicas estdo mais propensas a criarem um desempenho melhor
quando capacidades particulares sdo desenvolvidas em linha com a
escolha estratégica da empresa.

Para melhor compreensdo dos conceitos das trés capacidades:
capacidade absortiva, capacidade adaptativa e capacidade inovativa, as
préximas se¢des dedicam-se ao seu desdobramento.

2.3.2.1 Capacidade de absorgao

O termo capacidade de absor¢do foi desenvolvido por Cohen e
Levinthal (1990). Antecedendo, assim, aos estudos das chamadas
capacidades dindmicas, quando os autores relacionaram a capacidade de
absorcdo diretamente com a capacidade de inovar a partir do processo
de aprendizado. Segundo os autores, a capacidade de absorcdo é vista
como a habilidade da organiza¢do em absorver conhecimento externo e
aplica-lo internamente, a fim de tornar a empresa mais competitiva.

Segundo Alves (2015), em 25 anos, a literatura sobre a
capacidade de absorc¢éo se distribuiu entre diferentes areas, por exemplo,
da aprendizagem, cognicdo gerencial, visdo da firma baseada em
conhecimento, das capacidades dinamicas e teorias evolutivas.

Zahra e George (2002) dividem as capacidades dindmicas de
absorcdo entre duas dimensdes, capacidade de absorcdo potencial e
capacidade de absorcao realizada. A capacidade potencial compreende a
aquisicdo de conhecimentos e capacidades de assimilagéo, enquanto que
a capacidade realizada envolve a transformagéo e o aproveitamento de
conhecimentos. Nesse sentido, os autores esclarecem que a empresa
pode desfrutar plenamente das capacidades dinamicas de absorgdo
através da aquisicdo, assimilacdo (absorcdo potencial), transferéncia e
exploracdo (absorcao realizada) (ZAHRA; GEORGE, 2002).

Com base nos estudos de Zahra e George (2002), Escobar (2012)
e Machado M. M. (2015) sintetizam algumas variaveis e alguns
indicadores da capacidade de absor¢do, conforme a Figura 7.
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Figura 7 — Variaveis e indicadores de capacidade de absorcéo
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Fonte: Machado M. M. (2015, p. 98).
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Com relacéo a aquisicdo, a rapida obtencdo de informacgdes pode
trazer beneficios para a modelagem futura dos conhecimentos
absorvidos. De acordo com Zahra e George (2002, p. 189), “os esforgos
despendidos nas rotinas de aquisi¢do de conhecimento possuem trés
atributos que podem influenciar as capacidades de absorcéo:
intensidade, velocidade e diregdo”. A partir do momento em que as
informacGes e os conhecimentos sdo adquiridos, torna-se necessario o
estabelecimento de meios que proporcionem a extragdo de seus
insumos, sendo necessaria a capacidade de assimilacgéo.

Segundo Zahra e George (2002, p. 189), a assimilagdo refere-se
as “rotinas e processos que permitem analisar, processar, interpretar e
compreender a informacdo obtida a partir de fontes externas da
empresa”. A assimilacdo permite a empresa compreender formas de
incorporar 0 conhecimento previamente identificado no contexto
interno, a fim de aplicad-lo em solugdes que tragam oportunidades em
curto ou longo prazo.

Por sua vez, a capacidade de transferéncia indica a capacidade da
organizacdo de desenvolver e aperfeicoar rotinas que facilitem a
combinacdo de conhecimentos existentes e conhecimentos recém-
adquiridos e assimilados (ZAHRA; GEORGE, 2002). Representa,
também, a habilidade pela qual a empresa, baseada nos conhecimentos
assimilados, redefine as suas acbes a partir da combinacdo de
conhecimentos novos com os previamente existentes (ESCOBAR, 2012;
MACHADO, M. M., 2015). Para Escobar (2012), a interacdo com o
ambiente pode ser transformada a partir do momento em que essa
capacidade consiga alterar os mecanismos da dinamica organizacional e
afetar a sua relacdo com os diferentes aspectos exdgenos. Nesse sentido,
a interacdo tem “papel fundamental na identificacio de novas
oportunidades e na alteracdo da forma como a empresa se relaciona com
o ambiente a sua volta” (ESCOBAR, 2012, p. 37).

Por fim, a capacidade de exploracdo “é baseada nas rotinas que
permitem a empresa aperfeicoar, ampliar e potencializar competéncias
existentes ou criar novas por meio do conhecimento que foi
incorporado, adquirido e transformado em suas operagdes” (ZAHRA,;
GEORGE, 2002, p. 190). Nesse momento, os resultados decorrentes das
capacidades especificadas anteriormente sao evidenciados, uma vez que
sdo formulados processos e rotinas que visam fornecer mecanismos
estruturais, sistémicos e processuais que permitam as empresas
sustentarem a exploracdo dos conhecimentos em periodos de tempo
prolongados (ZAHRA; GEORGE, 2002). Assim, a inovagdo pode
decorrer da capacidade de exploragdo, a partir da conversdo de
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conhecimentos em solucBes orientadas a satisfacdo das necessidades
organizacionais, uma vez que a exploragdo permite “refinar e se
aproveitar dos conhecimentos assimilados” (ESCOBAR, 2012, p. 38).

De acordo com Zahra e George (2002, p. 190), a exploracdo pode
ser observada, por exemplo, “em novos empreendimentos, que capturam
0 conhecimento de respectivos mercados, concorréncias e clientes, e, em
seguida, usam o conhecimento para criar novas competéncias”,
compreendendo, dessa forma, uma atividade propicia a geracdo de
diferenciais competitivos.

As organizacbes diferem no que diz respeito as suas
potencialidades para adquirir, assimilar, transferir e explorar
conhecimentos, contudo é relevante a combinacdo desses fatores a fim
de maximizar a possibilidade de obter vantagem competitiva (ZAHRA,
GEORGE, 2002; WANG; AHMED, 2007; ESCOBAR, 2012;
MACHADO, M. M., 2015).

2.3.2.2 Capacidade de adaptacdo

O conceito de capacidade adaptativa é relacionado com a
capacidade da organizacdo em identificar oportunidades emergentes no
ambiente interno e externo (MILES et al,, 1978; WANG; AHMED,
2007). A capacidade de adaptacdo é diferente da capacidade adaptativa.
A capacidade de adaptacdo esta relacionada com a capacidade de uma
organizacdo sobreviver, por vezes de forma reativa. J4 a capacidade
adaptativa concentra-se na busca de equilibrio entre estratégia
emergente e deliberada, assim a capacidade adaptativa é representada
através da flexibililidade estratégica tanto voluntaria e proativa como
por vezes determinada pelo ambiente (GIBSON; BIRKINSHAW,
2004).

Em seus primeiros estudos sobre capacidades dinamicas, Teece,
Pisano e Shuen (1997) evidenciavam a importancia da adaptatividade.
Os autores sugerem que a capacidade dindmica é a habilidade que a
organizagdo possui para integrar, construir, reconfigurar competéncias
internas e externas para se adaptar rapidamente a ambientes dinamicos.

* A estratégia em busca da competitividade pode ocorrer de forma deliberada,
emergente e integradora. A estratégia deliberada ocorre conforme o planejado.
Na emergente, a formacéo ocorre sem ter sido planejada previamente
(MINTZBERG; WATERS, 1985). Na estratégia integradora, ocorre a
integracdo entre a deliberada e a emergente, é nesse sentido que a capacidade
dindmica adaptativa se refere & combinacéo entre o deliberado e o emergente.
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De acordo com Teece (2007), para as organizacdes que estdo imersas
em ambientes em constantes e profundas mudangas, a capacidade
adaptativa torna-se determinante em sua a sobrevivéncia no longo prazo.

Ja Gibson e Birkinshaw (2004, p. 209) descrevem a
adaptabilidade como a “capacidade de reconfigurar rapidamente as
atividades em uma unidade de negdcio para atender as demandas do
ambiente de atuagdo”.

Gibson e Birkinshaw (2004) assumem que o desempenho da
empresa é ambidestro,” ou seja, apoia-se na sua capacidade de alinhar e
adaptar seus neg6cios ao contexto em que atua. Nessa proposta, 0s
autores supracitados relacionam a capacidade adaptativa com a
capacidade dos sistemas gerenciais de encorajarem o0s atores envolvidos
na organizagdo a desafiarem o velho em favor do novo, favorecendo
uma rapida resposta as mudancas ocorridas no contexto organizacional.

A percepgdo da proximidade de uma mudanga e, principalmente,
o diagnostico dos principios de transformacdo, a fim de descobrir as
possiveis ameagas ou oportunidades derivadas desta, trazem potencial
de vantagem competitiva para a organizagdo. A Figura 8 apresenta o
modelo de diagndstico proposto por Helfat e Peteraf (2009) para a
alocacdo de recursos que favorecem o desenvolvimento de capacidades
dindmicas adaptativas.

® O conceito de ambidestria organizacional se relaciona com a capacidade de a
organizag8o adaptar-se e alinhar suas capacidades internas para ajustar-se as
pressdes que esté recebendo do seu entorno competitivo (GIBSON;
BIRKINSHAW, 2004).
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Figura 8 — Diagnostico para alocacgéo de recursos no desenvolvimento de
capacidades dindmicas
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Fonte: Elaborado pela autora com base em Helfat e Peteraf (2009).

O diagnostico permite que sejam tracadas argumentacles para
cada evidéncia de mudanca encontrada e a sua analise possibilita
elaborar respostas para cada situagdo descoberta. Com respostas em
mé&os, sdo mobilizados recursos para o desenvolvimento de capacidades
dindmicas, o enfrentamento de ameacas e o desfrute de oportunidades
(HELFAT; PETERAF, 2009).

Nesse sentido, é relevante o envolvimento de diferentes éreas,
competéncias e habilidades no processo de conceber e arquitetar as
capacidades dindmicas. Assim, tende a se sobressair a organizacdo com
uma estrutura diversificada e compartilhada, pois impacta no
desenvolvimento de competéncias especificas capazes de permear todas
as esferas da organizagdo e dificultar a acdo de concorrentes na imitagdo
de suas praticas (GIBSON; BIRKINSHAW, 2004; WANG; AHMED,
2007; ZHENG; ZHANG; DU, 2011).

Apesar de estar presente na literatura, a capacidade adaptativa
ndo apresenta muitos construtos validados para medi-la (WANG;
AHMED, 2007). Entretanto, algumas dimensdes aparecem com mais
frequéncia em estudos sobre capacidade dindmica adaptativa, sendo
elas: flexibilizacdo, reconfiguragdo e renovacdo (GIBSON;
BIRKINSHAW, 2004; HELFAT; PETERAF, 2009). A Figura 9
sintetiza essas trés dimensdes.
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Figura 9 — Dimensd@es da capacidade adaptativa
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Fonte: Elaborada pela autora com base em Teece, Pisano e Shuen (1997),
Gibson e Birkinshaw (2004), Helfat e Peteraf (2009).

A flexibilidade para responder as mudancas dos ambientes foi
reforcada por Gibson e Birkinshaw (2004), que afirmam que é desejavel
que 0s sistemas gerenciais encorajem as pessoas a desafiarem suas
praticas, para que as organizacdes possam evoluir rapidamente com as
mudancas ocorridas em seus ambientes.

A dimenséo da reconfiguracdo esta presente em diversos estudos
(TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; EISENHARDT; MARTIN, 2000;
VERONA; RAVASI, 2003; HELFAT; PETERAF, 2009; ZHENG,;
ZHANG; DU, 2011) e estd associada a recombinacdo de recursos
existentes como forma de a organizacdo ampliar suas capacidades e se
tornar mais competitiva.

A renovagdo (HELFAT; PETERAF, 2009) como uma capacidade
adaptativa é vista como a habilidade da organizacdo em perceber e
adotar novas perspectivas, promovendo diferentes ideias e solucdes.

Gallopin (2006) define a capacidade adaptativa como a
capacidade da organizacdo em modificar a sua forma de reagir a
turbuléncia do ambiente e aperfeigoar as condi¢fes da empresa, mesmo
que esse ambiente ndo sofra mudanca. Nesse sentido, Prahalad e Hamel
(1990, p. 26) citam que “a competicdo pelo futuro ¢ uma competicdo
pela criacdo e dominio das oportunidades emergentes — pela posse do
novo espaco competitivo. Criar o futuro mais desafiante do que
acompanhé-lo, para o qual é preciso criar seu proprio mapa”. Na visdo
dos autores supracitados, ndo basta a organizacdo estar numa posigédo
6tima, é necessario desenvolver a capacidade de lidar com as incertezas
e prevenir possiveis desafios, assim como aproveitar oportunidades. No
entanto, algumas vezes, por causa das rotinas estabelecidas, as
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organizagGes nao estdo receptivas as novas oportunidades, o que pode
levar a estagnacdo e ainda criar resisténcia a inovacdes (GUTTEL;
KONLECHNER, 2009).

2.3.2.3 Capacidade de inovacéo

A capacidade de inovacdo é uma das bases mais importantes para
a competitividade organizacional (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008;
FIATES; FIATES, 2008; CHEN, 2010; CABRAL et al.; 2015). De
acordo com Fiates e Fiates (2008, p. 169), “os avangos cientificos e
tecnoldgicos reduzem o ciclo de vida de produtos e servigos, o que
requer das organizagfes uma capacidade de acompanhar e incorporar
inovagdes em todos os niveis da empresa”.

Os estudos que envolvem as capacidades dinamicas de inovacao
remetem aos achados de Schumpeter (1989)° a respeito do
desenvolvimento econdmico que enfatiza a inova¢do como a principal
fonte do desenvolvimento do sistema capitalista. A inovagdo €
conduzida por um processo dindmico, chamado por Schumpeter (1989)
de destruicdo criadora, que substitui a velha forma de fazer por novas
formas. Essas inovacGes podem ser incrementais, quando ocorrem
pequenas melhorias dos processos, ou radicais, quando acontecem
rupturas intensas (SCHUMPETER, 1989; TIDD; BESSANT; PAVITT,
2008).

Ao examinar os determinantes da inovacdo, pode-se recorrer a
visdo baseada em recursos (BARNEY, 1991; WERNERFELT, 1984) e a
perspectiva da capacidade dindmica (TEECE; PISANO; SHUEN, 1999).
Embora a préatica inovadora da empresa esteja intimamente associada
com as doacles de recursos, sua eficicia estd ligada a capacidade da
empresa para constantemente mobilizar seus recursos e capacidades
para coincidir com as oportunidades de mudancas.

O processo de inovar tende a trazer diversos beneficios para a
organizacdo, tais como: melhoria na qualidade dos servicos e produtos,
diminuicdo de custo, economia de tempo, ganhos na produtividade,
crescimento no volume de negdcios. A introducdo de melhorias € uma
importante fonte de competitividade e renovagdo organizacional
(PIENING; SALGE, 2015).

A implementacdo de inovagbes qualifica-se como uma
capacidade dindmica porque o processo de inovar representa alteragdes

® A préxima secao, sobre o empreendedorismo, abordara os estudos sobre
inovacdo em maior profundidade.
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da forma como as coisas sdo feitas na empresa (ZOLLO; WINTER,
2002). A esse respeito, a teoria da capacidade dindmica destaca a
importancia de atividades dirigidas para gerar, adquirir, integrar e
disseminar conhecimento para a reconfiguracdo de processos
organizacionais (EISENHARDT; MARTIN, 2000).

Nesse sentido, a capacidade dindmica para inovar é representada
pela habilidade da organizagdo em ajustar seus recursos para realizar a
inovacdo. No entanto, por vezes, apenas 0 ajuste dos recursos nao é
suficiente, é necessario adquirir novos recursos, construir novas
capacidades ou ajustar significativamente os recursos existentes (LIAO;
KICKUL; MA, 2009; CHEN, 2010; VALLADARES, 2012).

Para Wang e Ahmed (2004), a capacidade de inovacao refere-se a
capacidade de uma organizacdo para desenvolver novos produtos,
servicos e/ ou mercados, a partir de comportamento e processos
inovadores. Os autores supracitados apresentam uma proposta para a
analise da capacidade dindmica inovativa a partir da revisdo da
literatura, conforme apontado na Tabela 1.

Tabela 1
Dimensdes da inovagéo organizacional

Produt Mercad Process Comportame

Autor
0] 0 0 nto

Estratégia

Schumpeter, X X X
1934

Miller e X X X X
Friesen, 1983

Capon et al., X X
1993

Avlonitis et X X X X
al., 1994

Subramanian X
etal., 1996

Hurley e X
Hult, 1998

Rainey, 1999 X X

Lonetal., X X
2000

North e X X X X
Smallbone,
2000

Fonte: Wang e Ahmed (2004).
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Em decorréncia dos estudos mencionados, Wang e Ahmed (2004)
sugerem que a capacidade de inovacdo pode ser medida segundo cinco
dimensoes, sendo elas:

i) inovacdo de produtos/servicos: medida de acordo com a
novidade e significAncia do produto/servico novo
introduzido oportunamente no mercado;

ii) inovacdo de mercado: medida de acordo com as novas
abordagens adotadas pela empresa ao entrar e explorar um
determinado mercado;

iii) inovacdo de processos: medida de acordo com a
melhoria de novos métodos de producdo, novas abordagens
gerenciais e novas tecnologias;

iv) inovacdo estratégica: medida de acordo com o
gerenciamento dos objetivos organizacionais, através da
identificagdo das incompatibilidades entre esses objetivos e
0s recursos disponiveis na empresa de forma a tirar proveito
dos recursos limitados da forma mais criativa possivel e;

v) inovacdo comportamental: identificada através dos
individuos, das equipes e da lideranca, a inovatividade
comportamental é medida de acordo com a condugdo da
empresa para o estabelecimento de uma cultura inovadora,
para a receptividade de novas ideias, sendo por isso um fator
determinante para os resultados inovadores.

Em sua pesquisa sobre capacidades de inovacdo, Valladares
(2012) fez uma sistematica revisdo bibliografica e identificou os
principais constructos desse tema, conforme apresentado no Quadro 5.

Quadro 5 — Construtos e seus dominios teéricos das capacidades inovativas

Construto Dominio Referéncias
Lideranga Aquela que torna seus seguidores Avolio, Bass e
transformadora mais conscientes da importincia e do | Jung, 1999;

valor do trabalho, ativa suas Podsakoff et

necessidades de ordem superior e os | al., 1990.
induz a transcender seus interesses
pessoais em prol da organizagao.

Intencdo Grau de riscos que a empresa esta Covine
estratégica de disposta a assumir tanto para Slevin, 1989;
inovar favorecer a mudanga, o Miller, 1983.

desenvolvimento tecnoldgico e a
inovagdo, quanto para competir
agressivamente a fim de obter uma




75

vantagem competitiva.

Gestdo de pessoas | Orientagdo da gestdo de pessoas para | Amabile,
para inovagao a inovacdo, provendo a concessdo de | 1999; Amabile
liberdade ou autonomia de atuagao etal., 2004;
aos empregados, estabelecendo Cummings e
metas desafiadoras, permitindo que Oldham, 1997;
decidam como alcancga-las e Mumford et
favorecendo a autorrealizagio e o al., 2002;
comprometimento com os objetivos | Shalley e
da organizagdo. Gilson, 2004.
Conhecimento do | Habilidade para detectar os eventos, | Day, 1994;
cliente e do as necessidades, expectativas, Kohlie
mercado mudangas significativas e tendéncias | Jaworski,
do cliente e do mercado. Perceber as | 1990.

mudangas do mercado na frente dos
seus competidores fornece vantagem
competitiva a empresa.

Gestao estratégica
da tecnologia

Gestao do processo de criagdo e
desenvolvimento de tecnologias,
visando a criagdo de valor. O
processo de gestao tecnologica
compreende cinco etapas:
identificacdo, sele¢do, aquisi¢do,
explotagdo e protegio.

Fusfeld, 1978;
Fusfeld, 1995;
Phaal et al.,
2001; Gregory,
1995.

Organicidade da Grau em que a estrutura é Burns e
estrutura caracterizada por concesséo de Stalker, 1961;
organizacional autonomia, controles flexiveis, Khandwalla,
comunicagdo horizontal 1976/77.
desimpedida, valoriza¢do do
conhecimento e da experiéncia e
informalidade nas relagdes pessoais.
Estruturas ditas “organicas”
permitem resposta mais rapida as
mudangas no ambiente externo do
que as denominadas “mecanicistas”.
Gestdo de projetos | Planejamento, provisdo dos recursos, | Cooper e
execucdo e controle do processo de Kleinschmidt,
inovagdo. Inclui cuidadosa avaliagdo | 2007;
dos projetos, analise e planejamento, | Rothwell,
visando, principalmente, ganhar 1994.
compreensao, COMpPromisso € apoio
tanto corporativo quanto do pessoal
que estara envolvido no projeto.
Desempenho em Organizagdes inovadoras sdo aquelas | Meyer-
inovagdo que exibem comportamento Krahmer,
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inovador consistente ao longo do 1984; Ritter e
tempo. Gemiinden,
2004; Prajogo
e Ahmed,
2006;
Subramanian e
Nilakanta,
1996.

Fonte: Valladares (2012, p. 33).

Dos oito constructos apontados no Quadro 5, a presente pesquisa
adota trés, sendo eles: lideranca transformadora, gestdo de pessoas para
a inovacéo e conhecimento do cliente e do mercado. A decisdo pela
escolha dos trés constructos é justificada pelas caracteristicas especificas
do objeto dessa pesquisa, os saldes de beleza, que fazem parte do setor
de servigos.

Nesse setor, as pessoas, 0s processos € 0 ambiente fisico, quando
eficazes, relacionam-se com uma atmosfera positiva que possibilitam
uma melhor percepcéo de diferenciacdo (DELUCA et al., 2017).

Além disso, a utilizacdo das oito dimens@es tornaria a pesquisa
complexa, pois seriam muitas as questdes para serem respondidas pelos
participantes, ainda mais levando-se em consideragdo que outras
questdes serdo analisadas (comportamento empreendedor, desempenho,
capacidades dinamicas absortivas e adaptativas). Dito isso, é relevante
apresentar os trés constructos de forma mais aprofundada.

Com relacdo a lideranca transformadora, Podsakoff et al., (1990,
p. 108) afirmam que a “lideranga transformadora é aquela que faz seus
seguidores mais conscientes da importancia e dos valores do resultado
do trabalho, que ativa suas necessidades de ordem superior e que 0s
induz a transcender seus interesses pessoais em prol da organizagéo.”,
como mencionado no Quadro 5. Ja Avolio, Bass e Jung (1999) definem
a lideranca transformadora a partir de seis componentes
comportamentais: 1) carisma e inspiragdo — fornecem um claro sentido
de proposito e uma visdo articulada; ii) estimulo intelectual — questiona
as formas de verdade e tenta resolver problemas; iii) consideragdo ao
individuo — entende as necessidades de cada seguidor (coaching e
mentoring); iv) recompensa — esclarece o que se espera dos seguidores e
0 que eles irdo receber se cumprirem os niveis esperados de
desempenho; V) agdo por exce¢do — foco no monitoramento; e vi)
lideranga esquiva — evita tomar decis@o de tudo.
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No que tange a gestdo de pessoas para a inovacgdo, para que haja
inovacdo, é importante a presenca da criatividade. Nesse sentido,
ambientes que favorecam a fecundidade tendem a ser mais criativos.

Além da criatividade, a motivacdo para inovar depende de outros
fatores. De acordo com Amabile et al. (1994), existem motivacGes
intrinsecas e extrinsecas. As primeiras estdo relacionadas a fatores
como: autodeterminacdo, competéncias, envolvimento na ftarefa,
curiosidade, satisfacdo e interesse. Ja as segundas dizem respeito aos
seguintes elementos: competicdo, avaliacdo, reconhecimento, dinheiro
ou outro incentivo material, coagdo dos outros.

Outro fator que pode influenciar o comportamento criativo e
inovador é o fato de os individuos receberem feedbacks positivos
relacionados ao seu desempenho, a ferramenta do feedback pode ter
efeitos mais positivos quando associada com recompensas que
estimulem a motivagdo intrinseca ou extrinseca (SHALLEY; GILSON,
2004).

E, por fim, em relagdo ao conhecimento do cliente e do mercado,
a habilidade de entender o mercado, identificando suas oportunidades e
ameagcas pode gerar vantagem competitiva. De acordo com Valladares
(2012), o conhecimento do cliente e do mercado ndo esta relacionado
apenas a identificagdo das necessidades e preferéncias expressas pelos
clientes, mas também por aquelas de que eles proprios ndo tém
consciéncia. Empenhar-se para compreender o comportamento dos
clientes é um dos fatores determinantes de sucesso para a inovagédo
(DAY, 1994).

De forma complementar, Liao, Kickul e Ma (2009) propdem um
modelo de capacidade de inovacdo de forma integrativa. Segundo os
autores, por vezes o que impede o crescimento de uma organizacdo ndo
é a falta de recursos, como sugerido pela teoria baseada em recursos,
mas a falta de integracéo de recursos,” como, por exemplo, rotinas para
a integracdo de conhecimento externo e interno, capacidade de
reconhecer oportunidades de negécios ou para configurar e implantar
recursos que promovam a inovagdo. De acordo com Liao, Kickul e Ma

" O conceito de capacidades de integragdo ¢ desenvolvido por Fuchs et al.,
(2000), os quais apontam que as organizagfes que possuem capacidade de
inovagdo tém a possibilidade de integrar as capacidades e os recursos-chave
para instigar com sucesso 0 processo de inovagdo. De acordo com os autores,
para desenvolver e sustentar vantagem competitiva, as empresas devem
pensar sobre sua estratégia de forma integrada.
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(2009), a capacidade da empresa em mobilizar seus recursos e alinha-los
dinamicamente com as oportunidades de mudancas no ambiente é de
vital importdncia para uma organizacdo inovar, sobreviver e criar
vantagem competitiva.

Em suma, na busca pela competitividade, evidencia-se a
necessidade das organizacfes em desenvolverem suas capacidades de
absorc¢do, adaptatividade e inovacdo (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997;
EISENHARDT; MARTIN, 2000; ZAHRA; GEORGE, 2002;
VERONA; RAVASI, 2003; LEE; KELLEY, 2008; HELFAT,;
PETERAF, 2009; NEWEY; ZAHRA, 2009; WOLDESENBET; RAM,;
JONES, 2011; ENGELENA et al., 2014; CARVALHO; ROSSETTO,
2015; TEECE, 2016; TEECE, 2017). Nesse sentido, a presente pesquisa
utiliza o modelo de andlise das capacidades dindmicas envolvendo as
trés dimensbes de capacidades dindmicas: absortiva, adaptativa e
inovativa. Ressalta-se que as trés capacidades dindmicas estdo
correlacionadas, mas cada uma possui conceitos proprios.

As capacidades dindmicas podem ser promovidas pelas
caracteristicas empreendedoras presentes em alguns individuos
(NEWEY; ZAHRA, 2009; ESCOBAR, 2012; LANZA; PASSARELLI,
2014; CARVALHO; ROSSETTO, 2015; TEECE, 2017). Alguns
pesquisadores apontam que o empreendedorismo e a capacidade
dindmica sdo fatores chave de sucesso para uma organizacdo (ZAHRA,
GEORGE, 2002; NEWEY; ZAHRA, 2009; WOLDESENBET; RAM,;
JONES, 2011; TEECE, 2017). A capacidade dindmica para empreender
¢ um dos recursos disponiveis, no entanto os individuos diferem
consideravelmente no que diz respeito aos tipos de habilidades que eles
possuem, bem como seu grau de habilidade e sua capacidade de
visualizar ~ oportunidades  (NEWBERT; GOPALAKRISHNAN;
KIRCHHOFF; 2008; TEECE, 2017).

Nesse sentido, o comportamento empreendedor viabiliza meios
de aperfeicoamento das capacidades dindmicas da organizacdo e
impulsiona o seu crescimento. Por meio de atitudes inovadoras e agdes
préprias para ambientes mutaveis, o empreendedorismo gera e utiliza
capacidades dindmicas para a conquista de vantagens diante de
mercados cada vez mais conectados e exigentes. As capacidades
dindmicas permeiam esse cenario como um componente intrinseco a
gestdo empreendedora (TIMMONS, 1978; NEWEY; ZAHRA, 2009;
LANZA; PASSARELLI, 2014; CARVALHO; ROSSETTO, 2015;
TEECE, 2017).

A busca por formas de inovar compreende grande parte dos
esforcos despendidos por empreendedores, de modo que 0 senso de
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direcdo se baseia na visdo de novos mercados e oportunidades
inexploradas (DOSI, 1988; TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008; TIDD;
BESSANT, 2009; NEWEY; ZAHRA, 2009; BES; KOTLER, 2011;
WOLDESENBET, RAM, JONES, 2011; TEECE, 2017). O
comportamento empreendedor almeja dispor no mercado produtos ou
servicos que tragam diferenciais e despertem necessidades e desejos
desconhecidos nos consumidores (TIMMONS, 1978; HISRICH,;
PETERS; SHEPHERD, 2009; NEWEY; ZAHRA, 2009).

Diante do exposto, a presente pesquisa analisa a relacdo entre o
comportamento empreendedor, as capacidades dindmicas e o
desempenho financeiro. Para tanto, faz-se necesséario adentrar nas
teorias a respeito do comportamento empreendedor. A préxima secéo
apresenta conceitos relativos a esse tema.

2.4 COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

Este capitulo contempla a origem e as perspectivas teoricas do
empreendedorismo, os tipos de empreendedorismo mais relevantes na
literatura, a relagéo entre empreendedorismo e a inovagdo. Por fim, as
escolhas tedricas, dentro do tema empreendedorismo, utilizadas para
esta pesquisa.

2.4.1 Empreendedorismo: origem e perspectivas tedricas

No dia a dia, o termo “empreendedor” é frequentemente utilizado
para definir uma pessoa que tem seu proprio empreendimento, e/ou
alguém que identifica oportunidades e as transforma em negécio. Da
mesma forma, a legislacdo brasileira considera empreendedor quem atua
no mercado com uma atividade empresarial propria (VARGO;
WIELAND; AKAKA, 2014). Na literatura, o interesse pelo tema
empreendedorismo é de longa data. Essa afirmacdo pode ser
exemplificada pela distdncia que separa os estudos do economista
escocés Adam Smith dos estudos sobre os empreendedores nos dias
atuais.

Na visdo de Adam Smith (1723-1790), ao empreendedor atribui-
se 0 papel de criador de riquezas. No século XVIII, a divisdo do trabalho
é a grande causa do aumento das forcas produtivas e da lucratividade
por causa de trés circunstancias: (i) maior destreza existente em cada
trabalhador a partir da especializacdo da atividade; (ii) a poupanca de
tempo que perderiam se trocassem de atividade; (iii) e a invencdo de um
numero de maquinas pelos trabalhadores, fabricantes e filésofos para
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facilitar e abreviar o trabalho. Adicionalmente, cita-se, como principal
invencdo nesse contexto, 0 motor a vapor, que ocasionou profundas
mudancas ndo s6 econdmicas, mas também sociais, atribuindo a
Inglaterra o titulo de maior poténcia econémica politica do século XIX
(HUNT, 2005). Smith (1983) enfatiza que era na manufatura que o0s
paises ricos se destacavam, sugerindo que a agricultura ndo promovia o
desenvolvimento. De acordo com 0 economista, embora um pais pobre
pudesse, até certo ponto, rivalizar com os paises ricos quanto aos baixos
precos e a qualidade do trigo, jamais poderia enfrentar a competicdo no
tocante as suas manufaturas (SMITH, 1983).

Ao abordar a natureza e 0 desenvolvimento do
empreendedorismo, Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p. 27) dizem que
“empreendedor” “é uma palavra de origem francesa, entrepreuner, e
pode ser traduzida por ‘aquele que esta entre’ ou como ‘intermediario’.”
Os autores citam Marco Polo® como exemplo de empreendedor, pois ele
buscou estabelecer rotas comerciais para o Extremo Oriente, assinou
contrato com capitalistas para vender suas mercadorias, enquanto estes
ofereciam-lhe empréstimo a uma taxa aproximada de 22,5% e assumiam
riscos passivamente, enquanto o intermediario suportava 0S riscos
fisicos e emocionais, uma vez que o esforco da venda lhe pertencia.

Sobre a origem do termo empreendedor, Filion (1999, p. 18)
aponta os estudos realizados por Vérin:

Vérin estudou o desenvolvimento do termo
entrepreneur através da histdria. No século XII
ele era utilizado para referir-se ‘“aquele que
incentivava brigas” (VERIN apud FILION, 1999,
p. 18). No inicio do século XVII, descrevia uma
pessoa que tomava a responsabilidade e dirigia
uma agdo militar. Somente no final do século
XVII e inicio do século XVIII o termo foi usado
para referir-se a pessoa que “criava e conduzia
projetos” (VERIN apud FILION, 1999, p. 18) ou
“criava e conduzia empreendimentos” (VERIN
apud FILION, 1999, p. 18).

¥ Marco Polo foi um mercador, embaixador e explorador. Nasceu na Republica
de Veneza no fim da Idade Média, foi um dos primeiros ocidentais a percorrer
as Rotas da Seda, que eram uma série de rotas interconectadas no sul da Asia
e eram usadas no comércio de seda entre o Oriente e a Europa (LOPES,
2006).
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Complementando, Hisrich, Peters e Shepherd (2009) sintetizam a
evolucdo do termo da seguinte forma: no século XVII, o economista
Richard Cantillon percebia o empreendedor como aquele que corre
riscos, que compra mercadorias por certo preco e as vende por outro,
sem garantia de compra ou de lucratividade. No século XVIII, a pessoa
com capital foi diferenciada do empreendedor, sendo a industrializagdo
uma das causas dessa divisdo. Nos séculos XIX e XX, desenvolveu-se a
visdo do empreendedor como o inovador, aquele que pode criar algo
novo ou reformular algo existente para incrementar um servico e/ou
produto.

Nesse contexto, parece ndo haver consenso entre os autores, pois
h& diversos conceitos disponiveis na literatura, conforme ilustra o
Quadro 6.

Quadro 6 — Conceitos do termo Empreendedor

Autor Conceito

Say (1816) | Empreendedor é o agente que une todos os meios de produgdo
e que encontra no valor dos produtos o reestabelecimento da
totalidade do capital empregado, dos rendimentos pagos e dos
lucros proprios.

Lavington | Nos tempos modernos, o empreendedor assume muitas formas.
(1922) Ele pode ser um homem de negécios, uma parceria, uma
sociedade anbnima, uma sociedade cooperativa, um municipio
ou organismo similar.

Schumpeter | Empreendedor € aquele que destréi a ordem econdmica

(1934) existente, pela introdugdo de novos produtos e servicos e pela
criagdo de novas formas de organizagdo ou pela exploragéo de
novos recursos materiais. O empreendedor é aquele que realiza
coisas novas e nao necessariamente aquele que inventa.

Ely e Hess | Empreendedor € uma pessoa ou um grupo de pessoas que
(1937) assume a tarefa e a responsabilidade de combinar os fatores de
producdo de uma organizagao empresarial para suas operagdes.
O empreendedor comanda as forgas industriais, e sobre ele
repousa a responsabilidade de sucesso ou fracasso.

Strauss A empresa é o empreendedor.

(1944)

Belshaw O empreendedor € alguém que toma a iniciativa nos recursos
(1955) administrativos.

Cole O empreendedor é um individuo ou um grupo de individuos
(1959) gue se compromete a iniciar, manter ou engrandecer uma

unidade de negdcios voltada ao lucro, a produgéo ou a
distribuigcdo de bens e servigos econdmicos.

Hartman Existe distincdo entre gestor e empreendedor em relagdo a
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(1959) autoridade formal na organizagao industrial. O empreendedor
pode justificar a sua autoridade formal independentemente de
ja ter sido ela delegada para outros mais notaveis perante os
acionistas. Dentro da organizacéo, somente o empreendedor é
a fonte de toda a autoridade formal; enquanto o gestor é
definido residualmente como "ndo sendo a fonte de toda
autoridade." A fronteira entre o empreendedor e o gestor &,
assim, relativamente precisa.

McClelland | O empreendedor é definido como alguém que exercita controle

(1961) sobre os meios de producdo e produtos e produz mais do que
consome a fim de vendé-los (ou troca-los) por pagamento ou
renda.

Davids Empreendedores sdo fundadores de novos negécios.

(1963)

Aitkem Por definicdo, empreendedorismo sempre envolve, explicita ou

(1965) implicitamente, a ideia de inovagéo.

Litzinger Empreendedores sdo objetivos e orientados a agéo, enquanto

(1965) "gerentes" realizam politicas e procedimentos para atingir os
objetivos.

Rosenberg | Empreendedor é alguém que assume o risco financeiro de

(1967) iniciagdo, operacdo e gerenciamento de um dado negécio ou
empresa.

Baumol O empreendedor tem uma funcéo diferente. E seu trabalho

(1968) localizar novas ideias e coloca-las em pratica. Ele deve liderar
e, ainda, inspirar; ndo pode deixar que as coisas se tornem
rotineiras, sabendo que a pratica de hoje jamais sera
suficientemente boa para amanha.

Leibenstein | Existem dois tipos de empreendedorismo, o de rotina e o N-

(1968) empreendedorismo. O primeiro abrange atividades de
coordenagéo e execucdo bem estabelecidas para a conducéo
dos fatores de producéo em uso (e alternativas potenciais para
0 uso atual) para mercados bem estabelecidos e claramente
definidos. O segundo compde as atividades necessarias para
criar ou continuar uma empresa em que nem todos 0s
mercados estdo bem estabelecidos ou claramente definidos
e/ou em que as partes relevantes da fungdo de produgdo ndo
sdo completamente conhecidas.

Wainer e O empreendedor é o0 homem que organiza a empresa (a

Rubin unidade de neg6cios) e/ou aumenta a sua capacidade produtiva.

(1969)

Collins e Pode-se distinguir empreendedores como criadores de

Moore organizag@es, de empresas novas e independentes,

(1970) diferentemente dos que executam fungdes empresariais dentro

de organizac0es ja estabelecidas. De acordo com a visao de
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Schumpeter: uma pessoa é empreendedor quando realiza novas
combinagdes, mas perde essa caracteristica assim que constroi
0 Seu negaocio.

Hornaday e | O empreendedor é uma pessoa que iniciou e construiu um

Bunker negdcio onde antes ndo havia nenhum igual e 0 mantém por

(1970) um periodo de, pelo menos, cinco anos, até a estrutura formada
proporcionar lucro e contar com 15 ou mais funcionarios.

Kirzner Empreendedor é aquele que cria um equilibrio, encontrando

(1970) uma posicdao clara e positiva em um ambiente de caos e
turbuléncia.

Amar Trata-se simplesmente daquele que localiza e aproveita uma

Bhide oportunidade de mercado, criando a partir dai um novo

(1971) negaocio.

Hornaday Comparado aos homens em geral, os empreendedores estéo,

(1971) significativamente, em maior escala, refletindo sobre
necessidades de realizagdo, independéncia e eficiéncia de sua
lideranga; eles estdo, em menor escala, refletindo a respeito da
énfase nas necessidades de manutengao.

Hornaday e | O empreendedor é um homem ou uma mulher que inicia um

Aboud negdcio inexistente, com pelo menos oito funcionarios e se

(1971) estabelece por um periodo de pelo menos cinco anos.

Palmer A funcéo empreendedora envolve principalmente a medigéo e

(1971) tomada de risco dentro de uma organizagdo empresarial. Além
disso, o empreendedor bem-sucedido é aquele individuo que
pode interpretar corretamente a situagdo de risco e, em seguida,
determinar as politicas que irdo minimizar o risco envolvido.
Assim, o individuo que pode medir corretamente a situagéo de
risco, mas ndo € capaz de minimizar o risco, ndo seria ser
definido como um empreendedor.

Drahein Empreendedorismo é o ato de fundar uma nova empresa até

(1972) entdo inexistente. Empreendedor é uma pessoa e

Howell empreendedores sdo pequenos grupos de pessoas fundadoras

(1972) de novas empresas. O termo também é usado para indicar que
os fundadores tém alguma participagdo acionaria significativa
na empresa (eles ndo sao apenas funciondrios) e que sua
intencdo é fazer o negdcio crescer e prosperar para além de ser
apenas um emprego.

Brereto Empreendedorismo é a habilidade de criar uma atividade

(1974) empresarial crescente onde ndo existia nenhuma anteriormente.

Liles O empreendedor esté envolvido em negdcios substanciais, ele

(1974) € um tipo especial de pessoa — de alguma maneira um raro e

incomum homem —, um homem & parte. Mas, no inicio,
guando essas pessoas tomam a decisdo de iniciar na carreira
empresarial, eles sdo, na maioria dos aspectos, muito parecidos
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com individuos esforgados e ambiciosos.

Mancuso O empreendedor é aquele que cria uma empresa prospera do

(1974) nada.

Peter A criatividade ndo depende de inspiragdes, mas de estudo

Drucker arduo; um ato de vontade. Assim como a pesquisa sistematica

(1974) pode resultar na invencdo, também pode haver uma busca
premeditada de oportunidades para inovar. Quem souber onde
€ COMO a encontrar sera 0 empreendedor.

Kierulff Ha evidéncias de que as caracteristicas empresariais e

(1975) comportamentais podem ser desenvolvidas. O empreendedor é
acima de tudo um generalista, deve saber um pouco sobre tudo.

Shapiro Em quase todas as definicdes de empreendedorismo ha um

(1975) consenso e estamos falando de um tipo de comportamento que
inclui: a tomada de iniciativa; a organizago ou reorganizagao
de mecanismos socioecondmicos para transformar recursos e
situagdes em contas praticas; a aceita¢do do risco e fracasso. O
principal recurso usado pelo empreendedor é ele mesmo.

Kets de O empreendedor satisfaz um nimero de fungGes que podem ser

Vries resumidas em inovacao, gerenciamento, coordenagao e risco.

(1977)

Schuwarts | Empreendedor é um investidor, um mercador ou simplesmente

(1977) alguém que busca independéncia, que usa uma oportunidade
para desenvolver seus talentos para fundar uma nova
companbhia.

Lynn O empreendedor é também alguém criativo, porque cria um

(1978) novo produto ou servigo na imaginacéo e, entdo, deve ter
energia e autodisciplina de transformar a nova ideia em
realidade.

Komives O empreendedor é alguém que inicia um negdcio onde

(1979) geralmente ndo existia ninguém antes dele.

Brockaus Um empreendedor é definido como um grande proprietario e

(1980) gestor de um empreendimento comercial ndo sendo empregado
em outro lugar.

Hull, Empreendedor é uma pessoa que organiza e gere um negdcio

Bosley e assumindo os riscos para obter lucros. Para 0s presentes

Udell efeitos, essa definigdo padréo serd estendida para incluir os

(1980) individuos que compram ou herdam um negécio ja existente
com a intencdo de (e esfor¢co em direcdo a) expandi-lo.

Lachman O empreendedor é percebido como uma pessoa que usa uma

(1980) nova combinacéo de fatores de produgdo para marcar o inicio
de uma inddstria.

Mescon e Os empreendedores séo, por defini¢do, os fundadores de novas

Montanari | empresas.

(1981)
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Casson Um empreendedor é alguém que se especializa em tomar

(1982) decisBes determinantes sobre a coordenacéo de recursos
£5Cass0s.

Jasse Empreendedorismo é a apropriacéo e a gestdo dos recursos

(1982) humanos e materiais dentro de uma viséo de criar, desenvolver
e implantar resolugdes permanentes, atendendo as necessidades
dos individuos.

Carland Um empreendedor é um individuo que estabelece e gera um

(1984) negdcio com a principal intengo de lucro e crescimento. E
caracterizado pelo comportamento de inovagdo e empregara
técnicas estratégicas de gerenciamento no negocio.

Filion Um empreendedor € um individuo imaginativo, caracterizado

(1986) pela capacidade de fixar alvos e objetos.

Julien O empreendedor é aquele que ndo perde a capacidade de

(1986) imaginar, tem uma grande confianga em si mesmo, é
entusiasta, tenaz, ama resolver problemas, ama dirigir, combate
a rotina, evita constrangimento.

Lance Empreendedor é uma pessoa que congrega riscos, inovagao,

(1986) lideranga, vocacao artistica, habilidade e pericia profissional
em uma fundagdo sobre a qual constréi uma equipe motivada.

Filion O empreendedor é uma pessoa criativa, marcada pela

(1999) capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que mantém alto
nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para
detectar oportunidades de negdcios.

Henderson | Empreendedor é aquele que descobre e desenvolve

(2002) oportunidades de criar valor por meio da inovagéo.

Adaman e Empreendedor é aquele que promove acdes inovadoras que

Devine trazem retornos nao apenas financeiros, mas também de bem-

(2002) estar social para a coletividade.

Lounsbury | Empreendedor é o individuo que introduz e promove a adogdo

e Crumley | e legitimacdo de novas praticas reconhecidas como melhores e

(2007) mais eficientes que as praticas anteriores.

Hisrich, Empreendedor é aquele que cria algo novo com valor,

Peters, dedicando tempo e o esfor¢o necessarios, assume riscos

Shepherd financeiros, psiquicos e sociais e recebe consequentes

(2009) recompensas.

Fonte: Adaptado de Gartner (1989), Pinheiro (2001), Pedroso, Massukado-

Com

Nakatani e Mussi (2009).

relacgio as principais perspectivas tedricas do

empreendedorismo, Vale, Correa e Reis (2014) apresentam cinco
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vertentes de investigacGes: i) ciéncias do comportamento humano; ii)
ciéncias sociais; iii) sociologia econdmica; iv) economia classica; e v)
economia e inovagdo. De acordo com os autores supracitados, as
abordagens derivadas da economia, da inovacdo e da psicologia
enfocam caracteristicas individuais, inerentes a um determinado ator
(nivel micro), enquanto as que derivam da sociologia e da sociologia
econdmica enfatizam elementos de um dado contexto ou estrutura social
(nivel meso). Apesar das diferencas de concepcbes e abordagens,
existem muitos pontos de sintonia e convergéncia entre elas. Além
disso, os autores reconhecem a necessidade de extrapolar os limites
restritos de seus campos, sugerindo abordagens interdisciplinares,
conforme se pode observar na Figura 10.

Figura 10 — Principais perspectivas tedricas sobre o empreendedor e suas
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Fonte: Vale, Correa e Reis (2014, p. 885).
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Além das principais perspectivas tedricas, Vale (2014b), ao
analisar a literatura sobre o empreendedorismo, observa que ela pode ser
classificada em diferentes niveis de abordagens que determinam a
amplitude da andlise do fenémeno, tais como: micro, meso e macro.

O nivel micro apresenta proposices sobre o empreendedor que
marcaram o inicio do pensamento sobre empreendedorismo. Nele, 0s
estudiosos buscam compreender e explicitar caracteristicas e atributos
desse sujeito, independentemente de seu contexto especifico ou do
ambiente mais geral. O nivel meso emergiu da necessidade de ampliar a
pesquisa sobre o0 tema, visando compreender ndo apenas o
comportamento, como também o contexto no qual o empreendedor
estava envolvido. Por sua vez, a abordagem em nivel macro procura
entender o fendmeno do empreendedor e seu empreendimento no
contexto de um ambiente socioecondémico ou institucional mais amplo
(VALE, 2014b).

Na préxima secdo, expdem-se a perspectiva comportamental e 0s
estudos de socidlogos, psicologos e outros especialistas em
comportamento humano contemplados nesta pesquisa.

2.4.2  Perspectiva comportamental: o empreendedor, as
motivac0es, as carateristicas e o intraempreendedorismo

De acordo com Filion (1999), Max Weber, na década de 1930, foi
um dos primeiros a identificar uma explicacdo para 0 comportamento
empreendedor. Weber percebia os empreendedores como inovadores,
como pessoas independentes, cujo papel de lideranca nos negécios
inferia uma fonte de autoridade formal.

Entretanto, o autor que deu inicio a contribuicdo das ciéncias do
comportamento para o empreendedorismo foi David C. McClelland
(FILION, 1999; MELO, 2008; VALE, 2014a), nascido em 1917 e
reconhecido por seu trabalho para empreender. De acordo com ele,
existem pessoas que manifestam o desejo de realizagdo, enquanto outras
vivem na obrigacdo da realizacdo. O autor utiliza métodos quantitativos
para investigar a motivacao para empreender, reconhecendo que o ato de
empreender é importante para 0 desenvolvimento econdmico
(MCCLELLAND, 1972). No livro Sociedade Competitiva (1972),
McClelland aborda temas que relacionam o empreendedorismo com a
Gtica econdmica e a comportamental. Conforme cita McClelland:

E uma questdo de especial interesse a forma como
a riqueza é distribuida. Assim, por razdes politicas
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e praticas e, também para satisfazer a curiosidade
cientifica, tornou-se de enorme importancia
compreender algumas das forgas que ddo origem
ao rapido desenvolvimento econdmico. Ndo me
surpreenderia, por certo, descobrir que essas
forgas residem, em grande parte, no préprio
homem — em seus motivos fundamentais e na
forma como organiza suas relages com o seu
semelhante (MCCLELLAND, 1972, p. 23).

Os objetivos dos estudos de McClelland (1972) sobre o
empreendedor sdo compreender os motivos pelos quais alguns
individuos concentram-se em atividades econémicas e como eles se
tornam bem-sucedidos. O autor (1972) afirma que, depois de
Schumpeter ter reacendido o interesse pelo sujeito empreendedor,
muitos, sendo todos 0s economistas e socidlogos interessados no
desenvolvimento econbmico, passaram a perceber a importancia desse
sujeito.

A teoria de McClelland (1972) é baseada na motivacdo
psicologica guiada por trés necessidades basicas:

i) necessidade de realizacdo: de forma geral, as pessoas testam

seus limites, buscam fazer um bom trabalho e mensuraram as

realizacbes pessoais. Existem diferencas relacionadas a

necessidade de realizacdo entre as pessoas. Os empreendedores,

de maneira geral, possuem alta necessidade de realizagdo,

procuram mudangas em suas vidas, estabelecem metas realistas e

realizaveis e colocam-se em situagdes competitivas;

ii) necessidade de afiliagdo: é importante para o ser humano ter

relagdes emocionais com outras pessoas, sentir-se Util, relevante

€,

iii) necessidade de poder: assinalada principalmente pelo desejo

em exercer autoridade sobre o0s outros.

Com base nas motivagdes supracitadas, McClelland (1972)
aponta as seguintes caracteristicas do empreendedor bem-sucedido:

a) aceitacdo moderada de riscos como funcdo da

capacidade de decisdo: o empreendedor frequentemente precisa

tomar decisGes que se ddo em um ambiente de incerteza. Uma

boa tomada de decisdo envolve especialmente conhecimentos e

habilidades, porém ndo se pode excluir o fator sorte. Existe uma

relacdo entre trabalho com afinco, capacidade de realizagdo e

probabilidade de éxito da tomada de deciséo;
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b) atividade instrumental vigorosa e/ou original:
empreendedores que alcangam bons resultados frequentemente
apresentam um comportamento ativo e inovador, trabalham duro
e por longas horas. Quanto a inovacdo, um empreendedor busca
fazer as coisas de forma original e melhor do que antes;

C) responsabilidade individual: o empreendedor tem
consciéncia da sua responsabilidade na tomada de decisdo, sabe
lidar com o fracasso e com 0 sucesso, percebendo-os como
volatilidade inerente ao processo de empreender;

d) conhecimento dos resultados das decisbes: 0s
empreendedores de sucesso mensuram o resultado de suas agdes,
buscam informagGes sobre o desempenho, tais como: percentual
de lucratividade e de crescimento, resultados econémicos. O
conhecimento do resultado de suas agles transforma-se em
conhecimento para decisfes futuras;

e) planegjamento a longo prazo e aptidées de
organizacgdo: a primeira refere-se a previsdo de possibilidades
futuras; a segunda tange a necessidade de organizar ndo apenas
suas atividades, como também as de seus liderados, assim como
escolher e/ou treinar uma equipe que seja capaz de solucionar
problemas.

Mais tarde, McClelland (1987) reagrupou as caracteristicas
empreendedoras de sucesso, subdividindo-as em trés grupos, conforme
apresentado no Quadro 7.

Quadro 7 — Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Grupos de Lo .
P et Principais caracteristicas dos empreendedores de sucesso
Competéncias
Proatividade Iniciativa — fazer as coisas antes de ser perguntado ou for¢ado

pelas circunstancias.

Assertividade — confrontar diretamente os problemas com os
demais. Orientar os demais sobre o que devem fazer.

Orienta¢do para |Observagdo e aproveitamento de oportunidades — observa
realizagdo oportunidades para comecar um novo negocio, obter
financiamentos ou assisténcia.

Eficiéncia — busca por formas de realizar as tarefas de modo
mais rapido e mais barato.

Preocupagio com a qualidade — deseja produzir produtos ou
servigos com alta qualidade.

Planejamento sistematico — subdivide uma tarefa grande em
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subtarefas, antecipa problemas e avalia alternativas de
solugdes.

Monitoramento — desenvolve e usa procedimentos para
garantir que o trabalho sera realizado nos padroes de
qualidade propostos.

Compromisso  |Compromisso com os contratos firmados — faz um sacrificio
com os demais  |pessoal ou despende um esfor¢o extraordindrio para
completar uma tarefa, estimulando seus colaboradores a
auxiliar.
Reconhece a importancia das relagdes nos negdcios — age
para construir relacionamentos empaticos com clientes
visando o relacionamento interpessoal como uma fonte de
negocios, construindo relacionamentos de longo-prazo ao
invés de ganhos de curto-prazo.

Fonte: McClelland (1987, p. 225).

De acordo com Melo (2008), as pesquisas que estavam sendo
realizadas por McClelland (ha época, professor na universidade de
Harvard), para desenvolver programas de capacitacdo focalizando a
motivacdo para empreender, foram incentivadas pela Organizacdo das
Nacbes Unidas (ONU) e pela United States Agency for International
Development (USAID), que, depois da segunda guerra, desejavam
fomentar a criacdo de empresas para o desenvolvimento dos paises.
Como resultado, houve a criacdo de um programa de treinamento em
empreendedorismo conhecido hoje como Empretec, que vem sendo
implementado pela ONU desde 1988 em parceria com entidades locais
de diversos paises, principalmente na América Latina e Africa. No
Brasil, ele é implementado atualmente pelo Servico Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE).

O Empretec tem como objetivo promover ao participante
oportunidades de vivenciar mudangas comportamentais, rever conceitos
e sobretudo atitudes para preparar-se para 0 mercado. Para isso,
McClelland, o autor responsavel pela base teérica do programa, define
10 caracteristicas comportamentais utilizadas no programa e descritas
no Quadro 8.

Quadro 8 — Caracteristicas empreendedoras Empretec

1. Busca de Oportunidades e Iniciativa
Desenvolve a capacidade de se antecipar aos fatos e de criar oportunidades de
negdcios com novos produtos e servicos. Um empreendedor com essas
caracteristicas bem trabalhadas:

. age com proatividade, antecipando-se as situagdes;
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. busca possibilidades de expandir seus negocios;

. aproveita oportunidades incomuns para progredir.
2. Persisténcia
Desenvolve a habilidade de enfrentar obstaculos para alcancar o sucesso. A
pessoa com essas caracteristicas:

. ndo desiste diante de obstaculos;
. reavalia e insiste ou muda seus planos para superar objetivos;
. esforca-se além da média para atingir seus objetivos.

3. Correr Riscos Calculados
Envolve a disposicdo de assumir desafios e responder por eles. O empreendedor
com essas caracteristicas:

. procura e avalia alternativas para tomar decisdes;
. busca reduzir as chances de erro;
° aceita desafios moderados, com boas chances de sucesso.

4. Exigéncia de Qualidade e Eficiéncia
Relaciona-se com a disposicdo e a inclinagdo para fazer sempre mais e melhor.
Um empreendedor com essas caracteristicas:

. melhora continuamente seu negdcio ou seus produtos;

. satisfaz e excede as expectativas dos clientes;

. cria procedimentos para cumprir prazos e padrbes de
qualidade.

5. Comprometimento
Caracteristica que envolve sacrificio pessoal, colaboragdo com os funcionérios e
esmero com os clientes. O empreendedor:

. traz para si mesmo as responsabilidades sobre sucesso e
fracasso;

. atua em conjunto com a sua equipe para atingir os resultados;
. coloca o relacionamento com os clientes acima das

necessidades de curto prazo.
6. Busca de Informagdes
Caracteristica que envolve a atualizagdo constante de dados e informacGes sobre
clientes, fornecedores, concorrentes e sobre o proprio negécio. O

empreendedor:
. envolve-se pessoalmente na avalia¢do do seu mercado;
. investiga sempre como oferecer novos produtos e servigos;
. busca a orientacdo de especialistas para decidir.

7. Estabelecimento de Metas
Compreende saber estabelecer objetivos que sejam claros para a empresa, tanto
em longo como em curto prazo. Assim, 0 empreendedor:

. persegue objetivos desafiantes e importantes para si mesmo;
. tem clara visdo de longo prazo;
. cria objetivos mensurdveis, com indicadores de resultado.

8. Planejamento e Monitoramento Sistematicos
Desenvolve a organizacdo de tarefas de maneira objetiva, com prazos definidos,
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a fim de que possa ter os resultados medidos e avaliados. O empreendedor com
essa caracteristica bem trabalhada:

. enfrenta grandes desafios, agindo por etapas;

. adequa rapidamente seus planos as mudancas e varidveis de
mercado;

. acompanha os indicadores financeiros e 0s leva em

considera¢do no momento de tomada de deciséo.
9. Persuaséo e Rede de Contatos
Engloba o uso de estratégia para influenciar e persuadir pessoas e se relacionar
com pessoas-chave que possam ajudar a atingir os objetivos do seu negécio.
Dessa forma, o empreendedor:

. cria estratégias para conseguir apoio para seus projetos;

) obtém apoio de pessoas-chave para seus objetivos;

. desenvolve redes de contatos e constréi bons relacionamentos
comerciais.

10. Independéncia e Autoconfianca
Desenvolve a autonomia para agir e manter sempre a confianga no sucesso. Um
empreendedor que possui essa caracteristica:

. confia em suas préprias opinides mais do que nas dos outros;
. é otimista e determinado, mesmo diante da oposicéo;
o transmite confianca na sua propria capacidade.

Fonte: Adaptado de McClelland (1972) e SEBRAE (2015).

Os estudos de McClelland também servem de base para a
pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM), que, desde 1998,
monitora a atividade empreendedora, a criacdo de empresas nos paises e
observa sua relagdo com o crescimento econémico.

Oswald (2017) fez um estudo bibliografico, contemplando o
periodo entre 2001 e 2015, com a palavra-chave “perfil empreendedor”.
A partir da analise de 53 artigos, constatou que McClelland é o autor
mais citado e sua teoria é a mais utilizada para pesquisa de perfil do
comportamento empreendedor no Brasil.

Outros estudiosos sobre o comportamento empreendedor séo
Timmons, Spinelli, Tan (1994), que pesquisaram atributos da
personalidade de empreendedores. O estudo representa uma sintese de
mais de 50 pesquisas compiladas da literatura acerca de atributos e
comportamentos de empreendedores bem-sucedidos. Como um resumo
de suas constatagbes, podem ser apontados 0s seguintes
comportamentos: 1) comprometimento, determinacéo e perseveranca; 2)
disposicgao para autorrealiza¢do e crescimento; 3) senso de oportunidade
e orientacdo por metas; 4) tomadas de iniciativas por responsabilidades
pessoais; 5) persisténcia na resolucdo de problemas; 6) conscientizacdo
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e senso de humor; 7) busca por obtencdo de feedback; 8) controle
racional dos impulsos; 9) tolerdncia ao estresse, a ambiguidade e
incerteza; 10) procura por correr riscos moderados; 11) pouca
necessidade de status e poder; 12) integridade e confiabilidade; 13)
capacidades de decisdo, urgéncia e paciéncia; 14) habilidades para lidar
bem com o fracasso; e 15) maestria para formar equipes.

Fontenelle e Hoeltgebaum (2006) realizaram um levantamento
sobre quais as caracteristicas do perfil empreendedor de Mcclelland
foram analisadas por diferentes autores. O Quadro 9 apresenta tais
autores e quais os atributos de Mcclelland eles utilizaram em suas
pesquisas.

Quadro 9 — Resumo das principais caracteristicas do empreendedor de
Mcclelland presente em diferentes autores
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Determin
acdo de X X
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Busca de
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Fonte: Elaborado a partir de Fontenelle, Hoeltgebaum e Silveira (2006).

Considerando os apontamentos de Fontenelle, Hoeltgebaum e
Silveira (2006), percebe-se que as caracteristicas mais investigadas
dentro da amostra de autores foram: busca por oportunidades e
iniciativa, persisténcia, assuncdo de riscos calculados, independéncia e
autoconfianga. Outras caracteristicas, em menor presenca, também
aparecem nos trabalhos: comprometimento, exigéncia de qualidade e
eficiéncia, busca de informagdes. Os comportamentos: determinagdo
com metas e persuasdo e rede de contatos sdo os menos frequentes. Os
autores ndo justificam o motivo das diferencas na frequéncia da
utilizagdo de tais caracteristicas nas pesquisas, mas concluem que “a
tese de que o empreendedor é fruto de heranga genética ndo encontra
mais  seguidores nos meios cientificos” (FONTENELLE;
HOELTGEBAUM; SILVEIRA, 2006, p. 135).

A presente pesquisa objetiva analisar a relacdo entre o
comportamento empreendedor e o desempenho financeiro de empresas
no setor da beleza, moderada pelas capacidades dindmicas; visa assim
compreender o fendmeno empreendedor integrando dois niveis, 0 micro
(foco no ator empreendedor e no empreendimento) e o meso (foco nas
relacbes do ator com outros atores).
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Diante disso, a presente pesquisa baseia-se na visdo do psicélogo
McClelland, no interesse de integrar os estudos da psicologia com 0s
estudos econdmicos, pois se acredita que essa integracdo e compreensdo
auxiliam no entendimento do papel do individuo para o
desenvolvimento econdmico. No que tange as bases teéricas, sera
utilizada a teoria da ciéncia do comportamento a partir da tipologia
sugerida por McClelland (19972), conforme a Figura 11.

Figura 11 — Tipologia do comportamento empreendedor
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Fonte: Elaborado pela autora a partir de McClelland (1987) e SEBRAE (2015).

Cabe relembrar aqui que as caracteristicas empreendedoras nao
estdo presentes apenas em gestores. De acordo com a Visdo
schumpeteriana, o empreendedor ndo necessariamente deve ser o
proprietario ou gestor de uma organizacdo, mas sim um individuo que
seja promotor de processos de mudangas. Nesse sentido, a literatura
apresenta uma nomenclatura de empreendedorismo que abrange o
comportamento empreendedor presente em diferentes partes e niveis da
organizacdo. Essa pratica do empreendedorismo dentro de empresas ja
estabelecidas tem recebido varias denominagdes, tais como:
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empreendedorismo  corporativo, empreendedorismo interno  ou
intraempreendedorismo (DORNELAS, 2004).

Nesse contexto, destaca-se Norman Macrae como um dos
primeiros pesquisadores a identificar o intraempreendorismo. Em 1972,
0 pesquisador afirmava que, para as organizacdes serem bem-sucedidas,

elas contavam com a participacdo mais efetiva dos colaboradores,

especialmente no que diz respeito a inovacao (SARKAR, 2008).
Dornelas (2003) apresenta alguns conceitos relevantes de
empreendedorismo corporativo dentro da literatura, conforme o Quadro

10.
Quadro 10 — Conceitos de empreendedorismo corporativo
Burgelman Refere-se ao processo pelo qual as empresas se envolvem na
(1983) diversificacdo através de desenvolvimento internos. Tal
diversificacdo requer combinagdes de novos recursos para
ampliar a acdo da empresa em outras areas, ou mesmo em
suas areas de atuacao.

Chung e E um processo de organizacao que visa a transformagao de

Gibbons ideias individuais em ag¢des coletivas através do

(1997) gerenciamento das incertezas.

Covin e Slevin
(1991)

Envolve a extensdo do dominio de competéncia da empresa e
corresponde a um conjunto de oportunidades através da
combinagdo de novos recursos gerados internamente na
organizagao.

Jennings e E definido com a extensdo do desenvolvimento de novos
Lumpkin produtos e/ou novos mercados. Uma organizacéo é
(1989) empreendedora se ela desenvolve um nimero maior que a

média de novos produtos ou mercados.

Jones e Butler

Refere-se ao ambiente empreendedor dentro da empresa.

(1992)
Schendel Envolve a nogéo de nascimento de um novo negécio dentro
(1990) de um neg6cio em atividade e, ainda, a transformagéo de um

negdcio estagnado, que necessita ser reformulado e renascer.

Spann, Adams

E o estabelecimento de uma organizag&o separada

e Wortman (geralmente na forma de uma nova area, unidade de negdcios

(1988) estratégica, divisdo, subsidiaria) para a introdugdo de um
novo produto ou servi¢o ou um novo mercado ou, ainda, uma
nova tecnologia.

Vésper (1984) | Envolve o emprego da iniciativa dos niveis mais inferiores da

organizagdo para se desenvolver algo novo. Uma inovacgao
que é criada por subordinados sem que tenha sido requisitada,
ou seja, inesperada, mesmo dada a permisséo pela alta
geréncia para fazé-la.
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Zahra (1993) E um processo de renovagao organizacional relacionado as
dimensdes: inovagdo e novos negdcios e renovagao
estratégica.

Zahra (1995, E a soma de inovacdo, renovacgdo e esforgos relacionados a
1996) novos negécios de uma empresa. Inovagdo envolve a criagdo
de novos produtos, processos e sistemas organizacionais.
Renovacao significa a revitalizagdo das operagGes da empresa
através da mudanga do escopo de seu neg6cio, suas
abordagens competitivas ou ambas. Significa ainda a
construgdo ou aquisicdo de novas competéncias criativamente
usadas para criar valor aos acionistas. Novos negdcios
significam que a empresa desenvolvera novas atividades
através da expansao de suas operacoes e seus mercados
existentes ou novos mercados.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2003).

Ja Andreassi expGe a importancia do intraempreendedorismo
associando-o0 ao comportamento inovador dentro das organizaces:

Empreendedorismo  corporativo  pode  ser
entendido como o processo pelo qual um
individuo ou um grupo de individuos, associados
a4 uma organizagdo existente, criam uma nova
organizagdo ou instigam a renovagdo ou inovagao
dentro de uma organizacdo  existente.
(ANDREASSI, 2005, p. 64)

Essa exposicdo vai ao encontro do que ocorre com parte dos
profissionais que atuam como auténomos em sal@es de beleza e tém
seus rendimentos em sua totalidade vinculados a sua producdo.
Adicionalmente, como ja mencionado na introducdo desta pesquisa, é
acirrada a concorréncia nesse segmento. Dessa forma, infere-se que
quanto maior o nimero de caracteristicas alinhadas ao comportamento
empreendedor do profissional dentro da organizacdo, melhor sera seu
desempenho, uma vez que, de acordo com Zahra e Covin (1995), ha
uma relagdo direta entre o intraempreededorismo e seu desempenho.
Isso porque as organizacfes com equipes intraempreendedoras tendem a
ser mais proativas que as organizacBes tradicionais. Suas respostas
rapidas ao mercado, portanto, ddo-lhes vantagem competitiva.

Assim, percebe-se que 0 processo de empreender, sobretudo
interno, tem relacdo direta com o processo inovativo e com o
desempenho gerado, o que instiga a construgdo das proximas se¢oes.
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2.4.3  Perspectiva econdémica do empreendedorismo e sua relacéo
com a inovagao

Na perspectiva econdmica, o empreendedorismo é associado a
inovacdo, destacam-se inicialmente alguns autores classicos, tais como
Richard Cantillon, Adam Smith, Jean Basptiste Say e Joseph Alois
Schumpeter para posterior atualizagdo do tema.

De acordo com os estudos de Filion (1999), o economista franco
irlandés Cantillon preocupava-se em buscar oportunidades de negécios,
de rentabilidade e de gerenciamento. Segundo Machado e Nassif (2014),
para Cantillon existiam trés tipos de agentes econdmicos: i) 0s
proprietrios de terras, que eram emancipados financeiramente; ii) 0s
empreendedores, que se engajavam na realiza¢do de trocas no mercado,
assumindo riscos para obter lucros e; iii) os assalariados, que recebiam
pagamentos em troca do trabalho prestado. “Catillon percebia o
empreendedor como um individuo que é dono de seu proprio trabalho,
gue ndo precisa de capital para se estabelecer, incluindo nesta categoria
0s artistas, comerciantes, cientistas e at¢ mesmo mendigos e ladrbes.”
(MACHADO; NASSIF, 2014, p. 893).

Em seu livro A Riqueza das Nagdes, Adam Smith (1776) ja se
referia aos empreendedores como pessoas que reagem as alteracOes das
economias, sendo agentes econdmicos que transformam a procura em
oferta (SMITH, 1987). Admirador de Smith, o francés Jean Baptiste Say
propagava suas ideias, considerando o desenvolvimento econémico
como resultado da criagdo de novos empreendimentos e percebendo 0s
empreendedores como agentes que transferem recursos econémicos de
um setor de produtividade mais baixa para um de produtividade mais
alta e de maior rendimento (SAY, 1983). Nas palavras de Filion (1999,

p.7):

Ele proprio era um empreendedor e foi o primeiro
a definir as fronteiras do que é ser um
empreendedor na concep¢do moderna do termo.
[...] Como Say foi o primeiro a lancar os alicerces
desse campo de estudo, pode-se considera-lo
como o pai do empreendedorismo.

Cantillon e Say consideravam os empreendedores como pessoas
gue corriam riscos basicamente porque investiam seu proprio dinheiro;
portanto, eram pessoas que aproveitavam as oportunidades com a
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perspectiva de obter lucros, assumindo os riscos inerentes as suas acdes
(FILION, 1999).

Embora Say tenha sinalizado a relacdo entre o empreendedorismo
e 0s novos empreendimentos, fora a partir de Schumpeter, na visdo
original da dindmica econdmica capitalista, que a relacdo entre
empreendedorismo e inovacdo tornou-se conhecida. Nesse sentido,
Schumpeter considerava que as inovagdes “alavancam” 0
desenvolvimento capitalista, pois as via como resultados das iniciativas
primeiras dos agentes econdmicos (individuos e empresas) que, embora
perseguissem objetivos particulares, geravam impactos significativos,
provocando, assim, a reorganizacdo da atividade econdmica
(SCHUMPETER, 1989).

Dessa forma, a visdo schumpeteriana evidenciava o
desenvolvimento do sistema capitalista a partir de rupturas,
desequilibrios e descontinuidades, que, de origem enddgena, séo
conferidos a um processo dindmico descrito como inovagéo.

O responsavel por gerar essas rupturas, segundo Schumpeter
(1989), é um sujeito com caracteristicas diferenciadas, chamado por ele
de empreendedor, o qual realiza novas combinacgBes, substitui
tecnologias antigas por novas (processo de destruicdo criativa), possui
iniciativa, autoridade e consegue antever situacdes.

E oportuno expor que, apesar da existéncia de uma miscelanea de
concepcOes acerca do empreendedorismo, a definicdo mais préoxima do
conceito atual e, consequentemente, do que se entende por
empreendedor ainda é atribuida a Schumpeter (BARBIERI, 2003;
SARKAR, 2008; MARTINS, 2013; HINCKEL; MARIANO; MUNIZ,
2014; MARTINS et al., 2014). Em sintese, para Schumpeter (1989),
empreendedor é quem desenvolve a inovacdo no contexto de negdcios,
assim, a inovacao pode tomar varias formas:

i) lancamento de um novo produto (ou melhoria na
qualidade de um produto ja existente);

ii) implementagdo de um novo método de producdo
(inovagdo no processo);

iii) abertura de um novo mercado (um novo mercado para
exportacdo);

iv) aquisicdo de uma nova fonte de oferta de materiais
(fornecimento);

v) criagdo de uma nova empresa (nova forma de
organizacdo industrial).
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Todavia, ressalta-se que, para Schumpeter (1989), ser
empreendedor ndo é uma atividade fixa, o individuo s6 é empreendedor
enquanto esta inovando, a medida que ndo inova, deixa de sé-lo
(SCHUMPETER, 1989). Essa ideia em que existe ligacdo entre o
empreendedorismo e a inovacdo também é defendida por Drucker, que
afirma que:

a inovacdo € o instrumento especifico dos
empreendedores, 0 meio pelo qual eles exploram a
mudanga como uma oportunidade para um
negdcio diferente ou um servico diferente, sendo
possivel ser apresentado como uma disciplina,
capaz de ser compreendida, aprendida e praticada.
(DRUCKER, 1986, p. 25)

Tal como Schumpeter (1989) e Drucker (1986), Freeman e Soete
(1997) também associam o empreendedorismo a inovacdo ao declarar
que a contribuicdo do empreendedor é crucial para ligar novas ideias ao
mercado.

Para Salazar e Oliveira (2003), o0 empreendedorismo se configura
guando a ideia de inovacdo é concebida, é viavel e se constitui em uma
competéncia Unica, formando um diferencial no meio em que se insere.

Ja Dornelas (2004) e Sarkar (2008) alegam que a definicdo de
inovacdo remete ao mesmo que atualmente se entende por
empreendedorismo, ja que eles estdo intrinsecamente associados. Dessa
forma, entende-se que todo empreendedorismo é inovador e, portanto,
passa a ser tanto percebido como medido por meio da inovagéo, vindo a
ser chamado também como “empreendedorismo inovador” (SARKAR,
2008), ja que esses conceitos nesse caso sdo considerados integrados e
trabalham em simbiose (FARBER; HOELTGEBAUM; KLEMZ, 2011;
MARTINS, 2013; MARKATOU; STOURNARAS, 2013).

Corroborando com o exposto, o estudo de Martins (2013) exp0e a
possibilidade de perceber e mensurar 0 empreendedorismo inovador, por
meio de diferentes tipos de inovacdo e seus indicadores. Para a autora,
na medida em que ha uma diversidade de mecanismos facilitadores para
estimular os empreendedores a focarem na inovagdo, fornecendo-lhes
condicdes e ferramentas, ha o fomento dos fendmenos de forma
indissocidvel, sobretudo para a sobrevivéncia e competitividade das
micro e pequenas empresas.

Todavia, alerta-se que a inovagédo é importante para todos os tipos
e portes de empresas. Nas palavras de Bessant e Tidd (2009, p. 20):
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Inovacdo € um termo que aparece em diferentes
anuncios, desde sprays para cabelo até servicos de
salde. A explicagdo é bastante simples: se ndo
mudarmos o que oferecemos ao mundo (bens e
servicos) e como os criamos e ofertamos,
correremos 0 risco de sermos superados por
outros que o fagam. Em dltima instancia, é uma
questdo de sobrevivéncia, e a historia é bastante
clara a esse respeito; a sobrevivéncia ndo é
compulsoria!

Essa relacdo, portanto, exprime a capacidade de perceber, criar e
explorar novas oportunidades, o que, por sua vez, colabora para o
sucesso competitivo das organizacdes e pode ser qualificada como um
recurso estratégico para induzir a empresa a chegar onde ela pretende
estar (DOSI, 1988; TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008; BESSANT,
TIDD, 2009). Logo, o sucesso das inovagdes influencia positivamente
na performance das empresas (FERNANDES; SANTOS, 2008;
GUPTA; DUTTA,; CHEN, 2014).

Diante disso, torna-se oportuno abordar a inovagao e seu processo
a partir da continuacdo da corrente Schumpeteriana, isto é, na linha
evolucionaria dos neo-schumpeterianos.

Face ao delineamento tedrico exposto, acredita-se que 0s
resultados individuais positivos dos empreendedores levem a resultados
organizacionais positivos, ou seja, 0 comportamento do empreendedor
inovador, sob um viés individual, é capaz de melhorar o desempenho
sob um viés organizacional e, por isso, torna-se relevante acompanhar a
construcao da proxima secao.

2.5 DESEMPENHO
Esta secdo aborda o entendimento sobre desempenho no dmbito
das organizaces, os principais métodos utilizados para a mensuracao de

resultados e apresenta a relagdo entre empreendedorismo e desempenho.

2.5.1 Desempenho organizacional e individual
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Desde a década de 1950 que Deming® (1990) j& proferia que
guem ndo mede ndo pode gerenciar e, por consequéncia, corrigir
problemas ou empreender melhorias. Mais tarde, Kaplan e Norton
(1997, p. 21) corroboraram a ideia de Deming, “o que ndo ¢ medido ndo
¢ gerenciado”.

A concepcdo de desempenho é discutida no campo da
administracdo, seu conceito entrou em um periodo de amadurecimento a
partir do século XX, envolvendo componentes mais simples e objetivos.
Tal fato ndo significa que a esséncia do termo fosse inexistente nos
periodos anteriores, entretanto, antes, ele era frequentemente atrelado ao
controle de orcamento, com caracteristicas da area de produgdo e
finangas, uma vez que poderia ser normalmente interpretado como
produtividade ou lucro (BITITCI et al., 2006; KAPLAN, 2010).

O inicio da década de 1950 foi marcado por fatores, no cenario
mundial, como o otimismo pds-segunda guerra e a globalizacéo,
fortalecendo a necessidade de se estudar subsidios de crescimento
organizacional e novas formas de atuagdo em diferentes mercados.
Naquele momento, instituiram-se praticas voltadas ao processo
produtivo, como a minimizagdo de desperdicios, a fim de tornar a &rea
de producdo mais eficiente e estimular resultados financeiros positivos
(CUNHA, 2011; BITITCl et al., 2012).

A preocupagdo com a area financeira era algo evidente na época,
bem como a area de producéo, de forma que mecanismos de engenharia
foram desenvolvidos e aplicados para conter custos e dissipar processos
ineficazes. A partir da década de 1960, a percepcdo sobre desempenho
comecou a abranger também o entendimento do papel das pessoas
dentro das organizacbes e de que modo suas caracteristicas poderiam
impactar nos resultados econémicos (BITITCI et al., 2006; CUNHA,
2011).

Esse periodo foi sucedido pelo foco na mensuracdo do
desempenho individual dos colaboradores, a fim de sanar as duvidas dos
gestores sobre o impacto daqueles no desempenho organizacional.
Nesse ciclo, foi perceptivel a transicdo do foco em fatores financeiros
para o estabelecimento de uma visdo mais abrangente sobre diferentes
aspectos organizacionais (NETTO, 2007; KAPLAN, 2010).

A partir da década de 1980, propagaram-se estudos relacionados
ao desenvolvimento de varidveis de medicdo para avaliar tanto o

® Deming é pesquisador e palestrante na area de qualidade e gest&o. Seu
trabalho influenciou a industria japonesa, tanto que no Japdo foi criado o
Prémio Deming, que avalia a qualidade e a gestdo de empresas no pais.
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panorama atual vivenciado pelas organizacGes, quanto 0Ss cenarios
futuros. Foi explicito também o entendimento de desempenho
organizacional como a busca pelo alinhamento entre pessoas, processos
e finangas (BITITCI et al., 2006; KAPLAN, 2010; CUNHA, 2011).

De acordo com Kaplan (2010), com o desenvolvimento de
variaveis de medicdo e o amadurecimento das ideologias voltadas a
mensuracdo de desempenho, a preocupacdo voltou-se para maneiras de
integrar e compor um modelo de gestdo que englobasse de forma
coerente as varidveis desenvolvidas até 0 momento. Em suma, percebeu-
se que os principais indicadores do desempenho nao se limitam somente
as informacgGes financeiras, mas também a mensuracao de fatores como:
qualidade, satisfacdo dos clientes, inovacdo, participagdo no mercado,
uma vez que medidas como essas podem trazer perspectivas mais
eficazes de crescimento da organizagdo, quando comparadas com
somente a utilizagdo de indicadores financeiros (KAPLAN, NORTON;
1997; ECCLES, 2000).

Apesar dos resultados financeiros imediatos ndo garantirem
sucesso a longo prazo, o acompanhamento do desempenho financeiro
pode fornecer insumos Uteis a0 embasamento da tomada de decisdo e
consolidacdo de resultados positivos (VENKATRAMAN; GRANT,
1986; NEELY, 2002).

O resultado positivo de uma organizacdo provém de uma série de
atividades, boa parte delas envolve as pessoas, portanto parece oportuno
afirmar que os resultados de uma organizacdo sdo o reflexo do
desempenho dos individuos que nela atuam. Nesse sentido, o
desempenho individual ganha espaco na literatura. O Quadro 11
apresenta alguns conceitos de desempenho individual.

Quadro 11 — Conceitos de desempenho individual

Lucena (1977, p. 14). “A atuacdo do empregado em face de um
cargo gue ocupa ha organizacéo, tendo em
vista responsabilidades, atividades e tarefas
que lhe foram atribuidas, assim como face aos
resultados que dele se espera.”

Bergamini e Beraldo (1988, p. | “A comparagdo do resultado alcangado com o
31) esforco despendido, numa relagéo tipo custo x
beneficio, que conduz, cada pessoa, a
avaliagdo do quanto se sente realizada,
completa e feliz.”

Motowidlo, Borman e Schmit | E o conjunto de resultados causados pelos
(1997) comportamentos e pelas atitudes dos
individuos no trabalho.
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Branddo e Guimaraes (2001) Quanto o individuo contribui para o alcance
de
objetivos organizacionais.

Davis e Newstrom (2001) Produto da habilidade e do esfor¢o dentro de
um contexto de probabilidade (meios
adequados e objetivos apropriados) de

desempenho.
Wagner 111 e Hollenbeck E o resultado alcangado através do empenho,
(2003) do comportamento e das aptidGes necessarias
para atingir um objetivo.
Maximiano (2004) E o resultado que uma pessoa alcanca com a

aplicacdo de algum esforco.

Hodgkinson e Healey (2008) Refere-se a analise do compartilhamento de
crencas sobre dimensdes psicologicas de
variaveis antecedentes ao desempenho, a
satisfagdo no trabalho e a percepgdo de
suporte a aprendizagem.

Robbins (2009) E a interacdo entre a capacidade e a motivacao
para agir.

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Em suma, os conceitos apresentados no Quadro 11 apontam que
0 desempenho individual estd relacionado com o resultado que o
profissional entrega a empresa, portanto influencia diretamente o ganho
ou prejuizo desta. Considera-se ainda que o desempenho individual
pode ser influenciado por acdes propostas pela organizagdo, como
treinar, formar e desenvolver as pessoas (BRANDAO; JORDAO, 2012).

Em se tratando de empresas de servigos, Sundbo (2001) diz que
as pessoas sao equivalentes a tecnologia em industrias. Por meio do
conhecimento, elas realizam atos que se transformam em servigos. Além
disso, em servicos, € comum que o profissional de atendimento tenha
contato direto com o cliente e, por vezes, ele se torna a ponte entre o
cliente e a alta geréncia, levando informacfes que podem ser
transformadas em estratégias para melhorar o desempenho da
organizagdo (VARGO; LUSH, 2006; SUNDBO; TOIVONEN, 2011).

Alguns estudos (GHISI; MERLO; NAGANO, 2006; LIMA-
FILHO et al., 2012; BARBOSA; QUEZADO, 2015) apontam a
importancia do bom desempenho do profissional para o sucesso de um
saldo de beleza. Ghisi, Merlo e Nagano (2006) mensuram a importancia
de atributos na escolha de um saldo de beleza e destacam quatro
qualidades importantes: em primeiro lugar, a confianca na habilidade do
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profissional (cabeleireiro, pedicure, manicure etc.), em segundo lugar, a
higiene do local, em terceiro lugar, o tempo de espera para comegar a
ser atendido e, em quarto lugar, o preco do servico.

Por sua vez, Lima-Filho et al. (2012) analisam quais s@o o0s
fatores determinantes para o sucesso de um saldo de beleza e
encontraram: a qualidade no servico prestado, 0 bom atendimento e a
localizagdo como determinantes.

Barbosa e Quezado (2015) investigam quais aspectos do
ambiente de um saldo de beleza podem influenciar no consumo do
cliente. A pesquisa aponta que a qualidade do servico prestado e 0 bom
relacionamento com profissional responsavel pelo atendimento séo
fatores de suma importancia no consumo do servi¢co ofertado de um
saldo de beleza.

Dentro das organizacdes, a ideia de identificar desempenho vem
ganhando cada vez mais importancia, para isso diferentes sistemas de
medicdo foram desenvolvidos com o intuito de avaliar os principais
elementos relacionados a resultados e mensurar 0s seus impactos na
trajetoria organizacional.

A secdo seguinte apresenta algumas metodologias utilizadas na
mensuracao do desempenho organizacional.

2.5.2 Mensuracgdo do Desempenho

Na medida em que um sistema de desempenho é implementado,
ele precisa ser estruturado para atender as necessidades de cada
organizacdo, de modo que possibilite a adaptacdo as diferentes
caracteristicas encontradas no ambiente organizacional e promova uma
relacdo equilibrada entre variaveis, indicadores e ambiente (NEELY,
1999; KAPLAN, 2010).

Em seus eshogos preliminares, os sistemas de medicdo
incorporaram indicadores de desempenho relacionados as variaveis
financeiras, visto que os aspectos da area de producdo e vendas estavam
intimamente ligados as financas. Normalmente uma grande cadeia de
producgdo tinha impactos expressivos nos lucros da organizacdo, fato
advindo da percepcdo de desempenho como consequéncia do
desempenho financeiro focado nos meios produtivos (NEELY, 1999;
KAPLAN, 2010).

O foco financeiro também era responsavel por apurar resultados
que expressavam a situacdo momenténea da organizagdo, muitas vezes
desprezando situacOes futuras ou embasando suas analises somente em
dados de situagdes passadas. A auséncia de cendrios futuros e métodos
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de andlise complementares tornava as medicdes restritas, ignorando
detalhes relacionados a diversas outras caracteristicas que poderiam ter
impactos substanciais no desempenho organizacional
(VENKATRAMAN; GRANT, 1986, BITITCI et al., 2012).

A visdo focada em resultados imediatos tornava as organizacfes
relativamente miopes, de modo que suas acdes se embasavam em
conquistar mercados de forma rapida e expansiva, com sistemas
produtivos de larga escala e custos reduzidos. Contudo, o
amadurecimento da gestdo, o advento de novas tecnologias e 0 aumento
da competitividade tornaram o mercado mais complexo, exigindo
mudancas nessa forma de atuagdo e abrindo espaco para o surgimento
de novos mecanismos de mensuracdo de desempenho, com
caracteristicas avangadas e abrangentes (VENKATRAMAN; GRANT,
1986; DRUCKER, 1988).

A superficialidade de varidveis de mensuracdo isoladas foi
substituida pela anélise da estratégia como um todo, tornando-se base
para o desenvolvimento de indicadores. Os objetivos estratégicos
tornaram-se vertentes de insumo para as acBes organizacionais e
promoveram a consolidacdo de metas atreladas a diferentes indicadores
de acompanhamento. O foco passou de curto prazo para longo prazo,
envolvendo a analise de ativos tangiveis e intangiveis, aumentando a
gama de configuracbes possiveis para elevar os resultados
organizacionais (NEELY, 2002; EPSTEIN; MANZONI, 1998).

Ao longo das ultimas décadas, as metodologias de mensuracéo de
desempenho envolveram uma gama maior de caracteristicas e buscaram
ponderar os fatores mais relevantes na determinacdo da trajetdria
organizacional. Um dos pioneiros nessa area foi 0 modelo Tableau de
Bord, com a sua origem atribuida aos engenheiros/pilotos franceses no
inicio do século XX. O método se caracteriza como um instrumento de
medicdo semelhante a um painel de controle aerondutico, em que 0s
indicadores apresentam a situacdo atual da organizagdo, fornecendo
dados relativos aos problemas e acertos enfrentados momentaneamente
(EPSTEIN; MANZONI, 1998; HOURNEAUX JUNIOR, 2005;
NETTO, 2007).

Nesse sentido, o modelo fornece informacGes baseadas em
indicadores de curto prazo, proporcionando uma ferramenta para agGes
corretivas, mas desconsiderando cenarios futuros ou previsdes
consolidadas. Por ser um método de informagGes momentéaneas, ele
necessita de acompanhamento préximo e em curtos periodos de tempo,
exigindo do corpo gestor constante dedicacdo e gerenciamento
(EPSTEIN; MANZONI, 1998; NETTO, 2007).
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O método de Martindell, desenvolvido por Jackson Martindell na
década de 1950, trouxe uma forma mais estruturada de avaliacdo
quantitativa, com variaveis abrangentes e aplicaveis a diferentes
organizacdes. A funcionalidade do método proposto esta atrelada a
cinco elementos fundamentais, sendo eles: flexibilidade, inteligibilidade
comparabilidade, mensurabilidade e enfoque sistémico. Assim, o
modelo propde varidveis que compreendem desde os meios de pesquisa
e desenvolvimento até aspectos financeiros (HOURNEAUX JUNIOR,
2005; CUNHA, 2011).

No final da década de 1950, Peter Drucker (2000) disseminou um
modelo de avaliacdo baseado em objetivos, em que a estipulagdo de
metas e indicadores estava atrelada diretamente a objetivos previamente
estabelecidos e a sua mensuracao poderia fornecer meios de determinar
diretrizes futuras para a organizagdo. Segundo o autor, a aplicacdo de
escalas de mensuragdo e o direcionamento a objetivos estratégicos
proporcionam uma Vvisdo sistémica da organizacdo e fornecem
ferramentas importantes para a avaliacdo do desempenho organizacional
(HOURNEAUX JUNIOR, 2005; KAPLAN, 2010).

O Quadro 12 apresenta uma sintese sobre os principais métodos
de avaliacdo de desempenho desenvolvidos e alguns exemplos de
variaveis que compreendem 0S Seus pressupostos.

Quadro 12 — Cronologia e algumas varidveis dos principais métodos de
avaliacdo de desempenho

Método Data Autor(es) Algum?S
Dimensoes
Tableau de Engenheiros franceses Fatores
Bord 1900, 1930 criticos de
SuCesso.
Martindell J. Martindell (EUA) Funcéo
econbmica;
Estrutura
1950 er.ganizacion
Salde da
rentabilidade
Administra Peter Drucker (EUA) Posigdo no
¢do por mercado;
Objetivos 1954 Inovagéo;
Produtividad
e.
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Buchele Buchele (EUA) Planos e
objetivos;
1967 Estr_utu.ra do
capital;
Valor da
empresa.
Métodos JUSE (Japao); Lideranca;
de Malcom Baldrige Estratégia;
Administra | 1951, 1987, 1988 e | Foundation (EUA); Politicas.
cdo da 1992 EFQM (EUROPA);
Qualidade FNPQ (Brasil).
Total
Balanced Kaplan e Norton (EUA) Financas;
Scorecard Clientes;
Processos
1990 internos;
Aprendizado
e
crescimento.
Rummler e Rummler e Brache (EUA) | Objetivos;
Brache 1994 Projeto§;
Gerenciame
nto.
Skandia Leif Edvinsson (Suécia) Finangas
Navigator (passado);
Stakeholders
1997 (presente);
Desenvolvi
mento
(futuro).
SIGMA British Standards Sustentabili
Sustainabil Institution, Forum for the | dade;
ity 1999 Future and Account- Stakeholders
Scorecard Ability ; CondicOes
internas.
Performanc Kennerley e Neely; Stakeholders
e Prism 2001, 2002 Adams e Crowe. ;dSatisfagéo
acionistas.

Fonte: Adaptado de Hourneaux Jinior (2005, p. 74).

Buchele (1971) prop6és um modelo de avaliacdo de desempenho
baseado em uma andlise abrangente sobre o periodo de vida da
organizacdo e suas projecGes futuras, a fim de determinar a sua
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competitividade no mercado. Nesse método, 0 corpo gestor e 0s setores
administrativos sdo elementos que devem ser analisados, envolvendo
sua estrutura e seu desempenho. Além disso, aspectos financeiros como
o0 valor da empresa e seu capital também sdo avaliados (HOURNEAUX
JUNIOR, 2005; NETTO, 2007).

Entre as décadas de 1950 e 1990, surgiram alguns métodos de
mensuracdo de desempenho voltados a principios de qualidade, visto a
grande forca dessa vertente em paises como o Japdo. A partir dos
preceitos originais, surgiram diversos métodos como o Prémio Deming,
0 Prémio Malcom Baldrige, o Prémio Europeu da Qualidade e o Prémio
Nacional da Qualidade (PNQ). Esses prémios sdo fomentados por
instituicbes que prezam pela disseminacdo de praticas que confiram
ferramentas e métodos de boa gestdo a partir de indicadores de
qualidade (HOURNEAUX JUNIOR, 2005; CUNHA, 2011; BITITCI et
al., 2012). Cabe ressaltar nesse periodo Ishikawa (1986), no Japdo, e
Falconi Campos (1992), no Brasil, que defendiam uma avaliacdo néo
somente dos resultados, mas também um acompanhamento continuo de
indicadores definidos sobre o processo, tal que fosse possivel antecipar
0s problemas e, consequentemente, as corre¢des antes que eles
ganhassem maiores proporcdes nos resultados finais.

Os autores Kaplan e Norton (1997) foram responsaveis por
popularizar o método Balanced Scorecard (BSC), que permite estruturar
objetivos organizacionais e seus indicadores de modo que a conquista de
um objetivo contribua para o alcance de outros. A metodologia do
Balanced Scorecard (BSC) envolve a definicdo de objetivos especificos
para quatro perspectivas da empresa, sendo elas: financeira, clientes,
processos internos e aprendizado e crescimento (KAPLAN; NORTON,
1997; KAPLAN, 2010).

A perspetiva financeira indica os resultados econémico-
financeiros, normalmente expressos por medidas de faturamento,
lucratividade, rentabilidade e retorno sobre o patriménio; a perspectiva
clientes direciona os esforcos da organizagdo para a conquista ¢ a
manutengdo de segmentos de clientes, a partir de indicadores como
satisfacdo do cliente, indice de reclamagdes, participacdo no mercado,
imagem e reputacdo da organizacdo; por sua vez, a perspectiva
processos internos orienta o aperfeicoamento de processos criticos para
0 sucesso da organizagdo, a partir de indicadores como produtividade,
qualidade de produtos e servicos, garantia (indices de consertos e
devolugdo de produtos) e outros; e, por fim, a perspectiva aprendizado e
crescimento age sobre fatores que a empresa deve considerar para gerar
crescimento e melhoria a longo prazo, utilizando indicadores como:
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clima organizacional, competéncias dos funcionarios e retengdo de
funcionarios qualificados, entre outros (KAPLAN, NORTON; 1997).

No final da década de 1990, Rummler e Brache (1988) afirmaram
que a utilidade da mensuragdo de resultados esta atrelada a existéncia de
trés necessidades de desempenho, instituidas como: a) objetivos
delineados pela organizacao; b) projetos idealizados para a execucéo dos
objetivos da organizacdo; e c) gestdo organizacional. Ainda conforme os
autores, essas trés necessidades sdo avaliadas de acordo com trés niveis
de desempenho existentes, designados como: nivel organizacional, nivel
de processos e nivel de execugao.

Com base no proposto, os autores especificam que a necessidade
de mensurar objetivos no nivel organizacional se baseia na importancia
do acompanhamento dos indicadores estratégicos. Ja em nivel de
processos, sdo acompanhados apenas 0s objetivos relacionados
diretamente a cada processo. A mensuragdo de objetivos em nivel de
execucdo se justifica em avaliar a forma como os colaboradores estdo
atingindo os seus objetivos individuais (RUMMLER; BRACHE, 1988;
NETTO, 2007).

Outra metodologia para a avaliagdo de desempenho a ser
destacada é a de multicritério de apoio a decisdo construtivista (MCDA-
C). Constitui-se numa ferramenta que tem como objetivo o
levantamento de informacGes para apoio a tomada de decisdo dentro de
um contexto complexo, baseada no consenso com relagdo a existéncia
de maltiplos critérios para a resolucdo de um problema no processo
decisério, bem como com relacdo a busca pela melhor solucdo que se
enquadre nas necessidades e expectativas do decisor no processo
decisional. A MCDA-C visa organizar a complexidade manifestada pelo
nimero de varidveis qualitativas e quantitativas, assim como o elevado
nimero de aspectos conflitantes e as discrepancias entre os atores
envolvidos a respeito dos fatores, que devem ser levados em conta,
quando do processo de avaliagdo de desempenho do contexto
organizacional (DUTRA, 2005).

Em adicdo, o método SIGMA Sustainability Scorecard surgiu da
necessidade crescente de as organizagBes conciliarem os objetivos
estratégicos com 0s impactos causados no seu ambiente de atuagdo. A
presenca forte de varidveis e indicadores ligados as praticas de
sustentabilidade caracterizam os pontos fortes da metodologia. Nos
mercados atuais, as responsabilidades social e ambiental da organizagdo
sdo pontos criticos, de modo que os diferentes ambitos sociais fornecem
oportunidades de crescimento e fortalecem a imagem organizacional
(SACHS, 2000). No método SIGMA, o desempenho financeiro também



111

é avaliado, entretanto as questdes financeiras ndo sdo o foco principal,
uma vez que sdo resultados de esforgos combinados, a partir de uma
postura sustentavel adotada pela organizacdo (HOURNEAUX JUNIOR,
2005; CUNHA, 2011).

Por fim, o método Performance Prism surgiu como um resumo
das metodologias desenvolvidas no século XX até o inicio do século
XXI, a fim de englobar em um Unico sistema caracteristicas de diversos
estudos preliminares.

O Performance Prism busca unir os elementos efetivos de todos
0s métodos apresentados anteriormente em um modelo de sucesso,
fundamentado-os em um prisma que, além de representar o desempenho
organizacional focado na satisfacdo dos stakeholders, também dé uma
atencdo especial para 0s acionistas que compreendem 0 cOrpo
organizacional. Os interessados nos objetivos da organizacdo sdo 0s
principais monitorados nesse modelo, que mensura constantemente o
contentamento dos stakeholders por meio de indicadores de processos,
alinhamento, desempenho e satisfacdo (NEELY; ADAMS; CROWE,
2001; NETTO, 2007).

Com esse panorama sobre desempenho e seus métodos de
mensuracdo, percebe-se como o0 tema estd em constante
amadurecimento, e nota-se como seus conceitos se modificaram nas
Gltimas décadas, partindo do desenvolvimento de mecanismos de
mensuracdo de carater exclusivamente financeiro para métodos cada vez
mais alinhados a gestdo integral e a compreensdo de forma sistémica,
envolvendo diferentes e complexos elementos. O desafio proeminente
nos proximos anos caracterizar-se-4 pela integracdo coerente de
ferramentas de medicdo, gestdo sustentavel de resultados e garantia de
um desempenho organizacional positivo (CUNHA, 2011; BITITCI et
al., 2012).

Com o intuito de gerar uma maior autonomia, tanto para as
organizacgdes, quanto para 0s pesquisadores, Matitz e Bulgacov (2011)
desenvolveram um esquema multidimensional para a analise do
desempenho, a partir da analise de 169 pesquisas empiricas das areas de
organizagles de estratégia, selecionadas em publicagdes RAE, RAC,
RAUSP, Anais do ENANPAD 2005 a 2007, Strategic Management
Journal, Organization Science, Administrative Science Quarterly e The
Academy of Management Journal. O critério de selecdo foi a utilizagao
do conceito desempenho no desenho da pesquisa; o periodo analisado
abrangeu os anos de 2005 a 2007. Selecionados os trabalhos, seus
atributos foram identificados e agrupados em propriedades de acordo
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com suas similaridades e diferencas. O Quadro 13 apresenta as
possibilidades de categorias identificadas por Matitz e Bulgacov (2011).

Quadro 13 — Varidveis dos principais métodos de avaliacdo de desempenho

Areas de resultado: (a) Econdomico-financeiro-mercadolégica; (b) Social; (c)
Ambiental-natural; (d) Técnico-operacional; (e) Politica; (f) Mista: utilizagdo
simultinea de duas ou mais areas de resultado organizacional.

Tipos de dados: (a) Subjetivos primarios; (b) Subjetivos secundarios; (c)
Objetivos primarios; (d) Objetivos secundarios; (€) Mistos.

Unidade de analise: (a) Individual;, (b) Interindividual, (c) Projeto ou
programa; (d) Processo ou relacionamento; (e) Divisdo ou unidade de negocios;
(f) Organizacional; (g) Interorganizacional; (h) Indéstria/setor; (i) Pais/regido;
(j) Multinivel.

Padrio de atribui¢do causal; (a) Linear direto; (b) Linear indireto; (c) Linear
misto; (d) Multilinear direto; (e) Multilinear indireto; (f) Multilinear misto.

Status constitutivo do conceito: (a) Dependente; (b) Independente; (c)
Moderador; (d) Mediador; () Antecedente; (f) Misto.

Fonte: Adaptado de Matitz e Bulgacov (2011).

Apresentadas as caracteristicas proprias de cada quadro teorico,
cabe a cada pesquisador desenvolver as escolhas conceituais, formais e
relacionais mais adequadas ao desenho da pesquisa.'® Entretanto, antes
do posicionamento da pesquisadora, é interessante expor alguns estudos
recentes sobre a relagdo aqui proposta e, inclusive, com o objeto de
pesquisa.

1% As escolhas metodoldgicas desenvolvidas a partir das categorias apontadas
por Matitz e Bulgacov (2011) estdo expostas no Capitulo 3, que trata da
metodologia.
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3 PESQUISAS RECENTES

Este capitulo apresenta pesquisas recentes que envolvem os temas
centrais da tese, a saber: empreendedorismo, capacidades dindmicas,
desempenho e estudos relacionados a gestéo de saldes de beleza.

3.1 EMPREENDEDORISMO, DESEMPENHO E
CAPACIDADES DINAMICAS

Esta secdo apresenta alguns estudos sobre empreendedorismo,
desempenho e capacidades dindmicas encontrados nas bases Business
Source Complete (EBSCO), Portal de Periédicos CAPES, Google
Académico e Scientific Periodicals Electronic Library (SPELL).™
Primeiro, apresentam-se  estudos com foco principal no
empreendedorismo e no desempenho organizacional. Em seguida,
apontam-se pesquisas envolvendo a relacéo entre capacidades dindmicas
e desempenho organizacional.

No Quadro 14, observam-se 0s objetivos e autores das pesquisas
que relacionam o empreendedorismo e o desempenho organizacional.

Quadro 14 — Empreendedorismo e desempenho organizacional, objetivos e
autores

Relevancia do empreendedorismo para o desempenho organizacional

Objetivo e autor

i) Explicar as relagGes entre o desempenho de pequenas empresas e as
caracteristicas empreendedoras, 0 ambiente operacional e as escolhas
estratégicas e organizacionais (ROPER, 1998).

i) Analisar as dimensdes da orientacdo empreendedora e relaciona-las
com o desempenho da empresa (LUMPKIN; DESSE, 2001).
iii) Identificar as principais caracteristicas comportamentais

empreendedoras dos proprietarios de franquia e verificar a influéncia no
desempenho (FONTENELLE; HOELTGEBAUM, 2006).

iv) Mensurar o perfil do potencial empreendedor e seu impacto no
desempenho (FILHO; VEIT; GONCALVES, 2007).

V) Investigar o papel do empreendedorismo na performance do negécio
(FERNANDES; SANTOS, 2008).

Vi) Verificar a relacdo entre o perfil empreendedor dos alunos de uma
instituicdo de ensino superior e 0 desempenho das empresas administradas por
eles (SCHMIDT; BOHNENBERGER, 2009).

' Os procedimentos desse estudo exploratério encontram-se detalhados no
Capitulo 5.
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vii) Avaliar a relacéo entre I6cus de controle, comportamento
empreendedor e desempenho (MACIEL; CAMARGO, 2010).
viii) Investigar o desempenho de negécios do setor informal a partir de

quatro dimensdes: personalidade empreendedora, recursos pessoais, ambiente e
atividades organizacionais (LIMA; FREITAS, 2010).

ix) Examinar os efeitos da orientacdo empresarial no desempenho de
empresas sob diferentes condicGes de aprendizagem da organizacdo (GUPTA,
DUTTA,; CHEN, 2014).

X) Avaliar a relacdo entre orientacdo empreendedora e desempenho
organizacional nas unidades do Senac (HINCKEL; MARIANO; MUNIZ,
2014).

Xi) Examinar a influéncia de fatores individuais e relacionais sobre o
desempenho de novos empreendimentos (PINHO; SA, 2014).
Xii) Verificar quais caracteristicas comportamentais empreendedoras se

relacionam com o desempenho individual no contexto da inddstria criativa
(MELO; SANTOS; AQUINO, 2016).

xiii) Analisar a relagdo entre o comportamento empreendedor e 0
desempenho organizacional de micro e pequenas empresas do setor varejista
(DAMKE et al., 2016).

Xiv) Investigar se 0 comportamento empreendedor impacta na adocdo de
inovacdes disruptivas e se essas inovacdes afetam o desempenho da empresa
(KARIMI; WALTER, 2016).

XV) Propor a construcao de uma revisdo tedrica dos pontos de vista do
empreendedorismo corporativo, empreendedorismo institucional e performance
organizacional (POSSAMAI et al., 2017).

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Como se pode observar, o primeiro trabalho é de Roper (1998), o
qual buscou desenvolver uma explicagdo detalhada e estrutural das
relagdes entre o desempenho de pequenas empresas, suas caracteristicas
empreendedoras, seu ambiente operacional e suas escolhas estratégicas e
organizacionais. O autor realizou uma pesquisa empirica com 703
executivos de pequenas empresas do setor industrial da Irlanda. Para
isso, Roper (1998) utilizou as seguintes variaveis para: desempenho —
posicdo de mercado, crescimento de vendas, intensidade de crescimento
de vendas; caracteristicas empreendedoras — idade, experiéncia em
grandes empresas, experiéncia em indlstria participagdo societaria,
formacgdo escolar; ambiente operacional das empresas — condi¢cfes de
mercado, tais como poder do cliente, escassez de trabalho, alta exigéncia
de capital. Os resultados propostos pelo estudo mostraram que a
caracteristica empreendedora de experiéncia em grandes empresas e/ou
indlstria teve um efeito negativo sobre a propensdo das empresas a
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tomar iniciativas estratégicas relacionadas com produtos, mercados e
sistemas de gestdo. Por outro lado, encontrou-se uma relacdo positiva
entre o nivel de formacéo escolar e a capacidade de mudanca.

O estudo de Roper (1998) ainda destaca que as variaveis posicdo
de mercado, metas dos negécios e ambiente operacional pouco
influenciam na propensdo das empresas a iniciativas empreendedoras.
Como limitacdo do estudo, o autor entende que ndo conseguiu analisar
todas as influéncias importantes na escolha estratégica das empresas; ele
sugere que pesquisas futuras incluam género e o conhecimento da
experiéncia prévia do empreendedor, com o0 objetivo de saber se este ja
teve outro negdcio, pois isso poderia oferecer uma aprendizagem que
supostamente poderia potencializar um desempenho superior.

Na pesquisa de Lumpkin e Dess (2001), o termo “orientacdo
empreendedora” tem sido usado para se referir aos processos de tomada
de decisdo e aos estilos das empresas em relacdo ao engajamento em
atividades empreendedoras. De acordo com os autores, 0 modelo de
orientacdo empreendedora apresenta cinco dimensdes: autonomia,
inovacdo, assuncgdo de risco, proatividade e agressividade competitiva.
O estudo apresentado por Lumpkin e Dess (2001) analisa duas dessas
dimensdes: a proatividade e a agressividade competitiva, abordando as
suas relagcdes com o desempenho da empresa. A pesquisa que utilizou a
abordagem quantitativa fora aplicada em 124 executivos de 94 empresas
de diferentes setores nos Estados Unidos.

Os autores consideraram como proatividade as atitudes, por parte
das empresas, de aproveitar as oportunidades disponiveis no mercado,
bem como reagir com agressividade competitiva frente as tendéncias e
demandas que ja existem nele. Para a andlise do desempenho, o estudo
utilizou as varidveis crescimento de vendas, retorno sobre vendas e
lucro.

Como resultado do estudo, Lumpkin e Dess (2001) identificaram
que a proatividade estd positivamente relacionada ao desempenho,
enguanto a agressividade competitiva foi fracamente associada com o
desempenho. As analises sugeriram também que a relagcdo entre
orientacdo empreendedora e desempenho esté relacionada com o ciclo
de vida da organizacao.

Nesse sentido, os autores exemplificaram que firmas que se
encontram nas primeiras fases de desenvolvimento industrial
demonstraram ser mais competitivas quando a sua estratégia é orientada
por proatividade, enquanto uma orientacdo de agressividade competitiva
era mais Util para empresas em estagios mais maduros do
desenvolvimento. Como sugestdo para as proximas pesquisas, 0s autores



116

sinalizam que as empresas devem deixar de considerar as dimensdes de
orientacdo empreendedora como independentes e devem também
interpreta-las com um construto multidimensional.

Fontenelle e Hoeltgebaum (2006) procuraram identificar, através
de um survey quantitativo, quais caracteristicas comportamentais
empreendedoras dos proprietarios de franquias de uma rede de
confeccdo infantil influenciavam no resultado alcangado pelas empresas.
As autoras relacionaram a dimensdo desempenho a um conjunto de
variaveis como faturamento da franquia, faturamento por m? (metro
quadrado), pecas por atendimento e faturamento dividido pelo nimero
de atendimentos (ticket médio).

Para a definicdo do perfil empreendedor, Fontenelle e
Hoeltgebaum (2006) realizaram um levantamento sobre as
caracteristicas do perfil empreendedor encontradas na literatura €
utilizaram as seguintes categorias de McClelland: busca de oportunidade
e iniciativa, persisténcia, comprometimento, exigéncia de qualidade e
eficiéncia, correr riscos calculados, estabelecimento de metas, busca de
informacGes, planejamento e monitoramento sistematicos, persuasdo e
rede de contatos, independéncia e autoconfianca.

O resultado encontrado por Fontenelle e Hoeltgebaum (2006)
demonstrou que as caracteristicas empreendedoras mais marcantes no
grupo de melhor desempenho foram, por ordem de importancia:
estabelecimento de metas em primeiro lugar; em segundo lugar,
empatadas, as caracteristicas planejamento e monitoramento
sistematicos, além de independéncia e autoconfianca; em terceiro lugar,
também empatadas, comprometimento, exigéncia de qualidade e
eficiéncia.

Também buscando aprofundar a compreensdo sobre o papel do
empreendedor e sua relacdo com o desempenho, Filho, Veit e Gongalves
(2007) executaram uma pesquisa quantitativa survey com 965
empresarios de pequenas empresas do Estado de Minas Gerais, cujo
objetivo foi identificar o perfil do empreendedor. Para o
desenvolvimento dessa analise, os autores atribuiram oito fatores ao
potencial perfil empreendedor: competéncia estratégica, capacidade de
assumir  riscos, inovacdo, planejamento  formal, dedicacéo,
relacionamento, desafio, pensamento analitico. Segundo o artigo, esses
fatores foram retirados de estudos dos autores: McClelland, Schumpeter,
Timmons, Carland e Carland, Filion, Mintzberg, Dornelas, Drucker e de
pesquisas realizadas pelo Sebrae.

Com relagdo ao desempenho, analisou-se: o crescimento da
empresa em relagdo a participagdo de mercado, os lucros, a capacidade
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de manter e atrair novos clientes, o investimento em inovagdo. O
resultado obtido pela pesquisa mostrou que todos os atributos
investigados com relagéo ao perfil empreendedor afetam o desempenho
das empresas. Como sugestdo para outras pesquisas, Filho, Veit e
Gongcalves (2007) comentam que aspectos antecedentes e contributivos
do desempenho do negdcio deveriam ser acrescentados a analise.

Em outra pesquisa, Fernandes e Santos (2008) verificaram o
papel do empreendedorismo na construcdo da performance dos
negocios. Os autores aplicaram uma pesquisa survey em uma amostra de
157 gestores do setor metalirgico e da agroindustria. Eles
desenvolveram e testaram um modelo tedrico retratando os inter-
relacionamentos entre orientacdo e cultura organizacional — orienta¢éo
empreendedora, orientacgdlo para 0 mercado e aprendizagem
organizacional — e seus impactos no sucesso das inovagGes e na
performance empresarial.

Os resultados encontrados pelo estudo indicam que empresas
com maior orientacdo empreendedora tém melhor desempenho
empresarial. Os autores também concluiram que os dois construtos de
orientagdo — ao mercado e empreendedora — sdo complementares e,
quando trabalhados em conjunto, oferecem alto nivel de desempenho as
empresas. Fernandes e Santos (2008) ainda destacam que a orientacdo
empreendedora emergiu como forte antecedente da aprendizagem
organizacional, indicando, portanto, a influéncia no sucesso das
inovacdes por meio da aprendizagem organizacional adquirida. Os
autores sugerem, para pesquisas futuras, a inclusdo de fatores
moderadores da relagdo orientagdo empreendedora e performance, como
o nivel tecnoldgico da empresa, por exemplo, e também a exploracéo de
antecedentes alternativos da orientacdo empreendedora.

Um modelo de comparacdo entre perfil empreendedor e
desempenho organizacional foi proposto por Schmidt e Bohnenberger
(2009), com objetivo de analisar o perfil empreendedor de 113 alunos de
uma instituicéo de ensino superior, localizada no Rio Grande do Sul, e 0
desempenho das empresas administradas por eles. Com o apoio de
equacles estruturais, a analise quantitativa mediu o desempenho
financeiro e o perfil empreendedor pelos indicadores: autorrealizagdo,
capacidade de assumir riscos calculados, planejamento, deteccdo de
oportunidades, persisténcia, ambito social, inovacdo e lideranca.
Schmidt e Bohnenberger (2009) ndo evidenciam que autores foram
utilizados para sustentar esses indicadores.

O resultado encontrado sugere que o perfil empreendedor é um
construto multidimensional, composto por seis caracteristicas, e somente
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uma delas se mostrou relacionada ao desempenho neste estudo: a
autorrealizacdo. Os autores, no entanto, destacam que esse resultado ndo
significa que determinadas caracteristicas empreendedoras ndo devam
ser desenvolvidas, primeiramente pelo fato de o desempenho
organizacional medido na pesquisa ser unicamente relacionado a
dimenséo financeira e também pelo fato de que o perfil empreendedor é
um conjunto de caracteristicas que ndo podem ser vistas como
estanques. Para Schmidt e Bohnenberger (2009), essas caracteristicas
empreendedoras se interrelacionam e estdo presentes a0 mesmo tempo
em cada uma das pessoas.

Maciel e Camargo (2010) buscaram relacionar o comportamento
empreendedor e o desempenho empresarial em pequenas empresas
relacionando-os com o l6cus de controle. Para tal finalidade, os autores
aplicaram uma pesquisa survey com 130 proprietarios-gerentes de
empresas de pequeno porte do varejo de vestuario da regido central de
Curitiba, Parana.

Maciel e Camargo (2010) observaram influéncia negativa de
locus de controle externo sobre desempenho, influéncia positiva de
I6cus interno sobre comportamento empreendedor e influéncia também
positiva do comportamento empreendedor sobre o desempenho
organizacional. Esse estudo também destaca a capacidade do ldcus
interno de controle potencializar a influéncia do comportamento
empreendedor sobre o desempenho. Para os autores, as principais
limitacBes do estudo relacionam-se ao tamanho da amostra e as medidas
subjetivas de desempenho, sugere-se que sejam realizados novos
levantamentos em outros contextos e com amostras maiores.

Lima e Freitas (2010) pesquisaram a relacdo entre desempenho e
capacidade de empreender. Com relacdo a essa capacidade, utilizaram-
se as seguintes dimensdes: personalidade empreendedora, recursos
pessoais, ambiente e atividades organizacionais. No que tange ao
desempenho, foi considerado o valor das vendas mensais de cada
participante. Foram aplicados questionarios em uma amostra de 406
empreendedores no Nordeste. Como resultado, identificou-se que o
planejamento auxilia no alcance de melhores resultados e que 0s
empreendedores que utilizam seus recursos pessoais para planejar e se
adaptar as circunstancias ambientais apresentaram melhor desempenho.
Lima e Freitas (2010) ressaltaram a importancia de estudos
multidimensionais para 0 avango das pesquisas, além de pesquisas
empiricas que investiguem empreendedores do setor informal, cujas
atividades sdo pequenas, independentemente do porte do negdcio,
visando uma melhor compreensao da realidade empreendedora.
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Uma andlise semelhante foi feita por Henkel et al. (2014), que
buscaram analisar a relacdo entre a orientacdo empreendedora e 0
desempenho organizacional, utilizando uma pesquisa quantitativa e
descritiva em uma amostra composta por gestores de 72 unidades do
Senac na regido Sul do Brasil. A mensuragdo da orientagdo
empreendedora foi feita de acordo trés dimensGes tedricas propostas por
Covin e Slevin (1989): inovacdo, tomada de risco e proatividade. O
desempenho organizacional foi mensurado através de trés indicadores:
resultado financeiro, taxa de crescimento de matriculas e taxa de
crescimento de carga horéria.

Os resultados encontrados demonstraram que as trés dimensdes
da orientagdo empreendedora representam ser um construto
unidimensional. O estudo ainda mostra que 0 Senac de Santa Catarina
apresenta um maior nimero de unidades com moderada e forte
orientagdo empreendedora, disso se pode inferir que os gestores estdo
mais propensos a assumir riscos em seus negocios e tendem a ser mais
inovadores, com relacdo as novas linhas de produtos ou servigos, e mais
proativos quando lidam com seus competidores, ou seja, Seus
concorrentes. Os autores também constataram que a Orientacdo
Empreendedora provoca efeito positivo no desempenho organizacional.
O estudo sugere, para a realizacdo de pesquisas futuras, a replicacdo
desse estudo em outros setores e também com foco em outras variaveis
moderadoras da relacdo entre orientacdo empreendedora e desempenho
organizacional.

Gupta, Dutta E Chen (2014) examinaram os efeitos da orientacdo
empresarial no desempenho de empresas sob diferentes condigdes de
aprendizagem da organizacdo. A analise foi feita a partir de cartas aos
acionistas das maiores empresas varejistas do mercado americano.
Utilizando as cartas do periodo entre ao anos de 2004 e 2008, 0s autores
transformaram os dados qualitativos em quantitativos e orientaram a
pesquisa classificando como variavel dependente o desempenho da
empresa, medido pelo retorno sobre ativos, e como varidvel
independente a capacidade empreendedora. A pesquisa revelou que a
capacidade para empreender é capaz de reforcar o desempenho da
empresa. Além disso, investimentos em atividades de aprendizagem
ajudam a maximizar o desempenho e a capacidade para empreender.

Pinho e S& (2014) buscaram examinar a influéncia de fatores
individuais e relacionais sobre o desempenho dos novos
empreendimentos. A anélise quantitativa foi feita com a aplicagdo de
questionarios para 156 empreendedores de diferentes setores no Reino
Unido, cujas empresas haviam sido criadas nos altimos 5 anos. O
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questionario foi composto por trés dimensdes principais: apoio
institucional e puablico (apoio de governos, associacBes do setor,
instituicbes financeiras, universidades), social e networking de negécios
(apoio familiar, relagdes pessoais, capital social, apoio de colaboradores
internos) e atributos pessoais (autorrealizacdo, experiéncia, qualificacéo,
capacidade de assumir riscos).

O resultado encontrado mostrou que, com relagdo aos apoios
institucionais, os que mais influenciaram a performance do
empreendedor foram: governo central, suporte de associa¢@es do setor e
apoio de instituicdo financeira. Com relacdo aos ambitos dimensdo
social e networks de negécios, os itens que revelaram grande apoio no
desempenho empresarial foram: a disponibilidade de colaboradores do
empreendedor em apoid-lo em seu projeto e também o apoio da familia.
No que diz respeito a experiéncias anteriores de trabalho, os resultados
evidenciaram uma significativa relagdo entre o conhecimento prévio do
empresario sobre potenciais clientes e a experiéncia anterior do
empreendedor em negdcios com desempenho, o que, de acordo com 0s
autores, é consistente na maioria das pesquisas sobre o tema.

Por sua vez, Melo, Santos e Aquino (2016) procuram responder a
seguinte questdo de pesquisa: em que medida as caracteristicas
comportamentais empreendedoras e o desempenho individual se
relacionam tendo como contexto a industria criativa da publicidade na
cidade de Fortaleza? A pesquisa quantitativa é descrita com uma
amostra probabilistica composta por 133 respondentes, ela utiliza o
guestionario desenvolvido por McClelland et al. (1987) para medir o
comportamento empreendedor e o desempenho individual (CRUZ, 2013
apud MELO; SANTOS; AQUINO, 2016).

Como resultado, os autores encontram como principais
caracteristicas empreendedoras: a busca por informagdes e o
comprometimento com contratos de trabalho. Viu-se ainda que a
maioria das caracteristicas comportamentais empreendedoras se
relaciona positivamente com os fatores que compdem o desempenho
individual. Assim, as caracteristicas comportamentais empreendedoras
influenciam parcialmente o desempenho individual no trabalho.

Damke at al., (2016), em pesquisa quantitativa com dados
levantados em survey com 229 empresas, analisam a relacdo entre
atitude empreendedora e desempenho organizacional de micro e
pequenas empresas do setor varejista. Para avaliar os niveis de atitude
empreendedora, eles utilizam o indice Carland Entrepreurship Index;
para o desempenho, a escala utilizada é a desenvolvida por Maciel,
Reinerte e Camargo (2008, apud DAMKE et al., 2016). Os dados da
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pesquisa foram analisados a partir de teste qui quadrado e de analise de
correlacdo de Pearson. Os resultados apontam diferentes niveis de
atitude empreendedora e de desempenho entre as empresas. Ndo foi
evidenciada relacdo direta entre atitude empreendedora e desempenho
organizacional.

Encontra-se um resultado similar nos Estados Unidos, no qual
Karimi e Walter (2016), a partir de pesquisa guantitativa, com amostra
de 148 executivos que trabalham em empresas jornalisticas,?
investigam se o comportamento empreendedor impacta na adocdo de
inovagdes disruptivas e se essas inovagdes afetam o desempenho da
empresa. O estudo apontou que, embora a autonomia, a tomada de
riscos e a proatividade tenham associa¢fes positivas com inovagdes
disruptivas, a ado¢do do comportamento empreendedor ndo apresenta
relacdo com o desempenho.

Possamai et al. (2017) propdem a construcdo de uma revisao
tedrica dos pontos de vista do empreendedorismo corporativo, do
empreendedorismo institucional e da performance organizacional. A
pesquisa quantitativa utiliza os estudos de Lumpkin e Dess (2001), para
mensurar o empreendedorismo corporativo, e de Zahra e Garvis (2000),
para mensurar o empreendedorismo institucional, além de Busenitz et
al. (2000), para medir o desempenho organizacional em 72 organizages
de tecnologia da informacéo. Os resultados confirmam relacdes entre as
dimensdes do empreendedorismo corporativo, 0 empreendedorismo
institucional e o desempenho organizacional.

Encontraram-se também estudos que investigaram a relacdo entre
capacidade dindmica e desempenho, conforme aponta o Quadro 15.

Quadro 15 — Relagdo entre capacidades dinamicas e desempenho

Relagdo entre capacidades dindmicas e desempenho organizacional

Objetivos

i) Melhorar a compreenséo das capacidades dinamicas de startup sob a 6tica da
visdo baseada em recursos (WU, 2007);

ii) Analisar 0s recursos que permitem que as pequenas empresas operem como
fornecedores para grandes organizacdes nos setores publico e privado, valendo-
se dos conceitos de capacidades empreendedoras e dindmicas
(WOLDESENBET; RAM; JONES, 2011);

iii) Explorar o papel das capacidades dinamicas na relagéo entre desempenho e
propensao empreendedora (TSENG; TU, 2012);

iv) Explorar as capacidades dindmicas exigidas dos empreendedores de

12 Tendo em vista que o setor jornalistico passa por um momento de
transformacédo no qual o papel perde espaco para a internet.
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tecnologia da informac&o para enfrentar desafios globais (CHANG, 2012);

v) Comprovar a premissa base da Resource-Based View e da Dynamic
Capabilities View, segundo as quais 0s recursos intangiveis de uma empresa
influenciam o desempenho das exportacdes (MONTEIRO; SOARES; RUA,
2013);

vi) Investigar se os empreendimentos empresariais tém capacidades dindmicas e
se elas beneficiam o desempenho da empresa (AREND, 2014);

vii) Desenvolver uma teoria baseada nas capacidades dindmicas da empresa
multinacional (TEECE, 2014);

viii) Destacar elementos-chave que tenham sido omitidos ou mal integrados na
literatura de capacidades dinamicas: o papel da agéo individual por gestores
empresariais, 0 papel de recursos, estratégia e a distingdo entre recursos
ordinarios e dinamicos (TEECE, 2014);

ix) Identificar como a aprendizagem organizacional pode ser fator chave no
desempenho da empresa e sua internacionalizacdo (WEERAWARDENA et al.,
2014);

X) Verificar a influéncia das capacidades dindmicas no desempenho
organizacional sob diferentes condic6es de turbuléncia ambiental (KOERICH,;
CANCELLIER; TEZZA, 2015);

xi) Investigar a relagdo entre capacidades inovadoras e desempenho geral de
exportacdo das empresas (CABRAL et al., 2015);

xii) Esclarecer a natureza da relagdo entre capacidades dindmicas e o
desempenho organizacional (PEZESHKAN et al., 2016);

xiii) Examinar a relagdo entre a capacidade dindmica, as capacidades de servico,
a vantagem competitiva e o desempenho organizacional em empresas de
transporte de contéineres do Taiwan (KUO; LIN; LU, 2017);

xiv) Analisar o efeito das capacidades dindmicas, da deteccéo, integracéo e
reconfiguragdo sobre a inovagdo e o desempenho das empresas (ZHOU et al.,
2017).

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

No primeiro trabalho, Wu (2007) foca em melhorar a
compreensado das capacidades dindmicas presentes em empresas start-up
e, assim, aprimorar a visao baseada em recursos para novas empresas de
alta tecnologia. O autor propde a existéncia de capacidades dindmicas
como variaveis intermediarias e as explora por meio de uma pesquisa
com empreendedores taiwaneses do mercado de alta tecnologia. O
publico alvo foi questionado a respeito do retorno sobre o investimento
(ROI) em suas empresas nos primeiros dois anos de vida.

Baseado nos conceitos de teorias de capital financeiro,
capacidade gerencial e capacidades dindmicas, o estudo demonstrou que
start-ups com capacidades dindmicas podem gerenciar recursos para
superar 0s concorrentes. Outros resultados indicam que recursos
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empresariais abundantes tendem a aumentar a possibilidade de parcerias
que, quando eficazes, refor¢cam as capacidades dinamicas das start-ups.

Woldesenbet, Ram e Jones (2011) analisaram 0s recursos que
possibilitam pequenas empresas atuarem como fornecedoras para
grandes organizagcOes nos setores publico e privado por meio de estudos
de caso com 18 empresas e entrevistas com proprietarios e gerentes
destas. A pesquisa identificou os tipos e a natureza das capacidades
empreendedoras e dindmicas e 0s processos e as rotinas subjacentes a
tais capacidades.

Conforme os autores, pequenas empresas recentemente criadas e
geridas por empreendedores tendem a possuir capital humano de alto
nivel, o que lhes possibilita diferenciarem-se no fornecimento de
produtos e servicos com alto valor agregado. A possibilidade de
operarem como fornecedoras de grandes empresas € resultado tanto da
capacidade estratégica do empreendedor de identificar e desenvolver
oportunidades, quanto da capacidade da empresa de desenvolver mais
recursos a fim de explorar oportunidades de mercado. Enquanto a
capacidade empreendedora permite a identificacdo de oportunidades, a
capacidade dindmica da organizagdo sustenta a sua capacidade de
posicionar-se estrategicamente no mercado novo.

Com o objetivo de explorar o papel das capacidades dindmicas na
relacdo entre desempenho e propensdo empreendedora, Tseng e Tu
(2012) — por meio de pesquisas gquantitativas em empresas varejistas de
Taiwan, baseados nos presupostos de coordenacdo, integracdo,
aprendizagem e reconfiguragio — examinaram as caracteristicas
empreendedoras relacionadas a inovagdo, criatividade e inclinagdo a
riscos. Segundo 0s autores, as capacida des empreendedoras
proporcionam boa coordenacdo dos membros de uma equipe de
trabalho, resultando em maior cooperacdo e aprendizagem,
influenciando positivamente o desempenho da empresa.

O estudo indica que uma gestdo empreendedora favorece a
existéncia de processos inovadores e o desenvolvimento de habilidades
relativas a coordenacgdo, aprendizagem e reconfiguracdo. Tseng e Tu
(2012) propdem que a inovacdo e a proatividade tém influéncia
significativa no desempenho, além de terem relagcdo direta com o
empreendedorismo. De modo geral, capacidades empreendedoras
fornecem insumos positivos para 0 desempenho organizacional,
contribuindo para resultados favoraveis a longo prazo.

Chang (2012), a fim de explorar as capacidades dindmicas
exigidas dos empreendedores da area de tecnologia (T1) para enfrentar
desafios globalizados, utilizou uma combinacdo de abordagem
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gualitativa e quantitativa em sua pesquisa. As variaveis utilizadas foram:
orientacdo para o mercado, absorcdo de conhecimento, social-
networking e capacidade integrativa para se comunicar e negociar. Os
resultados da analise mostraram que quatro capacidades dinamicas
fazem parte do perfil do empreendedor de TI, sdo elas: sensibilidade
voltada para o mercado, capacidade de absorver conhecimento,
capacidade de socializar e contruir networking e, ainda, habilidade
integrativa para se comunicar e negociar (CHANG, 2012).

Monteiro, Soares e Rua (2013) buscaram comprovar as premissas
da visdo baseada em recursos (VBR) e da visdo de capacidades
dindmicas, em que 0s recursos intangiveis de uma empresa influenciam
0 desenvolvimento de capacidades importantes para 0 desempenho de
exportacfes. O estudo quantitativo apresentou como resultado que os
relacionamentos empresariais potencializam o desenvolvimento de
conhecimento e que estes dois tipos de recursos intangiveis influenciam
0 desenvolvimento de capacidades dindmicas, ndo apresentando, no
entanto, influéncias diretamente na orientacdo empreendedora. Esses
resultados enfatizaram o papel das capacidades dindmicas e suportam as
limitagBes da teoria VBR para explicar adequadamente o desempenho
das organizacoes.

Para os autores, efetivamente, sem a capacidade para integrar,
construir e reconfigurar competéncias internas e externas, a fim de
responder rapidamente as mudancas do atual ambiente de negécios, 0s
recursos intangiveis ndo se configuram como condicéo suficiente para o
desempenho organizacional. Os resultados desse estudo sdo consistentes
com o estudo de Madsen (2007), com excecdo da relagdo direta entre
conhecimento e orientacdo empreendedora, que ndo ficou comprovada
estatisticamente nessa investigacao.

Arend (2014), além de investigar a presenca de capacidades
dindmicas, verificou também se as caracteristicas destas originam
diferenciais e recursos dinamicos que afetam o desempenho
organizacional. O estudo com métodos quantitativos se baseou em
variaveis dependentes de desempenho, relacionamento com
concorrentes e medidas financeiras. Os dados foram provenientes de
pequenas e médias empresas e trazem questdes e caracteristicas sobre
como as capacidades dindmicas afetam o desempenho da empresa. Uma
proporcao significativa das empresas pesquisadas (mais de 70%)
declarou possuir ao menos um nivel de capacidades dindmicas (uma
minoria relata um segundo nivel superior também — 25%), fornecendo
evidéncias para 0 estudo entre capacidades dinamicas,
empreendedorismo e desempenho.
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Teece (2014) desenvolveu uma teoria baseada nas capacidades
dindmicas de empresas multinacionais por meio de uma revisdo
bibliografica. Primeiramente, o autor fez uma avaliacdo de conceitos
académicos sobre empresas multinacionais, com um foco no
entendimento da teoria de internalizacdo. Uma parte dessa teoria se
desenvolveu nas perspectivas governamentais, e outra se desenvolve na
transferéncia de tecnologia, de modo que, nesse estudo, sugere-se que
esta Gltima tem sido um pouco negligenciada. Nesse sentido, a
estratégia, aliada as capacidades dindmicas, € extremamente necessaria
para se manter o desempenho positivo das empresas, especialmente em
ambientes globais e de movimento rapido. A gestdo empresarial e
lideranca transformacional s&o incorporadas como elementos
fundamentais as empresas multinacionais. O estudo trouxe como
resultado uma abordagem explicativa sobre como a estratégia e as
capacidades dindmicas em conjunto podem determinar o nivel de
desempenho de uma empresa e garantir vantagem competitiva em
ambientes globais.

Teece (2014) ainda destacou elementos-chave que tinham sido
omitidos ou mal integrados a literatura de capacidades dinamicas,
envolvendo o papel da acdo individual de gestores empresariais, o papel
dos recursos, a estratégia e a distincdo entre recursos ordinarios e
dindmicos. Conforme o autor, as capacidades dindmicas compreendem
uma estrutura multidisciplinar que pode explicar o desempenho
empresarial de longo prazo.

Weerawardena et al. (2014) relacionaram a capacidade dindmica
e 0 desempenho inovador. Para isso, 0s autores realizaram estudos de
caso e uma pesquisa de campo com empresas da Australia e dos Estados
Unidos em processo inicial de internacionalizagdo. O conceito de
inovacdo foi operacionalizado com trés subdimensdes: inovagdes de
produto ou servigo, inovagBes de processo e inovagdes de
estabelecimento de mercado, usando dois itens para avaliar cada
subdimensdo. As varidveis utilizadas no estudo envolveram: natureza
dos negocios, tempo de atuacdo, mercado atendido, inicio das
exportacdes, entre outras. Dessa forma, Weerawardena et al. (2014)
apresentaram uma variedade de capacidades dindmicas, incluindo
recursos de aprendizagem que visam criar varios tipos de conhecimentos
e uma capacidade de comercializacdo, construida e alimentada por
fundadores visiondrios em sua busca pela entrada no mercado
internacional. Nesse sentido, 0s autores propuseram que uma estrutura
organizacional em subsistemas facilita a analise complexa da interagéo
de recursos, sua contribuigdo para a inovacéo e internacionalizagao.



126

Apenas algumas empresas possuem todos 0S recursos necessarios
para alcancar uma vantagem competitiva. Portanto, desenvolver diversas
capacidades de aprendizagem envolve repensar quais recursos Sao
enfatizados para proporcionar desenvolvimento. Um estudo mais
aprofundado pode descobrir que diferentes tipos de aprendizagem séo
mais importantes em alguns contextos de inovac¢do do que em outros e
que empresas devem investir de modo particular nos tipos de
aprendizagem que estejam de acordo com as suas necessidades
(WEERAWARDENA et al., 2014).

Koerich, Cancellier e Tezza (2015) verificaram a influéncia da
capacidade dindmica de absor¢do no desempenho organizacional sob
diferentes condicbes de turbuléncia ambiental. Por meio de pesquisa
quantitativa e descritiva, amparados pela aplicagdo de questionarios com
empresas varejistas, 0s autores empregaram no estudo as seguintes
variaveis de desempenho: lucratividade (percentual de lucro liquido
dividido pela receita liquida), taxa de retengdo de clientes, taxa de
crescimento de vendas, taxa de crescimento de lucros, retorno sobre
investimentos (percentual de lucro liquido dividido pelo total de
investimentos) e capacidade dinamica de absorcdo (aquisicéo,
assimilacdo, transformacéo, exploracéo).

A primeira descoberta importante do estudo foi a confirmacéo de
gue a capacidade de absorcdo tem efeito positivo sobre o desempenho
organizacional. Esse resultado corrobora com os estudos de Tsai (2001),
Stock, Greis e Fischer (2001), Bergh e Lim (2008), Lichtenthaler
(2009), Kostopoulos et al. (2011), Flatten, Greve e Brettel (2011),
Wales, Parida e Patel (2013), Sciascia et al. (2014) e Engelen et al.
(2014). A capacidade de absorcdo parece ser desenvolvida ao longo do
tempo, e quanto mais capacidades de absor¢cdo uma empresa possui,
com mais sucesso ela pode explorar os conhecimentos adquiridos
externamente. Dessa forma, os resultados reforcaram a constatagdo de
Zahra e George (2002), de que, para melhorar o desempenho, as
organizagOes devem desenvolver e gerenciar todas as dimensdes da
capacidade de absorcdo simultaneamente. Com relacdo as analises de
regressdes que visavam avaliar a influéncia da capacidade de absor¢éo e
do efeito moderador da turbuléncia ambiental sobre os indicadores do
desempenho organizacional, verificou-se que, dos cinco indicadores de
desempenho analisados, trés confirmaram a influéncia da turbuléncia
ambiental. Entre as limitagcdes do estudo, destaca-se que os resultados
obtidos com a pesquisa ndo podem ser generalizados para toda a
populacdo de lojas de varejo atuantes em shopping centers que operam
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no Brasil, uma vez que foi utilizada uma amostra ndo probabilistica por
acessibilidade.

Cabral et al. (2015) investigaram a relacdo entre capacidades
inovadoras e o desempenho geral de exportacdo das empresas. A partir
das perspectivas da visdo baseada em recursos (VBR) e da capacidade
dindmica, os autores examinaram os efeitos diferenciais e interativos de
pesquisa e exploracdo de recursos para a inovacdo de produtos em
mercados externos e o seu desempenho geral (direto e mediado por um
novo produto). Além disso, foi testado o efeito moderador do
dinamismo do mercado e o efeito controlador de tamanho firme sobre
essas relacGes.

A principal contribui¢do do estudo de Cabral et al. (2015) foi o
desenvolvimento de conclusdes com base no teste de um modelo
original de investigacdo sobre capacidades inovadoras, aplicado em 498
empresas brasileiras de exportagdo, distribuidas ao longo de todos os
setores de fabricacdo do pais. Os dados foram coletados através de um
questionario estruturado, composto por 38 perguntas a serem
respondidas usando uma escala de Likert de 7 pontos.

As varidveis de capacidades de inovacdo e desempenho geral,
capacidades exploratorias (capacidade de investir em novas capacidades
de inovacdo) e explorativas (capacidade de reconfigurar os recursos
existentes na organizacdo no intuito de alcancar a inovagdo) na inovagdo
de produtos e dinamismo do mercado e tamanho da empresa, trouxeram
como resultado o suporte para as hipdteses de que as capacidades
explorativas influenciam a inovagdo de produto e o desempenho global.
Nesse sentido, as capacidades exploratdrias e a sua interagdo com as
explorativas influenciaram o desempenho geral, mas ndo a inovacao de
produtos, e o tamanho da empresa atua como uma variavel de controle
das relacdes testadas. Quanto as implicacdes para a teoria, esse estudo
contribuiu para a compreensdo de que as capacidades explorativas
influenciam o desempenho geral de uma empresa, tanto direta quanto
indiretamente (via inovacdo de produto), ele destaca os distintos efeitos
diretos e mediadores de inovacdo no desempenho geral. Esses insights
mostram a importancia de se considerar o papel das varidveis
mediadoras e moderadoras nos modelos conceituais que avaliam 0s
determinantes do desempenho global, evitando a superestimacdo da
influéncia de determinados constructos.

Pezeshkan et al. (2016) analisaram 89" estudos empiricos
publicados entre 1997 e 2014 que contemplam a relacdo entre

'3 Os autores fizeram uma pesquisa bibliométrica com as palavras-chave:
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capacidades dindmicas e vantagem competitiva e entre capacidade
dindmica e desempenho organizacional. A analise apontou um conjunto
global positivo e significativo tanto da relacdo entre capacidade
dindmica e desempenho, 60% dos estudos, como da relacdo entre
capacidade dindmica e vantagem competitiva, 53% dos estudos.

As capacidades que tiveram maiores relagbes com o
desempenho foram: capacidade dindmica de marketing (70%),
capacidade dinamica de aprendizagem (72%) e capacidade dindmica de
inovacdo (72%). Por sua vez, a menor relacdo foi a da capacidade
dindmica de flexibilidade (44%).

Os autores afirmam que, apesar do resultado apontado, o estudo
ndo pode sugerir fortes conclusdes, pois se identifica uma variabilidade
significativa na escolha metodoldgica, em que os niveis da relacdo
diferem dependendo do tipo e da natureza da capacidade dindmica
investigada e da métrica de desempenho aplicada. E relevante, portanto,
para o0 avanco tedrico, um maior rigor metodol6gico nos estudos
empiricos (PEZESHKAN et al., 2016).

Em Taiwan, Kuo, Lin e Lu (2017) examinaram a relagdo entre as
capacidades dinamicas, a capacidade de servico," a vantagem
competitiva e 0 desempenho organizacional em empresas de transporte
de contéineres. A pesquisa quantitativa recolheu amostra com 134
gestores e dados analisados a partir de equacdes estruturais. Como
resultado, os autores indicaram que as capacidades dinamicas
influenciam positivamente a obtencdo de vantagem competitiva e a
capacidade de servico, assim como a capacidade de servico e a
vantagem competitiva foram relacionadas positivamente com o
desempenho organizacional. Por sua vez, a capacidade de servi¢co ndo
impacta na vantagem competitiva.

Na China, Zhou et al. (2017) pesquisaram o efeito das
capacidades dindmicas detec¢do, integracdo e reconfiguracdo sobre a
inovacdo e o desempenho das empresas. A pesquisa quantitativa, com
base em uma amostra de 204 empresas chinesas e em dados analisados a
partir da modelagem de equacdo estrutural, apontou o0s seguintes

dynamic capabilities, dynamic capability, performance e competitive
advantage, utilizando como base revistas de negécios relevantes a nivel
internacional.

! Os autores conceituam a capacidade de servico — Service capabilities — como
0 processo de entrega de produtos criando valor agregado ao servigo para 0s
clientes.
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resultados: a capacidade dindmica de detectar oportunidades aumenta a
inovacdo que aumenta o desempenho. Por sua vez, as capacidades de
integracdo e de reconfiguracdo ndo apresentam relagcdes com a inovagédo
e 0 desempenho.

A partir da andlise das pesquisas supracitadas (WU, 2007;
WOLDESENBET; RAM; JONES, 2011; TSENG; TU, 2012; CHANG,
2012; MONTEIRO; SOARES; RUA, 2013; AREND, 2014; TEECE,
2014; TEECE, 2014; WEERAWARDENA et al., 2014; KOERICH,;
CANCELLIER; TEZZA, 2015; CABRAL et al., 2015; PEZESHKAN et
al., 2016; KUO; LIN; LU, 2017; ZHOU et al., 2017), investigou-se a
relacdo entre as capacidades dindmicas e o desempenho das
organizacdes. No entanto, o estudo dessa relagdo parece ndo estar
esgotado, principalmente com relagdo a habilidades individuais que
possam ser mediadoras da conexdo entre capacidades dinamicas e
desempenho organizacional (TEECE, 2017).

Nesse sentido, o Quadro 16 aborda estudos que investigam a
relacdo entre capacidades dindmicas, comportamento empreendedor e
desempenho.

Quadro 16 — Relacéo entre capacidades dinamicas, comportamento
empreendedor e desempenho

Capacidades dindmicas, comportamento empreendedor e desempenho.

Objetivos
i) Explorar as relagbes entre comportamentos gerenciais, estilo
empresarial e desempenho (SADLER-SMITH et al., 2003);
i) Explorar o efeito de uma orientagdo empreendedora e a capacidade de
reconfiguragdo da empresa na atuacgao internacional (JANTUNEN et al., 2005);
iii) Examinar o processo interno através do qual inovagdo, pré-atividade e

riscos influenciam no desempenho e na promogéo de capacidades dinamicas
para o desenvolvimento de novos produtos (LISBOA; LAGES; SKARMEAS,

2011);

iv) Identificar a relagdo entre orientacdo empreendedora, capacidade
dindmica de absorgéo e desempenho em hotéis familiares (MENESES, 2012);
V) Examinar a relagdo entre orientagdo empreendedora e capacidade de
marketing no desempenho empresarial (NETO et al., 2013);

vi) Examinar a relagdo entre capacidades dinamicas, desempenho

inovativo e rentabilidade de pequenas e médias empresas (GRUNBAUM,;
STENGER, 2013);

vii) Conectar a visdo baseada em recursos com a capacidade de absorgdo e
fazer a relagdo entre orientacdo empreendedora e desempenho da empresa
(ENGELENA et al., 2014);

viii) Rever e sintetizar pesquisas existentes sobre lideranga empreendedora,
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capacidades e sua influéncia sobre o crescimento das pequenas e médias
empresas (KORYAK et al., 2015);

ix) Relacionar o empreendedorismo e a inovagéo a capacidade dindmica
voltada para o mercado de beleza (GALLAS; VARGAS; LENZI, 2015);
X) Investigar as caracteristicas do empreendedor como antecedentes para

capacidades dindmicas de pequenas e médias empresas de exporta¢do do Sri
Lanka (MUDALIGE; ISMAIL; MALEK, 2016);

Xi) Mensurar o impacto das capacidades dinamica e da ambiestria®® como
variaveis mediadoras da relacdo entre orientacdo empreendedora e performance

organizacional (GUERRA, 2017).

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Este grupo é o que mais se aproxima do escopo da presente
pesquisa, pois investiga as capacidades dinamicas, 0 comportamento
empreendedor e o desempenho. Nesse sentido, o primeiro trabalho é o
de Sadler-Smith et al. (2003), no qual os autores investigaram de forma
quantitativa as relagdes entre comportamentos gerenciais (baseados em
um modelo de competéncia), estilo empresarial e desempenho (em
termos de desempenho de crescimento das vendas) em uma amostra de
156 pequenas empresas (industria e servico) do Reino Unido. Os
resultados indicaram a existéncia de uma relagdo entre as competéncias
gerenciais e as empreendedoras, e 0s autores sugeriram que a gestdo da
cultura estd relacionada com o estilo empreendedor, enquanto o
gerenciamento do desempenho estd relacionado a um estilo ndo
empreendedor. Para novas pesquisas, 0s autores sinalizaram a
necessidade de pesquisas longitudinais, amostras maiores e abrangéncia
de outras regides (cidades, paises).

Jantunen et al. (2005) pesquisaram o efeito da orientacdo
empresarial™® e da capacidade de reconfiguragdo de empresas na atuac&o
internacional. A pesquisa investigou, por meio da abordagem
quantitativa, 217 empresas Finlandesas de diferentes setores (alimentos,

1> Simsek et al. (2009, p. 865) afirmam que “o conceito de ambidestria tem sido
usado extensivamente para se referir de maneira ampla a habilidade
organizacional de executar agdes diferentes e muitas vezes antagonicas entre
si a0 mesmo tempo”.

¢ Os estudos sobre empreendedorismo caracterizam-se por serem
multidisciplinares. As pesquisas podem investigar diferentes niveis: individuo,
equipe, organizagdo, industria e comunidade. O conceito de orientacdo
empresarial contempla a capacidade de inovar de uma organizago,
considerando seus processos, suas praticas e seu estilo de tomada de decisdo
(LUMPKIN; DESS, 1996).
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silvicultura, méveis, produtos quimicos, metais, eletrénica, tecnologia
da informacdo e comunicacdo e servicos). Os autores utilizaram as
dimensdes: desempenho internacional, orientacdo empresarial e
dinamismo ambiental. Os resultados apontaram que a orientagdo
empresarial parece ter um forte impacto no desenvolvimento da
imagem, no acesso ao mercado e na quota de mercado; a reconfiguragdo
de recursos reflete mais na rentabilidade e na satisfacdo geral. Os
autores sugerem estudos em setores especificos e em outras regides.

Lisboa, Lages e Skarmeas (2011) examinaram 0 processo interno
através do qual inovacdo, proatividade e riscos influenciam no
desempenho e na promocgdo de capacidades dindmicas para o
desenvolvimento de novos produtos. A pesquisa foi realizada com
abordagem quantitativa com uma amostra de 263 empresas portuguesas
de exportagdo. Utilizaram-se as seguintes dimensdes: orientacdo
empreendedora, capacidade de inovacgdo, proatividade e assungdo de
riscos. Os resultados indicaram que todas as dimensfes da orientacéo
empreendedora analisadas sdo precursoras das capacidades dindmicas e
que os recursos de velocidade na insercdo de um novo produto no
mercado influenciam na diferencia¢do do produto. Essas vantagens, por
sua vez, melhoraram a rentabilidade. Como sugestdo para novos
estudos, os autores indicaram a aplicagdo em outros contextos (setores e
regides), assim como pesquisas longitudinais.

Outra pesquisa é a de Meneses (2012), uma dissertacdo com o
objetivo de identificar a relacdo entre orientacdo empreendedora,
capacidade dindmica de absorcdo e desempenho em hotéis familiares da
cidade de Manaus. A pesquisa guantitativa, com uma amostra de 20
hotéis, utilizou as dimensfes: orientacdo empreendedora (inovacdo,
assuncdo de riscos, autonomia, agressividade competitiva, proatividade,
formacdo de parcerias e orientacdo para o mercado), capacidade
dindmica de absor¢do (aquisicdo, assimilacdo, transformacdo e
exploracdo), desempenho (crescimento de vendas, margem de lucro
bruto, lucro liquido operacional, retorno sobre o investimento,
habilidade para financiar o crescimento do negécio por meio dos lucros,
margem de lucro sobre as vendas, vendas por UH, custo médio da diaria
vendida e taxa de ocupagdo anual mensal). Ap6s mensuracéo dos dados,
os resultados apontaram que, no geral, as dimensdes da orientacdo
empreendedora ndo se refletem no desempenho. Quando relacionadas de
forma individual, as dimensdes inovagdo e orientacdo para 0 mercado
influenciam no desempenho. A autora sugeriu, para novos estudos, sua
replicagdo em outras cidades, com uma amostra mais ampla, envolvendo
nado apenas o proprietario, mas também gerentes e funcionarios.
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Por sua vez, Neto et al. (2013) analisaram, com abordagem
quantitativa, a relacdo dos construtos orientacdo empreendedora e
capacidade de marketing no desempenho empresarial percebido pelos
gestores, focando em 262 pequenas empresas varejistas. A pesquisa
aponta como resultado que as pequenas empresas varejistas alcangam
maior desempenho empresarial quanto maior a intensidade da
orientacdo empreendedora e a capacidade de marketing. As evidéncias
empiricas sinalizam que ndo existem diferencas significativas nas
praticas da orientacdo empreendedora e da capacidade de marketing
entre as empresas de porte micro ou pequeno do estado de Mato Grosso
do Sul. No entanto, foram observadas praticas diferentes entre esses dois
construtos para as empresas quanto a sua localizagdo, idade e setor
empresarial. O autor destacou a originalidade desse estudo por suprir as
possiveis lacunas de poucos estudos empiricos relacionados as agOes
estratégicas e ao desempenho empresarial das pequenas empresas
varejistas, tanto na literatura nacional quanto na internacional. Sugere-se
gue essa pesquisa seja ampliada com a indicacdo de estudos
longitudinais e, ainda, recomenda-se que as relagdes com o desempenho
empresarial sejam estendidas com a coleta de dados objetivos e
subjetivos, testando-0s no contexto das pequenas empresas brasileiras.

Também pesquisando pequenas e médias empresas, porém na
Alemanha e na Dinamarca, Grinbaum e Stenger (2013) investigaram a
relacdo entre capacidades dindmicas inovativas, o desempenho
inovativo e a rentabilidade em seis empresas a partir de um estudo
multicaso de abordagem qualitativa. As dimensdes investigadas foram:
desempenho inovativo, capacidades dindmicas e aprendizagem. Nesse
estudo exploratdrio, foi possivel demonstrar uma relacdo positiva entre
capacidades dindmicas e desempenho da inovacdo em pequenas e
médias empresas. No entanto, ndo se estabeleceu qualquer relacdo
positiva entre desempenho inovativo e rentabilidade ou capacidades
dindmicas e rentabilidade. Como dire¢des para pesquisas futuras, os
autores indicaram a mesclagem da abordagem qualitativa e quantitativa.

Engelena et al. (2014) analisaram a conexao da visdo baseada em
recursos com a capacidade de absor¢do e a relacdo entre orientacao
empreendedora e desempenho em 196 empresas alemas de pequeno e
médio porte. Os autores utilizaram as dimensGes: i) orientagdo
empreendedora: inovacdo, proatividade, assuncdo de riscos; ii)
capacidade de absorcdo: aquisicdo, assimilagdo, transformagdo; e iii)
desempenho: retorno sobre vendas, tamanho da empresa, inddstria,
propriedade, poder de barganha percebido, satisfacdo do cliente e do
mercado. Os resultados sugeriram que as capacidades dinamicas de
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absorcdo em conjunto com a orientacdo empreendedora impulsionam o
desempenho das empresas.

Em um estudo de caso Unico, Gallas, Vargas e Lenzi (2015)
estudaram a relacdo entre empreendedorismo, inovacgdo e capacidade
dindmica voltada para o mercado de beleza. Os autores concluiram que
a empresa, fabricante de cosmético, inovou a partir do conhecimento
combinado com diferentes recursos existentes na empresa ou como
resultado de um processo de busca por tecnologia, mercado ou a¢es de
concorréncia. Os autores sugeriram novas pesquisas no setor da beleza,
considerado em plena expansdo, a fim de coletar informagdes e
comparar resultados quanto ao perfil empreendedor e aos aspectos de
inovacéo.

No Reino Unido, Koryak et al. (2015) realizaram uma reviséo
bibliografica com o objetivo de rever e sintetizar pesquisas existentes
sobre liderangca empreendedora, capacidades dindmicas e sua influéncia
sobre o crescimento das pequenas e médias empresas. Os autores
concluem que a capacidade de crescimento substancial e o bom
desempenho de uma empresa sdo suportados quando organizagdes
executam com éxito processos-chave, incluindo melhoria continua,
orientacdo para o mercado, desenvolvimento de mercado, formacdo de
aliangas, joint venture e gestdo funcional e estratégica geral. Com
relacdo a lideranca e ao capital humano, ambos sob a forma de educagao
e experiéncia, eles sdo importantes influéncias sobre o comportamento
empreendedor nas organizagfes e sdo esperados para dar suporte ao
crescimento.

Em Sri Lanka, Mudalige, Ismail e Malek (2016) utilizaram o
modelo de capacidades dindmicas proposto por TEECE et al. (1997) e a
escala de perfil empreendedor desenvolvida por Bolton e Lane (2012)
para investigar as caracteristicas do empreendedor (capital humano,
capital social e orientacdo empreendedora) como antecedentes para
capacidades dindmicas de pequenas e médias empresas de exportacdo do
Sri Lanka. A pesquisa quantitativa, com amostra de 197 empresas,
constatou que oS gestores com caracteristicas empreendedoras
influenciam positivamente no desenvolvimento das capacidades
dindmicas, no entanto se suspeita que a orientacdo empreendedora
aumenta a intensidade da exportagdo somente se 0 suporte
organizacional'’ também for ampliado. Ser empreendedor é importante,

" No artigo, os autores dizem que “[...] that entrepreneurial orientation
increases export intensity only if organizational learning is also increased
[...]” (p. 124). Entretanto, ndo esclarecem o que a organizacdo pode fazer para
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mas pode ndo ser suficiente para aumentar o desempenho de exportacéo,
para isso é importante que a empresa seja capaz de desenvolver as
capacidades dinamicas. Os resultados da pesquisa estdo alinhados com
outras pesquisas que descobriram que caracteristicas de nivel individual
levam a caracteristicas organizacionais (ENGELENA et al., 2014,
WEERAWARDENA et al., 2014).

Por fim, no Brasil, em tese de doutorado, Guerra (2017)
mensurou o impacto das capacidades dindmicas e da ambiestria como
variaveis mediadoras da relagdo entre orientagdo empreendedora e
performance organizacional. O autor, através de pesquisa quantitativa e
descritiva, com corte transversal, por meio da estratégia de pesquisa
survey aplicada com 385 gerentes de empresas de médio e grande porte
exportadoras e importadoras do setor de transformagao, identificou os
seguintes achados: forte poder de mediagdo dos construtos capacidades
dindmicas ¢ ambiestria; relagdo positiva entre as varidveis latentes
orientagdo empreendedora e performance organizazional; o construto
orientagdo empreendedora, por meio das variaveis proatividade e
inovatividade, demonstrou ser forte antecedente de capacidade
dindmica; o construto capacidade dindmica apoia a obtengdo de um
melhor desempenho da firma; as variaveis capacidade absortiva e
capacidade de inovagdo foram identificadas como elementos subjacentes
da capacidade dinamica.

Os estudos sobre capacidades dindmicas vém contribuindo para a
construcdo de teorias a partir da analise empirica de amostras similares,
Unicas e exclusivamente com gestores de topo. Parece existir a
necessidade de compreender as capacidades dindmicas e a orientacdo
empreendedora presentes em diferentes niveis organizacionais, afinal
uma organizacdo ndo é conduzida somente pelas caracteristicas, pelas
habilidades e pelo comportamento de seus gestores, mas por todos 0s
membros que fazem a organizacdo acontecer, seja identificando novas
oportunidades, seja aproveitando melhor 0s recursos existentes.

A presente pesquisa investigara a relacdo entre 0 comportamento
empreendedor, o desempenho financeiro dos profissionais do setor da
beleza e a capacidade dindmica do saldo de beleza. A fim de apresentar
informacGes sobre o mercado da beleza, a proxima secdo apresenta o
panorama geral desse setor.

melhorar o suporte organizacional.
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3.2 AREA DA BELEZA: SALOES DE BELEZA

Esta secdo elucida alguns estudos sobre o setor da beleza. Eles
foram encontrados nas bases Business Source Complete (EBSCO),
Portal de Periédicos CAPES, Google Académico e Scientific
Periodicals Electronic Library (SPELL). O periodo de busca foi até
dezembro de 2016.

Na ordem cronolégica, o primeiro estudo encontrado foi o de
Yukl e Kanuk (1979). Os autores avaliaram como o comportamento de
lideranca de gestores se relaciona com a eficicia gerencial. Para isso,
aplicaram 151 questiondrios com empregados andnimos de salGes de
beleza nos Estados Unidos, examinando a percepcdo destes sobre os
seus lideres. Os resultados da pesquisa de campo demonstraram
correlacdes fortes entre algumas das caracteristicas de lideranca e 0s
resultados positivos dos salGes onde essas caracteristicas estavam
presentes.

As caracteristicas analisadas dentro do perfil de lideranga foram:
consideracdo sobre os empregados, incentivo/promocao, participacdo na
decisdo, énfase na produgdo, facilitagho do trabalho, direcéo,
planejamento-coordenacdo, formacdo de equipe e autonomia de
delegagdo. A andlise situacional sugeriu que as caracteristicas de
lideranga mais relacionadas ao desempenho de um saldo de beleza séo
incentivo/promocao, énfase na producao e direcdo. Entretanto, o estudo
exploratério possui algumas limitacbes em relacdo & quantidade de
informagGes obtidas, sugere-se a observagdo direta e a mensuracao de
desempenho da gestdo para a ampliacdo da pesquisa, permitindo
descrever de forma detalhada o perfil de um gestor de saldo de beleza de
sucesso (YUKL; KANUK, 1979).

Brand e Ahmed (1986) analisaram a produtividade em saldes de
beleza e barbearias a partir de dados coletados em estabelecimentos do
ramo nos Estados Unidos entre as décadas de 1970 e 1980. Conforme os
autores, a produtividade por hora no segmento da beleza cresceu a uma
taxa média anual de 0,8% entre 1972 e 1984. Ao longo desse periodo, as
mudangas na moda ndo afetaram muito os tipos de servigos prestados,
uma vez que a utilizacdo de permanentes e a coloracdo de cabelos
continuaram a responder por metade do trabalho realizado por todos os
profissionais em um saldo de beleza.

O estudo demonstrou que, nos saldes de beleza, os servicos de
lavagem, tratamentos, corte de cabelo, coloragdo mudaram pouco ao
longo do periodo analisado. Nas barbearias, a gama de servigos
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permaneceu restrita, com quase a totalidade de servicos relacionada a
cortes de cabelo. Nesses dois casos, o crescimento mais perceptivel foi
em relacdo a exigéncia sobre a qualidade dos servicos prestados, e
produtividade e qualidade tornaram-se termos parceiros e fundamentais.
As mudancas tecnol6gicas também ndo foram revolucionarias no
periodo analisado, visto que as melhorias tecnoldgicas se sucederam
principalmente para facilitar a adaptacdo a mudanca de estilos de cabelo
e tendéncias, aumentando a produtividade, mas sem mudancas dréasticas
de processos (BRAND; AHMED, 1986).

Ha (2003) estudou a relacdo entre empreendedorismo e questdes
étnicas em saldes de beleza. Baseado em estudos de Aldrich e
Waldinger (1990), o autor abordou como pesquisas sobre
empreendedorismo étnico (definido aqui como a iniciativa de individuos
que comecam atividades empresariais no pais para o qual imigraram,
servindo principalmente & comunidade étnica a que pertencem) que
visam classificar como condi¢cbes de oportunidade, economia de
mercado, conhecimento de mercado, experiéncias, educacdo, etc. podem
influenciar no despertar de caracteristicas empreendedoras em grupos
étnicos e no sucesso dos seus negécios. Os dados utilizados no estudo
foram obtidos a partir de entrevistas com 78 manicures e proprietarios
de saldes de beleza de origem Vietnamita, localizados na regido
metropolitana de Houston nos Estados Unidos.

Os resultados obtidos demonstraram que salbes de beleza
despontam como empreendimentos oportunos por exigirem menos
burocracia® para a sua abertura, facilitando o acesso de minorias menos
favorecidas. Esse € o ponto de partida, mas o sucesso dos salbes
Vietnamitas esta associado ao emprego constante de novas tecnologias
cosméticas que facilitam a reducdo de custos e a pratica de precos
atrativos (HA, 2003).

A forte relagdo entre os imigrantes permite que os colaboradores
e proprietérios de salGes estabelecam lacos fortes de fidelizagdo com os

18 Cabe ressaltar que no Brasil n4o existe diferenca na burocracia para a abertura
de salGes de beleza e outras empresas, ha sim uma facilidade para abrir
empresas do tipo MEI — Microempreendedor Individual, independentemente
do setor. O MEI pode ser aberto para empresas com o faturamento de até 60
mil anual e que tenham somente um funcionario (PORTAL DO
EMPREENDEDOR, 2016). Nem todo setor pode se beneficiar do MEI. Existe
uma lista disponivel no site www.portaldoempreededor.gov.br
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clientes. Essas caracteristicas sdo reforcadas pelas fortes aspiracdes de
crescimento presentes na cultura Vietnamita, que impulsionam o0s
imigrantes a trabalharem de forma dedicada em busca do sucesso e de
crescimento dos seus saldes de beleza (HA, 2003).

Flora e Wilson (2004) analisaram diversas caracteristicas de
saldes de beleza com base em uma revisdo bibliografica e em dados
secundarios coletados de diversos estabelecimentos do segmento nos
Estados Unidos. O estudo revelou que muitos saldes de beleza séo
resistentes a mudancas e inovagbes tecnoldgicas, uma vez que as
modificacBes realizadas visam trazer mais qualidade aos servigos
prestados, mas ndo alteram de forma profunda os métodos praticados ha
décadas.

Geralmente os proprietarios de salfes sdo profissionais do ramo
que ja atuavam em outros salGes e, por isso, ao iniciar um novo negocio,
ja possuem uma clientela semiestruturada, esse fato pode levar o0s
profissionais a se acomodarem, a terem a tendéncia de esperar a
clientela aumentar de forma espontanea, a partir de indicacdo boca a
boca (FLORA; WILSON, 2004).

Sachdev e Verma (2004) indicam que trés forcas dominam o
ambiente de marketing no setor de servicos: a crescente concorréncia, as
mudancas tecnoldgicas e as mudancas regulatdrias, levando a crescente
sofisticacdo do cliente. Para elucidar isso, os autores aplicaram 160
questionarios com habitantes dos Estados Unidos, a fim de verificar as
dimensdes de qualidade de servico mais relevantes. Os segmentos de
servicos avaliados foram: bancos, agéncias de seguros, restaurantes
fastfood e salGes de beleza. Foram aplicadas 40 questdes dentro de cada
segmento, investigando as dimensdes de tangibilidade, confiabilidade,
receptividade, seguranca e empatia.

Os resultados sugeriram que todas as dimensdes de qualidade de
servico sdo igualmente importantes, ndo sendo possivel estabelecer
ordem apropriada de importancia. O estudo apontou que o desempenho
dos servicos prestados possui uma realidade abaixo das expectativas dos
clientes, segundo as dimensdes analisadas, e a natureza dos servigos ndo
parece ter um papel no estabelecimento de uma ordem de importancia
das dimensbGes. A pesquisa limitou-se a explorar as dimensdes
destacadas apenas nos Estados Unidos, sem analisar também as
caracteristicas demogréaficas (SACHDEV; VERMA, 2004).

Harvey (2005) abordou maneiras em que raga, género e classe se
cruzam para exemplificar de que forma mulheres negras tornam-se
empreendedoras e abrem seus préprios saldes de beleza. Por meio de
entrevistas com mulheres negras, proprietarias de saldes de beleza nos
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Estados Unidos, o estudo trouxe resultados indicativos de que o
empreendedorismo de mulheres negras é forte em duas frentes, na
abertura do saldo de beleza e no relacionamento com os profissionais
que trabalham neste.

Conforme Harvey (2005), as mulheres negras foram responsaveis
por desenvolver diversos métodos de tratamento de cabelo e alisamento,
muito difundidos nos saldes de beleza. Além de instituir métodos de
beleza, as mulheres negras conseguiram alavancar os resultados dos
seus salBes por meio da fidelizacdo de clientes, da mesma forma que sua
proximidade com os cabeleireiros facilita o relacionamento interno.
Esses resultados sdo especificos da realidade vivenciada por mulheres
negras empreendedoras de saldes de beleza nos Estados Unidos.

Park e Park (2010) investigaram a satisfacdo de consumidores por
meio da avaliagdo da qualidade de servicos prestados em saldes de
beleza, conforme as diferentes caracteristicas dos seus clientes. Para
isso, foram aplicados questionarios com clientes de saldes de beleza da
Coréia do Sul. As caracteristicas analisadas se basearam em cinco
fatores, identificados como preocupacdo, sinceridade, extroversdo,
abertura e afinidade. J& a qualidade dos servicos foi analisada a partir
das perspectivas de especialidade, receptividade, empatia, tangibilidade
e confiabilidade.

Com base nos resultados da investigacdo, os autores explanaram
gue a qualidade dos servicos é percebida de formas diferentes pelos
clientes e de acordo com as suas caracteristicas pessoais, exigindo a
adocdo de acbes de marketing e gestdo direcionadas a cada perfil
especifico. Ainda de acordo com a pesquisa, a empatia de colaboradores
de salBes de beleza tem grande influéncia sobre a avaliacdo dos clientes,
da mesma forma que caracteristicas como preocupacdo e sinceridade
trazem implicagcbes sobre a forma que estes avaliam o0s servigos
usufruidos (PARK; PARK, 2010).

Khan e Tabassum (2012) exploraram as caracteristicas presentes
em saldes de beleza para homens. Conforme os autores, os saldes fazem
parte de um segmento crescente na cidade de Dhaka, em Bangladesh, e
as preocupagdes com a beleza, antes exclusivas das mulheres, agora
abrangem também o género masculino. O estudo em questdo buscou
compreender o perfil demografico dos clientes de saldes, 0 consumo de
servigos, os padrdes de gastos e os atributos que influenciam na escolha
de um saldo de beleza. Para isso, foram realizadas entrevistas em
profundidade com gerentes de salfes e aplicados 500 questionarios com
clientes do sexo masculino de 20 salGes diferentes da cidade de Dhaka.
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Os resultados mostraram que a maioria dos clientes frequentam
saldes de forma regular e a maioria deles se enquadra na faixa etaria de
15 a 35 anos. A base de clientes era composta por homens de classe
média a alta, com ocupaces diferentes, como estudantes, empresarios e
profissionais de diversas areas. A analise fatorial realizada composta de
nove variaveis indicou que trés fatores de selecdo sdo utilizados pelos
clientes dos saldes de beleza. Esses fatores sdo: valor do servico,
comunicacdo de marketing e mix de marketing. Entre 0s servigos
oferecidos, os cortes de cabelo, barba, tratamentos faciais e capilares séo
0s mais procurados. Os clientes ddo maior importancia aos atributos de
qualidade dos servigos, comportamento e habilidades do prestador de
servicos, variedade de servigos e instalagdes fisicas. O estudo se limitou
a localidade de Dhaka, exigindo estudos complementares para outras
regides (KHAN; TABASSUM, 2012).

Kwon e Kim (2012) analisaram os fatores de customizagdo em
massa para os clientes de saldes de beleza a fim de identificar as
diferencas entre os grupos segmentados por nivel de customizacdo em
massa, conforme caracteristicas propostas por Pine (1993) e Chung
(2008 apud KWON; KIM, 2012). Para viabilizar o estudo, foram
aplicados questionarios com 423 mulheres usudrias de salfes de beleza
na Coreia do Sul. Os fatores de customizacdo em massa pesquisados se
referiram a boas condicdes sanitarias e profissionais do saldo, técnicas
de estilizacdo de cabelo, servicos de comunicacdo, servicos tangiveis,
apoio monetario, servicos de conveniéncia e servigos visiveis. As
clientes dos salbes de beleza foram categorizadas em trés grupos de
customizacdo em massa, 0 grupo de alto nivel de necessidades, de nivel
médio e de nivel baixo.

O grupo com alto nivel de necessidades consistiu-se de
estudantes universitarias, mulheres com ensino superior e de maior
renda. O estudo mostrou que esse grupo prefere saldes de beleza que
oferecam servicos de comunicacao e estilos de cabelo Unicos. O grupo
com nivel médio de necessidades consistiu-se de estudantes
universitarias ou mulheres com ensino superior ou rendimentos mais
elevados. Estas preferem salGes de beleza com bons precos e servicos e
estilos béasicos de cabelo. O grupo com baixo nivel de necessidades
consistiu-se de mulheres com menor escolaridade ou renda mais baixa.
Estas escolhem salGes de beleza de acordo com os perfis de
cabeleireiros, as promogdes e publicidades e os estilos de cabelo da
moda. As limitagfes do estudo se referem & pequena amostra utilizada,
relativa somente a Coreia do Sul (KWON; KIM, 2012).
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Kamau e Bwisa (2013) avaliaram os efeitos das praticas de
marketing de guerrilha no crescimento de saldes de beleza na cidade de
Matuu, Machakos County no Kenya. Para isso, a regido de Kiambu
County foi selecionada como foco de estudo, devido ao elevado nivel de
competitividade entre os salGes pr6ximos, uma vez que 0S Seus
proprietarios se utilizam de estratégias de marketing de guerrilha para
alavancar o desempenho dos saldes. A fim de viabilizar a pesquisa,
foram selecionados, de forma aleatoria, 27 salfes de beleza da Kiambu
County para serem analisados de forma exploratéria, por meio de grupos
focais e aplicacdo de questionarios com perguntas abertas e fechadas.

Por meio da andlise estatistica dos dados e analise complementar,
foi observado que grande parte dos resultados positivos que os salbes
obtiveram ao longo da sua existéncia foi proveniente de a¢fes baseadas
em estratégias de marketing persuasivas e chamativas, que de alguma
forma causaram comog&o no publico alvo, caracterizando a importancia
do marketing de guerrilha para a diferenciacdo dos saldes de beleza e o
seu impulso de desempenho na regido de Kiambo County, no Kenya.
Contudo, as analises se limitam a regido pesquisada (KAMAU; BWISA,
2013).

Hou e Fan (2013) estudaram a relagdo entre o sentimento de
pertencimento de um empregado e 0 seu desempenho dentro de um
saldo de beleza. A coleta de dados que fundamentou a pesquisa foi
realizada com 340 esteticistas do maior saldo de beleza de Taiwan,
investigando trés dimensdes: desempenho do servico, desempenho nas
vendas e comportamento inovador. Os resultados demonstraram que 0
sentimento de pertencimento tem impacto em dois comportamentos
organizacionais dos empregados, o desempenho do servico e 0
comportamento inovador, mas nenhum efeito mediador com resultados
de venda (HOU; FAN, 2013).

Com relagdo as acles estratégicas, Ribeiro, Thiesen e Tinoco
(2013), numa pesquisa sobre o que os clientes percebiam como
qualidade num saldo de beleza, concluiram que estes procuram
profissionais empenhados em realizar o servigo da forma requerida por
eles, 0o que envolve competéncia técnica, entendimento de suas
necessidades, exatiddo do servigo realizado e atengdo dispensada. Para
que esses critérios sejam satisfeitos, mostrou-se necessario que o saldo
garanta condicfes para o bom atendimento e desempenho no servico,
com higiene adequada e individualiza¢do dos utensilios, equipamentos e
utensilios modernos e limpeza do ambiente. Observou-se ainda que 0s
clientes de saldo de beleza priorizam atributos relacionados as
competéncias dos funcionéarios de linha de frente e outros atributos
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facilitadores, como localizacdo conveniente, disponibilidade de
estacionamento, horarios convenientes de atendimento e possibilidade
de marcar hora.

Hyunjin (2013) buscou esclarecer a importancia relativa do
marketing experiencial na satisfacdo e fidelizacdo do cliente em salGes
de beleza franqueados. Os dados que fundamentaram a pesquisa foram
coletados por meio de questionarios aplicados com 350 adultos
residentes na cidade de Gwangju, na Coréia do Sul. Os resultados do
estudo mostraram que fatores de cinco dimens@es formam o marketing
experiencial em salGes de beleza franqueados, sdo elas: marketing de
sentido, marketing de relagdo, marketing de experiéncia, marketing de
pensamento e marketing de a¢do. O marketing experiencial dos saldes
de beleza franqueados demonstrou efeito significativo na fidelizacéo de
clientes ou em suas intencBes de retorno, contudo seu efeito indireto
sobre a satisfacdo dos clientes ndo se mostrou tdo significativo,
sugerindo que a satisfacdo esteja atrelada a diferentes fatores além do
marketing experiencial (HYUNJIN, 2013).

Shahbazi e Akareem (2013) identificaram as dimensdes de
qualidade de servico dentro de saldes de beleza em Bangladesh, as quais
funcionam como ponto de comunicacdo para 0 desenvolvimento de
relagdes com os clientes. A analise fatorial exploratéria foi utilizada
para medir o agrupamento entre as variaveis que indicam as dimensdes e
os critérios de decisdo sobre a escolha de salBes de beleza.

De acordo com o estudo, os clientes ddo maior preferéncia para a
qualidade dos servigos, envolvendo salbes que apresentem uma marca
forte, amparada por profissionais competentes. O estudo também
explorou a associacdo das varidveis demograficas com nivel de
percepcdo dos critérios de decisdo. Entre as variaveis demograficas, o
nivel de escolaridade e as despesas mensais dos entrevistados
demonstraram influéncia direta sobre o nivel de percepcBes sobre os
servicos usufruidos em salGes de beleza (SHAHBAZI; AKAREEM,
2013).

Chitra et al. (2014) abordaram as caracteristicas pessoais de
mulheres empreendedoras que possuem saldes de beleza e analisaram a
influéncia delas no sucesso dos negécios. Além de uma revisdo
bibliogréfica sobre o tema, foram coletados dados primarios a partir de
entrevistas com proprietérias de salfes de beleza localizados na cidade
de Chennai, ao sul da india. O estudo revelou que cinco fatores possuem
influéncia no sucesso dos saldes de beleza analisados, sendo eles:
seguranca social, clareza no trabalho em rede, motivacédo, tecnologia e
aspectos pessoais relacionados ao sucesso no negocio saldo de beleza.
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A maioria das mulheres empreendedoras entrevistadas possuia
idade a partir de 30 anos, dominando conhecimentos sobre métodos
estéticos e experiéncias anteriores em salfes de beleza. Quase todas as
empreendedoras eram de primeira geracdo, méaes de familia com até dois
filhos. A maioria das entrevistadas demonstrou que o apoio familiar e a
atuacdo em regifes mais interioranas favorecem o sucesso dos seus
negocios, além do bom relacionamento no ambiente interno com os
profissionais dos saldes. Porém, o estudo tem algumas limitaces, como
o fato de examinar apenas salfes de beleza para o publico feminino da
cidade de Chennai, excluindo salGes masculinos ou unissex desta e de
outras localidades (CHITRA et al., 2014).

Ganesan e Saravanaraj (2014) visaram explorar as caracteristicas
que levam as pessoas a buscarem servigos estéticos em saldes de beleza
e 0S servicos mais atrativos nesse ambiente. Para viabilizar a pesquisa,
uma amostra de 100 pessoas, habitantes da cidade de Salem, na india,
foi questionada sobre suas preferéncias em relagdo aos servicos
oferecidos em sales de beleza.

Os resultados mostraram que fatores como o ambiente e a
iluminacdo influenciam na escolha entre os centros de beleza
disponiveis na cidade. Com relag&o aos servicos mais atrativos, na india,
existe uma preocupa¢do com a boa aparéncia do rosto, assim 0s Servicos
mais procurados sdo os tratamentos faciais (GANESAN;
SARAVANARAJ, 2014).

Em pesquisa sobre o comprometimento dos profissionais que
atuam em saldes de beleza com a organizacdo e com o trabalho
desempenhado, constatou-se que os profissionais autbnomos sdo mais
comprometidos quando comparados aos efetivos, tanto com seu trabalho
como com a organizacio (VENANCIO; LAVARDA; FIATES, 2015).
Os autores indicaram que o compromisso elevado esta diretamente
relacionado a escolha da autonomia, pois esses profissionais precisam
estar comprometidos com seu trabalho se desejam continuar na
profissdo, ou seja, o esfor¢o para melhorar seu trabalho mostra-se mais
evidente, até mesmo por questdo de sobrevivéncia.

No tocante ao comportamento estratégico de gestores de saldes
de beleza, Gallas et al. (2015) investigaram uma amostra de 254
empresas a partir do modelo de Miles e Snow (1978), que apresenta
quatro tipologias estratégicas: defensiva, prospectora, analitica e reativa.
A pesquisa identificou que o comportamento estratégico que mais se
destaca no setor é o defensor, caracterizado pela baixa ousadia na
procura de novas oportunidades em empresas que visam eficiéncia
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dentro de um padrdo pré-determinado e que, frequentemente, utilizam
planejamento estratégico e controles centralizados.
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4 POSICIONAMENTO TEORICO, HIPOTESES, .
PROPOSICOES E PROPOSTA DE OPERACIONALIZACAO
PARA ANALISE

Esta tese & fundamentada em trés conceitos: o
empreendedorismo, o desempenho financeiro e as capacidades
dinamicas, tendo como objeto de pesquisa os salGes de beleza. Nesta
tese, defende-se que, com a crescente competitividade dos mercados,
amplia-se a necessidade de as organizacfes se reinventarem. Assim,
acredita-se que o dinamismo do mercado é antecedente & capacidade
dindmica, ou seja, quanto mais instdvel o mercado, mais capacidades
dindmicas serdo exigidas da organizacéo (WANG; AHMED, 2007).

Os saldes de beleza fazem parte da industria da moda. Essa
inddstria sobrevive com vivacidade e instiga desejos em vez de dar
resposta as necessidades. Por mais fora de contexto, desconfortavel ou
inadequado que uma tendéncia lancada pela indUstria da moda possa
parecer, extrapolando caracteristicas geograficas ou climaticas, por
exemplo, hd um grupo de pessoas disposto a abracar a Gltima tendéncia
(KONTIC, 2007); exemplo: polainas altas no calor do Rio de janeiro.

Apesar do dinamismo da moda, presume-se que nos saldes de
beleza exista uma baixa ousadia na busca por novas oportunidades.
Muitos salfes de beleza sdo resistentes as mudangas e inovacdes
tecnologicas. Essa resisténcia, por vezes, € justificada pelo fato de as
modificacOes realizadas trazerem mais qualidade aos servigos prestados,
mas ndo alterarem de forma profunda os procedimentos praticados ha
décadas, entretanto essa resisténcia a mudanca pode afetar o
desempenho do saldo de beleza (FLORA; WILSON, 2004; GALLAS et
al., 2015).

Adotam-se duas linhas te6ricas para 0 comportamento
empreendedor: a primeira da ciéncia do comportamento, em que
McClelland (1961) percebe o empreendedor como alguém que exercita
controle sobre os meios de producdo e produtos mais do que 0s
consome, a fim de vendé-los (ou trocé-los) por pagamento ou renda; a
segunda linha tedrica € a economia e inovacgao, em que 0 autor expoente
Schumpeter (1934) compreende o empreendedor como aquele que
destr6i a ordem econémica existente, introduzindo ou melhorando
produtos e/ou servigos.

Levando em consideracdo os apontamentos de Vale (2014a;
2014b), a presente pesquisa considera também o nivel de analise meso,
pois contempla, além de questdes sobre 0 comportamento empreendedor
dos profissionais que atuam em salbes de beleza, aspectos como o
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contexto no qual o empreendedor esta envolvido. Desse modo, 0
comportamento empreendedor envolve caracteristicas como: a
proatividade para empreender, a orientacdo para a realizacdo e 0
compromisso com os demais atores (MCCLELLAND, 1987; SEBRAE,
2015b). A introducdo de novas formas de trabalho impulsiona as
organizacdes e influencia no desempenho dos profissionais do setor.

Por sua vez, as teorias a respeito das capacidades dindmicas
complementam os achados sobre os estudos que visam o alcance da
vantagem competitiva e um melhor desempenho. Além disso, percebeu-
se que a vantagem competitiva perpassa pela busca de atratividade e
posicionamento (PORTER, 1985), pelo acesso privilegiado a recursos
Unicos de dificil imitacdo (SELZNICK, 1957; PENROSE, 1959), pela
inovacdo (SCHUMPETER, 1989) e, de forma mais processual, pelas
capacidades dindmicas de regenerar a base de recursos da empresa
(TEECE; PISANO; SHUEN, 1997).

A presente pesquisa segue 0s conceitos de Teece, Pisano e Shuen
(1997) e Wang e Ahmed (2007), que definem que as capacidades
dindmicas podem ser compreendidas como a capacidade da organizagdo
de adaptar, de integrar e de reconfigurar internamente e externamente
suas habilidades organizacionais, seus recursos e suas competéncias
para sobreviver as exigéncias de um ambiente em mudanca. Nesse
conceito, as capacidades dindmicas sdo investigadas a partir de trés
fatores, capacidade absortivas, capacidades adaptativas e capacidades
inovativas.

Analisar a relagdo entre o comportamento empreendedor, o
desempenho financeiro dos cabeleireiros e as capacidades dindmicas
desenvolvidas pelos salbes de beleza é o objetivo principal desta
pesquisa.

Para tanto, definem-se nove hipdteses para analise quantitativa e
trés proposicOes para andlise qualitativa, conforme apresentacdo a
sequir.

Hipdteses:

H1l: a capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro;

H2: a capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro;

H3: a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro;

H4: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de proatividade afeta seu desempenho;
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H5: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de orientacdo para a realizacdo afeta seu desempenho;

H6: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de compromisso com os demais afeta seu desempenho;

H7: a capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros;

H8: a capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros;

H9: a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros.

Proposicdes:

P1. os individuos empreendedores apresentam melhor
desempenho financeiro;

P2: o comportamento empreendedor do profissional se relaciona
com a capacidade dindmica da empresa;

P3: a capacidade dindmica da empresa influencia o desempenho
financeiro do profissional.

A relagdo entre empreendedorismo, desempenho e capacidades
dinamicas esta presente na literatura. Alguns pesquisadores apontam que
0 empreendedorismo e a capacidade dindmica sdo fatores chave de
sucesso para uma organizacdo (ZAHRA; GEORGE, 2002; NEWEY;
ZAHRA, 2009; WOLDESENBET; RAM; JONES, 2011). A capacidade
dinamica para empreender é um dos recursos disponiveis, no entanto os
individuos diferem consideravelmente no que diz respeito aos tipos de
habilidades que possuem, bem como seu grau de habilidade e sua
capacidade de visualizar oportunidades (NEWBERT;
GOPALAKRISHNAN; KIRCHHOFF, 2008).

Nesse sentido, o comportamento empreendedor viabiliza meios
de aperfeicoamento das capacidades dindmicas da organizacdo e
impulsiona o seu crescimento. As capacidades dindmicas permeiam esse
cenario como um componente intrinseco a gestdo empreendedora
(TIMMONS, 1978; NEWEY; ZAHRA, 2009; LANZA; PASSARELLI,
2014; CARVALHO; ROSSETTO, 2015).

Alguns estudos investigam a rela¢do entre capacidade dindmica e
desempenho (WU, 2007; WOLDESENBET; RAM; JONES, 2011;
SENG; TU, 2012; CHANG, 2012; MONTEIRO; SOARES; RUA, 2013;
AREND, 2014; TEECE, 2014) e comportamento empreendedor e
desempenho (ROPER, 1998; FONTENELLE; HOELTGEBAUM, 2006;
FILHO; VEIT; GONCALVES, 2007; FERNANDES; SANTOS, 2008;
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SCHMIDT; BOHNENBERGER, 2009; MACIEL; CAMARGO, 2010;
LIMA; FREITAS, 2010; HINCKEL; MARIANO; MUNIZ, 2014;
PINHO; SA, 2014). Esses estudos indicam que tanto as capacidades
dindmicas quanto o comportamento empreendedor influenciam o
desempenho organizacional, esses achados convergem com o corrente
estudo.

Outros estudos investigam a relacdo entre capacidades dindmicas,
comportamento empreendedor e desempenho (SADLER-SMITH et al.,
2003; JANTUNEN et al., 2005; LISBOA; LAGES; SKARMEAS, 2011,
MENESES, 2012; NETO et al., 2013; GRUNBAUM; STENGER,
2013; ENGELENA et al., 2014; KORYAK et al., 2015; GALLAS;
VARGAS; LENZI, 2015). Esses estudos encontram relagdes entre os
constructos: capacidades dinamicas, comportamento empreendedor e
desempenho, no entanto ndo investigam a influéncia da capacidade
dindmica de forma desassociada (absortiva, adaptativa e inovativa). Os
estudos citados delimitaram suas pesquisas em um ou dois
componentes, por exemplo, a capacidade adaptativa ndo foi analisada
em nenhum desses estudos.

Portanto, esta tese une-se de forma complementar aos estudos
pré-existentes com a intencdo de ampliar a compreensao da relacdo entre
0 comportamento empreendedor e o desempenho financeiro dos
cabeleireiros e a influéncia das capacidades dindmicas absortivas,
adaptativas e inovativas dos saldes de beleza nessa conexdo. Interessa-
nos saber como a relacdo entre 0 comportamento empreendedor e 0
desempenho financeiro dos cabeleireiros pode ser influenciada caso os
saldes de beleza venham a desenvolver capacidades dindmicas.

Apesar de historicamente apresentarem crescimento, os saldes de
beleza estdo sofrendo os efeitos da crise econdmica e politica instalada
no Brasil. Identificar a relacdo entre o comportamento empreendedor, o
desempenho financeiro dos cabeleireiros e as capacidades dindmicas
desenvolvidas pelos salGes de beleza pode resultar num modelo que
ajudard os gestores dos salGes de beleza a reconhecerem quais
comportamentos e capacidades devem ser desenvolvidos na busca pela
competitividade.

Posto isso, passa-se a discorrer sobre os métodos e procedimentos
da pesquisa.
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5 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente capitulo apresenta os procedimentos metodol6gicos
necessarios para a construcdo da pesquisa. Nele, ilustram-se: o
delineamento da pesquisa, os procedimentos utilizados para as andlises
exploratéria, descritiva e correlacional, a populacdo, a amostra e o lécus
da pesquisa.

5.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Com o objetivo de capturar dados quantitativos e qualitativos,
opta-se pela abordagem mista para este estudo. Assim, sua
implementacdo serd sequencial, sua prioridade dominante serd
quantitativa e sua integragdo ocorrerd durante a interpretacdo e analise
dos dados (CRESWELL, 2010). Para ilustrar, apresenta-se a Figura 12.

Figura 12 — Abordagem com Estratégia Explanatdria Sequencial
QUAN QUAN QUAL QUAL

Coleta  wmmp Andlise === Coleta wmm Andlise Sintese de
dos dos dos dos toda, _
Dados Dados Dados Dados a analise

Fonte: Cresswell (2010, p. 246).

O objetivo da estratégia de abordagem explanatéria sequencial é
usar os dados e os resultados qualitativos para auxiliar na interpretacao
dos resultados quantitativos. Seguindo essa linha, a intengdo de uso de
dados quantitativos busca saber qual a relagdo entre 0 comportamento
empreendedor e o desempenho financeiro do setor de beleza moderado
pelas capacidades dinamicas. J& nos dados qualitativos, o objetivo é
analisar como essa relacdo ocorre efetivamente na pratica dessas
empresas.

Quanto a légica da pesquisa, ela também € mista. Do ponto de
vista predominantemente quantitativo, considera-se dedutiva em relagéo
de causa e efeito (SAUNDERS; LEWIS; THORNHILL, 2009) entre as
varidveis: comportamento empreendedor, desempenho financeiro das
empresas do setor de beleza moderadas pelas capacidades dindmicas.
Isso possibilita, segundo Robson (2002), cinco etapas sequenciais: i)
deduzir uma hipdtese da teoria; ii) expressar a hipétese em termos
operacionais; iii) testar a hipotese (a partir da operacionalizacdo); iv)
examinar os resultados da pesquisa com a teoria (sua tendéncia é



150

confirmar a teoria ou indicar alteracdo, esse passo ocorrera a partir da
parte empirica do projeto) e; v) caso necessaria a alteracdo da teoria a
luz das conclusdes, ela sera revisitada.

Do ponto de vista qualitativo e complementar da pesquisa
guantitativa, considera-se indutiva, ja que se busca expressar
particularidades atreladas ao contexto préprio dos cabeleireiros.

Em relacdo ao objetivo da pesquisa, 0 seu alcance abarcou 4
fases. A primeira, exploratoria, realizou-se a partir da construgdo de um
estudo sistematico que possibilitou levantar lacunas teéricas e
abordagens da relacdo proposta em estudos mais recentes. A segunda,
descritiva, é exposta por Gil (1999) como a descricdo das caracteristicas
de populagBes ou fendmenos ou, ainda, do estabelecimento de relacdes
entre varidveis; nessa etapa, descreveram-se as caracteristicas do
comportamento empreendedor presentes nos cabeleireiros. A terceira
fase é a correlacional, que tem o objetivo de conhecer a relagdo entre
conceitos, categorias ou varidveis em um contexto especifico
(SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013); nessa fase, pesquisou-se a
relagdo entre o comportamento empreendedor, o desempenho financeiro
de cabeleireiros e as capacidades dinamicas desenvolvidas no contexto
dos salBes de beleza. E, por fim, a quarta fase tem o alcance explicativo,
que aprofunda o conhecimento da realidade, pois busca explicar a razéo,
o “porqué” de as coisas (COLLIS; HUSSEY, 2005) ocorrerem; isso foi
feito a medida que se buscou explicar a intensidade das relagdes
propostas nesta tese.

Como estratégia da pesquisa, foram aplicados estudo
sistematico, bibliografico e survey. A estratégia do estudo sistematico
foi utilizada exclusivamente para o levantamento de estudos recentes
acerca da tematica e para a identificacdo de lacunas tetricas. Ja a
bibliografica foi utilizada para a identificacdo das publicacdes
cientificas e para a construcdo do Capitulo 2, Referencial Teérico. A
estratégia de levantamento ou survey voltada & abordagem quantitativa
geralmente faz uso de instrumentos predefinidos, mensuracdo de
resultados e generalizacdo, tais como o questionario que serd utilizado
para esta pesquisa. Segundo Creswell (2010), essa estratégia auxilia no
levantamento de opinides e caracteristicas de uma determinada
populag&o.

Quanto ao horizonte de tempo, o corte realizado para a pesquisa é
transversal. Estudos de corte transversal ocorrem em curto espago de
tempo e retratam o fendmeno nagquele momento (HAIR JR, et al., 2005).
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52  TECNICAS E PROCEDIMENTOS UTILIZADOS NA
COLETA E ANALISE

Nesta secdo, apresentam-se: como 0s dados foram coletados,
quais os instrumentos utilizados e as analises aplicadas.

5.2.1 Coleta de dados e instrumentos: fase quantitativa

O instrumento de coleta se refere a um questionario (Apéndice A)
construido inteiramente a partir da literatura, com questfes relacionadas
para o fim proposto desta pesquisa, que é analisar a relacdo entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro, as capacidades
dindmicas desenvolvidas pelos salGes de beleza e o desempenho
financeiro dos cabeleireiros.

O questionario foi composto por 57 questdes fechadas e é
dividido em 3 partes. A primeira tem 16 qualitativas (nominais e
ordinais) de controle e caracterizagdo dos individuos, incluindo 5
questdes relativas ao desempenho financeiro. A segunda possui 20
qualitativas (mensuradas em escala Likert de 5 pontos) relacionadas ao
construto comportamento empreendedor do cabeleireiro. A terceira
apresenta 20 questes qualitativas (mensuradas em escala Likert de 5
pontos) relacionadas ao construto capacidades dindmicas absortivas,
adaptativas e inovativas dos salbes de beleza.

Ressalta-se que essa pesquisa foi aplicada exclusivamente com
cabeleireiros, nela, inicialmente, o individuo responde questdes a
respeito de caracteristicas empreendedoras que percebe em si, em
seguida, responde questdes relacionadas ao saldo de beleza no qual
trabalha.

O questionario completo pode ser lido no Apéndice A. A seguir,
no Quadro 17, para facilitar a compreensdo, apresentam-se algumas
questdes do questionario relativas ao comportamento empreendedor do
cabeleireiro e das capacidades dindmicas dos salGes de beleza para
ilustrar os procedimentos utilizados.

Quadro 17— Questdes aplicadas no questionario

Comportamento empreendedor do cabeleireiro

Na minha profisséo, faco o que precisa ser feito independentemente dos
esforgos que preciso realizar.

Cumpro as promessas que fago.

Capacidade dinamica do sal&o de beleza no qual o cabeleireiro atua

No saldo de beleza em que trabalho, os gestores sdo comprometidos com
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melhorias e mudangas que mantenham o saldo sempre atualizado.

No saldo de beleza em que trabalho, os gestores encorajam a equipe a realizar
mudancas, buscar novidades e melhorias no trabalho.

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Assume-se que tenha sido transmitido aos entrevistados o
entendimento de que as diferencas entre os 5 graus de condordancia e
desacordo da escala de Likert sdo constantes, isto €, existe equidistancia
entre 0s niveis da escala; os dados coletados nos construtos
comportamento empreendedor dos cabeleireiros e as capacidades
dindmicas absortivas, adaptativas e inovativas dos salbes de beleza
podem, assim, ser tratados em nivel de mensuracdo intervalar,
viabilizando célculos de médias e o emprego de técnicas estatisticas
paramétricas, conforme sustenta Norman (2010).

Destaca-se ainda que, antes de responder ao questionario, 0
participante autorizou a divulgacdo das informacdes preenchidas por ele
(o termo de esclarecimento estd disponivel no Apéndice A); 20
participantes ndo autorizaram a divulgacao e, portanto, foram excluidos
da amostra.

O Quadro 18 apresenta a proposta de operacionalizacdo para a
analise da relacdo entre o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, as capacidades dinamicas dos salfes de beleza e o
desempenho financeiro individual do cabeleireiro.

Quadro 18 — Proposta para operacionaliza¢do de analise da relagdo entre o
comportamento empreendedor, o desempenho financeiro dos cabeleireiros
e das capacidades dindmicas desenvolvidas pelos sal6es de beleza

Variavel Dimensao Indicador Descricao do Autor
Macro Indicador
Comportame | Proatividad | Busca de Capacidade de | McClella
nto e oportunidades e | antecipar 0s nd (1972)
empreendedo iniciativa. fatos e criar e Sebrae
r dos oportunidades | (2015).
cabeleireiros Perguntas de negbcios
(CEPAI): 26, COm Novos
37. produtos e
Servicos.
Correr riscos Disposicéo de
calculados. assumir
desafios e
Perguntas responder por
(CEPARY): 19, eles.
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20.

Busca de Atualizagdo

informacdes. constante de
dados e

Perguntas informacdes

(CEPAB): 30, sobre clientes,

36. fornecedores,

concorrentes e
sobre o proprio

negacio.
Orientacdo | Independénciae | Autonomia
paraa autoconfianca. para agir e
realizacdo manter sempre

Perguntas a confianca no

(CEORI): 24, sucesso.

34.

Estabelecimento | Estabeleciment

de metas. 0 de objetivos
gue sejam

Perguntas claros para a

(CEORM): 23, empresa, tanto

33. a longo como a

curto prazo.

Planejamento e
monitoramento
sistematicos.

Perguntas
(CEORPM): 21,
22.

Desenvolvime
nto da
organizagéo de
tarefas de
maneira
objetiva, com
prazos
definidos, a
fim de que os
resultados
possam ser
medidos e
avaliados.

Persisténcia.

Perguntas

Desenvolvime
nto da
habilidade de
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(CEORP): 17, enfrentar
18. desafios.
Compromis | Exigéncia de Disposicédo e
S0 com 0S qualidade e inclinacdo para
demais eficiéncia. fazer sempre
mais e melhor.
Perguntas
(CECDE): 29,
32.
Comprometime | Sacrificio
nto. pessoal,
colaboragédo
Perguntas com 0s
(CECDC): 28, funcionérios e
35. esmero com 0s
clientes.
Persuaséo e Utilizagdo de
rede de estratégias para
contatos. influenciar e
persuadir
Perguntas pessoas,
(CECDP): 25, relacionar-se
27, 31. com pessoas-
chave que
possam ajudar
a atingir os
objetivos do
seu negacio.
Capacidades | Capacidade | Aquisicao. Capacidade
dindmicas absortiva
desenvolvidas Perguntas Teece,
pelos saldes (CDAAQ): 38, Pisano e
de beleza 39. Shuen
Assimilacao. Capacidade de | (1997);
assimilar novas | Zahrae
Perguntas tecnologias e George
(CDAAS): 40, inovacoes. (2002);
41. Wang e
Transferéncia. Capacidade de | Ahmed
coordenar e (2007).
Perguntas integrar todas
(CDATR): 42, as fases do
43. processo

para que todos
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0s
profissionais
compreendam
0s
procedimentos
€ processos
organizacionai
S

Exploragéo. Capacidade e
habilidade para
Perguntas explorar a
(CDAEX): 44, informacéo e o
45. conhecimento
obtido.
Capacidade | Flexibilizac&o. Desenvolvime | Teece,
adaptativa nto de Pisano e
Perguntas processos Shuen
(CDAF): 46, 47. | gerenciais que | (1997);
encorajem as Gibson e
pessoas a Birkinsha
desafiarem w (2004);
suas préticas, Wang e
para que a Ahmed
organizagdo (2007);
possa evoluir Helfat e
rapidamente Peteraf
junto com as (2009).

mudancas
ocorridas em
seu ambiente.

Reconfiguracdo. | Habilidade de
recombinar

Perguntas recursos

(CDARE): 48, existentes

49. como forma de
a organizagéo
ampliar suas
capacidades e
se tornar mais
competitiva.

Renovacao. Habilidade da
organizagéo

Perguntas em perceber e

(CDAR): 50,

adotar novas
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51.

perspectivas,
promovendo
diferentes
ideias e
solucdes.

Capacidade
inovativa

Lideranca
transformadora.

Perguntas
(CDIL): 52, 53.

Capacidade de
tornar seus
colaboradores
mais
conscientes da
importancia e
do valor do
trabalho, de
ativar suas
necessidades
de ordem
superior e de
induzi-los a
transcender
seus interesses
pessoais em
prol da
organizagao.

Gestdo de
pessoas para a
inovagdo.

Perguntas
(CDIGP): 54,
55.

Orientagdo da
gestao de
pessoas para a
inovagao,
provendo a
concessao de
liberdade ou
autonomia de
atuacao aos
empregados,
estabelecendo
metas
desafiadoras,
permitindo que
decidam como
alcanga-las e
favorecendo a
autorrealizacao
eo
comprometime
nto com 0s

Amabile
et
al.(1996);
Teece,
Pisano e
Shuen
(1997);
Vallares
(2012).
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objetivos da

organizago.

Conhecimento Habilidade

do cliente e do para detectar

mercado. eventos,
necessidades,

Perguntas expectativas,

(CDICM): 56, mudangas

57. significativas e
tendéncias do
cliente e do
mercado.
Percepcéo das
mudangas do
mercado na
frente dos seus
competidores,
0 que fornece
vantagem
competitiva a
empresa.

Desempenho | Desempenh | Rendimento Rendimento Kaplan e
0 mensal. obtido pelo Norton
financeiro profissional a (1997);

Pergunta: 10. partir do Lumpkin
trabalho e Desse
executado no (2001);
saldo de Matitz e
beleza. Bulgacov

NUmero de Demanda (2011).

clientes. atendida
diariamente.

Perguntas: 11,

12, 13.

Crescimento Variagédo do

financeiro. rendimento
mensal obtido

Pergunta: 14. pelo

profissional em
decorréncia do
Servico
prestado no
saldo de
beleza.
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Fonte: Dados da pesquisa (2016).

A aplicacdo do instrumento foi realizada via submissdo on-line,
por e-mail, Facebook e WhatsApp, para os cabeleireiros. O periodo de
coleta foi entre o dia 1° de novembro de 2016 e 31 de maio de 2017.
Ressalta-se que varios estabelecimentos e profissionais de beleza foram
contactados por telefone e/ou pessoalmente, com o objetivo de
sensibiliza-los a participar da pesquisa.

Todavia, para refinar o questionario, testar a eficiéncia e eficacia
do instrumento, verificar seu tempo de aplicacdo e dirimir possiveis
duvidas que poderiam emergir durante o processo, aplicou-se um teste
piloto para uma amostra 32 cabeleireiros durante cursos
profissionalizantes presenciais ministrados por Renato Fuzz e pela
presente pesquisadora em todo o Brasil.

Diante disso, constatou-se que o tempo de aplicagdo ficou entre
18 a 24 minutos e alguns ajustes foram realizados, tal como a insercéo
de variaveis de controle para minimizar as particularidades que o
desempenho financeiro de cada cabeleireiro possui e possibilitar
comparagdes entre 0 comportamento empreendedor e o desempenho
citado, tais como: ciéncia da renda de seu trabalho como cabeleireiro;
nimero de atendimentos; tempo de trabalho e idade.

Como se considera o fator renda como muito importante, inseriu-
se, logo no inicio do questionario, a seguinte pergunta seguida do
respectivo comentario explicativo: “Vocé conhece sua producdo como
cabeleireiro? Atencdo: para continuar a responder a pesquisa, €
imprescindivel que vocé saiba o quanto recebe como cabeleireiro e ndo
como proprietario.” Ha duas op¢des de resposta: 1. Nao sei o quanto
recebo como cabeleireiro, sei somente 0 quanto recebo como
proprietario. 2. Sim, sei exatamente o quanto recebo como cabeleireiro.

Quando o cabeleireiro respondia que ndo conhecia seu
rendimento como cabeleireiro, ndo era possivel continuar sua
participacdo, uma vez que a resposta sobre a renda é fundamental para
atingir o objetivo da pesquisa. A partir dessa pergunta, foram excluidos
136 participantes.

5.2.2 Coleta de dados e instrumentos: fase qualitativa

Na fase qualitativa, a pesquisa contou com entrevista
semiestruturada, direta, pessoal, executada pela pesquisadora, para
descobrir como o comportamento empreendor se relaciona com a
capacidade dinamica e com o desempenho financeiro.
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O Quadro 19 apresenta as proposicOes e dimensbes de analise
utilizadas na pesquisa qualitativa.

Quadro 19 — Proposicdes e dimensdes de andlise utilizadas na pesquisa

gualitativa
Autor Proposicao Dimensao de andlise
McClelland | 1. Os individuos DAL. Ser proativo auxilia no
(1972); empreendedores desempenho financeiro do
Dornelas apresentam melhor profissional.
(2003). desempenho financeiro.
DAZ2. Ter o comportamento de
orientagdo para a realizacdo
contribui para o desempenho
financeiro.
DA3. Ter o comportamento de
compromisso com os demais
contribui para o desempenho
financeiro.
Zahrae 2. O comportamento DAA4. O comportamento
George empreendedor do empreendedor do cabeleireiro é
(2002). profissional se relaciona potencializado pela capacidade
com a capacidade dindmica | dindmica absortiva do saldo de
da empresa. beleza.
DA5. O comportamento
empreendedor do cabeleireiro é
potencializado pela capacidade
dindmica adaptativa do saldo de
beleza.
DAG6. O comportamento
empreendedor do cabeleireiro é
potencializado pela capacidade
dindmica inovativa do saldo de
beleza.
Teece, 3. A capacidade dindmica DA7. A capacidade dinamica
Pisano e da empresa influencia o absortiva interfere no
Shuen desempenho financeiro do | desempenho financeiro do
(1997); profissional. cabeleireiro (renda, nimero de
Zahrae clientes e crescimento).
George
(2002); DAB8. A capacidade dindmica

Wang e

adaptativa do saldo de beleza
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Ahmed interfere no desempenho

(2007). financeiro do cabeleireiro (renda,
ndmero de clientes e
crescimento).

DAO9. A capacidade dindmica
inovativa interfere no
desempenho financeiro do
cabeleireiro (renda, nimero de
clientes e crescimento).

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

As entrevistas, realizadas no més de novembro de 2017, foram
gravadas e tiveram seu uso autorizado para a pesquisa pelos
participantes por meio da assinatura de um termo de consentimento, que
consta no Apéndice A desta tese. Ao total, obteve-se 5 horas e 44
minutos de gravacdo, que foram transcritas para serem analisadas.

5.2.3 Procedimentos utilizados para andlise estatistica e
qualitativa

O emprego de métodos estatisticos quantitativos teve como
objetivo final gerar uma compreensdo acerca do relacionamento entre o0s
construtos comportamento empreendedor, capacidades dinamicas e
desempenho financeiro no contexto dos cabeleireiros brasileiros ligados
a empresas de pequeno e médio porte. Para que se pudesse alcangar tal
objetivo, foi necessario percorrer etapas que passaram pela analise da
qualidade da amostra e do instrumento de pesquisa utilizado.

Para tanto, o processo empregado no tratamento dos dados e na
geragdo de resultados consistiu em: (1) limpeza, tratamento, organiza¢do
e processamento da base de dados; (2) analise do perfil e
representatividade da amostra; (3) geracdo de estatisticas descritivas —
resumos — para as respostas registradas nas variaveis medidas pelo
formulério; (4) anélise da confiabilidade e da validade do instrumento
de pesquisa utilizado; (5) anélise da contribuicBo de cada item —
varidveis — para a mensuracdo de cada construto em pesquisa; e (6)
aplicacdo de modelagem estatistica para a compreensdo da direcdo,
intensidade e significancia estatistica da relacdo entre os construtos de
interesse.

O item 1 compreende a etapa de pré-processamento e preparacao
da base de dados, enquanto os itens 2 e 3 compuseram a analise
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exploratéria inicial das informacdes coletadas, ja os itens 4 e 5
compreendem a analise da estrutura do instrumento de pesquisa e, por
fim, o item 6 corresponde ao exercicio de modelagem para a
compreensdo do relacionamento entre as variaveis de interesse, com a
utilizacdo do teste de hip6teses para o coeficiente de correlacdo linear de
Pearson e regressao logistica multinomial.

O exercicio da andlise fatorial foi realizado em trés partes,
conforme descrigdo a seguir.

Parte 1: partindo do principio de que o instrumento de pesquisa
utilizado esta consolidado, entendendo que os itens de 17 a 37 comp&em
0 construto comportamento empreendedor e os itens de 38 a 57
compdem o construto capacidades dindmicas, foi realizada uma Analise
Fatorial Confirmatdria. A abordagem do tipo confirmatéria € utilizada
com base em métodos e procedimentos estatisticos que visam ratificar a
validade das dimensBes — que representam o0s construtos tedricos
(JORESKOG, 1969; 1971). Dessa forma, 0 primeiro momento consistiu
na anélise da estrutura prévia do questionario;

Parte 2: ainda no &mbito da Analise Fatorial Confirmatoria, foi
realizado um segundo experimento para a validagdo da estrutura prévia
do questionario;

Parte 3: a partir dos resultados da Parte 1, a pesquisa concentrou-
se em uma Analise Fatorial Exploratéria com o intuito de construir uma
proposicdo de dimensGes de construtos a partir da avaliacdo do
relacionamento entre itens e fatores de um modo geral, ignorando a
estrutura previamente estabelecida. Essa etapa consiste, segundo Laros
(2012), em identificar as dimensOes subjacentes de um determinado
dominio que o instrumento em questao esta medindo.

Na fase qualitativa, os dados da entrevista foram analisados a
partir da analise do conteido. Trata-se de um conjunto de técnicas de
andlise que utiliza procedimentos sistematicos e objetivos na descri¢do
do contedo das mensangens, o qual permite a inferéncia de
conhecimentos relativos a variaveis analisadas (BARDIN, 1977).

Bardin (1977) afirma que a analise de conteildo pode ser dividida
em trés fases: a pré-analise, a exploragcdo do material e o tratamento dos
resultados. Nesta pesquisa, na primeira fase, estabeleceu-se um
esquema de trabalho criando categorias relacionadas as suas
respectivas proposicfes. Na segunda fase, os dados foram
transcritos dentro das categorias desenvolvidas na primeira
fase e, na terceira e Ultima etapa, buscou-se relacionar os
resultados com a teoria e com o0s resultados
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alcancados na fase quantitativa para torna-los
significativos e validos.

53 POPULACAO, AMOSTRA E LOCUS DA PESQUISA

Neste capitulo, apresentam-se: a populacdo, a amostra e o locus
da pesquisa.

5.3.1 Populacédo e amostra

A populacdo alvo do levantamento estd delimitada pelos
cabeleireiros brasileiros. Com o intuito de alcancar resultados que
pudessem representar essa populacdo, conduziu-se um processo de
amostragem — sele¢do dos individuos entrevistados — com caracteristicas
de amostragem ndo probabilistica, uma vez que ndo se dispunha da
relagdo de todos os cabeleireiros do Brasil e, portanto, ndo se fez
possivel realizar um sorteio aleatorio para determinar quais individuos
fariam parte da amostra (COCHRAN, 1965). Ou seja, nem todos 0s
cabeleireiros brasileiros tinham probabilidade ndo nula de serem
selecionados para a amostra — muitos ndo eram conhecidos previamente
e por isso ndo tiveram a chance de serem acionados. A priori, resultados
de amostras ndo probabilisticas ndo podem ser generalizados para a
populacdo, uma vez que o perfil dos cabeleireiros ndo acessados pode
conter um padrdo diferente daqueles que podiam ser acessados (KISH,
1965).

De qualquer forma, quando a amostra obtida possuir
caracteristicas e tamanho relativamente satisfatorios, mesmo que ndo
probabilistica, pode contribuir para a geracdo de um conhecimento
inicial pertinente acerca do universo de interesse, com insights e pistas
sobre o relacionamento dos construtos no ambito dos objetivos e das
hipoteses demarcadas. Destaca-se, nesse sentido, que, apesar do
desconhecimento de todos os elementos da populacdo, buscou-se
garantir total isencdo na selecdo da amostra, sem nenhum tipo de
interferéncia, escolha proposital, pré-julgamentos e intencionalidades.

No total, coletaram-se 838 questionarios preenchidos, apds os
cortes: 20 respondentes ndo autorizaram a divulgacdo dos dados, 136
cabeleireiros ndo sabiam identificar sua renda e 2 participantes
desistiram na segunda questdo; a amostra contou com 680 respondentes
que disponibilizaram suas informacGes para fins de pesquisa cientifica e
que, no caso de serem proprietarios do estabelecimento, sabiam
informar quanto recebiam como cabeleireiros.
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Supondo que esse grupo, a partir de uma analise do seu perfil,
esteja sendo representativo da populagdo alvo como um todo,
considerando que nédo existem diferencas entre os perfis dos individuos
entrevistados e ndo entrevistados, é possivel tratar essa amostra como
equivalente a uma amostra probabilistica e assim proceder com
generalizacdes, calculos e erros amostrais — margens de erro —
associados. Caso tal suposicdo ndo seja adequada, este estudo se limita
a: inferir apenas sobre os individuos que participaram da pesquisa; e
utilizar as informagdes capturadas para gerar insights e hip6teses acerca
do relacionamento entre os construtos de interesse.

Caso fosse tratada como uma amostra aleatdria simples,
desenhada para estimar propor¢fes populacionais quaisquer de
populagdes com tamanho qualquer, o conjunto dos cabeleireiros aqui
entrevistados seria suficiente para se estimar parametros populacionais
com margem de erro de no maximo 4 pontos percentuais, para mais ou
para menos, com nivel de confianga de 95%.

Na fase qualitativa, a amostra conta com a participacdo de sete
cabeleireiros. Para a selegdo destes, optou por 3 critérios: (i) que a renda
mensal do profissional fosse igual ou superior a R$ 6.000.00; ii) que o
cabeleireiro possuisse mais de 6 anos de pratica no mercado; (iii) que o
profissional tivesse interesse, disponibilidade e acessibilidade para
participar da pesquisa. O Quadro 20 apresenta o perfil da amostra da
pesquisa qualitativa.

Quadro 20 — Perfil da amostra qualitativa

Nome Tempo de Tempo no Renda média Faixa

ficticio profissdo atual saldo mensal etaria
Jodo 20 anos 3 anos R$ 6.500,00 35 anos
Mateus 14 anos 14 anos R$ 6.000,00 30 anos
Maria 24 anos 18 anos R$ 9.500,00 45 anos
Sara 7 anos 5 anos R$ 6.500,00 30 anos
Pedro 25 anos 18 anos R$ 8.000,00 45 anos
Débora 17 anos 17 anos R$ 12.000,00 30 anos
Lucas 16 anos 2 anos R$ 12.500,00 35 anos

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

A pesquisa é andnima, optou-se por utilizar nomes ficticios a fim
de trazer melhor fluéncia para a discussdo dos resultados. Dos 7
cabeleireiros, 6 atuam na cidade de Floriandpolis, sendo eles: Jodo,
Mateus, Maria, Sara, Débora e Pedro. Lucas atua na cidade de Aracaju.
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5.3.2 Lécus da pesquisa

Apesar do declinio no consumo promovido pela crise, em
comparacdo com outros setores, o setor da beleza continua sendo
relevante em nlmero de empregos e destaqgue mundial (o Brasil
continua sendo o terceiro pais do mundo que mais produz riquezas nesse
setor). Contraditoriamente a importancia econdmica desse setor, 0
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE,
2015, p. 1) expde que os servicos de beleza se deparam com diversas
caréncias estruturais, tais como:

i) indefinicdo de normatizacdo legal das
relagdes juridicas de natureza civil, tributéria,
trabalhista, de exercicio profissional e comercial
da atividade;

i) caréncia de formagdo dos empreendedores
quanto a gestdo de seus empreendimentos;

iii) auséncia e/ou desconhecimento de normas
técnicas,  sanitdrias e  ambientais  de
funcionamento;

iv) elevado grau de informalidade,
precariedade de funcionamento, elevada taxa de
mortalidade dos negdcios, baixo nivel de
escolaridade, dentre outras.

No entanto, mesmo com as caréncias citadas e o reflexo da alta
do délar no mercado da beleza no Brasil, j& que em média 80% das
matérias-primas utilizadas nos cosméticos, por exemplo, sdo
importadas, o setor ndo para de crescer. E, desde 2006, o Sebrae
desenvolve acBes e projetos para fomentar o empreendedorismo,
promovendo conhecimento e acesso ao mercado, a tecnologia, a
inovacdo e as praticas de sustentabilidade para a area da beleza (G1,
2015; SEBRAE, 2015).

Dados do panorama ABIHPEC (2015) informam gue existem no
Brasil 2.570 empresas atuando no mercado de produtos e servicos de
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (HPPC), sendo que 20
empresas sdo de grande porte, com faturamento liquido de impostos
acima dos R$ 100 milhdes de reais. Para ilustrar a distribuicdo das
empresas do setor no pais, apresenta-se a Figura 13.

Figura 13 — Distribui¢do de empresas do setor da beleza no Brasil
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Fonte: ABIHPEC (2015).

O Sudeste € a regido mais representativa para o setor da beleza,
sobretudo por S&o Paulo ser considerado o maior polo de negdcios do
pais. Todavia, as regides Sul e Sudeste podem ser consideradas uma
poténcia, ja que juntas abarcam 61,34% do total de empresas do setor.

Nos ultimos 19 anos, o setor de HPPC brasileiro vem
apresentando uma média de crescimento de 10% (ABIHPEC, 2015). Em
2014, a taxa superou essa média, apresentando 11%, e seu faturamento
sem impostos ficou na ordem de R$ 43,2 bilhdes. Cumpre ressaltar que
as empresas desse setor, 98% delas microempresas, sS40 responsaveis por
mais de 1,8% do PIB nacional e representam 9,4% do consumo mundial
(ABIHPEC, 2015; G1, 2015; MEIO&MENSAGEM, 2015).

Composto por um conjunto diversificado e inter-relacionado de
linhas de negdcios, 0 setor da beleza abrange muito mais do que
cosmeéticos e produtos para cuidados da pele, unhas e cabelos, mesmo
que estes ainda sejam uma parcela significativa do setor. Uma ampla
gama de servicos e produtos estdo disponiveis para auxiliar as pessoas a
mostrarem sua melhor imagem, o que engloba estilo de cabelo,
depilacdo, unhas, bronzeamento, saldes de beleza, salbes de massagem,
produtos para barbear, perfumes, colénias e muito mais (FRANCHISE
HELP, 2015).
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Considerando isso, a ABIHPEC (2015) divide o setor em trés
canais basicos de distribuicdo: i) distribuicdo tradicional, incluindo o
atacado e as lojas de varejo; ii) venda direta, evolugdo do conceito de
vendas domiciliares; iii) franquia, lojas especializadas e personalizadas.
Sob o aspecto de emprego, as oportunidades de trabalho criadas pelo
setor advém da industria, dos centros de distribuicdo, das franquias, das
consultorias de vendas diretas e dos salfes de beleza (ABIHPEC, 2015).
Nesse sentido, o setor da beleza possui uma ampla cadeia produtiva, que
envolve varios players de diferentes naturezas, portes e poder de
barganha. Segundo o Sebrae (2015), isso se desdobra em um elevado
potencial de geracdo de renda, postos de trabalho e fator relevante no
desenvolvimento tecnol6gico, econdmico e social do pais. Por isso, a
préxima se¢do busca elucidar alguns dos principais atores que compdem
a cadeia produtiva do setor da beleza.

5.3.2.1 Cadeia produtiva do setor da beleza: os principais atores

A cadeia produtiva do setor da beleza é extensa, ela inicia na
industria de cosméticos e equipamentos, nos saldes de beleza, nas
clinicas, nas estéticas, nos SPA’s. Inclui ainda os profissionais da area,
clientes e 6rgdo reguladores.

Para ilustrar de maneira simplificada a participacdo dos atores
supracitados no que aqui se chamou de cadeia produtiva da higiene
pessoal, perfumaria e cosméticos, construiu-se a Figura 14.

Figura 14 — Cadeia produtiva de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos

Canais de Distribuicao Distribuicéo tradicional Venda direta franaialiviasiceptualizid st

personalizadas

Indistria de cosméticos ¢ Vendas
equipamentos Domiciliares Spa’s. Clinicas &
Beleza Centros de Estética
Orgiios reguladores Lojas de
Agéncia Nacional de cosméticos
Vigildncia Sanitéria
Meinistério do Trabalho ¢ { Profissionais com Carteira Assinada 1

Emprego.

Produtos e Servicos

3

CLIENTES

Fonte: Elaborado a partir de BRASIL (2008), ANVISA (2005; 2015),
Euromonitor (2014) e ABIHPEC (2015).
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Dentre os drgdos reguladores citados na cadeia produtiva, o
Ministério do Trabalho e Emprego apresenta como principais
competéncias as que envolvem os seguintes assuntos (BRASIL, 2008):

i) politica e diretrizes para a geracdo de
emprego e renda e de apoio ao trabalhador;

i) politica e diretrizes para a modernizacao
das relagGes do trabalho;

iii)  fiscalizacdo do trabalho, inclusive do
trabalho portuério, bem como aplicagdo das
sangdes previstas em normas legais ou coletivas;
iv) politica salarial;

V) formac&o e desenvolvimento profissional;
vi) seguranca e salde no trabalho;

vii)  politica de imigracéo; e

viii)  cooperativismo e associativismo urbanos.

Ja a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa) tem como
principal objetivo a prevencdo de agravos a salde da populacdo que
venha a fazer uso dos servigos e produtos ofertados pelos
estabelecimentos. E, para cumprir esses objetivos, diversos requisitos
sdo estabelecidos, a exemplo do exigido para os saldes de beleza:
possuir licenca sanitéria; ter local proprio para a lavagem de material;
utilizar tolhas limpas, devendo estas serem lavadas a cada uso; nédo
utilizar produtos caseiros. Enfim, uma diversidade de normas para
manter a qualidade dos servicos e a salde ndo sé daqueles que os
utilizam, mas também daqueles que trabalham na area (ANVISA, 2015).

Do ponto de vista da distribuicdo tradicional, destaca-se a
inddstria de cosméticos, responsavel pela producao de

preparacOes constituidas por substancias naturais
ou sintéticas, de uso externo nas diversas partes
do corpo humano, pele, sistema capilar, unhas,
labios, ¢érgdos genitais externos, dentes e
membranas mucosas da cavidade oral, com o
objetivo exclusivo ou principal de limpa-los,
perfuma-los, alterar sua aparéncia e/ou corrigir
odores corporais e/ou protegé-los ou manté-los em
bom estado (ANVISA, 2005, p. 1).

Com base nessa definico, a instituicdo percebe que a inddstria de
cosméticos envolve também a fabricacdo de produtos de higiene pessoal
e perfumaria.
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No que diz respeito aos equipamentos, estes se referem aos
produtos como embalagens, secadores, escovas, aparelhos de tratamento
estético, mobiliarios, acessorios etc.

As vendas diretas sdo uma evolucdo do que se entende por
vendas a domicilio, popularizadas por empresas como Avon, Natura,
Mary Key, geralmente executadas por profissionais auténomos
(ABIHPEC, 2015). Quanto as lojas especializadas, o Euromonitor
(2014) sinaliza a tendéncia, no mercado brasileiro, da abertura de saldes
especializados, dada a reducdo do nivel de especializacdo dos
profissionais e o menor nivel de qualidade de servigos, o que ocorre
quando uma grande variedade de servicos é fornecida pelo mesmo
especialista. O que, por outro lado, estimulou a abertura de um crescente
numero de saldes de beleza a se especializarem na prestacdo de um
determinando servico a fim de suprir a demanda por alta qualidade
exigida pelos clientes.

Face ao exposto, percebe-se que produtos e servigos sdo gerados
e consumidos atraves de um conjunto de interagdes formado a partir dos
atores do ecossistema e entre estes. Dentre esses atores, destacam-se
aqui os saldes de beleza. Segundo Martins et al. (2014), os salbes
possuem certas peculiaridades atreladas especialmente a tematica de
servicos. Venancio, Lavarda e Fiates (2015) evidenciam que a interacdo
social préxima e amigavel existente entre cliente e profissionais em
saldes de beleza exige significativa intimidade e confianca na relacéo
receptor (cliente) e prestador (cabeleireiro, manicure, esteticista), pois se
trata de um servico de intenso toque. Além disso, outras caracteristicas
diferenciadas séo atribuidas ao segmento de saldes, o que instiga a
abertura de um tépico voltado somente a eles.

5.3.2.2 Salbes de beleza

O numero significativo de saldes de beleza no Brasil chama a
atencdo, sdo aproximadamente 542 mil empreendedores individuais
cadastrados no Simples Nacional (RECEITA FEDERAL DO BRASIL,
2015), um regime compartilhado de arrecadacao, cobranca e fiscalizacéo
de tributos aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte,
previsto na Lei Complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006
(RECEITA FEDERAL DO BRASIL, 2015). Ja no Portal do
Empreendedor, as estatisticas relacionadas aos microempreendedores
individuais também categorizadas pela Classificagdo Nacional de
Atividades Econémicas (CNAE) apontam para aproximadamente 698
mil empreendedores formalizados (PORTAL DO EMPREENDEDOR,



169

2015). S&o sete mil novos salBes de beleza abertos por més no territério
nacional (SEBRAE, 2015). O segmento é um dos maiores geradores de
empregos no Brasil. Estima-se que cerca de 4,4 milhdes de pessoas
trabalhem em saldes de beleza no pais (ABIHPEC, 2017).

A Figura 15 aponta um retrato do mercado de servigos de beleza
considerando cabeleireiros, manicures, pedicures e outras atividades do
setor.

Figura 15 — Crescimento do mercado de servigos de beleza no Brasil
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Fonte: ABIHPEC (2017).

Observa-se que desde 2009 houve um aumento substancial no
nimero de empresas formalizadas, esse fator estd relacionado a
possibilidade de ser Micro Empreendedor Individual — MEI, acdo que
retirou muitos profissionais da informalidade. Todavia, é imprescindivel
considerar o alto grau de informalidade ainda presente no segmento,
pois se trata de uma indlstria fragmentada, em que 89% dos
cabeleireiros brasileiros sdo informais e localizados em areas de baixa
renda, 2/3 em favelas (EUROMONITOR, 2014). Segundo o Sebrae
(2015), se somadas as estatisticas (formal e informal), seguramente se
ultrapassa a casa de 1 milhdo de negdcios.
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Segundo o Sindicato dos Institutos de Beleza e Cabeleireiros do
Rio de Janeiro (SINBEL, 2012), usualmente desempenham funcGes com
carteira assinada: recepcionista, telefonista, estoquista, servigos gerais,
manobrista, gerentes, supervisores, caixa, dentre outras funcdes
administrativas. Ja os profissionais autbnomos sdo aqueles que prestam
servigos, tais como: manicures, cabeleireiros, barbeiros, esteticistas,
maquiadores e depiladores. Os profissionais autbnomos recebem um
percentual sobre sua producdo, cada saldo de beleza tem seu valor de
repasse, bem como um modelo de contrato de parceria especifico. De
acordo com Nascimento (2010), o trabalhador autdnomo tem ganhado
notoriedade na sociedade contemporanea, ja que o0s sistemas de
producdo de bens, servicos e informag@es criaram novas realidades com
reflexos visiveis nas formas em que os trabalhos sdo prestados.
Venancio, Lavarda e Fiates (2015) complementam destacando que a
revolugdo tecnoldgica e o advento da globalizacdo tém colaborado para
uma reconfiguragdo no formato de trabalho, ndo se limitando mais tdo
somente ao classico emprego.

Além disso, cumpre lembrar que o segmento de saldes de beleza
per se possui caracteristicas especiais; em ambito competitivo, o Sebrae
(2015) sinaliza:

a) poucas barreiras de entrada aos
competidores. Inovagfes em  servicos  ndo
patenteaveis, baixo nivel de investimento,
inovacdes em processo facilmente
copiaveis; Observacdo: ¢ muito facil e comum a
entrada no mercado, seja de maneira formal ou
informal;

b) oportunidades minimas para economia de
escala. Simultaneidade de produgdo e consumo
dificulta a padronizacdo dos processos e
gerenciamento da qualidade e produtividade,
mesmo tratando-se de franquias de servicos;
Observacdo: esta barreira somente tem chance de
ser vencida por players maduros em gestdo e
operagéo;

c) flutuagBes erraticas das vendas. Busca de
alternativas e solugdes para o gerenciamento da
capacidade de producédo e oscilagdo da demanda
deve ser priorizada como oportunidade de
melhoria;

d) desvantagens ao negociar com compradores
ou fornecedores. Examinar oportunidades
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inovadoras de aumentar o poder de barganha nas
negociacbes com  fornecedores atuais e
alternativos é um desafio importante ao segmento;
e) facil substituicdo dos produtos/servigos.
Produtos e servicos inovadores superam
rapidamente as ofertas atuais; Observacdo: a
antecipagdo de inovagdes e recriacdo das ofertas é
uma meta diaria que deve ser perseguida;

f) dificuldade na fidelizagdo dos clientes. Para
fidelizar é necessario entender quem sdo e que
solucdes buscam seus clientes. Definir e conhecer
seu publico alvo deve ser uma obsessdo dos
empreendedores de salGes de beleza; Observacao:
a venda relacional deve ser praticada em
detrimento da transacional,

g) baixas barreiras de saida. Da mesma forma
que a entrada, sair deste mercado é facil e bastante
comum.

Nota-se que, além do expressivo numero de saldes de beleza no
Brasil, sdo poucas as barreiras de entrada. Trata-se de um setor muito
concorrido, nesse sentido, para gerar vantagem competitiva, é
interessante que os gestores e profissionais da area possam identificar
quais caracteristicas individuais e organizacionais influenciam no
desempenho.

5.4 PROCEDIMENTOS REALIZADOS PARA A
CONSTRUCAO DO ESTUDO EXPLORATORIO

As teorias utilizadas nesta pesquisa foram delineadas com base
nas consultas de obras ja publicadas com o tema em questdo, a saber:
comportamento empreendedor, capacidades dinamicas e desempenho
financeiro. As consultas ocorreram a partir de periédicos nacionais e
internacionais, anais dos principais eventos cientificos da area, banco de
dados de teses e dissertacdes e livros da area. Em especifico: Business
Source Complete (EBSCO), Portal de Periédicos CAPES, Google
Académico e Scientific Periodicals Electronic Library (SPELL).

O Portal de publicagdes cientificas da EBSCO fornece acesso
tanto as bases da EBSCO quanto a outras bases pagas, possuindo assim
um amplo acervo com diferentes areas do conhecimento. Para a presente
pesquisa, trés bases vinculadas a EBSCO foram selecionadas dentro de
sua interface, a Academic Search Premier, a Business Source Complete
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e a EBSCO Discovery Service (base integrada ao acervo de trabalhos
académicos da Universidade Federal de Santa Catarina — UFSC). Ja o
Google Académico traz como resultado qualquer material cientifico que
possa ter alguma relacdo com uma palavra-chave inserida em sua caixa
de pesquisa. Entretanto, o buscador ndo fornece acesso as bases pagas,
ele apenas indica a base, caso haja algum material relacionado a
pesquisa efetuada. Durante a pesquisa, os resultados encontrados em
bases pagas foram registrados e obtidos posteriormente com o auxilio do
acesso Virtual Private Network (VPN) da UFSC.

As bases apresentadas anteriormente compreenderam 0 universo
da pesquisa dos materiais cientificos, os quais foram explorados por
meio de diferentes combinacBes de palavras-chave, previamente
definidas, de acordo com os temas relevantes ao estudo. Para isso, foram
utilizadas as palavras-chave em portugués e inglés apresentadas a
seguir; elas sdo identificadas com letras de “A” a “D” para posteriori
geragdo de combinacdes.

A) Capacidades dindmicas, Capacidade dinamica/
Dynamic Capacity, Dynamic Capabilities;

B) Perfil empreendedor, Comportamento empreendedor,
Orientacdo empreendedora, Empreendedor/ Entrepreneur,
Entrepreneurial;

C) Desempenho inovativo, Desempenho de inovacéo,
Desempenho/ Performance;

D) Beleza/ Beauty.

A fim de obter um conjunto de resultados coerentes com o foco
da pesquisa, foram inseridas nas bases de dados, cinco (5) diferentes
combinagdes de palavras-chave, sendo elas:

A+B+C+D;
A+B+C;
A+ B;

A+C;

B +C.

Cada base de dados recebeu as combinacdes de palavras-chave
descritas anteriormente em seu campo de pesquisa. Todas as bases
permitiram a insercdo de vdrias palavras simultaneas, algumas
forneciam campos especificos para as combinagdes, como no caso das
bases Academic Search Premier, Business Source Complete, EBSCO
Discovery Service e SPELL, enquanto que na CAPES e no Google
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Académico as palavras poderiam ser inseridas com o acréscimo da
palavra “and” entre elas.

O periodo de publicacdo estabelecido para a pesquisa foi até
agosto de 2015, sem a aplicacéo de corte temporal inicial para os anos
anteriores. Assim, a pesquisa resultou em um ndmero significativo de
retornos, que, para melhor refinamento, sofreram a aplicacdo de alguns
filtros fornecidos de maneira especifica em cada base utilizada. A Figura
16 apresenta o fluxo do processo realizado para o desenvolvimento da
pesquisa.

Figura 16 — Fluxo do processo de pesquisa
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Fonte: Elaborado pela autora a partir de dados da pesquisa (2017).

A insercdo das cinco (5) combinacBes de palavras-chave, em
portugués e inglés, nas bases Academic Search Premier, Business
Source Complete e EBSCO Discovery Service, trouxeram 4.446 (quatro
mil quatrocentos e quarenta e seis) resultados, dos quais 78 (setenta e
oito) estavam repetidos e foram, portanto, desconsiderados. Apds a
leitura das informagdes presentes no campo “assunto” da base, foram
removidos 4.242 (quatro mil duzentos e quarenta e duas) publicacdes,
consideradas sem alinhamento com a pesquisa, isto é, que néo

¥ Em agosto de 2017, a pesquisadora percorreu 0 mesmo caminho
metodoldgico para atualizar o referencial teérico.
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apresentaram nenhuma das palavras-chave ou das combinagBes aqui
construidas. Nesse mesmo processo de leitura, 128 (cento e vinte e 0ito)
trabalhos foram selecionados por serem julgados pertinentes a tematica
desta proposta.

O campo “assunto”, mencionado anteriormente, ¢ um espaco
fornecido pela ferramenta de busca da EBSCOhost, responsavel por
exibir os principais assuntos presentes nos trabalhos pesquisados, de
modo que, durante as pesquisas nesse portal, foram priorizados aqueles
relacionados a administracdo ou Negécios (Business).

Na base de periddicos da CAPES, as combinacGes de palavras-
chave retornaram 1.443 (mil quatrocentos e quarenta e trés) resultados,
dos quais 48 (quarenta e oito) estavam repetidos, sendo removidos
manualmente, e 1364 (mil trezentos e sessenta e quatro)
desconsiderados apds a leitura de seus titulos por ndo serem
considerados alinhados a pesquisa. Os filtros aplicados nessa base
resultaram em uma pré-selecéo de 31 (trinta e uma) publicacdes.

J& na pesquisa realizada no Google Académico, as combinagdes
inseridas resultaram em 40 (quarenta) trabalhos, dos quais 23 (vinte e
trés) estavam repetidos, sendo removidos manualmente, e 12 (doze)
localizavam-se em bases pagas, procedendo finalmente em 5 (cinco)
trabalhos com informacdes relevantes a pesquisa.

A pesquisa na base SPELL retornou 249 (duzentos e quarenta e
nove) resultados, dos quais 50 estavam repetidos, sendo removidos
manualmente, e 180 (cento e oitenta) foram desconsiderados apés a
leitura dos titulos por ndo estarem alinhados ao tema, resultando em 19
(dezenove) trabalhos com informacgdes de potencial contribui¢do. Por
fim, a Tabela 2 apresenta a sintese dos resultados obtidos nas bases
pesquisadas.

Tabela 2
Resultados obtidos nas bases pesquisadas
Bases Resultados
pesquisadas | Totais | Repetidos [ Irrelevantes Pré- Amostra
selecionado | final ap6s
sapésa a leitura
leitura do dos
titulo resumos*
Bases da 36
EBSCOhost 4446 78 4242 128
CAPES 1443 48 1364 31
Google 40 23 12 (bases 5
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Académico pagas)
SPELL 249 50 180 19
Total Geral 6029 186 5678 153

*Amostra final obtida apés a leitura de todos os resumos dos trabalhos pré-
selecionados.

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Apobs a leitura do resumo dos 153 (cento e cinquenta e trés)
artigos pré-selecionados, foram desconsiderados 113 (cento e treze)
artigos. Isso ocorreu por ndo estarem alinhados com o tema da pesquisa,
ou seja, ndo se tratavam de artigos que investigavam as capacidades
dindmicas, o empreendedorismo e 0 desempenho; algumas dessas
pesquisas, por exemplo, abordavam capacidades organizacionais,
empreendedorismo social, inovacdo tecnoldgica, empreendedorismo
internacional, orientacdo para o mercado ou temas similares, porém que
fogem do escopo da presente pesquisa. Assim sendo, a pesquisa obteve
uma amostra final composta por 36 (trinta e seis) publicagdes, as quais
foram lidas integralmente e analisadas do ponto de vista quantitativo e
qualitativo.

A Tabela 3 apresenta uma andlise quantitativa da abordagem
metodoldgica adotada, dos setores e dos atores investigados na amostra.

Tabela 3
Metodologia, setor e atores
Metodologia Objeto de pesquisa Atores
Empirico 33 | Indistria 7 | Gestores de | 31
Tedrico 3 | Nao definido 4 | topo
Total 36 | Diversos 4
Transversal 35 | Pequenas e médias empresas | 3 | Néo 4
Longitudinal | 1 | Tecnologia 3 | definidos/
Total 36 ndo
Exportagao 3 | identificado
s
Quantitativo 23 Franquias 3 Alunos 1
Qualitativo 6 | Varejo 3
Quali-quanti 4 | Turismo 1 | Total 36
R(J:V}sao 3 Aviacdo 1
tedrica
Total 36 | Beleza 1
Empresa governamental 1
Metalurgico e agroindUstria 1
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Universidades 1
Total 36

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Com relagdo a metodologia, pode-se perceber que 65% dos
estudos sdo de abordagem quantitativa, 18% qualitativa e 12%
utilizaram abordagem mista (qualitativa-quantitativa). Houve apenas um
estudo longitudinal. No que tange ao setor envolvido na pesquisa, foi
possivel detectar significativa diversidade de setores, com destaque para
a inddstria, que representa 17%. Com relacdo a amostra dos estudos
empiricos, 97% dos artigos analisados investigaram as capacidades
dindmicas, o comportamento empreendedor e o desempenho coletando
informacBes com proprietarios e/ou gerentes. A Tabela 4 apresenta a
frequéncia de publicacdo da amostra final ao longo do tempo.

Tabela 4
Ano de publicacdo dos trabalhos da amostra final

[ee] (a2 Lo (] ~ © (2] o — N ™ < o
Ano [o2] o o o o o o - - — - - —

(52 o o o o o o o o o o o o

— N N N N N N N N N N N N
Freq

N
w
w
N
N
~
(2]
(2]

uéneci | 1 1 1 1 2

Fonte: Dados da pesquisa (2015).

Percebe-se que as publicacbes concentraram-se em maior nimero
nos Ultimos quatro anos, o que possibilita inferir o qudo recente e
também incipiente parece ser a tematica, pois foram apenas 20
publicacbes nesse periodo.

Ressalta-se que o0s procedimentos expostos possibilitaram
identificar lacunas tedricas que fundamentaram a originalidade desta
tese, o referencial tedrico, bem como a proposta de operacionalizacdo
para a analise da relacdo entre o comportamento empreendedor, o
desempenho financeiro dos cabeleireiros e as capacidades dindmicas
desenvolvidas pelos saldes de beleza. A partir disso, passa-se ao
alinhamento da pesquisa.

5.5  ALINHAMENTO DA PESQUISA: OBJETIVOS, LACUNAS
TEORICAS E HIPOTESES
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Para possibilitar a compreensdo da relacdo entre lacunas teéricas,
objetivos da pesquisa, hipdteses e proposicdes, o Quadro 21 apresenta o
alinhamento das pesquisas.

Quadro 21 — Alinhamento entre objetivos, hipoteses ou proposicdes e

lacunas tedricas.

caracterist
icas

Objetivo Hipotese ou Proposicao Lacuna
Indicar a Néo se aplica. Analise descritiva. Caréncia de estudos
presenca com a populagdo da
das area da beleza.
variaveis
do Escassez de estudos
comporta que investiguem o
mento comportamento
empreend empreendedor de
edor nos individuos que ndo
cabeleireir sejam gestores de
0s topo.
investigad
0s.

Analisar a | H4. O comportamento empreendedor | Auséncia de estudos
contribui¢ | do cabeleireiro relacionado a gue investiguem o
do de cada | caracteristica de proatividade afeta comportamento
uma das seu desempenho. empreendedor de

H5. O comportamento empreendedor

individuos que ndo
sejam gestores de

adaptativa

empreend | do cabeleireiro relacionado a topo.

edoras caracteristica de orientacdo para a

para o realizacdo afeta seu desempenho. Caréncia de estudos
desempen com a populagdo da
ho dos H6. O comportamento empreendedor | &rea da beleza.
cabeleireir | do cabeleireiro relacionado a

0S caracteristica de compromisso com 0s

investigad | demais afeta seu desempenho.

0s.

Avaliara | H1. A capacidade dinamica absortiva | Auséncia de estudos
relagdo do saldo de beleza influencia o que analisem a

das comportamento empreendedor do capacidade dinamica
capacidad | cabeleireiro. integrando as trés

es dimensdes,
dindmicas | H2. A capacidade dindmica capacidade absortiva,
absortivas | adaptativa do saldo de beleza adaptativa e inovativa.

influencia o comportamento
empreendedor do cabeleireiro.
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se
inovativas | H3. A capacidade dindmica inovativa

com o do saldo de beleza influencia o

comporta | comportamento empreendedor do

mento cabeleireiro.

empreend

edor dos

cabeleireir

0s

investigad

0S.

Avaliara | H7. A capacidade dindmica absortiva | Auséncia de estudos
relagdo do saldo de beleza afeta o gue analisem a

das desempenho financeiro dos capacidade dindmica
capacidad | cabeleireiros. integrando as trés

es dimensdes,
dindmicas | H8. A capacidade dinamica capacidade absortiva,
absortivas | adaptativa do saldo de beleza afeta o | adaptativa e inovativa.
, desempenho financeiro dos

adaptativa | cabeleireiros.

se

inovativas | H9. A capacidade dindmica inovativa

com o do saldo de beleza afeta o

desempen | desempenho financeiro dos

ho cabeleireiros.

financeiro

do

cabeleireir

0.

Analisar a | P1. Os individuos empreendedores Auséncia de pesquisas
percepcdo | apresentam melhor desempenho com abordagem mista.
acercado | financeiro.

comporta

mento P2. O comportamento empreendedor

empreend | do profissional se relaciona com a

edor, da capacidade dinamica da empresa.

capacidad

e P3. A capacidade dindmica da

dindmica | empresa influencia o desempenho

edo financeiro do profissional.

desempen

ho

financeiro

a partir da

visdo dos
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sujeitos da
pequisa.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Da mesma forma, a Figura 17 ilustra o alinhamento dos objetivos
da pesquisa, das lacunas tedricas e das hipoteses construidas a partir da
literatura.

Figura 17 — Alinhamento da tese

Objetivo iii Objetivo iv

Lacuna iii

Capacidades Dinimicas

g
¥
&
3
3 Capacidades C idades DinAmi. c R
§ Dinémicas Absortivas Adaptativas Dindmicas Inovativas Objetivo v
s Lacuna ii
z |
2
5 Pesquisa
Hi| H2 H8 Hp st
P3
H3 "
P
Comportamento H4. H5 ¢ H6 N Desermpento
Empreendedor Objetivoii Pl
Objetivo i Lacuna v

}\\} Salies de Beleza ]l

Gestdo P\
\
Profissionais

For

Consultores

Clientes

1990 2015

2000

Lacuna iv

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Observa-se, na Figura 17, que os objetivos especificos i e ii, 0s
quais pretendem identificar as varidveis que representam o
comportamento empreendedor, estdo relacionados a lacuna v e as
hipoteses 4, 5 e 6. Alinhados a lacuna i, iii e v estdo os objetivos
especificos iii e iv, os quais se ligam as hipdteses 1, 2, 3, 7,8 e 9. A
lacuna ii sinaliza a necessidade de estudos mistos, ela esti associada ao
objetivo v e as proposicdes 1, 2 e 3. A lacuna iv, que pontua a
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necessidade de estudos longitudinais, ndo sera contemplada nesta
pequisa, pois difere desta tese, que tem um corte transversal de tempo.
Nesse sentido, 0 que se pretende demonstrar com a definicdo do
escopo da pesquisa € que, em linhas gerais, as capacidades dindmicas
desenvolvidas pelos saldes de beleza e 0 comportamento empreendedor
dos cabeleireiros influenciam no desempenho financeiro desses
profissionais. O préximo capitulo apresenta os resultados encontrados.
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6 APRESENTACAO, ANALISE E DISCUSSAO DOS
RESULTADOS DA PESQUISA

Este capitulo tem como objetivo apresentar e analisar os dados
obtidos na pesquisa. Cabe ressaltar que, para a discussdo dos dados,
utilizou-se como referéncia principal a comparacdo com a literatura, no
entanto em alguns momentos permitiu-se a insercdo de andlises feitas a
partir do conhecimento técnico e gerencial que a pesquisadora possui
sobre a amostra pesquisada.

Por tratar-se de uma pesquisa com abordagem mista. Andlise é
dividida em duas partes, uma apresenta a analise quantitativa e outra a
andlise qualitativa.

6.1 ANALISE DA PESQUISA QUANTITATIVA

Inicia-se pela andlise descritiva exploratoria, em seguida passa-se
a andlise de validade do instrumento de pesquisa e, por fim, faz-se a
analise de regressao.

6.1.1  Andlise descritiva exploratéria

A andlise descritiva e exploratoria inicial das informagdes
coletadas concentrou-se em: tracar um perfil dos individuos
pesquisados, com o objetivo de verificar se, apesar de ter sido ndo
probabilistica, a amostra pode ser considerada representativa de
populacdes que vao além do universo do conjunto de empresas com as
quais os respondentes possuem seus vinculos; e realizar uma analise
descritiva das variaveis medidas, com o intuito de sintetizar as respostas
registradas, apresentando os tipos de varidveis medidas, percebendo
incoeréncias nos dados, erros de digitacdo, valores faltantes — nédo
respostas — e valores extremos — outliers.

6.1.1.1 Perfil da amostra coletada

De acordo com Kline (2005), em estudos que utilizam a andlise
fatorial, sdo desejaveis, no minimo, 200 casos na amostra. Assim, a
amostra de 680 individuos aqui considerada possui tamanho mais que
satisfatorio.

Para analisar o perfil da amostra coletada, iniciou-se descrevendo
as caracteristicas bésicas dos individuos e dos estabelecimentos
pesquisados. A Tabela 5 apresenta a distribuicdo dos individuos da
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amostra por sexo, idade e tipo de vinculo com o estabelecimento. A
Tabela 5 permite verificar quantos individuos de cada grupo
caracteristico estdo presentes na amostra. Os dados excluem aqueles que
nédo responderam algum dos trés itens presentes na Tabela 5.

Tabela 5
Ditribuicdo dos respondentes que compdem a amostra, por sexo, tipo de
vinculo com o saldo e faixa etaria.

Sexo Tipo de vinculo com Faixa etaria

o0 saldo de beleza Até Entre Entre Entre Mais Total
18 19e 26e 36e de4db
anos 25 35 45 anos
anos anos  anos

Mulheres  Autbnomo 2 21 98 90 40 251
Carteira assinada 0 0 9 5 1 15

Carteira assinada + O 3 16 7 1 27
comissdo extra

Proprietario 0 10 51 64 45 170
Total 2 34 174 166 87 463
Homens  Autdnomo 0 23 59 32 11 125
Carteira assinada 0 1 2 1 0 4
Carteira assinada + 1 1 4 5 1 12
comissdo extra
Proprietario 0 7 20 26 13 66
Total 1 32 85 64 25 207

Total 3 66 259 230 112 670

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
Nota: Excluiram-se os cabeleireiros que ndo preencheram algum dos campos
do questionério referentes aos itens sobre tipo de vinculo, idade ou sexo.

Nota-se que as mulheres representam aproximadamente 69% dos
respondentes, sendo as mulheres autbnomas as que mais representam a
amostra, 25%. Profissionais autdnomos?® que trabalham em um saldo de
beleza com contrato de parceria, no qual recebem comissionamento
pelos servicos prestados, somam 56% da amostra. Observa-se também

? Num sal&o de beleza, auténomo é aquele que trabalha com um contrato de
parceria, no qual recebe comissionamento pelos servicos prestados. O
percentual varia de estabelecimento para estabelecimento, no entanto a média
do mercado é 50%.
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que 73% dos participantes da pesquisa estdo entre a faixa etaria de 26 e
45 anos.

Outro ponto observado é a baixa representatividade dos
profissionais com carteira assinada, somente 8,6%. Isso corrobora com
os achados de Venéancio et al. (2015), que, em pesquisa sobre o
comprometimento  organizacional, identificaram que 70% dos
individuos que trabalham em um saldo de beleza possuem contrato de
parceria como autbnomos ou sdo proprietarios. Na presente pesquisa,
encontrou-se um percentual de 91,4% somando-se 0 grupo de
autbnomos e de proprietarios.

Essa diferenca é justificada pelo fato de que Venancio et al.
(2015) investigaram todos os integrantes de um saldo de beleza
(recepcionista, manobrista, manutencdo, gerentes, cabeleireiros,
manicures, esteticistas), enquanto esta pesquisa tem por interesse
somente um grupo, os cabeleireiros.

Em um segundo momento, analisaram-se caracteristicas basicas
do saldo de beleza. A Tabela 6 apresenta a distribuicdo dos sales de
beleza onde os cabeleireiros possuem seus vinculos, por tamanho do
saldo, quantidade de pessoas que ali trabalham e tempo de existéncia do
saldo. A Tabela 6 permite verificar quantos estabelecimentos de cada
caracteristica foram contemplados pela amostra. Os dados excluem
aqueles que ndo responderam algum dos dois itens presentes na Tabela
6.

Tabela 6
Ditribui¢cdo dos saldes de beleza contemplados na amostra, por tamanho
(em quantidade de pessoas que trabalham) e tempo de existéncia.

Tempo de existéncia do saldo

NUmero de pessoas  que Até 1 Entre2 Entre 4 Mais
trabalham no saldo ano e3 eb de5  Total
anos anos anos
Até 10 pessoas 73 87 43 198 401
Entre 11 e 20 pessoas 8 25 12 70 115
Entre 21 e 30 pessoas 2 2 3 55 62
Entre 31 e 40 pessoas 2 1 2 29 34
Mais de 41 pessoas 0 5 2 40 47
Total 85 120 62 392 659

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
Nota: Excluiram-se os cabeleireiros que nao preencheram algum dos campos
do questionério referentes aos itens sobre tamanho e tempo de existéncia do
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saldo.

Na Tabela 6, observa-se que aproximadamente 62% dos
respondentes trabalham em um saldo de beleza com até 10 profissionais,
surpreende esse valor ndo ser mais alto, uma vez que, de acordo com o
SEBRAE (2016), 76% dos saldes de beleza possuem até 9 pessoas
trabalhando. Essa discrepancia pode ser compreendida pelo fato de que
0s respondentes da pesquisa tiveram acesso a esta através das redes
sociais da pesquisadora e do educador Renato Fuzz, ambos
desenvolvem cursos de capacitacdo técnica e gerencial com um publico
alvo de saldes de beleza de pequeno e médio porte 2

A Tabela 7 permite descrever a amostra em relagdo a experiéncia
dos cabeleireiros entrevistados e a sua percepgdo sobre a fidelidade de
seus clientes.

Tabela 7

Distribuicdo absoluta e relativa da decisdo do cliente quando o cabeleireiro
ndo tem horario disponivel, segundo experiéncia do cabeleireiro (em tempo
no mercado da beleza).

Decisdo do cliente quando o Experiéncia do cabeleireiro
cabeleireiro ndo tem horario (tempo no mercado da beleza)
disponivel Até2anos Entre2e4anos 4 anos ou mais

Marca com outro
profissional no mesmo saldo 13 (28,89%) 18 (26,47%) 118 (21,07%)
onde trabalho

Marca em outro saldo de

beleza 2 (4,44%) 1(1,47%) 10 (1,79%)
Marca para outro dia,
comigo 30 (66,67%) 49 (72,06%) 432 (77,14%)
560
0 0
Total 45 (100,00%) 68 (100,00%) (100,0096)

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Nota: Excluiram-se os cabeleireiros que nao preencheram algum dos campos do
questiondrio referentes aos itens sobre decisdo do cliente e experiéncia do
cabeleireiro.

%! De acordo com classificacdo do SEBRAE (2015), uma empresa prestadora de
servicos é considerada micro empresa quando possui até 9 empregados,
pequena quando tem entre 10 e 49 individuos e média quando emprega entre
50 e 99 pessoas.
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E possivel perceber que a maioria dos individuos da amostra
(560) possui 4 anos ou mais de experiéncia no setor da beleza, esse fato
é compreensivel, pois & usual iniciar na area da beleza em outras
funcdes como manicure e auxiliar de cabeleireiro.??

Ainda de acordo com a Tabela 7, nota-se que aqueles
cabeleireiros com mais tempo de experiéncia estabelecem uma
fidelidade maior com o cliente, 0 que vai ao encontro de alguns estudos
sobre fidelidade (DICK; BASU, 1994; LEUNG et al., 2016; MURALLI,
PUGAZHENDHI; MURALIDHARAN, 2016), que apontam que a
confianca em determinado lugar ou pessoa e o custo de troca favorecem
a fidelidade. A mudanca parece trazer riscos, de acordo com Jones,
Mothersbaugh, Beatty (2002, p. 441), para quem “os custos econémicos
e psicoldgicos percebidos associados @ mudanca de uma alternativa para
outra sdo altos", um exemplo no caso em questao, colorir o cabelo com
outro profissional e/ou estabelecimento pode gerar desconforto para o
cliente.

Além disso, o tipo de relacionamento construido entre
cabeleireiro e cliente vai além de uma relacdo unicamente técnica, pode
envolver amizade e confidéncia, o que colabora para a fidelidade
(LIMA, 2016).

A Tabela 8 permite compreender o perfil dos respondentes no que
diz respeito a sua renda mensal e ao tempo do vinculo deles com o saldo
atual.

Tabela 8
Ditribuigdo dos cabeleireiros da amostra, por tempo de vinculo com o saldo
atual e renda mensal auferida.

Tempo de vinculo com o saldo atual

Menos De 6 Entre 1 Mais
de 6 meses anoe2 De2até de4d Total
meses até 1 ano anos 4 anos anos

Renda mensal

Até R$ 1.000,00

Do Més 20 13 7 7 13 60
De R$ 1.001,00 a

R$ 2.000,00 por 24 30 26 25 40 145
més

%2 Apresenta-se essa informagao com base na experiéncia técnica da
pesquisadora.
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De R$ 2001,00 a

R$ 3.000,00 por 21 25 14 21 57 138

més

De R$ 3001,00 a

R$ 4.000,00 por 9 8 6 15 46 84

meés

De R$ 4001,00 a

R$ 5.000,00 por 4 2 13 15 67 101

més

De R$ 5001,00 a

R$ 8.000,00 por 2 7 5 15 54 83

més

Mais de R$

8.001,00 por més 5 0 5 3 4t
Total 82 90 71 103 312 658

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Nota: Excluiram-se os cabeleireiros que nao preencheram algum dos campos do
questionario referentes aos itens sobre renda auferida e tempo de vinculo com o
saldo.

Pode-se perceber que uma parcela consideravel da amostra esta
vinculada com o saldo atual ha mais de 4 anos, 47,5%. Num primeiro
momento, esse percentual parece indicar que ha pouca rotatividade
dentro dos salbes de beleza, no entanto cabe considerar que
aproximadamente 35% da amostra é representada por proprietarios.

Observa-se ainda que mais de 35% dos cabeleireiros da amostra
auferem renda mensal superior a R$ 4.000,00; e que parece haver uma
associacdo entre tempo no saldo e renda mensal — a distribuicdo da
renda se desloca & medida que se alteram os grupos de tempo de
vinculo.

Percebe-se que quanto maior o tempo de atuacdo de um
profissional em determinado saldo de beleza, maiores sdo as chances de
ele fidelizar clientes (vide o que foi descrito na pagina anterior a
respeito da fidelizag&o).

De posse dessas informagdes sobre a amostra, seria proveitoso
contrasta-las com outras pesquisas que investigassem o universo de
cabeleireiros em seus devidos salfes. A auséncia de estudos, no entanto,
reduz as possibilidades de suposi¢do de que esta amostra se aproxima a
uma amostra probabilistica aleatéria simples. Na aplicacdo em questao,
a suposicdo realizada é de que esta amostra é representativa da
populacdo alvo de cabeleireiros do Brasil.
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6.1.2  Andlise descritiva das variaveis do comportamento
empreendedor e das capacidades dindmicas

Para uma visdo geral sobre as respostas, construi-se uma
representacdo visual associada a cada um dos itens do questionario,
associados aos construtos do comportamento empreendedor, conforme o
Figura 18, e das capacidades dinamicas absortivas, adaptativas e
inovativas, conforme a Figura 19. Essas Figuras permitem perceber as
quantidades absolutas e relativas de respostas em cada um dos niveis da
escala Likert por itens do questionario, bem como a média pontuada em
cada questdo. As Figuras 18 e 19 estdo organizadas de modo que
ordenam os itens de cada construto daquele que recebem o maior
percentual de respostas para o nivel “muito frequente” da escala para o
item que recebeu o menor percentual.
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Figura 18 — Média e representacao visual da distribuicdo relativa e

absoluta das respostas dos cabele

ireiros da amostra para as questdes

relacionadas a variavel comportamento empreendedor (questdes 17 a 37).

30. Antes de atender meu cliente, fago diversas
perguntas para ter garantia de que entendi o que ele...

21. Em meu trabalho, gosto de pensar nas
consequéncias futuras das minhas ages.

31. Busco informagdes com pessoas que sao
especialistas no ramo da beleza.

22. Quando comego uma tarefa, verifico todas as
informagdes necessarias antes de comegar.

28. Cumpro as promessas que fago.

17. Na minha profissdo fago o que precisa ser feito
independente dos esforgos que preciso realizar.

24. Tenho confianga que posso ser bem-sucedido em
qualquer atividade que me proponha a fazer.

26. fago as coisas que precisam ser feitas sem que os
outros tenham que me pedir.
36. Busco ajuda quando preciso desenvolver algo novo.
18. Quando encontro um problema dificil ndo desisto,
mesmo que leve algum tempo para resolvé-lo.

20. Em meu trabalho, prefiro as situagdes em que posso
controlar ao maximo o resultado final

35. Para alcangar minhas metas (objetivos), procuro
solugdes que beneficiem todas as pessoas envolvidas...
37. Ajo com proatividade, buscando prever situagdes
29. Minha produtividade no trabalho é superior ao das
pessoas com quem trabalho.
34. Quando fago algo dificil e desafiador, tenho

confianga em meu sucesso.

23. Trabalho com metas (objetivos) semanais

33. Trabalho com metas (objetivos) definidas.

32. Fico aborrecido quando perco tempo.
19. Em meu trabalho, fago coisas que outras pessoas
consideram ousadas.

25. Consigo convencer as pessoas a fazerem o que eu
quero.

27. Insisto varias vezes até conseguir que as outras
pessoas fagam o que eu quero.
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29 240  ZOZAN
35 252 [ T 7 AR
61 243 370
67 301 309 |
50 338 I 288
(72 323 Y 7 A
[ 116 294 [ 258 |
[ 8 324 e
| Bl 319 239 |
95 270 o232
I 118 328 o217
[ 99 381 186 |
[ 120 360 185 |
[0 259 213 |Naesll
| 158 360 [ 154 |
0 210 184 a2
228 214 EEEW
0 318 151 NIaW
[ 300 170 [WoEM
I 20 305 192

289 112 3

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Frequentemente M Muito Frequente

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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A partir da Figura 18, é possivel responder o primeiro objetivo
especifico desta pesquisa: identificar a presenca das variaveis do
comportamento empreendedor nos cabeleireiros investigados.
Todavia, antes de apresentar essa discussdo, para facilitar a leitura, é
proveitoso relembrar os construtos e as variaveis utilizadas nesta
pesquisa, conforme o Quadro 22.

Quadro 22 — Construto e variaveis do comportamento empreendedor

Construto Indicadores

Proatividade Busca de oportunidades e iniciativa; correr riscos
calculados; busca de informagdes.

Orientacdo para a Independéncia e autoconfianga; estabelecimento

realizacéo de metas; planejamento e monitoramento
sistematicos.

Compromisso com 0s Persisténcia; exigéncia de qualidade e eficiéncia;

demais comprometimento; persuasao e rede de contatos.

Fonte: Elaborado a partir de McClelland (1972) e SEBRAE (2015).

Voltando a Figura 18, percebe-se as maiores médias em dois
indicadores, o de busca de informagfes (construto proatividade) e o de
planejamento e monitoramento sistematico (construto orientacdo para a
realizacéo).

No indicador busca de informacgBes, destacam-se 2 (duas)
questdes com médias altas,® a 30 (4,55) e a 36 (4,16); e no indicador
planejamento e monitoramento sistematico, as questdes com médias em
destaque sdo a 21 (4,50) e a 22 (4,35). Essas médias preconizam que,
nos cabeleireiros da amostra, as caracteristicas empreendedoras mais
evidentes sdo: a atualizagdo técnica, a preocupacao em oferecer servicos
e produtos que agradem o cliente, o planejamento das atividades a serem
executadas a fim de minimizar problemas de execugdo
(MCCLELLAND, 1972).

Em suma, os dados indicam que os cabeleireiros se esforcam para
suprir os desejos de seus clientes, uma vez que as questdes com maiores
médias expressam qualidades como “antes de atender meu cliente, fago
diversas perguntas para ter garantia de que entendi o que ele quer”,
“quando comego uma tarefa, verifico todas as informacgdes necessarias
antes de comegar” e “em meu trabalho gosto de pensar nas
consequéncias futuras das minhas agdes”.

% Considera-se a referéncia de médias como alta, média e baixa comparado as
médias entre si.
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E compreensivel o esforco do cabeleireiro com a qualidade do
servico prestado. Park e Park (2010) sugerem que os clientes de um
saldo de beleza valorizam caracteristicas como a preocupacdo, empatia e
sinceridade do profissional. Da mesma forma, Khan e Tabassum (2012)
afirmam que os clientes ddo importancia a atributos dos profissionais
relacionados com a qualidade do servigo prestado e 0 bom atendimento.
A competéncia técnica, o entendimento das necessidades e a atencédo
dispensada ao cliente sdo atributos encontrados como essenciais na
percepcdo, por parte dos clientes, sobre a qualidade de um saldo de
beleza (RIBEIRO; THIESEN; TINOCO, 2013).

Por sua vez, as menores médias estdo nos indicadores
estabelecimento de metas (construto orientacdo para a realizacdo) e
persuasédo e redes de contato (construto compromisso com os demais). O
indicador com a menor média da pesquisa é 0 persuasdo e redes de
contatos, representado pelas questdes 25 (3,66) e 27 (2,72). O segundo
indicador é o de estabelecimento de metas, as menores médias estéo nas
questdes 23 (3,34) e 33 (3,42). Apreende-se ainda, a partir da Figura 18,
gue ndo ha uma propensao para correr riscos, tendo em vista a média
observada na questdo 19 (3,30).

A baixa média nesses indicadores sugere que boa parte dos
cabeleireiros da amostra ndo estabelece objetivos a curto e a médio
prazo e, ainda, evita correr riscos calculados; a persisténcia e o uso das
redes de contato sdo caracteristicas que ndo se destacam nos
cabeleireiros da amostra (MCCLELLAND, 1972).

Flora e Wilson (2004) afirmam que individuos que atuam em
saldes de beleza tendem a ser resistentes a inovacGes e mudancas
tecnoldgicas, pois parte deles possui clientela e/ou espera que esta se
desenvolva de forma espontanea, contando com o famoso boca a boca.
A pesquisa de Gallas et al. (2015) corrobora com os achados da presente
pesquisa no que concerne a baixa aptiddo para correr riscos; de acordo
com o0s autores, os salbes de beleza sdo caracterizados pela baixa
ousadia em aplicar mudangas e procurar por novas oportunidades.

Essa descricdo do comportamento empreendedor do cabeleireiro
parece apontar que ele se preocupa em oferecer o seu melhor servigo
diretamente ao cliente, ou seja, enquanto este estd em sua cadeira,
procurando atender as expectativas dele. No entanto, além de o setor j&
ser competitivo,** a crise econémica instalada em 2014 tende a aumentar

#* Estima-se que, contando com os saldes de beleza informais, existam mais de
1 milhdo de saldes de beleza no Brasil (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO
AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2015).
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essa competitividade, pois o desemprego leva algumas pessoas a
empreenderem por necessidade (SARKAR, 2008; GLOBAL
ENTREPRENEURSHIP MONITOR, 2017), e o setor da beleza
apresenta baixas barreiras de entrada e facil substituicdo dos servicos
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS, 2015), o que facilita a entrada de novos concorrentes.

Portanto, esperar a cliente sentar na cadeira e dar o melhor
atendimento possivel, apesar de muito importante, pode ser pouco nesse
mercado neste momento econdmico. E pertinente que o cabeleireiro
desenvolva caracteristicas como: trabalhar com metas e objetivos a
médio e longo prazo e agir com persisténcia em busca destes.

Seria interessante o cabeleireiro pensar em agdes como: 0 que
posso fazer para trazer clientes para a cadeira? quantas clientes novas
quero atender nos gréximos meses? quem pode me ajudar a crescer em
minha profissd0?”> Sendo, assim, mais ativo no desenvolvimento da
prépria carreira a0 mesmo tempo que mantém o esforco de oferecer o
melhor servico enquanto o cliente estiver sentado ali, em frente ao
espelho.

A Figura 19 revela as quantidades absolutas e relativas de
respostas em cada um dos niveis da escala Likert por itens do
questionario, bem como a média pontuada em cada questdo. Elas estdo
organizadas na ordem dos itens de cada construto de acordo com aquele
que recebeu o maior percentual de respostas para o nivel “muito
frequente” para o item que recebeu o menor percentual.

% 0 leitor pode pensar que buscar clientes, ou desenvolver acdes estratégicas, é
papel da empresa, porém cabe ressaltar que grande parte desses profissionais
s&o autdbnomos (dentro da presente amostra, 91,4%).
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Figura 19 — Média e representacao visual da distribuicdo relativa e
absoluta das respostas dos cabeleireiros da amostra para as questdes
relacionadas a variavel capacidades dinamicas (questdes 38 até 57).

40. No saldo de beleza em que trabalho existe a preocupagdo de I_ 267 _ 4,13
adquirir novidades para nossos clientes.
39. No saldo de beleza em que trabalho existe uma relagéo préxima 134 285 _ 399
com os fornecedores para buscar novos produtos e/ou técnicas.
54. No saldo de beleza em que trabalho existe preocupagdo em _ 3,96
manter um ambiente de trabalho saudavel, visando o bem-estar da... -_ 300
52. No saldo de beleza em que trabalho os gestores sdo _ _ 373
comprometidos com melhorias e mudangas que mantenham o... .- 244
42. No saldo de beleza em que trabalho trocamos conhecimentos _ _ 374
entre colegas de trabalho. - 238
53. No saldo de beleza em que trabalho os gestores encorajam a EETsonn 261 _ 373
equipe a realizar buscar idades e melhorias no...
41. No saldo de beleza em que trabalho s&o realizados treinamentos 179 _ 351
para aprender novas técnicas e conhecer novos produtos. I 208
38. No saldo de beleza em que trabalho existe comunicagdo entre os _ _ 3,64
colegas para adquirir novos conhecimentos. - 239 g
51. No saldo de beleza em que trabalho existe uma preocupagdo em _ _ 364
renovar o espago fisico, equipamentos. W 255
48. No saldo de beleza em que trabalho procura-se aproveitar as _ _ 362
qualidades de cada profissional para tornar o saldo de beleza mais... - 269 !
50. No saldo de beleza em que trabalho a equipe é encorajada a ._ 268 _ 361
buscar novas formas de trabalho, preocupa-se com a renovagdo das... !
45. No saldo de beleza em que trabalho se procura informagdes em _— 207 _ 341
outros paises através da internet, revistas ou cursos. !
49. No saldo de beleza em que trabalho a cada dia busca-se novas e — 357
melhores formas de prestar o servigo. - 258 _ "
43. No saldo de beleza em que trabalho mesmo que ndo seja por _— 330
escrito, existe um passo a passo para atendimento (mesmo que n3o... 219 _ "
46. No saldo de beleza em que trabalho existe abertura para sugerir _
novas formas de trabalho. _ 270 _ 357
47. No saldo de beleza em que trabalho existe flexibilidade para lidar _
com diferentes situagdes que aparecem no dia-a-dia. - 334 _ 378
55. No saldo de beleza em que trabalho, o treinamento e o _
desenvolvimento de pessoas é prioridade. _ 245 _ 349
44. No saldo de beleza em que trabalho se reserva tempo para olhar _
as novidades langadas no mercado da beleza (conhecer novos... 230 - 339
56. No saldo de beleza em que trabalho é feito pesquisas com os —
clientes para conhecer melhor seus desejos e necessidades. 168 - 301
57. No saldo de beleza em que trabalho investiga os concorrentes _—
para saber o que eles fazem de melhor. - 139 - 289
0% 20% 40% 60% 80% 100%
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Ao comparar as Figuras 18 e 19, nota-se que as médias do
comportamento empreendedor sdo mais altas do que as médias das

capacidades dindmicas.

Na Figura 19 as questdes com maiores médias, a 40 (4,13) e a 39
(3,99), sdo relacionadas a capacidade absortiva do saldo de beleza, e a
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54 (3,96) esta vinculada ao construto capacidade de inovacdo do saldo
de beleza.

Os cabeleireiros indicam que existe uma preocupacgdo, por parte
do saldo de beleza, em trazer novidades para os clientes e em
desenvolver uma relacdo proxima com os fornecedores, a fim de
absorver inovagdes para a empresa.

Muitos fornecedores representam a indistria, que se interessa em
dar suporte aos salGes de beleza para que estes incrementem suas vendas
e, consequentemente, as vendas da indudstria, ou seja, supostamente
quanto mais produtos os cabeleireiros utilizam, melhor é para a
industria.

Grande parte das inovagdes implementadas nos salbes de beleza
tem dependéncia com a indlstria (VENANCIO; FIATES;
DELLAGNELO, 2015). Por exemplo, em 2017, a tendéncia séo cabelos
beges. Essa moda é gerada pela indUstria que desenvolve técnicas de
aplicacdo e promove pigmentos especificos para gerar tal resultado. A
inddstria divulga essas tendéncias para o publico em geral (possiveis
clientes) gerando o desejo por ter tal cor no cabelo. A industria, através
de treinamentos, materiais de divulgacdo, como videos de passo a passo,
busca inserir novos produtos e servicos nas empresas.?® A Figura 20
expressa a relacdo entre industria e saldo de beleza.

Figura 20 — Dindmica da indUstria
Cria Vende a

Inddstria ideia Saldes
desenvolve desejo nos ara os implementam
produto e possiveis sglﬁes de novos produtos

técnica clientes beleza € Servicos

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

A Figura 20 aponta que as menores médias estdo relacionadas as
questBes 56 e 57, ambas dentro da dimensdo capacidade inovativa no
indicador conhecimento do cliente e do mercado. A questdo 44,
relacionada com a capacidade absortiva, dentro do indicador exploracgéo,
também possui relagdo com a capacidade do saldo de beleza de
pesquisar o mercado.

Ao se relacionar as médias mais altas com as mais baixas,
observa-se que o0s salfes de beleza apresentam uma atitude passiva com
relacdo as inovacdes, esperando que a industria (a partir do seu canal de

% Anélise feita a partir do conhecimento técnico da pesquisadora.
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vendas) apresente novas possibilidades. Remetendo mais uma vez aos
estudos de Gallas et al. (2015).

A fim de sintetizar as Figuras 18 e 19, a Tabela 9 apresenta
medidas descritivas, média e desvio padrdo das respostas referentes ao
conjunto de itens de cada construto (comportamento empreendedor dos
cabeleireiros e as capacidades dindmicas dos salGes de beleza).

Tabela 9
Medidas descritivas do conjunto das respostas dos itens por construto.

- - Desvio
Variavel macro Construto Média Padrio
c Proatividade 4,05 0,88

omportamento Orientacdo para realizacdo 3,99 0,98
empreendedor . .

Compromisso com os demais 3,76 1,02

idad Capacidade absortiva 3,64 1,12

dC_aQac! ades Capacidade adaptativa 3,63 1,02

inamicas . . .
Capacidade inovativa 3,47 1,16
Total 3,76 1,06

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Verifica-se na Tabela 9 que os construtos relacionados ao
comportamento empreendedor dos cabeleireiros apresentam médias
maiores do que as apresentadas nas capacidades dindmicas dos salGes de
beleza. Aqui cabe uma reflexdo: serd que a média mais alta no
comportamento empreendedor esta relacionada ao fato de que, na
dimensdo do comportamento empreendedor, o cabeleireiro se
autoanalisa e na dimenséo capacidades dinamicas o cabeleireiro avalia 0
saldo de beleza?

Ainda dentro das andlises descritivas, a Tabela 10 apresenta a
primeira ideia da relacdo entre a tendéncia de cada um dos grupos de
renda em responder escores mais altos ou mais baixos no que se refere
aos construtos investigados. Além disso, a Tabela 10 apresenta os
escores médios gerais obtidos nos conjuntos de itens que comp&em cada
construto.

Tabela 10
Medidas descritivas do conjunto das respostas dos itens por construto,
segundo renda mensal do entrevistado

Renda mensal Costruto
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Comportamento

empreendedor Capacidades Total
.- Desvio ... Desvio - Desvio
Média Padrao Meédia Padrao Meédia Padrdo

Até R$ 1.000,00
por més

De R$ 1.001,00 a
R$ 2.000,00 por 3,85 1,00 3,56 1,12 3,71 1,07
més

De R$ 2001,00 a

R$ 3.000,00 por 3,95 0,98 3,48 1,13 3,72 1,08
més

De R$ 3001,00 a

R$ 4.000,00 por 4,00 0,96 3,69 1,13 3,85 1,06
més

De R$ 4001,00 a

R$ 5.000,00 por 4,01 0,95 3,73 1,11 3,87 1,04
més

De R$ 5001,00 a

R$ 8.000,00 por 3,93 0,95 3,47 1,06 3,71 1,03
més

Mais de R$
8.001,00 por més

3,79 1,01 3,47 1,06 3,63 1,05

4,04 0,99 3,73 1,05 3,89 1,03

Total 3,93 0,98 3,58 111 3,76 1,06

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Observa-se que as médias do comportamento empreendedor dos
cabeleireiros aumentam a medida que a renda mensal sobe, ja nas
médias de capacidades dindmicas dos salfes de beleza, esse ponto nédo
fica evidente.

O Gréfico 1 apresenta a mesma relacdo, mas proporciona outra
oportunidade de visualizacéo.
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Grafico 1 — Escore médio do conjunto de itens de cada construto, por faixa

de renda mensal do entrevistado.
4,50

3,50
3,00

2,50
Até RS De R$ 1.001,00 De RS 2001,00 De R$ 3001,00 De RS 4001,00 De RS 5001,00 Mais de RS
1.000,00 por aR$2.000,00 aR$3.000,00 aR$4.000,00 aR$5.000,00 aR$8.000,00 8.001,00por
més por més por més por més por més por més més

Comportamento empreendedor Capacidades

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

No Grafico 1, evidencia-se que a média apontada para
capacidades dindmicas dos salGes de beleza ndo aumenta conforme
ocorre o crescimento da renda dos cabeleireiros.

Nesta fase da pesquisa, ainda ndo € possivel responder a
associacdo entre o comportamento empreendedor do cabeleireiro, a
capacidade dindmica do saldo de beleza e 0 desempenho do profissional.
A confirmacdo ou ndo dessa relagcdo sera apresentada nas proximas
secOes, pois, para constar essa diferenga, é preciso efetuar uma andlise
mais profunda, como a de regressdo logistica multinominal.

A Tabela 11 também apresenta medidas descritivas, média e
desvio padrdo das respostas referentes ao conjunto de itens de cada
construto (comportamento empreendedor e capacidades dindmicas) e
sua relacdo com o tipo de vinculo do individuo com o saldo.

Tabela 11
Medidas descritivas do conjunto das respostas dos itens por construto,
segundo tipo de vinculo com o saldo de beleza.

Costruto
Tipo de vinculo Comportamento Capacidades Total
com o saldo de empreendedor
beleza ... Desvio ... Desvio . Desvio
Média Padréo Média Padrdo Média Padrao
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Autdnomo 3,91 0,97 3,40 1,15 3,67 1,09
Carteira assinada 3,94 1,11 3,54 1,23 3,74 1,19
Carteira assinada +

comissio extra 3,91 0,98 3,35 1,24 3,63 1,15
Proprietario 3,96 0,96 3,90 0,91 3,93 0,94
Total 3,93 0,98 3,58 1,11 3,76 1,06

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

O Grafico 2 aponta a mesma informacéo da Tabela 11, porém em

forma de gréfico.

Grafico 2 — Escore médio do conjunto de itens de cada construto, por tipo

de vinculo com o saléo

4,50

4,00

3,50

3,00

2,50

Auténomo Carteira assinada

Carteira assinada +
comissdo extra

Comportamento empreendedor

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Capacidades

Proprietario

Destaca-se, a partir do Grafico 2 e da Tabela 11, que o tipo de
vinculo com o saldo de beleza ndo apresenta variacéo significativa na
média de comportamento empreendedor do cabeleireiro. Esse fato é
compreensivel pois os profissionais autbnomos, que representam 56%
da amostra, tém seus rendimentos como cabeleireiros baseados
unicamente em sua producdo, logo, deve existir, da parte deles, a
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necessidade de desenvolver caracteristicas empreendedoras de forma
semelhante aos proprietarios.”’

Ndo se constata a mesma similaridade entre as médias de
capacidades dinamicas do saldo de beleza observadas por profissionais
autbnomos e proprietarios dos salfes. A média de capacidade dindmica
dos saldes de beleza oferecida pelos profissionais autdnomos é inferior a
média apontada pelos proprietarios. Isso pode indicar que possivelmente
a visdo do proprietario sobre as capacidades dindmicas da sua empresa é
mais positiva do que a visdo que tem o profissional autbnomo. Aqui vale
uma questdo que, apesar de ndo estar no escopo da pesquisa, merece
atencdo: sera que o fato de o individuo ser proprietario faz com que ele
tenha uma visdo mais positiva a respeito da empresa? Essa reflexdo
remete aos estudos de Nonaka (1988) e Whittington (2002) que apontam
a necessidade de incluir diferentes atores em pesquisas na area da
estratégia para ampliar o conhecimento teérico e gerencial das
organizagoes.

Os vinculos de carteira assinada e de carteira assinada somada a
comissdo extra apresentam baixa representatividade. Os dois juntos
somam 8,6% da amostra e apresentam médias de capacidades dinamicas
similares ao profissional autbnomo.

Percorrida a analise exploratoria inicial, alcanga-se uma sintese
da amostra obtida e das respostas registradas para as varidveis do
guestionario. Verificou-se a auséncia de erros, incoeréncias e
discrepancias prejudiciais no conjunto dos dados — com auséncia de
valores extremos (outliers). Alguns valores faltantes (ndo respostas)
foram identificados, mas sem um padrdo que 0s associassem a questdes
ou individuos especificos — baixa frequéncia e padrdo aleatério. Dessa
forma, ndo ha motivos para preocupacgdes analiticas e um processo de
imputacdo de informagdes — utilizado previamente a modelagem — pode
ser satisfatoriamente utilizado para o preenchimento das células
faltantes.

6.1.3  Analise do instrumento de pesquisa

Esta etapa da analise estatistica quantitativa tem como objetivo
final gerar uma compreensdo acerca do relacionamento entre as
variaveis macro comportamento empreendedor, capacidades dinamicas
e desempenho financeiro. Analisa-se a qualidade do instrumento de
pesquisa utilizado no processo de coleta das informacdes. Em seguida,

#" Anlise feita com base na experiéncia técnica da pesquisadora.
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realiza-se a andlise fatorial confirmatdria para a validacédo dos construtos
da pesquisa.

A Tabela 12 apresenta a distribuicdo dos itens por construtos,
dimens0es e variaveis macro.

Tabela 12
Distribuicdo dos itens por construtos, dimensoes e variaveis macro
Construto  Dimensédo Variavel Macro  Itens (questdes)
1 Proatividade 19, 20, 26, 30, 36
e 37.
2 Orientacdo para realizacdo Comportamento 17, 18, 21, 22, 23,
empreendedor 24, 33 e 34.
3 Compromisso com o0s demais 25, 27, 28, 29, 31,
32¢e 35.
4 Capacidade absortiva 38, 39, 40, 41, 42,
43, 44 e 45.
5 Capacidade adaptativa Capacidades 46, 47, 48, 49, 50
dindmicas e 51.
6 Capacidade inovativa 52, 53, 54, 55, 56
e57.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Faz-se uso de analise fatorial que, conforme Laros (2012), aplica-
se para a construcdo, revisdo ou avaliagdo de um instrumento de
pesquisa, uma Vvez que funciona tanto para verificar a
unidimensionalidade dos conjuntos de itens referentes a um mesmo
construto quanto para perceber a necessidade de incluséo ou exclusdo de
itens de um questionario, conforme detalhado nas se¢des seguintes.

6.1.3.1 Analise fatorial confirmatéria

A abordagem do tipo confirmatéria é utilizada com base em
métodos e procedimentos estatisticos que visam ratificar a validade das
dimensBes — que representam os construtos tedricos (JORESKOG,
1969; 1971).

Para a andlise do tipo confirmatoria da estrutura atual do
questionario, foram realizados seis modelos de anélise fatorial
separadamente, um para cada construto (um para cada uma das trés
dimensdes de comportamento empreendedor e capacidades dinamicas),
considerando o método de componentes principais, de rotagdo equamax
com normalizacdo de Kaiser. O intuito aqui foi de perceber a
confiabilidade, a validade e a dimensionalidade de cada grupo de itens,
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referentes a cada um dos construtos, além de investigar se todos os itens
estdo contribuindo para explicar o comportamento das respostas.

6.1.3.2 Analise preliminar das variaveis observadas

Para que a andlise fatorial funcione adequadamente, algumas
suposicdes tedricas sobre o comportamento dos dados referentes a cada
item do questionario se fazem necessarias. Para isso, antes de proceder
para a analise fatorial, foi realizada uma analise sobre as variaveis
observadas.

Embora 0 questiondrio acerca do comprometimento
empreendedor j& tenha sido amplamente utilizado e testado, optou-se
por valida-lo também nessa analise preliminar tendo em vista que a
pesquisadora ndo identificou pesquisas que investigassem 0
comportamento empreendedor de cabeleireiros.

Para que os itens possam ser satisfatoriamente utilizados na
andlise fatorial, é oportuno que a distribui¢do de cada uma das variaveis
ndo seja extremamente assimétrica ou desequilibrada, sendo
preferencialmente Normal, uma vez que a analise fatorial considera que
a distribuicdo conjunta das varidveis é uma Normal multivariada — cabe
destacar que essa suposicdo ndo é tdo rigida, uma vez que, na pratica,
tanto a analise fatorial exploratéria como a confirmatéria parecem ser
relativamente robustas contra violacGes de normalidade (GORSUCH,
1983). Ainda, itens construidos para medir um determinado construto
devem ter correlagdes pelo menos moderadas entre eles.

Em relacdo as correlages, aplicou-se o coeficiente de Spearman
para os itens de cada um dos seis construtos. Os resultados apontam que,
para o construtol relativo a proatividade, 2 dos 15 possiveis pares de
itens apresentaram correlacdo ndo significativa a uma confianca de 95%,
enquanto no construto 2, referente a orientacdo para a realizagao, foram
dois dos 28 possiveis, e no construto 3, compromisso com 0s demais,
foram 4 de 21. J& para os construtos no ambito das capacidades
dindmicas, todos os 3, capacidade absortiva, capacidade adaptativa e
capacidade inovativa, apresentaram seus possiveis pares de itens com
correlagBes sempre significativas.

Apesar de que, nos trés construtos do comportamento
empreendedor, ndo se verificou correlagdo bivariada significativa em
todos os pares de itens, nenhum item apresentou correlagcBes nédo
significativas com todos os demais itens do construto. Ainda, o teste de
esfericidade de Bartlett, que verifica a presenca de correlagbes em
conjuntos de varidveis, indicou coeficientes altamente significativos
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para os construtos 1, 2 e 3 (respectivamente, proatividade, orientacdo
para a realizacdo e compromisso com os demais).

Tal colocagdo indica que a correlagdo geral entre os itens que
compdem os construtos 1, 2 e 3 seja adequada para a utilizacdo dos
dados em uma analise fatorial (FERREIRA JR.; BAPTISTA; LIMA,
2004).

Esses resultados sugerem, preliminarmente, que os dados de cada
construto estdo apropriados para 0 emprego de técnicas de analise
fatorial, mas deverdo ser observados alguns itens referentes aos
construtos do aspecto comportamento empreendedor, pois podem estar
deslocados — e a possibilidade de sua retirada deve ser avaliada para a
etapa final de modelagem e futuros instrumentos de pesquisa com esse
mesmo fim. Essa hipdtese serd mais profundamente analisada na
avaliacdo da validade do instrumento e da contribuicdo de cada item
para a mensuragdo do construto de interesse, nas se¢des seguintes.

No caso da andlise da distribuicdo dos itens, é possivel utilizar
como parametro de itens probleméticos aqueles que apresentarem
alguma categoria contemplando a grande maioria das respostas
(LAROS, 2012), no entanto nenhum item apresentou tal
comportamento, sugerindo que a distribuicdo das varidveis ndo seja de
extremo desequilibrio.

6.1.3.3 Confiabilidade, validade e unidimensionalidade

Conforme Nunnally (1978), a andlise fatorial é intimamente
relacionada com as questdes de validade e confiabilidade de
instrumentos psicoldgicos, contribuindo para a verificagdo da
unidimensionalidade dos construtos. Segundo Cozby (2003), a
confiabilidade — ou consisténcia — de um instrumento de medicdo se
refere a0 grau em que sua repetida aplicacdo, a0 mesmo sujeito ou
objeto, produz resultados iguais.

A validade diz respeito a capacidade do instrumento em medir de
fato o que se propde a medir. A unidimensionalidade de conjuntos de
itens, por sua vez, é utilizada para verificar se 0s itens de cada construto
estdo de fato medindo um Unico construto de interesse — sugerindo se
alguns itens devam ser excluidos ou agrupados com a criagcdo de novo
construto ou nova dimensdo da variavel macro.

Para avaliar a adequacdo do emprego da analise fatorial ao
conjunto de dados coletados, calculou-se o indice KMO. Os valores do
indice KMO (que variam entre 0 e 1), que determinam que a analise
fatorial é apropriada, variam de autor para autor. Para Hair, Anderson e
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Tatham (1987), valores aceitaveis estdo entre 0,5 a 1,0, sugerindo que
um indice abaixo de 0,5 indica que o emprego da analise fatorial é
inaceitavel. Ja para os autores Kaiser e Rice (1977), para a adequacéo de
ajuste de um modelo de andlise fatorial, o valor da estatistica do indice
KMO deve ser maior que 0,8.

A Tabela 13 apresenta os indices KMO calculados para cada
construto do instrumento, sugerindo que a aplicacdo da analise fatorial
estd adequada para o conjunto de dados disponivel mesmo que,
novamente, os aspectos referentes ao comportamento empreendedor
tenham apresentado pior desempenho que os construtos da variavel
macro capacidades dinamicas.

Tabela 13 3

Resultados do Indice KMO, por construto

Construto  Dimenséo Varidvel Macro KMO

1 Proatividade 0,66

2 Orientacéo para realizacéo g;?rzggggg:to 0,65

3 Compromisso com o0s demais 0,66

4 Capacidade absortiva . 0,89
. . Capacidades

5 Capacidade adaptativa dinamicas 0,90

6 Capacidade inovativa 0,89

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

A confiabilidade do instrumento foi medida pelo Alfa de
Crombach — reconhecido por ser um dos indicadores psicométricos mais
utilizados para determinar a consisténcia interna de um instrumento
(FORMIGA, 2003) — e esta apresentado na Tabela 14.

Tabela 14

Resultados do Alfa de Cronbach, por construto

Construto Dimenséo Varidvel Macro  Alfa de Cronbach
1 Proatividade Comportamento 0,55

2 Orientacdo para realizagdo empreendedor 0,68

3 Compromisso com 0s demais 0,58

4 Capacidade absortiva . 0,89

5 Capacidade adaptativa dci?]%?ﬁ:g:g e 0,90

6 Capacidade inovativa 0,88
Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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Considerando o pardmetro de referéncia estipulado por
Tenenhaus et al. (2005), que diz que o valor resultante deve ser superior
a 0,70, apenas os construtos da varidvel macro capacidades dindmicas
apresentaram alta consisténcia interna. Mais uma vez, surgem indicios
de que os itens dos construtos 1, 2 e 3, comportamento empreendedor,
devam ser avaliados, uma vez que ndo apresentaram boa consisténcia
interna, embora este instrumento em particular ja tenha sido validado
inimeras vezes anteriormente.

Para medir se o instrumento é valido na extensdo em que mede
aquilo que se propde a medir, é possivel verificar diferentes tipos de
evidéncias. No presente estudo, considerou-se a validade convergente
(de construto), calculada a partir da estrutura proposta por Fornell e
Larcker (1981) — que considera os indicadores confiabilidade composta
(CC) e indice de variancia média extraida (VME), conforme apresenta a
Tabela 15.

Tabela 15

Resultados dos indicadores CC e VME, por construto

Construto Dimenséo Varidvel Macro CcC VME
1 Proatividade Comportamento 0,72 0,46
2 Orientacdo para realizagdo empreendedor 0,79 0,43
3 Compromisso com 0s demais 0,70 0,37
4 Capacidade absortiva Cacacidades 0,92 0,58
5 Capacidade adaptativa dinamicas 0,92 0,66
6 Capacidade inovativa 0,91 0,64
Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Haja vista os critérios de Fornell, Larcker (1981), Tenenhaus et
al. (2005) e Nunnaly et al. (1994), os construtos relacionados as
capacidades dinamicas apresentaram validade convergente satisfatéria,
com indicadores de confiabilidade composta superiores a 0,70 e
variancia média extraida superiores a 0,50. Por sua vez, 0s constructos
relacionados ao comportamento empreendedor indicam uma validade
convergente satisfatoria, superior a 0,70, mas a variancia média extraida
é insatisfatoria, inferior a 0,50.

Mais adiante, na secdo que apresenta a contribui¢do de todos os
itens para 0s construtos, identificam-se quais questdes apresentam carga
fatorial menor que 0,50 e que, por consequéncia, serdo eliminadas.

Para a dimensionalidade, utilizou-se a técnica de Parallel
Analysis. As estruturas dos fatores significativos resultantes da técnica
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de Parallel Analysis para os construtos 1, 2 e 3 estdo apresentadas na
Tabela 16.

Tabela 16
Estrutura dos fatores significativos pela Parallel Analysis, segundo itens
Construto Dimenséo Variavel Fator I Fator Fator 111
Macro I
1 Proatividade 20,26, 19 -
30, 36
C ¢ e 37.
2 Orientacéo para mcc))mpor ame 23,24, 2le 17 e 18.
realizacdo 33e 22.
empreended 34
3 Compromisso com 0s or 25,27, 28,31 -
demais 29e e 35.
32.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Verificou-se a quantidade de dois fatores significativos a um
nivel de 0,05 para o construto 1, proatividade, trés fatores significativos
para o0 construto 2, orientacdo para a realizagdo, e dois para 0 construto
3, compromisso com 0s demais.

Esses resultados apontam para uma multidimensionalidade nos
construtos 1, 2 e 3, isto €, o0 conjunto de itens deve estar captando mais
de uma dimenséo da variavel macro comportamento empreendedor — o
que pode explicar as correlagdes ndo significativas entre pares de itens e
0s mais baixos KMOs e Alfas de Cronbach, CCs e VMEs dos construtos
da varidvel macro comportamento empreendedor.

A existéncia de mais de um fator significativo nos construtos de
comportamento empreendedor sugere que 0s agrupamentos devam ser
revistos no caso de aplicacbes de modelagem ou constru¢do de novos
instrumentos de pesquisa, pois podem estar medindo mais de uma
dimenséo dentro do construto maior de interesse.

Quando a multidimensionalidade de um construto € ignorada, e
este é tratado como unidimensional, um modelo de regressdo pode
deixar de perceber relagbes importantes e significativas entre variaveis
independentes e respostas. Ou seja, recomenda-se que 0s construtos
sejam divididos, subdimensionados ou tenham algumas questdes
excluidas.

6.1.3.4 Contribuigéo dos itens para os construtos
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Apos a utilizacdo da técnica de Parallel Analysis, que sugeriu um
modelo de andlise fatorial com mais de um fator significativo para os
construtos 1, 2 e 3 (proatividade, orientacdo para a realizacdo e
compromisso com os demais) e unidimensionalidade para os construtos
4, 5 e 6 (capacidade absortiva, capacidade adaptativa e capacidade
inovativa), procedeu-se com a analise da contribuicdo de cada um dos
itens para o fator preponderante dentro de cada construto, com o intuito
de perceber quais itens ndo contribuem para a dimensao central de cada
construto — e, assim, exclui-los do processo de modelagem e da
construcao de instrumentos de pesquisa futuros.

Foram utilizados modelos de analise fatorial com método de
componentes principais e quantidade fixa de fatores finais igual a 1. A
ideia por fixar a quantidade de fatores do modelo em 1 serve para
percebermos quais os itens do construto que mais contribuem para a
explicacdo da variabilidade dos dados, identificando-os como nucleo do
fator preponderante a ser considerado o representante da dimensdo
capturada pelo construto, assim como para notarmos que outros destoam
da dimensionalidade do fator.

A Tabela 17 apresenta a variabilidade dos dados explicada pelos
fatores predominantes de cada construto. A baixa explicacdo dos fatores
predominantes dos construtos 1, 2 e 3 mais uma vez reforca a
multidimensionalidade presente.

Tabela 17
Autovalores e variancia explicada pelos fatores preponderantes dos
construtos

Variancia explicada

Construto Fator  Autovalor (%)
1 1 1,910 31,8
2 1 2,579 32,2
3 1 2,028 29,0
4 1 4,618 57,7
5 1 3,939 65,7
6 1 3,855 64,3

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Pela Tabela 17, que apresenta 0s autovalores — que representam a
variabilidade de cada fator — e o percentual de variancia do conjunto de
dados explicado através de cada um, quanto mais proximo a 100%
estiver a variancia explicada, melhor.



206

Percebe-se que o0s itens dos construtos de capacidades dinamicas
estdo explicando um percentual bem superior, em relagdo aos construtos
de comportamento empreendedor, da variabilidade dos dados do
construto.

Considerando a dimensdo principal dentro de cada construto,
representada pelos fatores predominantes, procedeu-se com a analise de
quais itens estariam associados a tais dimensGes e quais ndo estariam
contribuindo para a explicacdo de tal dimensdo. A ideia é que essa
analise possa sugerir quais itens devem ser retirados do construto, uma
vez que estariam associados a outras dimensdes que ndo a principal do
construto. Para tanto, verificou-se o resultado das cargas fatoriais de
cada item (questdo aplicada no questiondrio) dentro dos fatores
predominantes nos modelos de andlise fatorial com quantidade de
fatores fixo em 1. Os resultados encontram-se apresentados nas Tabelas
18e 19.

Tabela 18
Carga fatorial dos itens dos construtos de comportamento empreendedor

Variavel macro: Comportamento empreendedor

o "M ot o "™ sl wio " ons
37 076 23 0,75 25 0,68
3 0,69 33 0,70 35 0,62
30 058 24 0,69 29 057

L 2 049 , 3 059 , 28 056
26 043 22 055 27 051
19 030 21 044 32 038
- - 17 039 31 037
- - 18 025 - -

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

As cargas fatoriais correspondem & contribuicio de cada variavel
(questéo do questionario) para a formacdo dos fatores predominantes —
por sua vez associados as dimensdes centrais do construto.

Para avaliar a significancia da colaboracdo de cada item para o
fator, foi considerado o critério da significancia pratica, o qual sugere
gue sejam consideradas de significancia pratica as cargas fatoriais
superiores a 0,50, com o intuito de manter apenas as varidveis mais
correlacionadas com o fator — com maiores coeficientes (MINGOTI,
2005). Conforme recomendacdo de Hair et al. (2009), itens com cargas
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fatoriais menores que 0,50 devem ser retirados por ndo contribuirem de
forma relevante para a formacdo dos construtos, prejudicando aspectos
relacionados com a qualidade e a validade do instrumento.

Dessa forma, pelo que se pode perceber nos resultados da Tabela
18, as questbes 20, 26 e 19 parecem ndo estar ligadas a dimenséao
predominante do construto 1 (proatividade), assim como as questfes 21,
17 e 18 ndo estdo para o construto 2 (orientacdo para a realizagdo) e as
questBes 32 e 31 ndo estdo para o construto 3 (compromisso com 0s
demais). Tais questdes devem ser retiradas de seus construtos atuais em
instrumentos futuros de pesquisa — assim como em exercicios de
modelagem.

A Tabela 19 apresenta a carga fatorial das questdes referentes aos
construtos capacidades dinamicas.

Tabela 19
Carga fatorial dos itens dos construtos de capacidades dinamicas

Variavel macro: Capacidades dinamicas

o M ol o ™ gorel  rwo " o
40 0,80 50 084 53 0,88
41 078 46 0,83 52 087
44 077 47 082 55 0,85
, %07 s 48 080 s 54 084
38 0,77 49 0,79 56 0,75
42 076 51 0,77 57 057
39 075 ; - - -
43 0,67 ; - ; -

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Para 0s construtos do aspecto capacidades dinamicas, entretanto,
nenhuma variavel apresentou carga fatorial inferior a 0,50, sugerindo
que todas contribuem de maneira significativa para a formacdo do fator
e da dimensdo em analise. Dessa forma, nenhuma alteragdo ou excluséo
se faz necesséria nesses construtos.

Ao considerarmos as exclusdes sugeridas pela analise fatorial, a
Tabela 20 apresenta a estrutura final dos construtos — em relacdo as
dimensdes comportamento empreendedor dos cabeleireiros e capacidade
dindmica.
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Tabela 20
Distribuicdo dos itens na estrutura final dos construtos, com dimensdes e
variaveis macro

Construto Dimenséo Variavel Macro  Itens (questdes)

1 Proatividade 30, 36 e 37.

2 Orientacéo para realizacdo Comportamento ;21 23,24,33¢

3 Compromisso com os demais empreendedor 25,27,28,29 ¢
35.

4 Capacidade absortiva 38, 39, 40, 41,
42,43, 44 e 45.

5 Capacidade adaptativa Capacidades 46, 47, 48, 49,

dindmicas 50 e 51.

6 Capacidade inovativa 52, 53, 54, 55,

56 e 57.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Com base nessa estrutura, agora, todos 0s construtos sdo
unidimensionais — isto €, com itens que refletem uma Unica dimensdo de
analise —, procedeu-se com o estabelecimento de relagBes entre as
variaveis macro em pesquisa.

A partir dos construtos refinados, pode-se iniciar a analise de
regressdo com seguranca e confiabilidade.

6.1.4  Analise de regressao

Nesta etapa, busca-se estabelecer e perceber a intensidade da
relacdo entre as variaveis macro de interesse do estudo, isto &, entre as
variaveis que refletem o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, as capacidades dindmicas dos salfes de beleza e o
desempenho financeiro dos cabeleireiros. Para isso, € importante o
tratamento dos dados e a construgdo dos indices por construtos
conforme apresentado a proxima se¢do. Em seguida, sdo apresentadas as
possiveis relacBes entre empreendedorismo do cabeleireiro, capacidade
dindmica do sal&o de beleza e desempenho financeiro do cabeleireiro.

6.1.4.1 Tratamento dos dados e construcdo de indices por construtos
Com relacdo ao tratamento dos dados, para cada individuo da

base foi construido um indice associado a cada um dos construtos finais
apresentados na Tabela 9. Tais indices variam de 0 a 1 e representam
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uma média padronizada das respostas do individuo para as questdes de
cada um dos seis construtos, em que 0 (zero) representa “nunca” e 1
(um) representa “muito frequente”. Para a construc¢do dos indices, foram
desconsiderados valores faltantes de modo que a padronizagdo foi
construida a partir da razéo entre a soma das respostas validas (variando
cada uma de 0 a 4) e a quantidade maxima possivel para a soma dos
pontos das questdes validas (excluindo valores faltantes).

Ou seja, tais indices sdo tratados como varidveis quantitativas e
correspondem a mensuracgdo do nivel das respostas de cada individuo no
ambito de cada um dos construtos.

As varidveis Q10 (renda mensal), Q11, Q12, Q13 (numero de
clientes) e Q14 (crescimento financeiro), associadas ao desempenho
financeiro pessoal do respondente, sdo categéricas ordinais e tiveram
valores faltantes, assim como respostas do tipo “ndo sei informar”,
excluidos da andlise.

6.1.4.2 Associagdo entre comportamento empreendedor e capacidades
dinmicas

Tratados os dados, continua-se a busca pela resposta aos
objetivos propostos nesta pesquisa, que necessitam de andlise de
correlacdo, como o objetivo 3: avaliar a relacédo entre a capacidade
dindmica absortiva, a capacidade dinadmica adaptativa e a
capacidade dindmica inovativa dos saldes de beleza com o
comportamento empreendedor dos cabeleireiros.

Para tal, testaram-se as seguintes hipdteses:

H1: a capacidade dinamica absortiva do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro;

H2: a capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro;

H3: a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza
influencia o comportamento empreendedor do cabeleireiro.

Para tanto, fez-se uma série de testes de hipoteses calculando o
coeficiente de correlacdo de Pearson dos pares de indices associados aos
construtos. Os resultados estdo apresentados na Tabela 21.

Tabela 21
Matriz de coeficientes de correlagdo de Pearson bivariados para os indices
associados aos construtos

Construto Construto
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1 2 3 4 5 6

1 - 0,427° 0389 03167 0,288° 0,262
2 0,427 - 0,398°  0,342" 0,299" 0,3257
3 0,389 0,398 - 0,297° 0,266  0,246"°
4 0,316° 0,342° 0,297 - 0,825° 0,806
5 0,288° 0,299° 0,266 0,825 - 0,874"
6 0,262° 0,325 0,246° 0,806 0,874 -

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Nota: (*) Todos os coeficientes sdo significativos a um nivel de 0,01 (teste
bilateral).

Legenda: 1. Proatividade; 2. Orientagdo para a relizagdo; 3. Compromisso com
os demais; 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.

Os coeficientes da Tabela 21 indicam que as correlagdes mais
intensas ocorrem entre 0s construtos da mesma variavel macro, como
seria de se esperar, sendo elas mais fortes entre os construtos de
capacidades dindmicas (mais proximo de 1).

Independentemente  disso, todas as correlagdes foram
identificadas como significativas (nivel de significancia de 0,01), ou
seja, as hipoteses 1, 2 e 3 foram confirmadas.

Pode-se perceber que a maior relagdo entre 0 comportamento
empreendedor do cabeleireiro e a capacidade dindmica do saldo de
beleza esta na relagdo entre a capacidade absortiva do saldo de beleza e
a orientacdo para a realizagdo dos cabeleireiros (0,342); e a menor na
relacdo estd entre a capacidade inovativa do saldo de beleza e o
compromisso com os demais (0,246).

Logo, percebe-se que ha indicios da relagdo entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro e a capacidade dindmica
do saldo de beleza, haja vista que todos os construtos de comportamento
empreendedor se mostraram significativamente correlacionados com
todos os construtos de capacidades dindmicas.

Os dados coletados apontam que estabelecimentos com maior
capacidade dindmica possuem profissionais com maior comportamento
empreendedor. Da mesma forma, profissionais com maior
comportamento empreendedor estdo empregados em estabelecimentos
com maiores capacidades dindmicas.

A relacdo positiva entre comportamento empreendedor e
capacidade dindmica estd alinhada com pressupostos teéricos que
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afirmam que a acdo individual empreendedora impacta na capacidade de
agir da organizacdo (ZAHRA et al.,, 2006; TEECE, 2014a). Outros
estudos empiricos, como os de Lisboa, Lages e Skarmeas (2011),
identificam um forte impacto entre 0 comportamento empreendedor e as
capacidades dindmicas; assim como estudos mais recentes como os de
Zhou et al. (2017) e Guerra (2017). A convergéncia desses resultados
aponta que a capacidade dindmica pode servir de suporte para atitudes
empreendedoras, assim como atitudes empreendedoras promovem uma
maior capacidade dindmica, criando um circulo virtuoso entre os dois
construtos.

6.1.4.3 Relagbes do comportamento empreendedor e das capacidades
dinamicas com o desempenho financeiro

Nesta etapa da pesquisa, busca-se investigar e analisar as
possiveis relagcbes entre o comportamento empreendedor do
cabeleireiro, as capacidades dindmicas dos salGes de beleza e o
desempenho financeiro dos cabeleireiros. Para tanto, iniciou-se
conduzindo um modelo de regressao logistica multinomial. A regressao
logistica multinomial considera uma variavel independente categérica
que se assume seguir uma distribuicdo multinomial, sendo util para
modelar a probabilidade de um evento ocorrer, ou, no caso, de o
individuo possuir a renda associada a cada uma das categorias da
variavel em funcdo de outras variaveis — fatores ou covariaveis
(HOSMER; LEMESHOW, 1989). Dessa forma, sabendo que valores o
individuo possui para as variaveis explicativas, 0 modelo de regresséo
logistica informa a probabilidade de o individuo estar em cada uma das
categorias da variavel resposta.

Além de tais caracteristicas, 0 modelo de regressdo logistica
multinomial estd sustentado nas suposicdes de que os erros aleatdrios
(diferenca entre os valores preditos e reais) possuem distribuicao
multinomial com média zero e sdo independentes, além de as varidveis
independentes terem valores fixos — sem efeitos aleatorios.

Nesses termos, a primeira regressdo logistica multinomial busca
explicar a renda dos cabeleireiros tendo como variavel independente os
contrutos do comportamento empreendedor e as capacidades dindmicas;
e, como variavel dependente, a renda do funcionario (capturada pela
Questdo 10), conforme representa 0 modelo 1, na Figura 21.
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Figura 21 — Modelo 1

COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

1. Proatividade
2. Orientac#o para realizacéo
3. Compromisso com os demais

Q10.Renda

CAPACIDADE DINAMICA

4. Absortiva
5. Adaptativa
6. Inovativa

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

O Modelo 1 apresentou-se altamente significativo (p-valor <
0,001) no teste da razdo de verossimilhanca (Q2 = 114,379, com 3 graus
de liberdade). Esse resultado indica que o modelo é adequado para a
discriminacdo da variavel resposta, ou seja, que os indices dos
construtos contribuem para a predi¢ao da renda dos individuos.

O poder de discriminacgdo, entretanto, apesar de significativo,
apresentou-se relativamente baixo, com Pseudo R de Nagelkerke igual a
0,16. A Tabela 22 apresenta os percentuais de acerto das classificagdes
geradas pelo Modelo 1, por categorias (de 1 a 7) da variavel resposta.

Tabela 22
Percentuais de acertos das classificagdes do Modelo 1

Classe de renda prevista

Classe de renda Porcentagem
observada 1 2 3 4 5 6 7 Correta
1. até R$ 1.000,00 5 39 11 0 3 2 0 8,3%
2 entre R$ 1.001 a
R$ 2000,00 6 84 37 0 13 5 0 57,9%
3. entre R$ 2.001 a 0
R$ 3000,00 2 53 60 0 17 6 O 43,5%
4. entre R$ 3.001 a 0
R$ 4000,00 2 39 24 0 17 4 0 0,0%
5. entre R$ 4.001 a 0
R$ 5000,00 2 32 28 0 26 12 1 25, 7%
6. enreR$5.001a 4 55 53 g 12 2 o0 26,5%

R$ 5000,00
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7. entre R$ 5.001 a

0,
R$ 6000,00 1 14 14 0 15 4 0 0,0%
Porcentagem o, 43, 29, 00 15 83 02 .
global 29% 306 8% % 6% % %  208®

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Pela Tabela 22, é possivel perceber que o Modelo 1, com base
nas informacdes dos indices dos construtos de 1 a 6, classificou a renda
do individuo de forma correta em 29,8% dos casos. Os resultados até
entdo sugerem, pela significancia do modelo, que conhecer o
comportamento dos individuos e dos estabelecimentos em relagdo aos
construtos medidos contribui para prevermos a classe da renda do
individuo, mas essas informagdes ainda estdo longe de serem suficientes
para termos elevadas taxas de acerto nas predigdes. Isto é, as
informagGes capturadas nos construtos contribuem para melhorar a
predigdo da renda do individuo, mas necessitam ser combinadas com
informacOes provenientes de outras variaveis para que se possa chegar a
um modelo com alto poder de predicdo. As varidveis independentes
ajudam a explicar o fenbmeno de interesse, porém sozinhas ndo sdo
suficientes para boas predicdes.

Para analisar a significancia associada a cada construto,
verificou-se o comportamento dos efeitos de cada construto na regressdo
e aplicou-se o teste da razdo de verossimilhanca, apresentados na Tabela
23.

Tabela 23
Testes da razdo de verossimilhanga para a significAncia dos efeitos das
covariaveis do Modelo 1

. ui- Graus de
Efeito qugdrado liberdade P-valor
Intercepto 25,702 6 0,00
Construto 1 18,417 6 0,01
Construto 2 20,454 6 0,00
Construto 3 49,709 6 0,00
Construto 4 4,758 6 0,58
Construto 5 1,781 6 0,94
Construto 6 11,619 6 0,07

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Legenda: 1. Proatividade; 2. Orientacéo para a relizacdo; 3. Compromisso com
os demais; 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.
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Os resultados da Tabela 23 sugerem que o poder de explicacdo do
Modelo 1 esta concentrado nos construtos associados ao comportamento
empreendedor, com todos os efeitos correspondentes significativos,
sugerindo uma associacdo entre o comportamento empreendedor do
individuo e sua renda mensal. Em contrapartida, ndo foi identificada
uma associacdo significativa entre as capacidades dindmicas do
estabelecimento e a renda auferida pelo funcionario, uma vez que o P-
valor foi superior 0,05.

Para fins de comparagdo, construiu-se um segundo modelo
(Modelo 2), apresentado na Figura 22, que incorpora cOmo
independentes também as varidveis categéricas tipo de vinculo com o
saldo (QO), localizacdo do saldo (Q2), tempo de existéncia do saldo
(Q3), idade do individuo (Q4), sexo do individuo (Q5), quantidade de
pessoas que trabalham no saldo (Q6), tempo do individuo no mercado
de beleza (Q7) e tempo de vinculo do individuo com o saldo atual (Q8).

Figura 22 — Modelo 2 utilizado para a realizacao de testes da razdo de
verossimilhanga

COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

1. Proatividade
2. Orientagfio para realizacéio
3. Compromisso com os demais

CAPACIDADE DINAMICA \

4., Absortiva .
5. Adaptativa

6. Inovativa /

QO. Tipo de vinculo com o salédo

Q2. Localizagdo

Q3.Tempo de existéncia do saldo

Q4. Idade do individuo

Q5. Sexo do cabeleireiro

Q6. Quantidade de pessoas que trabalham no saldo
Q7. Tempo do cabeleireiro no mercado da beleza
Q8. Tempo de vinculo do cabeleireiro no atual saldo

Q10.Renda

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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A Tabela 24 apresenta o p-valor dos testes da razdo de
veromimilhanca para a significancia dos efeitos das covariaveis do
Modelo 2.

Tabela 24
P-valor dos testes da razdo de verossimilhanca para a significancia dos
efeitos das covariaveis do Modelo 2

Variavel independente P-valor
Construto 1 0,19
Construto 2 0,00
Construto 3 0,00
Construto 4 0,49
Construto 5 0,56
Construto 6 0,33
Tipo de vinculo 0,00
Localizacdo do saldo 0,00
Tempo de existéncia do saldo 0,11
Idade 0,37
Sexo 0,00
NUmero de pessoas que trabalham no saldo 0,00
Tempo de trabalho no mercado da beleza 0,00
Tempo de trabalho no saldo 0,00

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Legenda: 1. Proatividade; 2. Orientacdo para a relizacdo; 3. Compromisso com
os demais; 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.

Os resultados do Modelo 2, também altamente significativo pelo
teste da verossimilhanga, apontam para um poder de predigdo melhor,
pois as variaveis adicionais devem contribuir para a explicacdo da renda
do individuo. O Pseudo R de Nagelkerke do Modelo 2 ficou em 0,66 e
as predicBes do modelo agora alcancam uma taxa de acertos de 47,8%, o
que indica que atributos como vinculo com o saldo, localizagdo do saldo
de beleza, tempo de existéncia do saldo de beleza, idade do cabeleireiro,
sexo, quantidade de pessoas que trabalham no saldo de beleza, tempo do
cabeleireiro no mercado de trabalho e tempo de vinculo do cabeleireiro
com o saldo de beleza ajudam a identificar a renda.

Da experiéncia do Modelo 2, cabe registrar que os construtos 2 e
3, associados ao comportamento empreendedor, mantiveram-se
significativos mesmo com a inser¢do de outras variaveis explicativas —
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enquanto o construto 1 ndo mais foi significativo. Os construtos
associados as capacidades dinamicas, por sua vez, mantiveram-se sem
relacdo com a renda dos individuos.

Com intuito de corroborar a associacdo Unica e exclusiva da
renda do individuo com o aspecto comportamento empreendedor, foram
construidos outros dois modelos (Modelo 3 e Modelo 4), apresentados
na Figura 23, sendo o primeiro apenas com variaveis explicativas
associadas aos construtos 1, 2 e 3, e 0 segundo apenas com variaveis
associadas aos construtos 4, 5 e 6.

Figura 23 — Modelos 3 e 4 utilizados para a realizacéo de testes da razdo de
verossimilhanca

COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

Modelo 3

1. Proatividade Q10Renda

2. Orientag#o para realizagio

3. Compromisso com os demais

CAPACIDADE DINAMICA
) Modelo 4
4. Absortiva
5. Adaptativa
6. Inovativa

Q10.Renda

Fonte: Dados da pesquisa (2017)

As significancias dos efeitos associados aos construtos,
detectadas pelo teste da razdo de verossimilhanca, estdo apresentadas
nas Tabelas 25 e 26.

Tabela 25
Testes da razdo de verossimilhanca para a significancia dos efeitos das
covariaveis do Modelo 3

. ui- Graus de
Efeito qugdrado liberdade P-valor
Intercepto 23,88 6 0,00
Proatividade 19,04 6 0,00
Orientacéo para realizacéo 20,89 6 0,00
Compromisso com 0s demais 50,05 6 0,00

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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Tabela 26
Testes da razdo de verossimilhanca para a significancia dos efeitos das
covariaveis do Modelo 4

Efeito Qui- Graus de

quadrado liberdade P-valor
Intercepto 17,96 6 0,01
Construto 4 6,74 6 0,35
Construto 5 2,05 6 0,91
Construto 6 11,35 6 0,08

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
Legenda: 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.

Percebe-se, de acordo com as Tabelas 25 e 26, que, mesmo
quando analisados em separado, 0s construtos associados ao
comportamento empreendedor seguem com efeito significativo sobre a
renda enquanto 0s construtos associados as capacidades dindmicas
seguem sem efeitos significativos. O construto 6, associado a dimensdo
capacidade inovativa, tem se mantido como o construto do eixo
capacidades dindmicas mais proximo de apresentar uma relacdo com a
renda.

Em um segundo momento da analise da relacdo que
comportamento empreendedor e capacidades dindmicas do saldo de
beleza podem ter com o desempenho financeiro, foram construidos trés
outros modelos logisticos multinomiais (Modelo 5, Modelo 6 e Modelo
7), conforme ilustrado na Figura 24, que tiveram como variavel
dependente as questdes 11, 12 e 13 do questionario, associadas ao
nimero de clientes normalmente atendidos pelo individuo em dias de
pouco, médio e muito movimento, respectivamente.
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Figura 24 — Modelos 5, 6 e 7 utilizados para a realizacdo de testes da razao
de verossimilhanca

Modelo 5 QL11.Nimero de clientes
atendidos em dia com pouco

movimento
COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

1. Proatividade

2. Orientagéio para realizacéo

3. Compromisso com os demais Q12.Nimero de clientes

atendidos em dia com
odelo 6 movimento médio

CAPACIDADE DINAMICA
4. Absortiva
5. Adaptativa Modelo 7 Q13.Nimero de clientes
6. Inovativa atendidos em dia com muito
movimento

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Os resultados da significancia do efeito dos seis construtos sobre
as variaveis dependentes, medidos pelo teste da razdo de
verossimilhanca, estdo apresentados na Tabela 27.

Tabela 27
P-valor dos testes da razdo de verossimilhanca para a significancia dos
efeitos das covariaveis dos Modelos 5, 6 e 7

Variavel independente Modelo 5 Modelo 6 Modelo 7
Intercepto 0,00 0,00 0,00
Construto 1 0,00 0,02 0,04
Construto 2 0,04 0,15 0,15
Construto 3 0,08 0,00 0,03
Construto 4 0,00 0,08 0,46
Construto 5 0,28 0,42 0,36
Construto 6 0,38 0,15 0,18

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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Legenda: 1. Proatividade; 2. Orientacdo para a relizacdo; 3. Compromisso com
os demais; 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.

Pelos resultados, percebe-se que os indices associados aos
construtos 1, 2 e 3, associados ao comportamento empreendedor,
apresentaram efeitos significativos também sobre, pelo menos, uma das
variaveis de quantidade de clientes atendidos pelo individuo — outro
aspecto do desempenho financeiro. Para os construtos de capacidades
dindmicas, a novidade é que o construto 4, associado & capacidade
dindmica de dimensédo absortiva, apresentou relacdo significativa a um
nivel de confianga de 95% (p-valor < 0,05) com as varidveis ligadas as
questdes 11 e 12 do instrumento de pesquisa. Apontando que o
cabeleireiro que atua em um saldo de beleza com capacidade dindmica
inovativa tende a atender um numero maior de clientes em dias com
médio e muito movimento.

Em um terceiro momento da analise da relacdo que o
comportamento empreendedor do cabeleireiro e a capacidade dindmica
do saldo de beleza podem ter com o desempenho financeiro do
cabeleireiro, foi construido outro modelo logistico multinomial (Modelo
8), apresentado na Figura 25, que teve como varidvel dependente a
questdo 14 do instrumento de pesquisa, associada ao aumento de renda
que o individuo atingiu no Gltimo ano (comparando 2016 em relacdo a
2015, ou 2017 com 2016, dependendo da data de resposta do
questionario).
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Figura 25 — Modelo 8 utilizado para a realizacéo de testes da razéo de
verossimilhanga

COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

1. Proatividade
2. Orientagdo para realizagdo
3. Compromisso com os demais

CAPACIDADE DINAMICA /

4, Absortiva
5. Adaptativa
6. Inovativa

Q14. Aumento de renda

Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Vale lembrar que os anos de 2015, 2016, 2017 foram marcados
por uma crise econdmica no Brasil (SILVA et al., 2016; FOLHA, 2016;
O GLOBO, 2016; VALOR ECONOMICO, 2016; BACHA, 2017) que
afetou diversos setores, inclusive o da beleza, que apresentou uma queda
de 9,3% em 2015 e 6,3% em 2016 (ABIPECH, 2017).

Os resultados da significancia do efeito dos seis construtos sobre
a variavel dependente aumento de renda, medidos pelo teste da razéo de
verossimilhanca, estdo apresentados na Tabela 28.

Tabela 28
Testes da razdo de verossimilhanca para a significancia dos efeitos das
covariaveis do Modelo 8

. ui- Graus de
Efeito qugdrado liberdade P-valor
Intercepto 7,08 4 0,13
Construto 1 11,08 4 0,03
Construto 2 4,79 4 0,31
Construto 3 2,46 4 0,65
Construto 4 3,77 4 0,44
Construto 5 11,84 4 0,02
Construto 6 2,81 4 0,59

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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Legenda: 1. Proatividade; 2. Orientacdo para a relizacdo; 3. Compromisso com
os demais; 4. Capacidade absortiva; 5. Capacidade adaptativa; 6. Capacidade
inovativa.

Pela analise dos p-valores, percebe-se que apenas 0s construtos 1
e 5 apresentaram relagdo significativa com o desfecho (p-valor < 0,05).
Com isso, infere-se que o aumento de renda, em tempos de crise, €
favoravel a cabeleireiros proativos que trabalham em saldes de beleza
com capacidade dinamica adaptativa alta. Ou seja, cabeleireiros que
buscam ajuda, que preveem situacdes, que identificam o que o cliente
deseja (MCCLELLAND, 1972; FONTENELLE; HOELTGEBAUM,
2006), que trabalham em saldes de beleza que atualizam o espaco fisico,
que aproveitam as qualidades da equipe para se tornarem mais
competitivos, que encorajam a equipe a buscar novas formas de trabalho
e que possuem flexibilidade para lidar com os desafios que aparecem no
dia a dia (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; GIBSON; BIRKINSHAW,
2004; WANG; AHMED, 2007; HELFAT; PETERAF, 2009)
apresentam maiores chances de aumentar sua renda mesmo em tempos
de crise.

A fim de resumir todos os procedimentos, os métodos, as
variaveis dependentes, o nivel de significancia e o resultado da pesquisa,
constrai-se 0 Quadro 23.
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Quadro 23 — Resumo de procedimentos, métodos, variaveis dependentes, niveis de significancia e resultados da pesquisa

Procedimento Método Variavel Variaveis Nivel de Resultado
dependente independentes significancia
Correlagdo Teste de hipbteses Todos 0s Todos os construtos de | 0,01 Nos testes bivariados (dois a
© para o coeficiente de | construtos de comportamento dois), todos os pares de
correlagdo linear de | comportamento | empreendedor e construtos possiveis
Pearson. empreendedor e | capacidades dindmicas, apresentaram correlacao
capacidades um por vez. significativa.
dindmicas, um
por vez.
Modelo 1 Regresséo logistica Renda Todos os construtos de | 0,001 e 0,05 | O modelo foi significativo
(M1) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Os
da razdo de empreendedor e construtos de comportamento
verossimilhanga). capacidades dinamicas. empreendedor foram
significativos a um nivel de
0,05.
Modelo 2 Regresséo logistica Renda Todos os construtos de | 0,001 e 0,05 | O modelo foi significativo
(M2) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Os
da razéo de empreendedor e construtos 2 e 3 (CE) e as

verossimilhanca).

capacidades dindmicas,
questdes 2, 3,4, 5,6, 7
e 8 do instrumento.

covaridveis relativas as
questdes 2, 3, 5, 6, 7 e 8 foram
significativos a um nivel de
0,05.




Modelo 3 Regresséo logistica Renda Todos os construtos de | 0,01 O modelo foi significativo
(M3) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Os
da razéo de empreendedor. construtos de comportamento
verossimilhanca). empreendedor foram
significativos a um nivel de
0,05.
Modelo 4 Regressao logistica Renda Todos os construtos de | 0,05 O modelo e os coeficientes
(M4) multinomial (testes capacidades dindmicas. ndo foram significativos.
da razéo de
verossimilhanca).
Modelo 5 Regressédo logistica | Questdo 11 Todos os construtos de | 0,001 e 0,05 | O modelo foi significativo
(M5) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Apenas
da razdo de empreendedor e os construtos 1 (CE) e 4 (CD)
verossimilhanga). capacidades dindmicas. foram significativos a um
nivel de 0,05.
Modelo 6 Regressdo logistica | Questdo 12 Todos os construtos de | 0,001 e 0,05 | O modelo foi significativo
(mM6) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Apenas
da razdo de empreendedor e os construtos 1 e 3 (CE) foram
verossimilhanca). capacidades dindmicas. significativos a um nivel de
0,05.
Modelo 7 Regressédo logistica | Questdo 13 Todos os construtos de | 0,001 e 0,05 | O modelo foi significativo
(M7) multinomial (testes comportamento com p-valor < 0,001. Apenas

da razdo de
verossimilhanga).

empreendedor e

capacidades dinamicas.

os construtos 1 e 3 (CE) foram
significativos a um nivel de
0,05.
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Modelo 8
(M8)

Regresséo logistica
multinomial (testes
da razéo de
verossimilhanca).

Questdo 14 Todos os construtos de
comportamento
empreendedor e
capacidades dindmicas.

0,01e0,05

O modelo foi significativo
com p-valor < 0,01. Apenas
os construtos 1 (CE) e 5 (CD)
foram significativos a um
nivel de 0,05.

Fonte: Dados da pesquisa (2017).
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Com base nos procedimentos listados no Quadro 23, é possivel
obter indicios da relacdo entre o comportamento empreendedor do
cabeleireiro, a capacidade dindmica do saldo de beleza e o desempenho
do cabeleireiro. De forma complementar e para apoiar a resposta ao
objetivo geral e aos objetivos especificos 2 e 4, a Tabela 29, a seguir,
apresenta as relacdes significativas entre as dimensdes das variaveis
macro com a identificagdo do procedimento utilizado.
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Relagbes significativas entre dimensdes das variaveis macro, com identificacdo do procedimento utilizado

Tabela 29
Variavel Dimensdo
macro Comportamento
empreendedor
C1 C2
Comportam Proatividade - Sim (C)
ento (Cy)
empreende  orientactio Sim(C) -
dor para realizacio
(C2)
Compromisso ~ Sim (C)  Sim (C)
com os demais
(C3)
Capacidade Capacidade Sim (C) Sim (C)
s dindmicas absortiva (C4)
Capacidade Sim (C) Sim (C)
adaptativa (C5)
Capacidade Sim (C) Sim (C)

inovativa (C6)
Fonte: Dados da pesquisa (2017).

C3

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)
Sim (C)

Sim (C)

Capacidades dindmicas

C4

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Nota: Considerando um nivel de confianga do 95% (p-valor < 0,05).

C5

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

C6

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Sim (C)

Desempenho financeiro

Renda

Sim (M1
e M3)
Sim
(M1, M2
e M3)
Sim
(M1, M2
e M3)
Néo

Néao

Néao

Quantidad
e de
clientes
Sim (M5,
M6 e M7)

Nao

Sim (M6 e
M7)

Sim (M5)

Acréscimo
de renda

Sim (M8)

Né&o

Néo

Nao

Sim (M8)

Néao
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A partir da Tabela 29, na linha que investiga a varidvel macro do
comportamento empreendedor do cabeleireiro, responde-se o objetivo 2
que é analisar a contribuicdo de cada uma das caracteristicas
empreendedoras para o desempenho financeiro dos cabeleireiros
investigados. Para tanto, testam-se as seguintes hipdteses:

H4: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de proatividade afeta seu desempenho;

H5: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de orientacdo para a realizacdo afeta seu desempenho;

H6: o comportamento empreendedor do cabeleireiro relacionado
a caracteristica de compromisso com os demais afeta seu desempenho.

As andlises estatisticas apontam que ha confirmacdo da H4,
sugerindo que a proatividade do cabeleireiro afeta seu desempenho
financeiro. Convergindo com as teorias (MCCLELLAND, 1972;
DORNELAS, 2003; ANDREASSI, 2005) e os estudos empiricos
mencionados  (LUMPKIN;  DESS, 2001; FONTANELLE;
HOELTGEBAUM,; SILVEIRA, 2006; FILHO; VEIT; GONCALVES,
2007; HENCKEL; BIDER; PERJONS, 2014; MELO; SANTOS;
AQUINO, 2016).

O comportamento proativo do cabeleireiro oferece suporte na
renda mensal, no nimero de clientes atendidos e no crescimento anual
do cabeleireiro. Portanto, identificou-se que cabeleireiros com a
capacidade de antecipar os fatos, criar oportunidades, assumir riscos
calculados e que se atualizam constantemente tendem a favorecer o seu
desempenho financeiro mesmo em periodos de crise econdmica.

Ainda quanto ao objetivo 2, respondendo a hipdtese 5,
identifica-se que ha uma relacdo positiva entre o comportamento
empreendedor de orientacdo para a realizacdo e o desempenho
financeiro do cabeleireiro.

Porém, a relacdo da orientacdo para a realizacdo com a variavel
crescimento em relacdo a um periodo anterior (Q14) é negativa.
Considerando o cendrio econdmico do Brasil no periodo da aplicacdo da
pesquisa (2016, 2017), decide-se por considerar que a Q14 faz parte de
fatores determinantes sistémicos que estdo relacionados ao ambiente
macroecondmico, politico, social, sobre qual o cabeleireiro exerce pouca
influéncia (COUTINHO; FERRAZ, 1995).

Os achados corroboram com a teoria (MCCLELLAND, 1972) e
com os resultados encontrados em outros estudos empiricos (ROPPER,
1998; LUMPKIN; DESS, 2001; FONTANELLE; HOELTGEBAUM,
2006; FILHO; VEIT; GONCALVES, 2007; LIMA; FREITAS, 2010;
GUPTA; DUTTA; CHEN, 2014).
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A (ltima hipdtese relacionada ao objetivo 2 é a H6 e, assim como
a Hb, ela é aceita, com ressalva na questdo 14. Portanto, converge com a
teoria de McClelland (1972) que afirma que individuos persuasivos,
comprometidos e exigentes com a qualidade do servico prestado
apresentam melhores resultados. Confluindo com outras pesquisas
empiricas (LUMPKIN; DESS, 2001; FONTANELLE;
HOELTGEBAUM, 2006; PINHO; SA, 2014).

Pode-se sugerir que os cabeleireiros com caracteristicas
empreendedoras mais desenvolvidas apresentam melhor desempenho
financeiro. A discussdo teorica entre o comportamento empreendedor e
0 desempenho é posta na literatura desde a década de 1970. Poucos
estudos ndo encontram uma relagéo positiva entre esses dois construtos,
como, por exemplo, Damke et al., (2016) e Karimi e Walter (2016).

Caracteristicas empreendedoras podem ser potencializadas
(MCCLELLAND, 1972; FILLION, 1999; DOSI, 1988; SARKAR,
2008; TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008). Considerando a visdo
shumpeteriana de que o empreendedor é aquele individuo que promove
mudangas e ndo necessariamente o gestor de topo, o desenvolvimento
do intraempreendedorismo®® pode gerar melhor desempenho da
organizacdo, ja que equipes mais empreendedoras tendem a ser mais
proativas, oferecendo respostas mais rapidas ao mercado e gerando
vantagens competitivas (COUTINHO; FERRAZ, 1995; ZAHRA;
COVIN, 1995; VASCONCELOS; CYRINO, 2000; TEECE, 2017).

Sugere-se também que os gestores dos salGes de beleza que
desejam aumentar o desempenho financeiro do profissional e,
supostamente, de seu negdcio sirvam de suporte para o desenvolvimento
de caracteristicas empreendedoras de seus profissionais.

Posto isso, é interessante que os atributos proatividade, orientacdo
para a realizagdo e compromisso com 0s demais sejam desenvolvidos
por cabeleireiros, gestores e proprietarios de saldes de beleza. A
promogdo dessas qualidades pode ser implementada na rotina dos
profissionais com agfes como: buscar desenvolvimento técnico,
pesquisar informacGes sobre a concorréncia e a clientela, identificar
pontos fortes e fracos da sua empresa e procedimentos, correr riscos
calculados, estabelecer metas a curto, médio e longo prazo, desenvolver
autoconfianga, ampliar sua rede de contatos e persistir em seu proposito.

%8 Conforme apresentado no Capitulo 2, intraempreendedorismo é um grupo ou
um individuo que promove inovagdes dentro de uma organizagao
(ANDREASSI, 2005).
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Ainda na Tabela 29, na linha que investiga a variavel macro da
capacidade dinAmica do saldo de beleza, chega-se o objetivo 4, avaliar a
relacdo das capacidades dindmicas absortivas, adaptativas e inovativas
do saldo de beleza com o desempenho financeiro dos cabeleireiros.
Visa-se responder as seguintes hipéteses:

H7: a capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros;

H8: a capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros;

H9: a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza afeta o
desempenho financeiro dos cabeleireiros.

A H7 foi refutada, uma vez que as relagBGes entre capacidade
absortiva e renda e, ainda, entre capacidade absortiva e crescimento, em
comparacao ao periodo anterior, ndo foram comprovadas.

Contudo, constatou-se que cabeleireiros que atendem em salGes
de beleza com maior capacidade absortiva tendem a atender um nimero
elevado de clientes. Talvez, isso se deva ao fato de esses salBes
possuirem uma maior capacidade de coordenar e integrar fases do
processo, ou seja, talvez o saldo de beleza com capacidade absortiva
tende a possuir procedimentos e técnicas que possibilitem o atendimento
de um ndmero maior de pessoas, por exemplo: um cabeleireiro pode
colorir 0 cabelo de uma cliente em 30 minutos ou em 1 hora,
dependendo da técnica de aplicacdo (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997;
ZAHRA; GEORGE, 2002; WANG; AHMED, 2007). A industria
oferece treinamento no uso de produtos e protocolos de aplicacdo que
oportunizam o atendimento mais eficaz. Portanto, é compreensivel que
os saldes de beleza que tenham maior capacidade absortiva criem
condi¢des para o atendimento de um nimero maior de pessoas.

A H8, que afirma que a capacidade dindmica adaptativa do saldo
de beleza afeta o desempenho financeiro dos cabeleireiros, também foi
refutada, uma vez que ndo houve relacdo positiva entre capacidade
dindmica adaptativa com a renda do cabeleireiro e com o nimero de
clientes atendidos por ele.

Todavia, conforme ja apresentado na Tabela 27, constata-se que a
capacidade dinamica adaptativa influencia no crescimento da renda,
mesmo em tempo de crise, indo ao encontro de teorias (MILES; SNOW,
1978; GIBSON; BIRKINSHAW, 2004; WANG; AHMED, 2007) e do
estudo empirico de Jantunen et al. (2005). Organizagcbes com
capacidade adaptativa tendem a se reconfigurar com maior velocidade
para atender as demandas do ambiente de atuacdo (GIBSON;
BIRKINSHAW, 2004).
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Das trés capacidades dindmicas, absortiva, adaptativa e inovativa,
a capacidade adaptativa € a menos investigada em pesquisas
(KORYAK, 2015), tanto que ndo é possivel fazer comparagdes com
pesquisas empiricas anteriores que relacionem a capacidade adaptativa e
0 desempenho.

Por fim, a H9 diz que a capacidade dindmica inovativa do saldo
de beleza afeta o desempenho financeiro dos cabeleireiros. Essa
hipotese também foi refutada, uma vez que ndo se pode comprovar a
relacdo entre a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza e o
desempenho financeiro do cabeleireiro, divergindo de pressupostos
tedricos (TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; VALLADARES, 2012) e
indo de encontro também a outras pesquisas empiricas
(WEERAWARDENA et al., 2014; CABRAL et al., 2015; KUO; LIN;
LU, 2017; ZHOU et al., 2017).

A negacdo da H9 corrobora com o estudo empirico de Grunbaun
e Stenger (2013), que, em pesquisa sobre a relacdo entre capacidade
inovativa, capacidade de inovacdo e desempenho, compreenderam que
as empresas com maior capacidade inovativa, mesmo inovando mais,
nem sempre tém essa capacidade revertida em resultados financeiros.

De acordo com a analise de dados da pesquisa, levando em
consideracdo a amostra de cabeleireiro investigada, infere-se que as
capacidades dindmicas absortiva, adaptativa e inovativa do saldo de
beleza ndo explicam o desempenho do cabeleireiro. No entanto, saldes
de beleza com maior capacidade adaptativa tendem a ter cabeleireiros
gue aumentam sua renda de um ano para outro, mesmo em tempos de
crise.

A relacdo refutada, encontrada aqui, entre capacidade dinamica
absortiva e desempenho financeiro vai de encontro a teorias (ZAHRA;
GEORGE, 2002; WANG; AHMED, 2007; MACHADO, M. M. 2015) e
ao encontro da andlise de pesquisas empiricas realizas por Pezeshkan et
al. (2016), que analisaram 89 estudos empiricos que relacionam
capacidade dindmica com desempenho organizacional. Os autores
encontraram relagdo positiva entre capacidade dindmica e desempenho
em 60% das pesquisas, indicando que ndo € possivel sugerir conclusdes
tedricas a respeito dessa relacéo.

O Quandro 24, a seguir, resume os achados da pesquisa
quantitativa relacionando-os com os objetivos especificos, as hipoteses,
as lacunas teoricas, os achados e as corroboracdes.



Quadro 24 — Achados da pesquisa quantitativa

Objetivo Hipotese Lacuna Achados Corrobora
Indicar a Nao se aplica. Caréncia de - As caracteristicas empreendedoras | Né&o foram encontrados outros
presenca das Anélise estudos com a gue mais se destacam sdo: a busca estudos para comparag&o.
variaveis do descritiva. populacdo da area | de informagdes (construto
comportamento da beleza. proatividade) e planejamento e
empreendedor monitoramento sistematico (contruto
nos Escassez de orientagdo para a realizacdo).
cabeleireiros estudos que - As menores médias apresentam-se
investigados. investiguem o nos indicadores estabelecimento de
comportamento metas (construto orientagdo para a
empreendedor de | realizacdo) e persuasdo e redes de
individuos que contato (construto compromisso
ndo sejam com os demais).
gestores de topo.
Analisar a H4.0 Auséncia de - O comportamento proativo Teorias de Mcclelland (1972);
contribuicdo de | comportamento | estudos que contribui para a renda, para o Dornelas (2003); Andreassi
cada uma das empreendedor investiguem o crescimento e para o hiimero de (2005); estudos empiricos de

caracteristicas
empreendedoras
para o
desempenho
dos
cabeleireiros
investigados.

do cabeleireiro
relacionado a
caracteristica de
proatividade
afeta seu
desempenho.
H5.0

comportamento
empreendedor de
individuos que
ndo sejam
gestores de topo.

Caréncia de

clientes.

- O comportamento orientacdo para
a realizacdo e compromisso com 0s
demais contribui para a renda e 0
ndmero de clientes.

Ropper (1998); Lumpkin e
Desse (2001); Fontanelle e
Hoeltgebaum (2006); Filho,
Veit e Gongalves (2007); Lima
e Freitas (2010); Henckel et al.
(2014); Melo, Gupta, Dultta,
Chen (2014); Pinho e S&
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comportamento
empreendedor
do cabeleireiro
relacionado a
caracteristica de
orientacdo para
a realizacéo
afeta seu
desempenho.
H6. 0
comportamento
empreendedor
do cabeleireiro
relacionado a
caracteristica de
compromisso
com o0s demais
afeta seu
desempenho.

estudos com a
populacéo da area
da beleza.

(2014) e Santos e Aquino
(2016).

Avaliar a
relacdo das
capacidades
dindmicas
absortivas,
adaptativas e
inovativas com
0

H1l. A
capacidade
dindmica
absortiva do
saldo de beleza
influencia o
comportamento
empreendedor

Auséncia de
estudos que
analisem a
capacidade
dindmica
integrando as trés
dimensdes,
capacidade

Ha relacéo entre a capacidade
dindmica do saldo de beleza e o
comportamento empreendedor do
cabeleireiro, portanto as hipéteses 1,
2 e 3 foram aceitas.

Teoria de Zahra et al. (2006);
Teece (2014a); estudos
empiricos de Lishoa, Lages e
Skarmeas (2011); Zhou et al.
(2017) e Guerra (2017).




comportamento | do cabeleireiro. | absortiva,
empreendedor H2. A adaptativa e
dos capacidade inovativa.
cabeleireiros dindmica
investigados. adaptativa do

saldo de beleza

influencia o

comportamento

empreendedor

do cabeleireiro.

H3. A

capacidade

dindmica

inovativa do

saldo de beleza

influencia o

comportamento

empreendedor

do cabeleireiro.
Avaliar a H7. A Auséncia de - Cabeleireiros que atendem em Teoria de Miles e Snow
relacdo das capacidade estudos que sales de beleza com maior (1978); Teece, Pisano e Shuen,
capacidades dindmica analisem a capacidade absortiva tendem a (1997); Zahra e George
dindmicas absortiva do capacidade atender um nimero elevado de (2002); Gibson e Birkinshaw
absortivas, saldo de beleza | dindmica clientes. (2004) e estudos empiricos de
adaptativas e afeta o integrando as trés Pezeshkan et al. (2016).
inovativas com | desempenho dimensdes, - A capacidade dinamica adaptativa
0 desempenho financeiro dos capacidade do saldo de beleza influencia no
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financeiro do
cabeleireiro.

cabeleireiros.
H8. A
capacidade
dinamica
adaptativa do
saldo de beleza
afeta o
desempenho
financeiro dos
cabeleireiros.
H9. A
capacidade
dindmica
inovativa do
saldo de beleza
afeta o
desempenho
financeiro dos
cabeleireiros.

absortiva,
adaptativa e
inovativa.

crescimento da renda do
cabeleireiro.

- Néo ha relacdo entre a capacidade
dindmica inovativa do saldo de
beleza e o desempenho financeiro do
cabeleireiro.

Fonte: Dados da pesquisa (2017)
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Os achados deste estudo corroboram com outros estudos que
identificam como relevantes as relacdes entre algumas variaveis do
comportamento empreendedor, da capacidade dindmica e do
desempenho, mas se entende também que podem nado ser suficientes
para explicar o aumento do desempenho (AREND, 2014; ENGELENA
et al., 2014; WEERAWARDENA et al., 2014; MUDALIGE; ISMAIL;
MALEK, 2016).

6.2 ANALISE QUALITATIVA

A andlise qualitativa tem como objetivo compreender como o
comportamento empreendedor do cabeleireiro e seu desempenho
financeiro se relacionam com as capacidades dindmicas do saldo de
beleza. O propdsito é aprofundar a compreensdo sobre os resultados
encontrados na pesquisa quantitativa.

Para atingir o objetivo, as proximas secOes apresentam a
investigacdo de 3 proposicBes, sendo elas: i) os individuos
empreendedores apresentam melhor desempenho financeiro; ii) o
comportamento empreendedor do profissional se relaciona com a
capacidade dindmica da empresa e; iii) a capacidade dinamica da
empresa influencia no desempenho financeiro do profissional.

Ao final, apresenta-se a visdo dos cabeleireiros entrevistados
sobre o resultado alcangado na pesquisa quantitativa.

6.2.1  Proposicdo 1: os individuos empreendedores apresentam
melhor desempenho financeiro

A proposicdo 1 é averiguada a partir de 3 dimensdes de andlise,
todas relacionadas com o comportamento empreendedor: proatividade,
orientacdo para a realizacdo e compromisso com o0s demais, e
desempenho financeiro do cabeleireiro.

6.2.1.1 Dimenséo de andlise 1. Ser proativo auxilia no desempenho
financeiro do profissional.

Dentro do tema comportamento empreendedor, a dimensdo
atitude proativa é uma das mais pesquisadas (FONTANELLE;
HOELGEBAUM, 2006). A proatividade estd relacionada com
caracteristicas como: ter iniciativa, fazer as coisas antes de ser forcado
pelas circunstancias. Ser assertivo, confrontar problemas, buscar
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informagcbes com clientes, fornecedores, mercado (MCCLELLAND,
1972).

Os 7 cabeleireiros entrevistados apontaram que ser proativo
contribui para o desempenho financeiro do cabeleireiro.

Maria relaciona a proatividade com a disposi¢do em ajudar. Ela
diz: “eu ja reparei, aqui no saldo, quem vive reclamando de falta de
movimento, de dinheiro, de cliente sempre diz ndo para encaixe,” diz
ndo para ajudar o colega. Eu s6 peco ajuda para quem é disposto,
proativo”.

Jodo também diz que a proatividade faz com que o cabeleireiro
tenha maiores resultados. Na narrativa dele, “um cabeleireiro pode levar
até 3 anos para ter uma agenda, conseguir uma clientela. A atitude
proativa encurta o periodo de alcance do cliente”.

Sara afirma que quem é proativo participa de mais treinamentos,
busca ajuda com os colegas no dia a dia, em suas palavras: “os
cabeleireiros que ganham menos sdo aqueles que, quando ndo tem
movimento, fecham a agenda e vdo embora para casa, ndo buscam
solucdes para atrair mais clientes, ndo gostam de fazer treinamentos”.

Para Pedro e Mateus, a proatividade tem associagdo com buscar
fazer o melhor. Pedro afirma: “Ser proativo faz com que eu preste
atencdo em coisas ao meu redor, se alguém me diz que conhece um
produto excelente e com custo menor, eu vou atras”.

Débora e Lucas ressaltam que a proatividade é uma caracteristica
importante em um mercado no qual as tendéncias mudam com
velocidade. Débora fala que a proatividade interfere no desempenho,
uma vez que “o mercado muda rapido, as clientes percebem se tu se
atualizas ou ndo”; de forma semelhante, Lucas complementa: “o
mercado muda muito, o que hoje ¢ moda amanha ja ndo é mais”.

Débora e Pedro associam a proatividade com a motivacdo
intrapessoal, nas palavras de Débora: “eu gosto de fazer coisas
diferentes, manter a mente viva, ndo gosto de fazer sempre a mesma
coisa”. Ja Pedro afirma: “gosto de buscar novas formas de trabalho, isso
me motiva, me sinto jovem, aumenta minha autoestima, tenho certeza de
que isso afeta meu desempenho”.

Os pontos levantados por Débora e Pedro reforcam o conceito de
Amabile et al., (1996), que afirmam que a proatividade tem afinidade
com a motivacdo intrinseca e promove o sentimento de autoderminag&o,
0 envolvimento com a tarefa e com a satisfacéo pessoal.

% 0 termo “encaixe” é utilizado quando o profissional atende uma cliente que
ndo esta pré-agendada.
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Os profissionais também responderam questdes relacionadas ao
comportamento empreendedor a partir da dimensdo de andlise
orientacdo para a realizacdo, a proxima secédo apresenta os resultados.

6.2.1.2 Dimenséo de andlise 2. Ter o comportamento de orientacéo
para a realizacdo contribui para o desempenho financeiro.

Na literatura, o comportamento empreendedor de orientacdo para
a realizacdo é associado ao estabelecimento de metas, ao planejamento,
a independéncia e a autoconfianga (MCCLELLAND, 1972;
DORNELAS, 2003).

De forma geral, todos os cabeleireiros entrevistados fizeram
relacdo entre orientacdo para a realizacdo e o desempenho financeiro,
em especial em relagdo a metas e planejamento.

Dos 7 cabeleireiros entrevistados, apenas 1, Pedro, diz ndo
trabalhar com metas e planejamento, nas palavras dele: “ndo tenho essa
caracteristica, preciso melhorar nisso, tenho certeza de que me ajudaria a
ganhar mais”.

Jodo, apesar de trabalhar com metas e planejamento, também diz
ter dificuldades: “cuidar do cliente é muito trabalhoso, parece faltar
tempo para gerir metas, objetivos, até programar as férias ¢ dificil”.
Apesar do desafio, Jodo trabalha com metas desde 2007 e observa bons
resultados financeiros.

Ao falar sobre metas, Maria se entusiasma: “A meta faz milagre!
Afeta muito a renda. Uma vez, o saldo fez uma campanha, eu tinha que
vender R$ 10.000,00 em produtos para ganhar uma viagem pro Chile,
acreditas que eu vendi? Isso gracas a ter uma meta e um objetivo, hoje
nao vendo R$ 1.000,00 por més”.

Para Lucas, a meta, além de trazer melhor desempenho
financeiro, traz foco, ele afirma que “a meta é o mais importante de
tudo, principalmente como profissional autbnomo. Tenho hora para
entrar, mas ndo para sair. Vou em busca do que quero alcangar, se
precisar trabalhar até as 23h, eu vou fazer isso, gracas a isso minha
renda ¢é positiva”. A narrativa de Lucas remete ao apontado por
McClelland (1972), que alega que um empreendedor, para alcangar um
objetivo, trabalha duro por longas horas.

Mateus, Sara e Débora associam a orientacdo para a realizagdo
com o planejamento. Para Mateus, o planejamento esta relacionado com
atitudes como: chegar cedo no saldo, olhar sua agenda, corrigir possiveis
erros de horario, preparar o estoque de produtos. Para Sara, a carreira
como cabeleireira teve um antes e um depois apds ela comecar a
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trabalhar com mais planejamento, na narrativa dela: “antes eu nem sabia
0 quanto eu ganhava, ndo planejava. Hoje, inicio o més com um
planejamento do quanto quero receber e o que preciso fazer para
alcangar esse objetivo”.

Para Débora, planejar e criar metas é motivador e impulsiona a
renda: “tenho isso bem claro: é)ara ganhar 15.000,00, preciso ter
planejamento, contratar auxiliar,®® produtos. Ter uma meta e buscar
alcancar afeta a minha renda com certeza”.

Na pesquisa quantitativa, os escores encontrados relacionados a
trabalhar com metas e planejamento foram baixos. No entanto, aqui
nesta amostra, observa-se um resultado diferente: dos 7 cabeleireiros,
apenas 1 diz ndo trabalhar com metas, isso pode ser justificado pelo fato
de a pesquisadora ter selecionado profissionais com renda superior a R$
5.500,00 e ter pré-identificado os participantes como profissionais
empreendedores.

Para McClelland (1972), boa parte dos empreendedores possuem
a necessidade de estabelecer metas alcangaveis, pois elas possibilitam a
mensuracdo de seus feitos pessoais, atendendo a uma necessidade do
empreendedor, a de realizagdo.

A préxima se¢do apresenta os resultados da Gltima dimensdo
analisada dentro da primeira proposi¢do, 0 compromisso com os demais.

6.2.1.3 Dimensdo de andlise 3. Ter o comportamento de compromisso
com os demais contribui para o desempenho financeiro

De acordo com a literatura, 0 compromisso com 0s demais esta
associado a exigéncia de qualidade e eficiéncia, ao comprometimento, a
persuasdo e rede de contatos (MCCLELLAND, 1972). De forma geral,
0s cabeleireiros também fizeram relagdo positiva entre essas
caracteristicas e seu desempenho financeiro, corroborando tanto com os
achados da pesquisa quantitativa como com a literatura
(MCCLELLAND, 1972; DORNELAS, 2003).

Alguns cabeleireiros relacionam o compromisso com 0s demais
com seu horario de trabalho, Mateus fala que: “eu entrava no saldo as
9h, minhas clientes comecaram a pedir para eu chegar mais cedo... hoje
trabalho a partir das 8h da manha. O cliente adora ver vocé esperando,
perceber que esta disponivel... vejo que muitos cabeleireiros ndo tém
compromisso com hordrio e isso afeta a renda deles”.

% Auxiliar é um profissional que apoia o cabeleireiro na execucéo dos servigos.
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Sara faz relacdo direta entre 0 compromisso com 0s demais e sua
renda: “Todo més eu quero crescer mais, tenho meta de crescer 10%.
Para fazer isso, preciso estar mais comprometida, antes, se ndo tinha
cliente, ia embora... hoje invento algo, atendo um colega, treino e
percebo melhores resultados na agenda e financeiro”.

Pedro e Maria associam compromisso com 0s demais com a
disponibilidade para atender o cliente. Maria diz: “O cliente s6 quer
receber sim. Posso estar morrendo e tento vender a melhor imagem. O
cliente espera que eu seja perfeita”; e Pedro: “Muitas vezes atendo
cliente em dia de folga, chego antes do meu horério de trabalho, percebo
que isso faz com que eu fidelize mais a cliente”.

Jodo relaciona o compromisso com os demais com sua busca por
ser mais competitivo, eficiente e oferecer qualidade superior nos
servicos: “os cabeleireiros, de forma geral, sdo mais parados, ndo
buscam ser cada dia melhor. Essa vantagem estratégica afeta
positivamente meu faturamento”.

Débora e Lucas relacionam o compromisso com os demais com 0
fato de estarem bem comprometidos com a profissdo. Débora fala que:
“alguns colegas enxergam a profissdo como quebra galho, fingem ser
comprometidos, isso com certeza afeta negativamente a agenda deles”.
Ja Lucas diz: “quando ndo tenho clientes, aproveito o tempo livre para
estudar, fazer pesquisas na internet... essa busca constante faz meu
desempenho melhorar”. Essa afirmagdo mostra que, para o entrevistado,
0 compromisso esta também associado a proatividade.

A percepcéo dos cabeleireiros de que a proatividade, a orientacao
para a realizacdo e 0 compromisso com os demais tém relacdo positiva
com o desempenho financeiro, corrobora com os achados da pesquisa
quantitativa, com a literatura (MCCLELLAND, 1972; DORNELAS,
2003) e com alguns estudos empiricos (LUMPKIN; DESS, 2001;
FONTANELLE; HOELTGEBAUM, 2006; FILHO; VEIT;
GONCALVES, 2007; HENCKEL et al., 2014; MELO; SANTOS;
AQUINO, 2016).

Analisada a primeira proposicdo, parte-se para a segunda: o
comportamento empreendedor do profissional se relaciona com a
capacidade dinamica da empresa.

6.2.2 Proposicéo 2: o comportamento empreendedor do
profissional se relaciona com a capacidade dindmica da empresa
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A proposicao 2 é investigada a partir de 3 dimensdes de andlise,
associando as capacidades dinamicas absortiva, adaptativa e inovativa
do saldo de beleza com o comportamento empreendedor do cabeleireiro.

6.2.2.1 Dimensao de analise 4. O comportamento empreendedor do
cabeleireiro é potencializado pela capacidade dinamica absortiva do
saldo de beleza

De acordo com a literatura, a capacidade absortiva é associada
com a habilidade da organizacdo em absorver conhecimento externo e
coloca-lo em prética internamente (ZAHRA; GEORGE, 2002).

A partir das entrevistas, pode-se perceber que os entrevistados
acreditam na importancia da capacidade de absor¢do e implementagéo
de inovagdes, eles citaram também a importancia da participacdo da
equipe no processo de implementacdo, corroborando com Sundbo
(2001), que diz que, no setor de servigos, as pessoas SA0 responsaveis
pela transformag&o dos processos de mudanga.

Nas palavras de Pedro, “o saldo nos oportunizou uma atualizagio,
um treinamento para nos passar novas técnicas, para fazermos 0s novos
loiros. O saldo foi atras do educador, organizou o curso, agora, participa
e coloca em pratica quem quer, eu vejo gente que faz o curso e continua
fazendo a técnica antiga”; a fala de Pedro aponta que a implementacéo
de uma nova forma de trabalho pode ser complexa. Jodo também chama
a atencdo para esse mesmo desafio: “trazer coisas novas e implementar é
vital, mas naturalmente ha por parte do ser humano um bater no peito e
se garantir”; “se garantir”, aqui, refere-se a ndo querer mudar. Jodo diz
ainda, “para a implementagao dar certo, precisa haver engajamento da
equipe”.

Da mesma forma, os cabeleireiros Mateus e Maria afirmam que,
para haver implementacdo de novidades, o cabeleireiro precisa querer
inseri-las no seu dia a dia. O cabeleireiro Mateus demostra entusiasmo
com a implementacdo de novas técnicas: “o novo motiva a gente, as
vezes incomoda também, mas faz parte”.

Os discursos acima associam a capacidade dindmica absortiva ao
comportamento empreendedor orientagdo para a realizacdo, em que 0
individuo observa e aproveita os recursos disponiveis e age com
proatividade, quando busca progredir através das oportunidades
(MCLELLAND, 1987).

Para Sara, quanto mais a empresa absorver novas formas de
trabalho, mais o profissional vai se sentir motivado a mudar, “se meu
colega faz algo novo, eu também me sinto pressionada a fazer”. Débora
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corrobora ao afirmar que: “quando o saldo traz novidades, da uma
sacudida nos profissionais”.

Para Lucas, o fato de a empresa buscar novidades é crucial para a
sobrevivéncia a longo prazo, segundo ele: “treinamento de novas
técnicas, novos produtos, interfere na empolgacdo do profissional”.
Lucas cita como exemplo uma nova técnica de loiros: “os novos loiros
estdo crescendo, existem mais de 50 tons de loiro, vérias formas de se
fazer, cada cabeleireiro quer fazer de um jeito, a empresa precisa dar
uma diregdo, que seja mais moderna e eficaz, para que o cliente saia
satisfeito”.

A partir da fala de Pedro, infere-se que a capacidade dindmica
absortiva da empresa desperta a preocupacdo com a qualidade e a
eficiéncia do trabalhado realizado, caracteristicas associadas ao
comportamento empreendedor de orientacdo para a realizagao.

Analisando as colocacfes dos profissionais, afirma-se que, assim
como na analise quantitativa, os cabeleireiros notam uma relacéo entre a
capacidade absortiva e 0 comportamento empreendedor, um
favorecendo o outro.

6.2.2.2 Dimensdo de andlise 5. O comportamento empreendedor do
cabeleireiro é potencializado pela capacidade dinamica adaptativa do
saldo de beleza

A capacidade dindmica adaptativa diz respeito a destreza da
organizacdo em identificar oportunidades emergentes no ambiente
interno e externo (MILES; SNOW, 1978; WANG; AHMED, 2007).

Durante as entrevistas, 5 dos 7 cabeleireiros ressaltaram pontos
relativos a crise econdmica.

Mateus diz que, nesses Gltimos anos, a empresa passou por uma
fase de adaptacdo: “a gente ndo tinha dia de promogao, hoje, por causa
da crise, a empresa implementou”. Ainda com relagdo a promogdo em
tempo de crise, Lucas afirma: “as vezes, a empresa quer se adaptar a um
momento de crise, mas o profissional pensa pequeno, nem sempre gosta
de fazer promocdo, dar servicos, ele analisa onde ele sai perdendo,
pensa somente no hoje. E bem complicado”.

Mateus e Débora afirmam que as adaptacbes devem ser
executadas com muita atengdo, buscando-se gerar entusiasmo na equipe.
Para Débora, “tem profissional que acredita que tudo é culpa da
empresa. O profissional tem que querer mudar, enxergar as mudancas
do mercado... na equipe tem gente que ndo quer mudanga”. A colocagdo
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de Débora alinha-se com a de Mateus: “se for para mudar, retrair, é
preciso fazer com entusiasmo, para ndo gerar medo na equipe”.

A narrativa dos cabeleireiros supracitados reporta que as
mudancas ocorridas ha empresa serdo mais proveitosas se o cabeleireiro
estiver aberto, tiver persisténcia para enfrentar os desafios, for
comprometido ndo s com a empresa, mas também com a profisséo.
Essas caracteristicas remetem ao comportamento orientacdo para a
realizagdo e 0 compromisso com o0s demais.

Para Pedro, o fato de a empresa estar atenta a0 mercado libera-o
para cuidar melhor do seu cliente. Sara também destaca a importancia
de receber suporte do saldo de beleza, segundo ela, “é¢ bom saber que o
saldo de beleza esta ao meu lado, precisamos caminhar juntos e acreditar
na mudanga”.

A resisténcia a mudanga apontada pelos profissionais conversa
com alguns autores. Gibson e Birkinshaw (2004) assumem que a
capacidade adaptativa da organizacdo deve caminhar junto com a
capacidade gerencial de encorajar os individuos envolvidos no processo
de mudanga, caso contrario a mudanca pode ocorrer de forma lenta ou
nem acontecer. Nesse sentido, organizacdes resistentes a transformacoes
podem se estagnar e colocar em risco sua sobrevivéncia (GUTTEL;
KONLECHNER, 2009).

6.2.2.3 Dimensao de analise 6. O comportamento empreendedor do
cabeleireiro é potencializado pela capacidade dinamica inovativa do
saldo de beleza

A capacidade de inovacdo é uma das bases essenciais para a
competitividade da empresa (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2008;
FIATES; FIATES, 2008). Dentro desta pesquisa, a capacidade inovativa
foi investigada através dos constructos de lideranca transformadora,
gestdo de pessoas com foco em inovacao e conhecimento do cliente e do
mercado.

Os cabeleireiros entrevistados observam que a capacidade
inovativa interfere no comportamento empreendedor do cabeleireiro
promovendo o comportamento empreendedor de compromisso com 0s
demais. Nesse sentido, para Jodo: “uma empresa que busca pessoas que
inovem acaba atraindo esse tipo de pessoa”. Maria sinaliza que o meio
no qual a pessoa trabalha interfere em seu comportamento, segundo ela:
“Se vocé convive com pessoas talentosas, VOCé acaba querendo ser
talentoso. Trabalho num saldo grande, ndo posso me comportar como
quem trabalha num saldo pequeno”.
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Para Pedro, Sara e Lucas, se o saldo de beleza buscar a melhoria
continua, ele interferira no comportamento como empreendedor dos
cabeleireiros, tornando-os mais proativos. Nas palavras de Pedro, “o
saldo querendo ser cada vez melhor, faz com que eu me sinta da mesma
forma, e mais, vejo que o cabeleireiro que ndo acompanha o saldo acaba
saindo”. Para Sara: “a necessidade da empresa de ser melhor impulsiona
o profissional a caminhar, quem ndo caminha sai”.

O saldo de beleza no qual Lucas trabalha esta passando por um
processo de inovacdo, modificando a estrutura, a logomarca,
implementando uma nova forma de gestdo. Para Lucas, essas mudancgas
interferem positivamente no comportamento das pessoas. No discurso
de Lucas: “engracado, os profissionais vendo a reforma, se motivaram a
se arrumar mais, a ser mais comprometido com seu sucesso”.

Débora e Mateus chamam a atencdo para a importancia de uma
gestdo que saiba lidar com as individualidades. Mateus diz que: “hoje,
mais do que nunca, é preciso saber lidar com as diferencas, um gerente
precisa saber o que motiva um e o que motiva outro”. Débora alega que:
“isso de procurar melhorar sempre, as vezes, me desmotiva, parece que
nunca esta bom, buscar ser melhor as vezes pressiona demais”.

Os pontos observados por Débora e Mateus condizem com
Avolio, Bass e Jung (1999), para os autores, uma lideranca
transformadora entende as necessidades do individuo. Shalley e Gilson
(2004) argumentam sobre a valia de utilizar ferramentas de feedback e
acompanhamento do individuo, ressaltando os avancos relacionados ao
seu desempenho como forma de estimular novos processos de mudanca.

Considerando as 3 dimensdes de analise, admite-se a proposicéo
2, que reconhece a relacdo entre o comportamento empreendedor do
cabeleireiro e a capacidade dindmica da empresa. Os achados da
pesquisa convergem com a pesquisa quantitativa e com a teoria de Zahra
e George (2002).

Passa-se entdo para a terceira e Ultima proposicdo, que estuda a
relacdo entre a capacidade dindmica da organizacdo e o desempenho
financeiro do cabeleireiro.

6.2.3  Proposicéo 3: a capacidade dindmica da empresa influencia
o0 desempenho financeiro do profissional

A proposicéo 3 considera 3 dimensdes de andlise, associando as
capacidades dinamicas absortiva, adaptativa e inovativa do saldo de
beleza com o desempenho financeiro do cabeleireiro.
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A primeira dimensdo estuda a relacdo da capacidade dindmica
absortiva da empresa e o0 desempenho do profissional.

6.2.3.1 Dimensao de analise 7. A capacidade dinamica absortiva
interfere no desempenho financeiro do cabeleireiro (renda, nimero de
clientes e crescimento)

Nas primeiras duas proposicdes, houve certa convergéncia nas
falas dos cabeleireiros. No entanto, quando o assunto é capacidade
dindmica e desempenho financeiro, os cabeleireiros apresentaram
pontos de vistas distintos. Alguns afirmaram que o saldo de beleza pode
servir de suporte para o melhor desempenho do profissional, outros
defenderam que o desempenho financeiro é reflexo sobretudo de
atitudes pessoais relacionadas a motivagéo intrinseca do cabeleireiro e a
sua proatividade.

Isso fica evidente no discurso da Maria. Ela diz que a empresa
pode absorver e implementar novos conhecimentos, mas o profissional
ndo. Nas palavras dela: “para ganhar mais, depende muito do
profissional aproveitar as oportunidades. Tem profissional que é aquela
coisa, amanha eu fago, depois de amanha eu fago... e nunca faz”.

Para Jodo, o fato de o saldo buscar absorver e implementar pode
refletir negativamente para alguns profissionais, ele diz que, quando a
empresa “traz mastigado” novas formas de trabalho, ela possibilita uma
equiparacdo na equipe, e isso nem sempre é vantajoso para 0
profissional individualmente, pois, a partir do momento em que todos 0s
cabeleireiros utilizam a mesma técnica, o mesmo produto, fica dificil de
encontrar uma vantagem competitiva, ele afirma: “no outro saldo que eu
trabalhava ndo havia muitos treinamentos, aqui todos podem aprender a
fazer umas luzes bem feitas”.

Para Sara, quando a empresa traz novas formas de trabalho, ela se
beneficia. Nas palavras dela: “no Gltimo curso, aprendi que cabelos
muito escuros devem ser matizados com quatro, eu pensei: sempre fiz
com seis e ficava alaranjado, e olha quantos cursos eu ja fiz, ainda ndo
sabia disso”.

Para Mateus, o desempenho financeiro do profissional sera
afetado se ele for rapido na absorgéo de novas formas de trabalho.

Jodo e Débora ressaltam que profissionais que estdo comecando
na profissdo sdo mais beneficiados com as novas absorgdes. Para eles, o
profissional que ja tem uma carteira de clientes, que é bem sucedido,
provavelmente ja percorreu um caminho de busca pelo novo. Débora
fala que: “para o cabeleireiro que estda comegando na profissdo, € muito
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importante estar num saldo que procure trazer novidades”. Jodo diz:
“percebo que tem cabeleireiro que entra aqui cru, a empresa precisa
ensinar tudo”. Nesse sentido, se ndo houver um suporte da empresa,
estes profissionais iniciantes podem prejudicar o desempenho do saldo
como um todo e de sua imagem de exceléncia.

Para Lucas e Pedro, a capacidade absortiva do saldo tem relacdo
com o desempenho do cabeleireiro. Para Pedro, “0 mercado esta sempre
pedindo novidades, ser percebido como um saldo que esta atento a isso
tende a trazer clientes. Isso, de uma forma ou de outra, pode fazer com
que minha renda melhore”. Lucas complementa afirmando que “quando
uma empresa busca algo novo, ela se atualiza, atrai mais cliente, se a
empresa tiver mais clientes consequentemente o cabeleireiro também
terd”.

A proxima dimensdo analisa a relagdo entre a capacidade
adaptativa da organizagdo e o desempenho financeiro do profissional
sob as lentes dos entrevistados.

6.2.3.2 Dimensdo de andlise 8. A capacidade dindmica adaptativa do
saldo de beleza interfere no desempenho financeiro do cabeleireiro
(renda, nimero de clientes e crescimento)

Para Débora, a empresa deve se adaptar para continuar no
mercado, mas isso ndo necessariamente afeta o desempenho do
profissional, ela afirma que “o profissional também precisa querer de
adaptar”. Sara diz que “quando o saldo se adapta, a gente se sente
motivado a se adaptar também, mas ndo sei dizer se isso afeta o
desempenho”.

Pedro diz que, no momento de crise como o de 2015, 2016,
percebeu alguns salbes de beleza efetuando mais promogdes,
contratando profissionais por uma comissdo menor, segundo ele:
“atitudes como essas podem influenciar negativamente a renda do
profissional que ja estd na casa”. Por outro lado, Pedro diz se sentir
influenciado pela forma com que a empresa vem se adaptando ao novo
cenario econdmico: “eu vejo minha gerente dizendo que temos que
cuidar mais do cliente, que ele esta mais suscetivel ao preco, a mudanca
de saldo, isso mudou meu jeito de atender o cliente, sou mais atencioso,
busco agradar a cliente de toda a forma”.

Maria e Mateus também ressaltam o momento de crise, segundo
Mateus, “o saldo tenta se adaptar oferecendo descontos, assim a gente
trabalha mais e as vezes ganha menos”. Por sua vez, para Lucas: “eu sou
da politica cobre pouco e ganhe mais, penso em ter maior fluxo. Ter
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mais clientes faz eu me tornar mais conhecido, com isso atraio ainda
mais pessoas”.

Jodo enfatiza que o beneficio de uma adaptacdo pode vir a longo
prazo. Para ele, uma adaptacdo importante que ocorreu no setor da
beleza foi a informatizagdo, que possibilita o acesso a informacGes
como: nlmero de clientes atendidos, faturamento diario, ticket médio,
cadastro de cliente, histdrico de cliente, entre outros. Jodo diz que “o
beneficio a uma adaptacdo pode levar anos, levei tempo para me adaptar
a implementacdo do sistema AZ, mas hoje, gracas a ele, posso
acompanhar meu faturamento. Essa interagdo com o virtual dos
relatorios me traz aumento de renda”.

A partir das narrativas dos cabeleireiros, apreende-se que a
capacidade adaptativa nem sempre tem relacdo com o desempenho
financeiro do cabeleireiro, no entanto parece que essa capacidade faz
com que o saldo busque alternativas para se tornar mais competitivo em
momentos como os de crise econdmica.

Por ultimo, dentro da terceira proposicdo, investigou-se, entre 0s
cabeleireiros entrevistados, a relacdo percebida entre capacidade
dindmica inovativa da empresa e o0 desempenho financeiro do
cabeleireiro.

6.2.3.3 Dimensdo de analise 9. A Capacidade dinAmica inovativa
interfere no desempenho financeiro do cabeleireiro (renda, nimero de
clientes e crescimento)

Relembra-se que a dimensdo de andlise capacidade inovativa
desta pesquisa esta associada a lideranca transformadora, a gestdo de
pessoas com foco em inovacdo e ao conhecimento do cliente e do
mercado.

Para o cabeleireiro Jodo, empresas que buscam inovar procuram
profissionais que tenham esse mesmo perfil. Para ele, o fato de ter uma
gestdo focada em novos processos, no comportamento do cliente e do
mercado ndo garante um bom desempenho para o profissional. No
discurso de Jodo: “o processo de melhoria continua pode gerar uma
certa pressdo, o sistema capitalista exige o crescimento, mas chega uma
hora tem um limite, isso gera ansiedade e desmotivacao”.

De acordo com Maria, um saldo de beleza que tem uma gestéo de
pessoas com foco em inovagdo, reflete no desempenho do profissional
somente se o cabeleireiro tiver foco e aproveitar as oportunidades.
Segundo Maria: “as pessoas que menos ganham sdo as que chegam
atrasadas, que reclamam de tudo, que ndo querem fazer curso. E preciso
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querer crescer também”. O discurso de Sara complementa: “O fato de 0
saldo inovar ajuda, mas ndo garante. Se o profissional for encostado, ele
ndo crescera”.

Lucas e Débora expbem suas opinides de forma similar. Para
Débora, para haver ganho para o profissional, ele precisa estar engajado:
“saldo de beleza e cabeleireiro precisam andar juntos”. J& Lucas defende
a ideia de que, se um saldo de beleza une esforgos para ser melhor, isso
refletird no nimero de clientes, e o cabeleireiro pode aproveitar esse
movimento, ele diz: “se o salio de beleza tem mais clientes, 0
cabeleireiro que for esperto atendera mais”.

A partir da andlise da proposicdo 3, que investiga a relagdo entre
as capacidades dindmicas do saldo de beleza e o desempenho financeiro
do profissional, percebe-se que, dentro da amostra entrevistada, para que
a capacidade dindmica da empresa afete positivamente o desempenho
financeiro do profissional, é preciso que este esteja aberto a mudangas.
As respostas sugerem ainda que as capacidades do saldo parecem gerar
mais impacto em profissionais iniciantes, porém proativos, visto que
profissionais mais experientes ja possuem uma trajetoria de
aprendizagem tal que lhes confere competéncias para avangarem de
forma mais autdnoma.

A proxima secdo apresenta o olhar da amostra pesquisada de
cabeleireiros sobre os resultados da pesquisa quantitativa.

6.24 O resultado da pesquisa quantitativa sob o olhar do
cabeleireiro

Buscando-se compreender melhor a relacdo entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro, a capacidade dindmica
do saldo de beleza e o desempenho financeiro do profissional,
perguntou-se aos profissionais entrevistados como a empresa poderia
ajudar a incrementar seu desempenho financeiro. Além disso, ao final da
entrevista, apresentaram-se 0s resultados da pesquisa quantitativa para
os cabeleireiros, em especial a ndo associagdo encontrada entre o
desempenho financeiro do cabeleireiro e as capacidades dindmicas
desenvolvidas pela empresa.

6.2.4.1 Formas de suporte que o saldo de beleza pode oferecer para
melhorar o desempenho financeiro do cabeleireiro

No que tange ao suporte que a empresa pode oferecer para apoiar
o crescimento do cabeleireiro, Jodo acredita que o saldo de beleza
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poderia pensar em novas formas de gerenciar a agenda de clientes, pois,
de acordo com ele, ha excesso de movimento de quinta-feira a sdbado e
baixo de segunda-feira a quarta-feira, para o cabeleireiro, isso afeta ndo
somente seu desempenho financeiro, mas também sua salde. Nas
palavras do entrevistado: “Desgasta muito se matar no final de semana.
Me sinto suscetivel a doencas, seria bom o saldo cuidar do profissional
nesse aspecto, distribuir melhor os clientes”.

O pedido do Jodo tem relagdo com a capacidade dinamica
adaptativa de responder ao ambiente (GILBSON; BIRKINSHAW,
2004). De acordo com o cabeleireiro, existe um desequilibrio na agenda,
e 0 saldo de beleza que desenvolve a capacidade de reconfigurar sua
forma de trabalho — aproveitando os recursos disponiveis, no caso, 0
préprio profissional, naquele periodo de baixo movimento — pode trazer
resultados para ambos, saldo de beleza e cabeleireiro.

Para Mateus, para ajudar a desenvolver seu desempenho
financeiro, o saldo deve conhecé-lo melhor, saber o que o motiva. Os
saldes deveriam conhecer bem a equipe e qual o objetivo de seus
colaboradores. Mateus conta sobre um acontecimento ocorrido com a
gerente do saldo: “ela me chamou e disse que meu faturamento poderia
estar melhor, que fulano entrou na empresa ha menos tempo que eu e ja
ganha mais... ndo quero ser comparado com ninguém, tenho minha
historia, meu ritmo de trabalho... nem sempre o profissional quer
trabalhar mais”. A fala de Mateus apresenta que o desejo de ter melhor
desempenho é uma opc¢éo do profissional.

Para Maria, 0 saldo de beleza pode apoiar oferecendo uma boa
estrutura, flexibilidade nos horarios e colaboracdo para que o
profissional se desenvolva naquilo em que ele é bom e gosta de
executar. Débora também levanta algo nesse sentido: “quando a pessoa
gosta do que faz, ela tem mais resultado, o saldo pode ajudar o
cabeleireiro a identificar o que ama fazer, muitas vezes ele (0
cabeleireiro) ndo para (tira um tempo) para pensar nisso”.

A fala de Mateus, Maria e Débora remete ao conceito da
capacidade inovativa por meio da lideranga transformadora, uma vez
que é papel dessa lideranca conhecer sua equipe e saber 0 que motiva
cada um intrinseca e extrinsecamente (AMABILE et al., 1994).

A capacidade absortiva de assimilar e transferir conhecimento
estd presente na fala de Sara. Ela afirma que o saldo de beleza poderia
incentivar o uso das redes sociais de forma correta, para atrair mais
clientes, “as redes sociais sdo ¢ gratuitas e ¢ uma vitrine para o
profissional, mas eu ndo sei como me beneficiar dessa ferramenta”.
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Pedro, Débora e Lucas destacam a importancia do treinamento,
convergindo com temas propostos na literatura sobre capacidade
dindmica absortiva, no sentido de aquisicdo, assimilacdo e transferéncia
de novas formas de trabalho (ZAHRA; GEORGE, 2002). Nas palavras
de Lucas: “as pessoas acham que ser cabeleireiro é dom, mas ndo, ¢
preciso estudar muito. As técnicas mudam a cada dia e precisamos
acompanhar as mudangas sendo perdemos clientes”.

Nota-se que o0s cabeleireiros entrevistados entendem que a
empresa pode colaborar com o desempenho financeiro do profissional,
no entanto, levando-se em consideracdo as trés proposicdes anteriores,
percebe-se que os cabeleireiros defendem que, para aproveitar os
recursos oferecidos pela empresa, precisa haver uma predisposicao por
parte do cabeleireiro em usufruir desses recursos. Na proxima se¢éo,
apresenta-se 0 resultado da pesquisa quantitativa para o cabeleireiro,
solicitando-se sua opinido sobre ele.

6.2.4.2 O resultado da pesquisa quantitativa sob o olhar do
cabeleireiro

Ao apresentar para os cabeleireiros o resultado da pesquisa no
gue tange a nao relacdo entre capacidades dindmicas do saldo de beleza
e desempenho financeiro do cabeleireiro, alguns cabeleireiros foram a
favor do resultado e outros contra. Relaciona-se isso com os resultados
ja obtidos na analise qualitativa dessas categorias.

Mateus, Maria, Pedro e Débora estdo de acordo com o resultado
da pesquisa quantitativa. Para Mateus, a motivacdo maior para buscar
incrementar o desempenho é intrinseca ao profissional e a suas atitudes
pessoais. Segundo ele, “de tudo o que falamos, 0 que eu mais acredito
que interfere na renda é a proatividade... 0 saldo pode até ajudar a
pessoa, identificando qualidades para que ela possa melhorar suas
habilidades... mas o querer tem que ser do profissional, ndo tem jeito”.

Maria segue a linha de Mateus, e aponta que alguns profissionais
tém dificuldades de enxergar as oportunidades: “o profissional da area
acha que todas as agBGes da empresa sdo para 0 bem da empresa, e 0
profissional ndo enxerga como oportunidade, o cabeleireiro tem visao
curta”.

Para Débora, “o salao pode ter mil treinamentos, ser maravilhoso,
mas, se o profissional ndo querer, ndo correr atrds, nada mudara para
ele”. J& Pedro defende: “Eu sei que, para o saldo aumentar a renda, ele
precisa que a gente cresga também, mas ndo é todo mundo que quer
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crescer. O crescimento do profissional depende muito mais do querer
dele do que de agdes da empresa”.

Os cabeleireiros Sara, Jodo e Lucas, no entanto, nao concordam
com o resultado da pesquisa quantitativa. Segundo Lucas: “Eu trabalhei
11 anos huma empresa que ndo trazia nada de fora, era cada um por si,
Deus por todos. Nessa empresa, tinhamos 16 cabeleireiros, e todos
trabalhavam insatisfeitos, e eu era um deles. S6 ndo sai antes de I4 por
medo de perder clientes... Sai desse espaco e hoje trabalho em um saldo
que investe na estrutura, nas pessoas. As pessoas querem trabalhar aqui.
Como eu posso ir a favor do resultado da pesquisa? Vejo que todo o
investimento feito aqui é revertido em renda para o profissional... E
ilusério dizer que o investimento ou capacidade da empresa ndo vai
refletir na renda do profissional”.

Nesse mesmo sentido, Jodo afirma: “claro que, se Vocé perguntar
para o profissional, ele vai dizer que carrega o saldo nas costas, mas, na
verdade, para ter um bom desempenho, ele precisa ter uma boa
estrutura, uma equipe bem treinada, um ambiente de trabalho amistoso e
agradavel para o cliente”.

Sara reconhece a relevincia do saldo de beleza para o bom
desempenho do cabeleireiro: “parece um exemplo pequeno, mas ha
meses atras o saldo adquiriu uma supermaquina de café... antes (de o
saldo adquirir a maquina) eu tinha que parar para fazer café, agora é s
apertar um botdo. Com essa nova maquina de café, melhora meu tempo
de trabalho isso pode afetar minha produtividade”.

Parece que a questdo da autonomia, ou seja, o fato de o
cabeleireiro ndo ser funcionario, pode refletir no comportamento do
profissional, por exemplo, quando o saldo apresenta uma nova técnica, o
cabeleireiro decidira se a coloca em préatica ou ndo, se a empresa fizer
uma promocdao, o profissional pode decidir oferecé-la ou ndo para o seu
cliente.

Assim, ap0s a andlise qualitativa, nota-se que a capacidade
dindmica da organizacdo podera afetar o desempenho financeiro do
profissional de forma mais significativa se este tiver caracteristicas
empreendedoras. A Figura 25 apresenta a relacdo entre comportamento
empreendedor, capacidade dindmica e desempenho financeiro
presumida nesta analise qualitativa.



251

Figura 26 — Relacdo entre comportamento empreendedor, capacidade
dindmica e desempenho financeiro
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Fonte: Dados da pesquisa (2017).

Afirma-se que o desempenho financeiro do cabeleireiro estd mais
associado a caracteristicas pessoais que a capacidades da organizacao.
Depreende-se ainda que, quando a capacidade dindmica estd voltada
para inovacdes relacionadas a aspectos fisicos e estruturais — como, por
exemplo, a aquisi¢do de equipamentos e mdveis ou a melhoria de
layout, ou seja, melhorias que ndo dependem da cooperacdo do
profissional —, provavelmente havera um ganho sem que o cabeleireiro
tenha que ser um agente ativo da mudanca. J& em relacdo a melhorias
que envolvam processos, como técnicas e atendimento ao cliente,
mesmo que esses processos sejam suportados pela empresa ou que haja
algum tipo de treinamento da empresa para sua implementacéo, a adesdo
do cabeleireiro é crucial para o ganho em desempenho financeiro. A
pesquisa sugere que, em profissionais iniciantes, ha maior
suscetibilidade de impacto a partir das acdes da empresa.

A partir dessas observacBes, compreende-se gque a organizagdo
necessita saber conduzir os processos de mudanca (TEECE; PISANO;
SHUEN, 1999). Dessa forma, € desejavel que a empresa ajuste sua base
de acordo com as exigéncias da inovacdo (EISENHARDT; MARTIN,
2000; LIAO; KICKUL, 2009; CHEN, 2010; VALLADARES, 2012).

Em especial no setor de servigos, no qual a equipe é peca
fundamental para a empresa, j& que é ela que tem o contato direto com o
cliente final (SUNDBO; GALLOUJ, 1998), motivar a equipe para
participar ativamente dos processos de mudancas é um caminho possivel
para o incremento do desempenho financeiro do profissional e da
empresa (AMABILE et al., 1994).
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A pesquisadora ndo encontrou outros estudos qualitativos que
investigassem as mesmas dimens0es, assim ndo é possivel conduzir uma
comparacdo entre pesquisas. No entanto, esta andlise qualitativa
contribui para o entendimento dos achados da pesquisa quantitativa
realizada nesta tese.

Respondidos os 5 objetivos especificos, é possivel responder a
pergunta que norteia esta tese:

Qual a relacdo entre o comportamento empreendedor dos
cabeleireiros, a capacidade dindmica desenvolvida pelos saldes de
beleza e 0 desempenho financeiro dos cabeleireiros?

Infere-se, a partir da andlise estatistica e analitica dos dados
advindos da amostra de cabeleireiros pesquisada, que o comportamento
empreendedor do cabeleireiro tem relagdo com a capacidade dinamica
do saldo de beleza, cabeleireiros empreendedores tendem a estar em
saldes de beleza com maiores médias de capacidades dindmicas. No
entanto, a capacidade dindmica do saldo de beleza parece néo interferir
diretamente no desempenho financeiro do profissional.



253

7 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo desta tese foi analisar, utilizando o paradigma
funcionalista e a lente da teoria contigencial, a relacdo entre o
comportamento empreendedor do cabeleireiro, a capacidade dindmica
do saldo de beleza e o desempenho financeiro do cabeleireiro.
Utilizaram-se duas estratégias de pesquisa, a quantitativa e a qualitativa.

A pesquisa mista contou com a participacdo de 670 cabeleireiros
na fase quantitativa. Os dados quantitativos foram tratados e,
posteriormente, analisados com procedimentos estatisticos de correlacdo
através de teste de hip6teses para o coeficiente de correlagdo linear de
Pearson e regressdo logistica multinomial. Em seguida, aplicou-se a
abordagem qualitativa, com o objetivo de compreender 0s pensamentos
e as opinides dos cabeleireiros de forma mais subjetiva, a partir de
entrevistas em profundidade com 7 cabeleireiros.

E oportuno destacar a inconsisténcia interna encontrada no
instrumento de pesquisa quantitativo que avaliou 0 comportamento
empreendedor, construido a partir das teorias de McClelland (1972),
verificou-se a ndo unidimensionalidade de alguns construtos e nivel de
significincia de umas questdes. Destaque-se, ainda, que esse
questionario é validado e utilizado em pesquisas desde a década de 1970
(FONTENELLE; HOELGEBAUM, 2006; FILHO; VEIT,;
GONCALVES, 2007).

Das 20 questbes aplicadas a respeito do comportamento
empreendedor, 7 foram excluidas por inconsisténcias, portanto se
utilizaram 13 questfes para a analise fatorial. Essa inconsisténcia nao
impediu a realizacdo das analises, mas indica a necessidade de reviséo
do instrumento para préximas pesquisas.

No que tange aos objetivos da pequisa, alguns resultados
encontrados reforcam a literatura existente, tais como: a confirmagdo da
relacdo entre comportamento empreendedor e desempenho financeiro
(MCCLELLAND, 1972) e a relacdo positiva entre 0 comportamento
empreendedor e as capacidades dinamicas (ZAHRA et al.; 2006;
TEECE, 2014a).

As caracteristicas empreendedoras que mais se destacam nos
cabeleireiros sdo a de busca de informagGes (construto proatividade) e o
planejamento e monitoramento sistematico (construto orientagdo para a
realizacdo). O comportamento empreendedor proativo do cabeleireiro é
0 que mais se relaciona com seu desempenho financeiro.

Constatou-se também que os antecedentes, a localizacéo do saldo,
0 sexo do cabeleireiro, a quantidade de pessoas que trabalham no saldo
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de beleza, o tempo do individuo no mercado de beleza e o tempo de
vinculo do individuo com o saldo atual ajudam a explicar a renda do
profissional

Revelou-se que cabeleireiros mais empreendedores apresentam
melhor desempenho financeiro e tendem a trabalhar em sal6es de beleza
com maior capacidade dindmica, logo salbes de beleza com maior
capacidade dindmica tendem a atrair  profissionais  mais
empreendedores. No entanto, as analises apontam que a capacidade
dindmica dos salGes de beleza tem pouca relacdo com o desempenho
financeiro dos cabeleireiros.

A partir da analise qualitativa, assinala-se que o desempenho
financeiro do profissional estd mais relacionado a caracteristicas
pessoais que a capacidades da organizacdo. A andlise qualitiva indica
que, quando a capacidade dinamica estd voltada para inovagdes
relacionadas a aspectos fisicos e estruturais — como, por exemplo, a
aquisicdo de equipamentos e moveis ou a melhoria de layout, ou seja,
melhorias que ndo dependem da cooperacdo do profissional —,
provavelmente havera um ganho sem que o cabeleireiro tenha que ser
um agente ativo da mudanga.

Ja em relacdo a melhorias que envolvam processos, como
técnicas e atendimento ao cliente, mesmo que esses processos sejam
suportados pela empresa ou que haja algum tipo de treinamento da
empresa para sua implementacéo, a adesdo do cabeleireiro é crucial para
0 ganho em desempenho financeiro. A pesquisa qualitativa sugere que,
em profissionais iniciantes, ha maior suscetibilidade de impacto a partir
das acOes da empresa.

Na fase quantitativa, encontraram-se duas relacBes entre
capacidades dindmicas e desempenho, a primeira € que cabeleireiros que
atuam em parceria com organiza¢Ges com maior capacidade adaptativa
tendem a aumentar sua renda, mesmo em tempos de crise. Esse
resultado leva a observar que a capacidade da organizacdo em
flexibilizar, reconfigurar e renovar Seus recursos para promover
diferentes ideias e solugbes colabora para que o profissional possa
continuar crescendo financeiramente, ainda que em periodo de crise. A
segunda relagdo é que cabeleireiros que atuam em saldes de beleza com
maior capacidade absortiva tendem a atender um numero maior de
pessoas, entretando ndo apresentam renda superior aos demais.

Teece (2017) afirma que a compreensdo da combinacdo dos
construtos capacidade dinamica, comportamento empreendedor e
desempenho pode oferecer um framework teérico e gerencial para a
economia.
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No que diz respeito a contribuicdo tedrica, atenderam-se a
algumas das lacunas apontadas no levantamento bibliografico, tais
como: i) a caréncia de estudos com a populacdo da area da beleza; ii) a
auséncia de pesquisas com abordagem mista; iii) a escassez de estudos
que investiguem o comportamento empreendedor de individuos que ndo
sejam gestores de topo; constatou-se que esses individuos podem ser
fundamentais para gerar a competitividade de uma organizagéo, portanto
compreender o comportamento deles é tdo relevante quanto entender
caracteristicas de gestores; e iv) a auséncia de estudos que analisem a
capacidade dindmica integrando as trés dimensdes, capacidade
absortiva, capacidade adaptativa e capacidade inovativa. Para isso,
gerou-se um instrumento de pesquisa para coletar os dados referentes a
capacidade dinamica absortiva, adaptativa e inovativa, que foi montado
a partir de teorias encontradas na literatura (AMABILE et al., 1996;
TEECE; PISANO; SHUEN, 1997; ZAHRA; GEORGE, 2002;
GIBSON; BIRKINSSHAW, 2004; WANG; AHMED, 2007; HELFAT,;
PETERAF, 2009; VALLADARES, 2012) e validado como confidvel e
unidimensional.

Com relacdo as contribuicdes gerenciais, evidencia-se a
importancia de incentivar o comportamento empreendedor dentro das
organizacBes. Rotinas de trabalho que incentivem a proatividade, a
orientacdo para a realizacdo e 0 compromisso com as pessoas podem
trazer beneficios para os individuos, em especial para aqueles com renda
relacionada a producéo, e consequentemente para a organizacao.

No caso dos saldes de beleza, boa parte do faturamento tende a
vir da producdo dos profissionais autbnomos, portanto quanto melhor o
desempenho desses profissionais, maior tende a ser o desempenho do
saldo de beleza. Os gestores desses saldes podem se apoiar no
desenvolvimento de caracteristicas empreendedoras incentivando a
equipe a: trabalhar com metas a curto, médio e longo prazo, ter foco e
persisténcia para atingir os objetivos tracados, participar de cursos
técnicos e comportamentais, buscar a melhoria continua e o
comprometimento com sua profissdo e ampliar sua rede de contatos.

Com relagdo as capacidades dindmicas, o fato de elas se
relacionarem com o comportamento empreendedor é suficiente para que
gestores busquem tornar sua empresa mais dindmica para atrair e reter
profissionais com maior desempenho. Sugere-se que 0 gestor busque
formas de promover o0 engajemanto de seu time, para diminuir a
resisténcia nos processos de implementagdo do novo.

A partir dessas observacGes, compreende-se que a organizagdo
necessita saber conduzir os processos de mudanga (TEECE; PISANO,;
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SHUEN, 1999). Dessa forma, é desejavel que a empresa ajuste sua base
de acordo com as exigéncias da inovacdo (EISENHARDT; MARTIN,
2000; LIAO; KICKUL, 2009; CHEN, 2010; VALLADARES, 2012).

Peco licenca, agora, para falar na primeira pessoa do singular.
Iniciei a pesquisa sobre a relacdo entre 0 comportamento empreendedor
do cabeleireiro, a capacidade dindmica do saldo de beleza e o
desempenho do cabeleireiro para encontrar respostas sobre o que o
cabeleireiro e 0 saldo de beleza devem desenvolver para trazer mais
resultado financeiro para o cabeleireiro e, consequentemente, para a
organizagdo (sabendo eu que, para trazer mais resultado para o saldo de
beleza, é necesséario que o saldo possua equipe com producdo suficiente
para suprir os custos diretos e indiretos e gerar resultado).

Porém, quando comecei a analisar os dados da pesquisa, deparei-
me com resultados diferentes do que eu, com minha experiéncia no
mercado, imaginava (atuo em saldo de beleza como gestora desde 1999
e como consultora e palestrante da area da beleza, atendendo salBes de
beleza pelo Brasil, desde 2009).

Perceber que a capacidade dindmica do saldo de beleza impacta
pouco no desempenho financeiro do profissional foi surpreendente. No
entanto, passadas algumas reflexdes, passei a considerar que os salbes
de beleza com maiores capacidades dinamicas podem incrementar seu
desempenho financeiro sem necessariamente aumentar a renda do
cabeleireiro, como, por exemplo, contratando mais profissionais ou
buscando ferramentas para diminuir o custo e aumentar a lucratividade.
Passei a compreender com clareza, e até com certa obviedade, que a
capacidade dindmica nem sempre interfe na renda do profissional.

Através da pesquisa qualitativa, passei a observar que o
desempenho financeiro do cabeleireiro autbnomo abrange também
questdes externas a empresa. Envolve paradigmas criados desde a
infancia com relagdo a sua capacidade, ao seu merecimento. Inclui
caracteristicas pessoais como foco, determinacdo, persisténcia e
constancia.

Isso ndo isenta 0 gestor de um saldo de beleza de buscar
incentivar o desenvolvimento dos profissionais, pelo contrario, 0 nosso
papel, se quisermos ter um time com bom desempenho, é romper
paradigmas, incentivar o trabalho com metas e objetivos e, por vezes,
acreditar no profissional mais do que ele mesmo acredita em si. O lider
precisa ser um educador.

Apesar de a literatura ja apontar a relacdo entre comportamento
empreendedor e desempenho, foi muito gratificante perceper que essa
conexdo é valida também para o setor da beleza. Teorias sobre o
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comportamento empreendedor apontam que uma pessoa pode ndo
nascer empreendedora e tornar-se a partir do exercicio de algumas
caracteristicas, ou seja, é possivel tornar-se um empreendedor a partir de
treino.

Por isso, para mim, o proximo passo é disseminar o resultado
desta pesquisa entre alunos, seguidores, profissionais, para motivar essas
pessoas a desenvolverem atitudes empreendedoras que possam ser
revertidas tanto em uma renda mais digna quanto numa vida mais
prdspera.

Dito isso suger-se novos estudos, como: pesquisas que atendam
as lacunas apontadas no estudo exploratdrio sistematico aqui realizado
sobre a relagdo entre comportamento empreendedor, capacidades
dindmicas e desempenho, como estudos longitudinais e pesquisas
qualitativas.

A utilizacdo do instrumento de pesquisa aqui desenvolvido sobre
0 construto capacidades dindmicas, para sua colaboracdo em outras
pesquisas quantitativas e em outros setores da economia.

Novas pesquisas para compreender a relacdo entre capacidade
dindmica e desempenho, incluindo novas varidveis, como, por exemplo:
processos de aprendizagem, motivacdo, comprometimento.

Replicacdo da pesquisa em outros tipos de organizacbes que
possuem contratos de trabalhos parecidos com os firmados entre
cabeleireiros e sal6es de beleza, como é o caso de consultérios médicos
e odontoldgicos, centros de fisioterapia.

Pesquisas que analisem a relagdo entre comportamento
empreendedor do cabeleireiro, capacidade dindmica do saldo de beleza e
desempenho financeiro do saldo de beleza.

Estudos que investiguem o impacto das capacidades dindmicas
absortivas no desempenho financeiro de profissionais autdnomos
relacionando o tempo de atuacdo do cabeleireiro no mercado de
trabalho.

No que tange as limitagdes aponta-se que: a amostragem
realizada da populacdo alvo do levantamento — delimitada pelos
cabeleireiros foi do tipo ndo probabilistica. Dessa forma, generalizagGes,
calculos de precisdo e, consequentemente, testes de hipoteses
paramétricos realizados a partir dos resultados devem ser tratados com
cuidados.

Em relacdo a representatividade, os resultados aqui obtidos s
poderdo ser generalizados para a populacéo alvo com a suposicao de que
a amostra equivale a uma amostra representativa, do tipo probabilistica
com desenho aleatorio simples. Caso contrario, os resultados se limitam
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a retratar o grupo de individuos pesquisados. Para os calculos da
precisdo associada as estimativas, a suposi¢do é a mesma. Ja no que diz
respeito aos processos de modelagem e seus respectivos testes de
hipoteses, a suposicdo presente é que os efeitos associados as variaveis
independentes sdo fixos.

O estudo esta sustentado por varidveis construidas a partir de
questdes em escala Likert de 5 niveis. Tais varidveis foram tratadas
como se em nivel de mensuragao intervalar, com o emprego de métodos
e técnicas estatisticas do tipo paramétricas. Assim, esta sendo suposto
que havia o claro entendimento por parte dos respondentes de que as
diferencas entre os 5 graus de favorabilidade e desfavorabilidade da
escala de Likert sdo constantes, isto &, de que existe equidistancia entre
0s niveis da escala.
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APENDICE A - QUESTIONARIO PARA A PESQUISA
AUTORIZACAO

Eu autorizo o
uso de minhas respostas para fins da pesquisa sobre 0 comportamento
empreendedor e sua relagdo com o desempenho financeiro
moderado pelas capacidades dindmicas, sendo seu uso confidencial e
restrito.

Qual o seu vinculo com o saldo de beleza em que trabalha
atualmente?

() proprietario

() autdnomo (contrato de parceria, contrato de boca, MEI)

() carteira assinada + comissdo extra

() carteira assinada

Se, na questdo anterior, vocé preencheu Proprietario, vocé sabe sua
renda como cabeleireiro?

()sim

() ndo, apenas como proprietario.

Atencgdo: caso vocé ndo saiba sua renda como cabeleireiro,
mas apenas como proprietario, agradecemos sua participagdo, pois
o foco da pesquisa € voltado apenas aos cabeleireiros.

QUESTIONARIO

As questdes que compdem este questionario sdo divididas em trés
blocos:

Bloco | — Caracteristicas dos respondentes e de seu desempenho.

Assinale com “X”, exceto a questao 1.

1. Cidade do salo de beleza em que atua:

2. O salao de beleza em que atua é localizado em (pode ser
selecionada mais de uma opc¢éao):

() shopping

() bairro residencial
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() bairro empresarial

(' ) centro comercial

() centro da cidade

() casa comercial

() loja (de frente para a rua)

() sala comercial (sala em prédio)

3. O tempo de existéncia do saldo de beleza em que vocé trabalha
(idade do saléo):

) até 1 ano

) entre 2 e 3 anos

) entre 4 e 5 anos

) mais de 5 anos

. Sua idade:
) até 18 anos
) entre 19 e 25 anos
) entre 26 e 35 anos
) entre 36 e 45 anos
) mais de 46 anos

g~~~ ~~ N~~~

. Sexo:
(' ) masculino
() feminino

6. NUmero aproximado de pessoas que trabalham no mesmo saléo
de beleza que vocé:
() até 10 pessoas

) entre 11 e 20 pessoas

) entre 21 e 30 pessoas

) entre 31 e 40 pessoas

) mais de 41 pessoas

) menos de 6 meses

) entre 6 meses e 1 ano
) entre 1 ano e 2 anos
) entre 2 a 3 anos

(
(
(
(
7. Seu tempo de trabalho no mercado da beleza:
(
(
(
(
() mais de 4 anos

8. Seu tempo de trabalho no salao de beleza ao qual esta vinculado
atualmente:

(' ) menos de 6 meses

( ) entre 6 mesese 1ano

(' )entre 1ano e 2 anos

() entre 2a 3 anos
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() mais de 4 anos

9. Atividades que vocé realiza no saldo de beleza em que trabalha
atualmente (pode ser selecionada mais de uma op¢ao):

) corte

) cor

) escova

) maquiagem

) mega- hair

) micro pigmentacao

) penteado

) progressiva

) tratamento

s R N e N N N R e

10. A Renda MENSAL resultante de seu trabalho como
CABELEIREIRO

no saldo de beleza atual:

( ) até R$ 1.000,00 por més

( ) entre R$ 1.001,00 e R$ 2.000,00 por més

( ) entre R$ 2001,00 e R$ 3.000,00 por més

( ) entre R$ 3001,00 e R$ 4.000,00 por més

( ) entre R$ 4001,00 e R$ 5.000,00 por més
(
(

) entre R$ 5001,00 e R$ 8.000,00 por més
) mais de R$ 8.001,00 por més

11. Namero médio de clientes que vocé atende em um dia de
POUCO MOVIMENTO no saldo de beleza:

() até 2 por dia

(' ) entre 3 e 6 clientes por dia

(' ) entre 7 e 10 clientes por dia

() entre 11 e 13 clientes por dia

() mais de 13 clientes por dia

() ndo sabe informar

12. Numero médio de clientes que vocé atende em um dia de
MOVIMENTO MEDIO no sal3o de beleza:

() até 2 por dia

() entre 3 e 6 clientes por dia

() entre 7 e 10 clientes por dia

() entre 11 e 13 clientes por dia

() mais de 13 clientes por dia

() ndo sabe informar

13. NUumero médio de clientes que vocé atende em um dia de
MUITO MOVIMENTO no saldo de beleza:
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() até 6 clientes por dia

(' ) entre 7 e 10 clientes por dia
() entre 11 e 13 clientes por dia
() entre 14 e 17 clientes por dia
(' ) mais de 18 clientes por dia
(') ndo sabe informar

14. Ao comparar sua renda do més passado deste ano (2017) com o
mesmo més no ano passado (2016), vocé:

() Teve aumento de mais de 10 % em sua renda.

() Teve entre 6% e 10% de aumento em sua renda.

() Teve até 5% de aumento em sua renda.

(' ) Néo teve aumento no valor do rateio.

(' ) Diminuiu o valor do seu rateio.

(' ) Néo sabe informar.

15. Com relacéo ao pre¢co do servico que vocé presta no saldo de
beleza, quando comparado a outro saldo com a mesma
infraestrutura:

() O preco é parecido com o que o concorrente cobra.

() O preco é mais baixo do que o concorrente cobra.

() O preco é mais alto do que o concorrente cobra.

(' ) Nao sei responder.

16. Em relacéo ao cliente que vocé atende no saléo de beleza:

(' ) Quando vocé ndo tem o horario que ele deseja, ele marca num outro
dia em que vocé tenha horério.

(' ) Quando vocé ndo tem o horério que ele deseja, ele marca com outro
profissional que trabalha no mesmo saldo que vocé.

() Quando vocé ndo tem o horéario que ele deseja, ele marca em outro
saldo de beleza.




Bloco 11 — Comportamento empreendedor do profissional do setor da beleza

Assinale com um “X”, a direita de cada item, conforme sua escala.

Questdes Grau com que expressa no trabalho

17 | Na minha profissio, fago o que precisa ser feito | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
independentemente dos esforgos que preciso realizar. Frequentemente () Muito Frequente

18 | Quando encontro um problema dificil, ndo desisto, mesmo | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
que leve algum tempo para resolvé-lo. Frequentemente () Muito Frequente

19 Em meu trabalho, faco coisas que outras pessoas ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
consideram arriscadas. Frequentemente () Muito Frequente

20 | Em meu trabalho, prefiro as situagbes em que posso | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
controlar o maximo o resultado final. Frequentemente () Muito Frequente

21 Em meu trabalho, gosto de pensar nas consequéncias | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
futuras das minhas aces. Frequentemente () Muito Frequente

22 | Quando comeco uma tarefa, verifico todas as informaces | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
necessérias antes de comecar. Frequentemente () Muito Frequente

23 | Trabalho com metas (objetivos) semanais. () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
Frequentemente () Muito Frequente

24 | Tenho confianga de que posso ser bem-sucedido em | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
qualquer atividade que me proponha a fazer. Frequentemente () Muito Frequente
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25 | Consigo convencer as pessoas a fazerem o que eu quero. () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes
Frequentemente () Muito Frequente
26 | Faco as coisas que precisam ser feitas sem que os outros | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes
tenham que me pedir. Frequentemente () Muito Frequente
27 | Insisto varias vezes até conseguir que as outras pessoas | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes
facam o que eu quero. Frequentemente () Muito Frequente
28 | Cumpro as promessas que faco. () Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes
Frequentemente () Muito Frequente .
29 | Minha produtividade no trabalho é superior a das pessoas | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes
com quem trabalho. Frequentemente () Muito Frequente
30 | Antes de atender meu cliente, fago diversas perguntas para | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes
ter garantia de que entendi o que ele quer. Frequentemente () Muito Frequente
31 | Busco informacBes com pessoas que sdo especialistas no | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes
ramo da beleza. Frequentemente () Muito Frequente
32 | Fico aborrecido quando perco tempo. () Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes
Frequentemente () Muito Frequente §
33 | Trabalho com metas (objetivos) definidas. () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes
Frequentemente () Muito Frequente :
34 | Quando fago algo dificil e desafiador, tenho confianga em | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( As Vezes

meu Sucesso.

Frequentemente () Muito Frequente




35 | Para alcancar minhas metas (objetivos), procuro solugdes | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
que beneficiem todas as pessoas envolvidas em um | Frequentemente () Muito Frequente
nrohlama -
36 | Busco ajuda quando preciso desenvolver algo novo. () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )
Frequentemente () Muito Frequente
37 | Ajo com proatividade, buscando prever situagdes. () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ( )

Frequentemente () Muito Frequente
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Bloco 111 — Capacidades Dinamicas da Organizagao

Agora avalie o salao de beleza em que vocé trabalha, assinalando um “X”, a direita de cada item, conforme

escala.
Questdes

Grau com que expressa no trabalho

38 | No saldo de beleza em que trabalho, existe comunicag&o entre os colegas | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
para adquirir novos conhecimentos. Frequentemente () Muito Frequente

39 | No saldo de beleza em que trabalho, existe uma relagdo préxima com os | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
fornecedores para buscar novos produtos e/ou técnicas. Frequentemente () Muito Frequente

40 | No saldao de beleza em que trabalho, existe a preocupagdo de adquirir | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
novidades para nossos clientes. Frequentemente () Muito Frequente

41 | No saldo de beleza em que trabalho, sdo realizados treinamentos para | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
aprendermos novas técnicas e conhecermos novos produtos. Frequentemente () Muito Frequente

42 | No saldo de beleza em que trabalho, trocamos conhecimentos entre | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
colegas de trabalho. Frequentemente () Muito Frequente

43 | No saldo de beleza em que trabalho, mesmo que ndo seja por escrito, | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()

existe um passo a passo para atendimento.

Frequentemente () Muito Frequente




44 | No saldo de beleza em que trabalho, reservamos tempo para olhar as | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
novidades lancadas no mercado da beleza (conhecer novos produtos e | Frequentemente () Muito Frequente
técnicas). Quando algo novo é langado, rapidamente é inserido no sal&o.

45 | No saldo de beleza em que trabalho, procuramos informagdes em outros | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
paises através da internet, de revistas ou cursos. Frequentemente () Muito Frequente

46 | No saldo de beleza em que trabalho, existe abertura para sugerirmos novas = ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
formas de trabalho. Frequentemente () Muito Frequente

47 | No saldo de beleza em que trabalho, existe flexibilidade para lidarmos | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
com diferentes situacdes que aparecem no dia-a-dia. Frequentemente () Muito Frequente

48 | No saldo de beleza em que trabalho, procura-se aproveitar as qualidades | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
de cada profissional para tornar o saldo de beleza mais competitivo. Frequentemente () Muito Frequente

49 | No salio de beleza em que trabalho, fazemos pesquisas sobre os | () Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
concorrentes para saber se eles fazem algo diferente. Frequentemente () Muito Frequente

50 | No saldo de beleza em que trabalho, a equipe é encorajada a buscar novas | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
formas de trabalho, preocupa-se com a renovagdo das técnicas | Frequentemente () Muito Frequente
profissionais.

51 | No saldo de beleza em que trabalho, existe uma preocupacdo em renovar o0 | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()

espaco fisico, os equipamentos.

Frequentemente () Muito Frequente
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52 | No saldo de beleza em que trabalho, os gestores sdo comprometidos com | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
melhorias e mudangas que mantenham o saldo sempre atualizado. Frequentemente () Muito Frequente

53 | No saldo de beleza em que trabalho, os gestores encorajam a equipe a | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca () As Vezes ()
realizar mudangas, buscar novidades e melhorias no trabalho. Frequentemente () Muito Frequente

54 | No saldo de beleza em que trabalho, existe preocupagio em manter um | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
ambiente de trabalho saudavel, visando o bem-estar da equipe. Frequentemente () Muito Frequente

55 | No saldo de beleza em que trabalho, o treinamento e o desenvolvimento | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
de pessoas sdo prioridade. Frequentemente () Muito Frequente

56 | No saldo de beleza em que trabalho, busca-se, em conversa com os | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()
clientes, descobrir outras necessidades que eles proprios nao tem | Frequentemente () Muito Frequente
consciéncia.

57 | No saldo de beleza em que trabalho, busca-se olhar o que é oferecido no | ( ) Nunca ( ) Quase Nunca ( ) As Vezes ()

mercado para oferecer novos produtos e servigos e, assim, aumentar a
competitividade do saldo.

Frequentemente () Muito Frequente

Agradecemos sua atencédo e dedicagéo.
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GUIA PARA AENTREVISTA

1. Nome:

2. Tempo de profissao:

3. Tempo no atual saldo de beleza:
4. Renda mensal média:

Comportamento empreendedor

Ser proativo é fazer as coisas antes de ser forgado pelas
circunstancias, aproveitar oportunidades ao seu redor para crescer,
correr riscos calculados e buscar informagGes com clientes,
fornecedores, concorrentes, mercado.

5. Como a proatividade auxilia vocé a aumentar sua renda e atender um
ndmero maior de clientes? Como? Exemplos?

Ter compromisso com os demais é buscar fazer sempre o
melhor, muitas vezes se sacrificar em prol do cliente ou da profisséo,
usar estratégias para influenciar pessoas que possam ajudar a alcancar
um objetivo. Como? Cite exemplos.

6. Como o comportamento de ter compromisso com o0s demais pode
aumentar sua renda e o nimero de clientes atendidos? Cite exemplos.

Ser orientado para a realizacao é ter autonomia, estabelecer
metas a curto, médio e longo prazo e planejar suas atividades rotineiras.

7. Como a orientacdo para a realizacdo interfere na sua renda mensal e
no nuamero de clientes atendidos? Cite exemplos.

Comportamento empreendedor, capacidade dindmica e
desempenho financeiro

A capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza esta
relacionada com a capacidade de o saldo buscar informacdes com a
concorréncia, os fornecedores e o mercado e, ainda, desenvolver
processos para a implementagdo dessas inovagoes.
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8. Como seu comportamento empreendedor (proatividade, compromisso
com os demais e orientacdo para a realizacdo) é potencializado pela
capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza? Cite exemplos.

9. Como a capacidade dindmica absortiva do saldo de beleza pode
influenciar no seu desempenho financeiro? Cite exemplos.

A capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza se
refere a capacidade de a empresa modificar suas praticas em resposta as
mudangas ocorridas no ambiente. Também esta ligada a capacidade de a
empresa aproveitar os recursos (pessoas, produtos, processos) e criar
novas solucgoes.

10. Como seu comportamento empreendedor (proatividade,
compromisso com o0s demais e orientacdo para a realizacdo) pode ser
potencializado pela capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza?
11. Como a capacidade dindmica adaptativa do saldo de beleza pode
influenciar no seu desempenho financeiro? Cite exemplos.

A capacidade dinamica inovativa ocorre quando o saldo de
beleza tem conhecimento do cliente e do mercado. Além disso, ela tem
relacdo com a forma de gerir pessoas. Uma empresa com capacidade
inovativa promove autonomia, estabelece metas desafiadoras,
permitindo que os profissionais decidam como as alcancar, e incentiva
treinamentos.

12. Como seu comportamento empreendedor (proatividade,
compromisso com 0s demais e orientacdo para a realizagdo) pode ser
potencializado pela capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza?
Cite exemplos.

13. Como a capacidade dindmica inovativa do saldo de beleza pode
influenciar no seu desempenho financeiro? Cite exemplos.

14. Vocé acredita que seu desempenho financeiro (renda, crescimento,
numero de clientes) depende em gue porcentagem do saldo de beleza e
em que porcentagem do seu comportamento como profissional? A soma
dos dois deve dar 100%.

15. Como vocé acha que a empresa deve agir para ajudar vocé a
melhorar seu desempenho financeiro?

16. O quadro abaixo apresenta 0os achados da pesquisa quantitativa.
Como vocé justificaria esses resultados?
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Quadro 1 — Achados da pesquisa

Hipoteses

Achados

N&o se aplica. Andlise descritiva.

- As caracteristicas empreendedoras
que mais se destacam sdo: a de
busca de informagbes (construto
proatividade) e planejamento e

monitoramento sistematico
(construto  orientacdo para a
realizacdo).

- As menores médias apresentam-se
nos indicadores estabelecimento de
metas (construto orientacdo para a
realizacdo) e persuasdo e redes de
contato  (construto compromisso
com 0s demais).

H4. O comportamento empreendedor
do cabeleireiro  relacionado &
caracteristica de proatividade afeta seu
desempenho.

H5. O comportamento empreendedor
do cabeleireiro  relacionado a
caracteristica de orientacdo para a
realizacdo afeta seu desempenho.

H6. O comportamento empreendedor
do cabeleireiro  relacionado a
caracteristica de compromisso com 0s
demais afeta seu desempenho.

- O comportamento proativo
contribui para a renda, para o
crescimento e para 0 nimero de
clientes.

- O comportamento orientagdo para
a realizaco contribui para a renda e
0 numero de clientes.

- O comportamento compromisso
com os demias contribui para a
renda e o nimero de clientes.

H1. A capacidade dindmica absortiva
do saldo de beleza influencia o
comportamento  empreendedor  do
cabeleireiro.

H2. A capacidade dindmica adaptativa
do saldo de beleza influencia o
comportamento  empreendedor  do
cabeleireiro.

H3. A capacidade dindmica inovativa
do saldo de beleza influencia o
comportamento  empreendedor  do
cabeleireiro.

- Ha relagdo entre a capacidade
dindmica do saldo de beleza e o
comportamento empreendedor do
cabeleireiro, portanto as hipoteses
1, 2 e 3 foram aceitas.

H7. A capacidade dindmica absortiva
do saldo de beleza afeta 0o desempenho

- Cabeleireiros que atendem em
salbes de beleza com maior
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financeiro dos cabeleireiros.
H8. A capacidade dindmica adaptativa
do saldo de beleza afeta o desempenho
financeiro dos cabeleireiros.
H9. A capacidade dindmica inovativa
do saldo de beleza afeta 0 desempenho
financeiro dos cabeleireiros.

capacidade absortiva tendem a
atender um nlmero elevado de
clientes.

- A capacidade dindmica adaptativa
do saldo de beleza influencia no
crescimento da renda do
cabeleireiro.

- N&o hé relacdo entre a capacidade
dindmica inovativa do saldo de
beleza e o desempenho financeiro
do cabeleireiro.
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TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Declaro, por meio deste termo, que concordei em ser
entrevistado(a) e/ou participar na pesquisa de campo referente ao estudo
para a tese de doutorado intitulada COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR E CAPACIDADES DINAMICAS E SUA
RELACAO COM O DESEMPENHO FINANCEIRO, desenvolvida
por Daniella Macedo Venancio. Fui informado(a), ainda, de que a
pesquisa ¢ orientada pela Gabriela Gongalves Silveira Fiates, Dr.?, a
guem poderei contatar / consultar a qualquer momento que julgar
necessario através do telefone 3321-2330 ou do e-mail
gabriela.fiates@ufsc.br

Afirmo que aceitei participar por minha propria vontade, sem
receber qualquer incentivo financeiro ou ter qualquer 6nus e com a
finalidade exclusiva de colaborar para o sucesso da pesquisa. Fui
informado(a) dos objetivos estritamente académicos do estudo.

Minha colaboragdo serd feita de forma andnima, por meio de
entrevista semiestruturada, gravada a partir da assinatura desta
autorizacdo. O acesso e a analise dos dados coletados serdo feitos
apenas pela pesquisadora e sua orientadora.

Fui ainda informado(a) de que posso me retirar deste(a) estudo/
pesquisa/ programa a qualquer momento, sem prejuizo para meu
acompanhamento e sem sofrer quaisquer san¢des ou constrangimentos.

Atesto recebimento de uma copia assinada deste Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido.

Floriandpolis, de de

Assinatura do(a) participante:

Assinatura do(a) pesquisador(a):

Assinatura do(a) testemunha(a):




