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RESUMO

O objetivo deste artigo consistiu em analisar o processo de criacdo de empreendimentos virtuais
sob a 6tica da abordagem effectuation. A presente pesquisa possui uma abordagem qualitativa,
quanto ao tipo, configura-se como descritiva e exploratoria. A estratégia de pesquisa adotada
foi a de estudos de casos multiplos, e como fontes de evidéncias foram utilizadas a entrevista
semiestruturada e um relato biografico. Os resultados mostraram que os empreendedores
utilizaram alguns dos conceitos do effectuation durante o processo de criacdo das suas
empresas, em especial o emprego de alavancagem de contingéncias, usado para diminuir os
gastos dos negocios. O desenvolvimento de aliancas estratégicas foi evidenciado em apenas um
dos estabelecimentos. Os principios de perdas acessiveis e de controle de um futuro incerto
também foram pouco observados nos empreendimentos. Sobre os critérios adotados para definir
quais plataformas usariam nas vendas online, as empreendedoras apontaram diferentes
motivagdes. Como contribuicdo tedrica, esta pesquisa se concentrou em aplicar a abordagem
effectuation no processo de criagdo de empreendimentos virtuais, contexto ainda pouco
explorado, o que possibilita agregar evidéncias da aplicabilidade dessa abordagem nesse tipo
de negocio.

Palavras-chave: Effectuation; Empreendimentos virtuais; Redes sociais.
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1 INTRODUCAO

O avango tecnoldgico e a popularidade no uso das redes sociais constituem mudancas
sociais que tem desafiado os empreendedores a se adaptarem. Neste sentido, o empreendedor
deve atentar-se para a criatividade e a inovagdo no gerenciamento de negdcios, fazendo uso das
inovagdes tecnologicas disponiveis (PELOGIO et al., 2013). Uma dessas inovagdes ¢ o
empreendedorismo virtual, por meio desse, os empreendedores estdo se adaptando a essas
transformagoes e utilizando novos recursos, a exemplo das redes sociais, para aumentarem o
relacionamento com os clientes e concretizarem suas vendas (FORMANSKI et al., 2013;
ZAHEER; BREYER; DUMAY, 2019).

Para explorar oportunidades de mercado, os empreendedores tem focado na criagdo de
empreendimentos virtuais (DANIEL; DOMENICO; SHARMA, 2015). Um dos modelos de
vendas utilizados pelos empreendedores virtuais € o e-commerce, ou comércio eletronico, que
engloba um conjunto de negocios praticado pela internet ou por aplicativos, cuja comunicagao
entre varejistas e consumidores ocorre exclusivamente por recursos tecnologicos (GILIOLI;
GHIGGTI, 2020). O e-commerce possibilita uma maior agilidade das operagdes, a otimizacao do
gerenciamento de fluxo dos produtos e a redu¢do de custos (CHIUSOLI; BONFIM, 2020).

Um dos motivos que ajudam a entender a ascensdo do e-commerce é o crescimento do
uso da internet. Segundo os dados do relatério Rock Content (2019), os participantes da
pesquisa utilizam com frequéncia redes sociais como o Facebook (92,1%) e o Instagram
(92,5%), comumente usadas para vendas online. A grande maioria (91,3%) desses usuarios
utilizam as redes diariamente.

Para melhor entender o processo de surgimento de novos negdcios, Sarasvathy (2001)
sugere que ao longo dos estudos para a concepg¢do, a criagdo € o aprimoramento de uma
empresa, duas correntes principais podem ser empregadas: causation, uma teoria mais classica,
fundamentada na casualidade, apoiada na racionalidade e na definicdo de metas; e effectuation,
uma visao mais contemporanea, que vem ganhando cada vez mais adeptos e ¢ apoiada na
imprevisibilidade e no contingenciamento. Segundo essa logica, o planejamento e a
preocupacdo com agdes futuras sdo deixados em segundo plano, o empreendedor foca,
inicialmente, nos recursos que ja possui para definir aonde pretende chegar, escolhendo entre
as possibilidades de resultados que podem ser conquistados (FISHER, 2012).

A abordagem effectuation caracteriza uma mudanga paradigmdtica acerca do

entendimento sobre o empreendedorismo, por esse motivo, esta representa um desafio aos
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conhecimentos tradicionai?gestratégia empresarial, além de ser uma teoria baseada na
cogni¢do, o que dificulta o desenvolvimento de varidveis comportamentais observaveis e
medidas de validagdo. Apesar desses desafios, o effectuation ¢ muito promissor para as
pesquisas no campo do empreendedorismo (PERRY; CHANDLER; MARKOVA, 2012).
Sarasvathy (2001) destaca que essa abordagem se mostra oportuna para cenarios de
indefini¢des, ajudando empreendedores na tomada de decisdes, baseadas no levantamento de
oportunidades. Desse modo, essa teoria pode ser adequada ao momento de criagdo dos
empreendimentos virtuais.

Apesar de alguns estudos abordarem o uso da teoria effectuation na criagao de novos
negocios (MACHADO; GAZOLA; ANEZ, 2013; MELO; SILVA; ALMEIDA, 2019;
PELOGIO et al., 2016; PORTO; MELLO, 2015; ROCHA et al., 2019), ainda s3o escassos 0s
estudos que exploram a utilizacdo da abordagem effectuation no processo de criacdo de
empreendimentos virtuais (ANAGNOU et al., 2019; DANIEL; DOMENICO; SHARMA,
2015), normalmente o foco das pesquisas ¢ direcionado para as empresas fisicas.

Esta pesquisa tem como guia a seguinte questdo norteadora: “como se deu o processo de
criagdo de empreendimentos virtuais sob a 6tica da abordagem effectuation?” Desse modo, o
objetivo deste trabalho consistiu em analisar o processo de criacdo de empreendimentos virtuais
sob a otica da abordagem effectuation. Do ponto de vista teorico este artigo busca fomentar os
estudos sobre a logica effectuation na criagdo de empreendimentos virtuais, agregando
evidéncias da aplicabilidade dessa abordagem nesse tipo de negocio. Do ponto de vista pratico,
auxilia empreendedores virtuais a0 mostrar como os principios de effectuation podem ser
utilizados no processo de tomadas de decisdo para criacdo de empreendimentos virtuais, como

também para melhorar o seu desempenho.

2 REVISAO DA LITERATURA
2.1 Abordagens Causation e Effectuation: similaridades e diferencas

Um dos aspectos mais importantes no empreendedorismo € na criagdo de novos negdcios
¢ o processo de identificacdo das oportunidades e tomada de decisdo (CARVALHO; COHEN,
2019). Com a ascensdo das pesquisas em empreendedorismo, novas abordagens tedricas tem
surgido para explicar as ag¢des e o comportamento dos empreendedores (FISHER, 2012). Com
destaque para as abordagens causation e a effectuation (SARASVATHY, 2001).

A abordagem causation corresponde ao modelo mais tradicional de empreendedorismo,
oriundo das teorias classicas da economia em que o empresario, apos reunir o capital necessario,

explora um ambiente onde existe a procura por um determinado produto. O mercado ¢
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consideravel parcialmente;evrgsivel, estavel e linear (FISHER, 2012). Esta abordagem envolve
processos em que os empreendedores se esforcam para a mobiliza¢do de recursos, fazendo uso
de agdes racionais e criando visdes de futuro (HODGKINSON; STARBUCK, 2008). Outro
ponto importante envolve os mercados e as oportunidades, estes, geralmente, sdo preexistentes,
nao havendo necessidade de criacdo, cabendo ao empreendedor explorar ao maximo esses
recursos (SHANE; VENKATARAMAN, 2000). Como parte da racionalidade, a abordagem
causation cita a criagdo de um plano de nego6cios como um item extremamente importante para
levantamento das oportunidades. O plano de negdcios ¢ um documento que relata o estado
contemporaneo ¢ projeta o futuro de uma empresa, permitindo que os empreendedores
determinem estratégias e o planejamento das acdes para a criacdo dessa organizacao
(DORNELAS, 2008).

A teoria effectuation, por sua vez, inicialmente gira em torno de questdes acerca do
proprio empreendedor, incluindo alguns questionamentos como: a) quem eles sdo?; b) O que
eles conhecem?; ¢) quem eles conhecem? (SARASVATHY, 2001). Em oposi¢ao ao modelo
causal, os empreendedores agem ndo apenas em mercado ja estabelecidos, mas em alguns casos,
acabam criando novos mercados (PELOGIO et al., 2013).

As abordagens causation e effectuation elucidadas inicialmente por Sarasvathy (2001)
divergem em diversos aspectos. A abordagem causation ¢ centrada na racionalidade, as metas
ja sdo premeditadas e objetivam a selegdo dos meios dados para atingir os métodos
selecionados. Essa teoria guia a maior parte dos empresarios em suas decisdes. A 16gica causal
engloba “processos em que efeitos desejados sdo definidos e se concentra em selecionar, entre
meios ja existentes, mecanismos para criar esse efeito” (SARASVATHY, 2001, p. 245). Ja na
effectuation o empreendedor ¢ guiado por um cendrio de incertezas, nao assumindo metas
definidas previamente em planejamento. O empresario compreende que esses objetivos nascem
diante do cenario de imprevisibilidade e do contingenciamento e tem como missdo imaginar
novos fins possiveis, usando um dado conjunto de meios (SARASVATHY, 2001).

Ainda neste sentido, no raciocinio causation, o empreendedor inicia de um universo com
infinitas possibilidades e vai restringindo para um conjunto de oportunidades melhores, mais
econdmicas, mais ageis e que utilizem processos mais eficazes e eficientes. Na abordagem
effectuation, o processo ocorre no sentido inverso: parte-se de uma escolha definida e vai
expandindo-a por meio de novas oportunidades complexas, sempre focando no
contingenciamento ao longo do tempo (SARASVATHY, 2008).

Apesar de suas distingdes, ¢ importante destacar que as teorias ndo sdo totalmente

contrarias. A propria effectuation utiliza da racionalidade, baseada em novas formas



desafios e solucoes

alternativas. Numa mesma einpresa ambas podem ser utilizadas em momentos distintos ou até
mesmo concomitantemente, com preferéncia para o raciocinio effectual nos estagios iniciais do
processo empreendedor (SARASVATHY, 2008). As abordagens podem ser combinadas para
potencializar o sucesso na criagdao ou aprimoramento de empreendimentos (FISHER, 2012). A
abordagem effectuation nao tem a pretensao de se tornar a Unica teoria para compreender e
analisar o empreendedorismo. O objetivo ¢ proporcionar uma orientagdo mais abrangente na
pratica empreendedora, colaborando para a disseminacdo das ideias anteriormente propostas.
Através da logica effectual, o conceito de empreendedorismo considera também os aspectos
comportamentais € cognitivos, um progresso em relacdo aos conceitos até entdo vigentes
(TASIC, 2007).

Sarasvathy (2001) estabelece quatro principios que ajudam a melhor entender a
abordagem effectuation, sdo eles: (1) Perdas acessiveis — em que o empreendedor determina o
quanto esta disposto a perder, foca na experimentacao de varias estratégias, definindo os seus
objetivos com foco no ele ja conhece e no quanto possui de recursos financeiros
(SARASVATHY, 2001). Logo, o empreendedor descarta atividades que podem custar mais do
que ele pode perder, focando em ac¢des com perdas aceitdveis para o orcamento disponivel
(CHANDLER et al., 2011); (2) Aliancas estratégicas — ja que os empreendedores preferem
realizar acordos e aliangas estratégicas em vez do estimulo a concorréncia e a competitividade.
Essas parcerias surgem como um método mais eficiente para a eliminacdo das incertezas e
favorecer a entrada no mercado (SARASVATHY, 2001). Ainda neste sentido, para a constru¢ao
de aliancas, o empreendedor faz uso da mobilizagdo de diversos atores sociais, que
compartilham interesses em comum, além de uma identidade coletiva e colaborativa
(PACHECO et al., 2010); (3) Alavancagem de contingéncias - os empreendedores lidam
constantemente com um cendrio de incertezas e imprevistos. Assim, a capacidade de explorar
contingéncias que aparecem no negocio ¢ algo muito importante, pois ¢ crucial para a reducio
de riscos e para a rapida recuperacdo das adversidades que podem surgir (SARASVATHY,
2008). As incertezas sdo transformadas em recursos e fatores de criatividade, gerando novas
oportunidades, visto que o empreendedor vai ampliando seus horizontes a medida que aproveita
as contingéncias que surgem ao longo do percurso de criagdo e expansdo do seu
empreendimento (TASIC, 2007); (4) Futuro imprevisivel - o empreendedor pode controlar
algumas questdes relacionadas com o futuro, ndo ha a necessidade de tentar preveé-lo
(SARASVATHY, 2001). Em contrapartida, para a abordagem causation os processos decisorios
sdo baseados nos aspectos previsiveis de um futuro incerto (PELOGIO et al., 2013).

2.2 Empreendimentos virtuais: uma concepc¢io de pesquisa
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Nao existem dﬁvida?mr;nto a responsabilidade da internet em algumas mudangas na
atividade empresarial (ANDRADE; SILVA, 2017). Com a ampliacdo do comércio online os
produtos e servigos alcangam os clientes em alta velocidade. Diante desse cenario promissor,
muitos empreendedores tem adaptado suas estratégias e expandido suas atividades por meio da
internet, surgindo assim o e-commerce, ou comércio eletronico. O comércio eletronico €
realizado num ambiente virtual, através do uso de ferramentas da Tecnologia da Informacao e
de Comunicagdo (TIC), tendo como principal objetivo atender as necessidades dos
consumidores (NAKAMURA, 2011). Para que as necessidades dos clientes sejam alcangadas
em diversos aspectos, deve existir um cuidado ja na constru¢do do site que ird abrigar o
empreendimento online. Os enderegos eletronicos devem ter uma boa funcionalidade,
facilitando o uso dos diversos padrdes de clientes. Outro ponto importante ¢ a capacidade de
busca, devendo ser simples esse processo, com o cliente localizando facilmente as informagdes
sobre os produtos ou servigos, além da possibilidade de ter um espaco dedicado para que os
clientes possam enviar seus feedbacks para a empresa (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2009).

As lojas virtuais sdo um formato de negdcios virtuais que tem adquirido grande
visibilidade, sendo o e-commerce mais usado. Através destes empreendimentos, as empresas
realizam a venda de servigos ou produtos utilizando a internet. Em que o pagamento ocorre de
forma totalmente online, a entrega ¢ feita por transportadoras ou até mesmo delivery
(CHIUSOLI; BONFIM, 2020). Ainda sobre as caracteristicas destas lojas, elas apresentam
funcionalidades diferentes dos comércios fisicos, incluindo: catdlogo de produtos, chat online
com os vendedores, cobranca virtual, apoio técnico e pos-venda (JOIA; OLIVEIRA, 2008).
Dentre as vantagens do e-commerce em relagdo ao varejo estdo a eliminacdo das barreiras
geograficas, destacando também a conveniéncia; os pregos geralmente mais competitivos; a
seguranga nas compras online; a diminui¢cdo das despesas, se comparado com as lojas fisicas;
o catdlogo de produtos mais detalhado e completo, proporcionando um maior bem-estar aos
clientes (GALINARI et al., 2015).

Os impactos econdmicos do comércio eletronico sao significativos. Somente no primeiro
semestre de 2019, segundo a Associagdo Brasileira de Comércio Eletronico (ABComm), o e-
commerce, no Brasil, faturou proximo de R$ 35 bilhdes, o que representou um aumento de 16%
em comparag¢dao ao mesmo periodo do ano anterior (SALVADOR, 2019). J4 em 2020, ainda
segundo dados da ABComm, a quarentena fez com que o faturamento do comércio eletronico
crescesse 56,8% de janeiro a agosto. As compras onl/ine aumentaram 65,7%, saltando de 63,4

bilhdes para 105,6 bilhdes nos seis meses iniciais do ano passado. Outro dado positivo para o
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setor envolve a migracao de lojas fisicas para o formato virtual, onde cerca de 135 mil negocios

aderiram as vendas pelo e-commerce para continuar vendendo durante a pandemia.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A presente pesquisa possui uma abordagem qualitativa (GODQY, 1995), ja que se baseia
na perspectiva das empreendedoras sobre a criagdo de seus negdcios, sem se preocupar com a
representatividade numérica e generalizacdes estatisticas (GUERRA, 2014). Quanto ao tipo,
configura-se como descritiva e exploratoria (GIL, 2019), descritiva porque busca descrever o
processo de criacao de empreendimentos virtuais sob a dtica da abordagem effectuation, e
exploratdria, uma vez que as intersec¢des entre a abordagem effectuation e os empreendimentos
virtuais apresentam pouco referencial teérico disponivel em lingua portuguesa.

Quanto a estratégia de pesquisa, foi adotada a de estudos de casos multiplos, que
possibilita a investigacdo de um determinado fendmeno de maneira aprofundada, sendo o
método ideal quando o objetivo ¢ um maior detalhamento sobre o fendmeno pesquisado (YIN,
2015). Neste estudo, esse método foi escolhido por proporcionar uma melhor compreensao
sobre a criacdo dos empreendimentos virtuais sob a otica effectuation.

Como fontes de evidéncias foram utilizadas a entrevista semiestruturada e um relato
biografico, disponibilizado por uma das empreendedoras. Foram entrevistadas 3
empreendedoras em ramos diferentes de atividades comerciais. As entrevistas buscam a
compreensdo acerca do significado que os entrevistados atribuem a questdes e situagdes
inseridas em contextos diversos (YIN, 2015). O tipo de entrevista utilizado foi a
semiestruturada, ja que esta possibilita uma maior flexibilidade ao pesquisador, permitindo que
ao longo da entrevista novos questionamentos podem ser inseridos, caso seja pertinente a coleta
de informag¢des (SCHNEIDER, 2014). A entrevista foi realizada entre os meses de setembro e
novembro de 2021 pelo Whatsapp, em virtude da pandemia de COVID-19, que impossibilitou
que esta fosse realizada presencialmente. Também foi usada como fonte de evidéncia, a andlise
de um relato biografico, escrito pela proprietaria de um dos empreendimentos virtuais
pesquisado. As outras participantes apresentaram algumas dificuldades, como a disponibilidade
e problemas com o computador, ndo sendo possivel a elaboragdo desse relato, sendo somente
entrevistadas.

As unidades de analise, que sdo representadas por um individuo, entidade ou evento e
compreendem o centro do objeto de estudo (YIN, 2015), nesta pesquisa compreendem
empreendedoras cujos estabelecimentos funcionem de forma online. Como critérios para

selecdo dos casos, estes empreendimentos virtuais deveriam ser classificados como
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estabelecidos, com mais de um ano de funcionamento, ¢ com sede no estado de Sergipe.
Com base na literatura utilizada para compor esta pesquisa foram definidas as categorias

analiticas e elementos de analise, conforme Quadro 1.

Quadro 1 — Categorias analiticas e elementos de analise

Categorias 1. , .
g, . Elementos de Analise Base tedrica
analiticas
Caracterizagdo das | Ano de criagdo; Ramo; Surgimento da ideia para
empresas criagdo do negdcio; Plataformas virtuais de vendas. -

Motivos para a abertura do negdcio; Criacdo de plano Daneil et al. (2014);

Causation x de negdcios; Andlise do Mercado. Sarasvathy (2001; 2008);

Effectuation Pelogio et al. (2013).
Recursos financeiros disponiveis: proprios; empréstimo | Sarasvathy (2001);
;o bancario; emprestimo com amigos; Estratégias | Chandler et al. (2011).
Perdas Acessiveis " S A et
utilizadas para minimizar as perdas; Disponibilidade na
perda de recursos (perda maxima tolerada).
Realizagdo de aliangas; Objetivo das aliangas: Sarasvathy (2001);
Aliangas acessar clientes; obter recursos financeiros; Pacheco et al. (2010);
Estratégicas desenvolver novos produtos; Acordos com clientes, Chandler et al. (2011).

fornecedores ¢ outras organiza¢des ou pessoas.
Imprevistos ¢ incertezas encontrados na criagdo e | Sarasvathy (2008);
Alavancagem de | manutengdo do empreendimento; Contingéncias | Tasic (2007);
Contingéncias exploradas: contencdo de despesas, recursos, mio de | Pelogio et al. (2013).
obra.
Preocupacdo com o mercado e o futuro da empresa; | Sarasvathy (2001); Pelogio et
Estratégias usadas para lidar com as incertezas do | al. (2013).

Controle de um
Futuro Incerto

mercado.
Empreendimento | Critérios para a sele¢do dos canais de vendas; | Chiusoli e Bonfim (2020);
Virtual Estratégias e ferramentas para impulsionar as vendas. Gilioli e Ghiggi (2020).

‘Fonte: Desenvolvido com base na fundamentagao tedrica (2022).

As informagdes coletadas foram analisadas considerando a técnica de analise de
conteudo, que engloba uma colecdo de procedimentos e técnicas de andlise sobre a
comunicacdo, objetivando identificar os indicadores que possibilitam compreender as
informagdes relacionadas com a producgdo e recep¢do das mensagens, sejam elas faladas ou
escritas (BARDIN, 2010). Para a andlise dos dados, a entrevista foi realizada com auxilio do
Whatsapp e a medida que as perguntas foram respondidas e novos questionamentos surgindo,
essas duvidas foram encaminhadas para as empreendedoras. Foi também realizada a transcri¢ao
literal de alguns momentos mais importantes destas falas. Por fim, ap6s as andlises iniciais, foi
tragcado um comparativo entre os empreendimentos virtuais analisados, com o objetivo de
identificar as semelhangas e as diferencas na criacdo desses negodcios, buscando fazer um

comparativo entre as abordagens utilizadas pelos empreendedores.

4 DISCUSSAO E ANALISE DOS DADOS

4.1 Caracterizacao das Empresas
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As empreendedoras entrevistas atuam em ramos diferentes de atividade, o que contribuiu

para uma visdo interessante de atuagdo no mercado em que empreendem. O Quadro 2 apresenta

uma breve caracterizacdo sobre as empresas que participaram da pesquisa.

Quadro 2 — Caracterizagao das empresas participantes da pesquisa

Empresa

Ju Gourmet
(Empreendedora A)

Simbolize Presentes
(Empreendedora B)

Estrela em Prada
(Empreendedora C)

Ano de criacio

2018

2019

2019

Ramo

Confeitaria e browneria

Perfumaria, cosméticos e
cestas de café da manha

Joalheria (joias em prata 925)

Surgimento da
ideia para
criacao do
negocio

Em reunides sociais com a
familia, sempre ficava
responsavel pela
elaboragdo das sobremesas
e testava diversas receitas.
Dessas experiéncias, o0s
familiares comegaram a
incentiva-la a  vender
doces. Essas experiéncias
motivaram a criagdo do
empreendimento.

Possibilidade de ter uma
renda adicional, ja que o

pre¢o dos itens de
consumo andava bem
caros € as empresas
privadas nao
remuneravam 0
suficiente.

Ao realizar buscas para comprar
joias em prata, ndo encontrou
nenhum negodcio que vendesse

em sua cidade e acabou
localizando lojas apenas online e
em cidades vizinhas, que

cobravam um valor muito caro
pelos produtos. Aliado a isso,
sempre quis ter seu proprio
empreendimento e tinha um
capital reservado.

Plataformas de

Instagram, Ifood, Uber

Instagram e Whatsapp.

vendas virtuais Instagram e Whatsapp.

utilizadas Eats, 99 food e Whatsapp.
Fontes: Dados da pesquisa (2022).

4.2 Causation X Effectuation

Sobre os fatores decisivos para a criagdo do empreendimento virtual, a empreendedora A
citou que era uma forma de chegar até os clientes, visto que seria impossivel em outro formato
de negdcio. Destacou também a necessidade de que os clientes conhecessem o seu produto, e
que este foi o Unico recurso que ela conseguiu para aumentar a visibilidade da sua empresa. Ja
a empreendedora B, destacou a reducao de gastos fixos como aluguel, energia e internet, além
da comodidade de trabalhar na propria residéncia, acompanhando o crescimento do filho, sem
a necessidade de desligamento da atividade que exerce na empresa privada. A empreendedora
C, por sua vez, destacou a vontade de empreender e um vinculo ja existente com o publico que
pretendia atingir para realizar as suas vendas, além de uma boa relagdo com as redes sociais.
Segundo Gomes, Paiva Janior e Xavier Filho (2019), na abordagem effectuation o
empreendedor utiliza a combinagcdo de recursos disponiveis para gerar os resultados,
diminuindo as incertezas do mercado. Grande parte dos empreendimentos sdo pensados e
criados a partir dos recursos (financeiros, fisicos, redes de contatos) e as disponibilidades
que o empresario ja possui (DEW et al., 2009).

No tocante a andlise dos meios que possuia, a empreendedora A destacou que ¢ uma

ferramenta importante e que durante as etapas da criagdo do empreendimento, buscou entender
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quem era o seu cliente e detalhes sobre o mercado. A empreendedora B citou que possui
graduacdo em marketing € por isso, optou em analisar o mercado, sempre buscando identificar
o que poderia oferecer de diferente da concorréncia. Ja a empreendedora C informou que a
analise foi feita a partir de buscas no comércio da regido, tentando checar se os produtos
comercializados no empreendimento ja estavam saturados. Fisher (2012) explica que os
empreendedores encontram muita imprevisibilidade, buscando sempre reunir informagdes
sobre tendéncias futuras por meio da experimentagdo e da analise dos meios. Sarasvathy (2001)
também destaca esse aspecto, ao destacar que as caracteristicas do empreendedor, constituidas
a partir do seu conhecimento e das experiéncias anteriores acabam exercendo uma influéncia
na constituicdo do empreendimento.

A respeito da construcdo de um plano de negbcios, a empreendedora A afirmou que,
inicialmente, ndo fez um para o empreendimento, nem pensou em estratégias, que tinha apenas
a vontade de cozinhar e a facilidade em replicar um determinado produto. Posteriormente,
embora ndo tenha feito um plano de negocios, decidiu elaborar um Canvas, para iniciar o
processo de distribuicdo dos seus produtos, a empreendedora destacou que “(...) ndo tinha o
produto naquela época, nem um espago adequado, nem o capital necessario, tinha apenas uma
vontade de distribuir, analisei quais locais ainda ndo tinha o possivel produto e fui montando o
Canvas com muito esfor¢o e muito perdida” (Empreendedora A). Essa fala da empreendedora
se relaciona com o que afirma Sarasvathy (2001) ao explicar a teoria effectuation, a autora
afirma que em alguns casos, antes da criagdo de um item de consumo, o empreendedor procura
de todas as formas levar este produto o mais préximo de um futuro consumidor.

Ja a empreendedora B, respondendo sobre a construcao de um plano de negocios, citou
que idealizou mentalmente e colocou varias ideias em pratica, mas nao fez a confec¢ao de um
plano de negocios na pratica. Por fim, a empreendedora C destacou que ndo fez nenhum plano
de negocios e que iniciou o negdcio sem um planejamento.

Como visto, nenhuma das trés empreendedoras fez um plano de negocios no inicio dos
empreendimentos. Essa situagdo também ¢ apontada no estudo de Pelogio ef al. (2016), em que
as empresarias estudadas também ndo elaboraram um plano de negocios e estavam focadas no
desenvolvimento de um produto diferenciado, deixando de lado o modelo de negdcio. No
entanto, ainda segundo a pesquisa destacada, essa auséncia de um planejamento ndo trouxe
nenhum grande impacto negativo para as empresas estudadas.

Questionada se achava importante ter criado o Canvas para a empresa e se um plano de
negdcio ajudaria a atrair socios para o empreendimento, a empreendedora A afirmou que sim,

pois foi uma forma de entender como estava seu negdcio, formas de crescimento, deficiéncias
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e caminhos para o negocio e que ndo tinha pensado em atrair socios até meados de 2021, mas
¢ uma possibilidade que estéd estudando.

Ja as empreendedoras B e C foram questionadas se achavam importante ter um plano de
negocios para atrair socios, a primeira respondeu que julga importante, mas que a decisao de
criacdo do empreendimento foi muito réapida e que nao tinha nada planejado. Ja a segunda
informou que considera relevante, pois facilita muito na hora de criar relagdes nos negocios
online e ajuda a atrair o publico desejado. Segundo Rosa (2013), o plano de negodcios ¢
fundamental na fase inicial das empresas, também podendo ser utilizado para reestruturagdes
ou expansoes, pois direciona para resultados positivos, caso os parametros iniciais tragcados
sejam cumpridos. No entanto, na visdo da teoria effectuation, mais importante que criar um
plano de negdcio ¢ aproveitar os recursos disponiveis e criar o empreendimento, pois 0s
objetivos vao nascendo no decorrer do percurso, baseado em situagdes, na maior parte do
tempo, imprevisiveis (SARASVATHY, 2001).

Sobre ter ou nao pensado em estratégias de crescimento durante a criagdo do
empreendimento, a empreendedora A citou que pensou nestas como uma forma de
sobrevivéncia, principalmente por conta da pandemia, onde expandiu as vendas online e
modificou parte do seu mercado de atuacdo. Assim, como apontado por Pelogio ef al. (2013),
no modelo effectuation, os empresarios acabam criando novos mercados ou modificando
mercados ja existentes, ndo atuando apenas em mercados consolidados.

A empreendedora B, por sua vez, destacou que pensou nessas estratégias no momento da
criagdo e relembra constantemente, mas o seu negdcio ainda ndo gera um lucro satisfatorio. Por
1580, € necessario esperar mais um pouco para investir em outras opcoes. A empreendedora C
respondeu que a sua principal estratégia de crescimento, adotada desde o momento da criagao
do empreendimento € a humanizagdo da loja, buscando sempre criar boas relagdes pessoais com
os clientes e publico-alvo do negbcio.

A respeito da experimentagdo de diferentes modelos de negocios para definir um formato
ideal, a empresaria A afirmou que acredita ndo existir um modelo padrao, que sempre observa
o mercado e as dificuldades, e caso necessario, ressignifica o empreendimento, através de novos
direcionamentos. A empreendedora B foi enfatica ao responder que ndo pensou em outros
modelos de negdcios, tendo j& um direcionamento sobre o que queria. J4 a empreendedora C
afirmou que experimentou diversas abordagens e modelos de negocios até achar um mais
parecido com os objetivos € visdo que queria passar para os clientes.

As respostas das empreendedoras A e C se aproximam mais da abordagem effectuation.

Neste sentido, Sarasvathy (2008) cita que nesta teoria, os empreendedores costumam
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experimentar diversas abordagens no mercado durante o processo de criagdo e consolidacao de
um negocio. Por sua vez, a visdo da empreendedora B tem mais sintonia com a causation. Tasic
(2007) afirma que para esta abordagem, os empresarios definem um universo estratégico sobre
o qual o empreendimento pretende se estabelecer, sem grandes mudangas ou alteracdes ao longo
do tempo.

4.3 Perdas Acessiveis

Sobre a origem dos recursos usados para a criacdo do empreendimento e se buscou socios,
a empreendedora A citou que ndo tinha dinheiro e que, inicialmente, usou uma parte do seu
salario, além de pegar alguns ingredientes da casa dos pais. Quando decidiu abrir a cafeteria,
que também funciona de forma fisica, conseguiu um empréstimo sem juros com o pai. Em
determinado momento, chegou a fazer uma sociedade com a mae, logo desfeita por divergéncias
no modelo da empresa, ndo buscando mais nenhum tipo de sociedade depois. J& a
empreendedora B destacou que o principal recurso, de onde realizava os investimentos para o
negocio, era o seu salario da empresa privada onde trabalha paralelamente e que optou em nao
ter socios. A empreendedora C relatou que tinha uma pequena reserva financeira e decidiu
investir, sem a presenca de socios para facilitar o modelo que queria seguir. Mais uma vez ¢
possivel observar uma semelhanga entre as historias de vida das empreendedoras e a teoria
effectuation, pois segundo esta, muitas vezes o empreendedor inicia o seu negdcio com 0
minimo de recursos financeiros, de tempo e de esforco (SARASVATHY, 2001).

Quanto a delimitacdo de um valor maximo de perdas no investimento, a empreendedora
A informou que ndo arriscou mais do que poderia perder e que tragou como meta ser
autossustentavel em seis meses. Caso esse objetivo ndo fosse alcancado, seria necessario
repensar o modelo de negocio ou até mesmo encerrar as atividades. Para Chandler et al. (2011),
na abordagem effectuation, as atividades com perdas maiores do que o empreendedor pode
suportar sdo descartadas, e o foco se volta para atividades com perdas compativeis com os
recursos disponiveis. Ja Sarasvathy (2008) afirma que a aplicacdo da abordagem effectuation
em um empreendimento objetiva diminuir os riscos de algumas decisdes baseadas em
estratégias de mercado, ndo focando tanto em aumentar os retornos financeiros.

A resposta da empreendedora B confirma que ela optou por correr riscos e decidiu nao
delimitar um valor maximo de perdas para o empreendimento. A empreendedora C pontuou que
ndo delimitou um valor maximo de perdas, pois ja tinha pesquisado todo o mercado
anteriormente e avaliou que ndo existia o risco de prejuizos.

Sobre o inicio do negécio sem dividas ou com pendéncias financeiras anteriores, a

empreendedora A relatou que nao existiam dividas no momento de criagdo do empreendimento,
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que hoje o unico débito € o empréstimo que adquiriu com o seu pai. A empreendedora B
respondeu que existiam pendéncias financeiras, mas que mesmo assim optou por arriscar €
seguir com o processo de criacdo do negdcio. A empreendedora C indicou que, assim como a
primeira empreendedora, iniciou sem nenhum tipo de divida anterior. Segundo Dolabela (2006),
a ma administra¢ao financeira ¢ uma das principais causas de adversidades nas pequenas
empresas, podendo gerar diversos prejuizos. E comum observar jovens empresas que iniciam
as operagdes com dividas anteriores, tendo dificuldades em honrar com os seus vencimentos.
4.4 Aliancas Estratégicas

Sobre a formacao de parceiras durante a criacao do negdcio e os objetivos destas aliangas,
a empreendedora A contou que fez uma parceria com o dono de uma padaria, que comprava os
brownies e revendia no seu estabelecimento. Também relatou uma parceria com um amigo, que
nasceu apos a organizacdo de um evento de degustacdo e venda de novos doces, essa parceria
foi encerrada apds este parceiro encerrar as atividades da sua empresa. Outra alianga de muito
sucesso envolveu o dono de uma sorveteria prestes a ser inaugurada, em que foi pensado e
elaborado um carddpio com sobremesas diferentes usando os sorvetes como base. A
empreendedora B relatou que ndo foram necessarias parcerias para a abertura do negdcio. Ja a
empreendedora C expressou que ndo fez parcerias e que ndo julga importante para a criagdo de
um negocio, que mais relevante que criar aliangas ¢ o relacionamento do proprietario com o
publico. Ainda segunda ela, as parcerias sdo importantes apenas para atrair visibilidade para o
comeércio.

Ainda neste sentido, foi perguntado se foram feitas parcerias com clientes, fornecedores
e outras pessoas para reduzir as incertezas do negocio. Na resposta da empreendedora A foi
observada a alianga com trés categorias diferentes: clientes, onde o objetivo ¢ a fidelidade e a
divulgacao do empreendimento para os seus conhecidos; fornecedores, que visa estreitar as
relacdes para o fornecimento dos produtos, sem que ocorra algum atraso ou falta nos estoques,
além de aumentar o prazo dos pagamentos; e por fim, os digital influencers, objetivando
aumentar a divulgacdo. A empreendedora B afirmou que nao foi necessario, pois os clientes
chegam até ela espontaneamente, quando os itens acabam. A empreendedora C respondeu
novamente alinhado com a questdo anterior e informou que nao firmou nenhum tipo de parceria.

Quanto aos critérios adotados para a sele¢do de novas parcerias e como faz para captar
informacdes relacionadas a estas novas oportunidades, a empreendedora A informou que o
principal critério usado ¢ buscar oportunidades que tragam clientes reais e que levanta os dados
prestando atencdo em todo o mercado. A empreendedora B afirmou que observa nas midias

sociais e WhatsApp, além de pedir indicagdes aos clientes. A empreendedora C relatou que
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observa a forma como o0s possiveis parceiros se relacionam com o publico, qual o publico-alvo
desse negdcio ou pessoa e solicita também o midia kit.

Chandler et al. (2011) afirmam que parcerias como as firmadas pela empreendedora A
sao importantes, pois a articulagdo entre empresarios, consumidores e fornecedores acaba
ajudando na consolidacao dos negocios. Ja Fisher (2012) destaca a importancia de firmar
aliancas estratégicas com os stakeholders, uma espécie de grupo de pessoas interessadas
nas agdes de um empreendimento. Segundo o autor, essas pessoas se unem por interesses em
comum e sdo relevantes para o desenvolvimento dos objetivos, sobretudo no inicio do novo
negocio. Saravasthy (2008) também reforga que, quando os empresarios encontram pessoas que
queiram participar da construcao coletiva de algo, ainda que os objetivos ainda estejam vagos,
eles buscam na dire¢do de alcancar o comprometimento total desses potenciais stakeholders.
Cada uma dessas pessoas contribui individualmente e coletivamente para a defini¢do e
consolida¢do dos objetivos, ajudando a viabilizar as estratégias delimitadas. Logo, ndo faz tanta
diferenga o fato de as metas serem incertas no inicio deste processo.

Sobre ter realizado parceria com concorrentes, a empreendedora A destacou que vé como
uma forma de todos crescerem e que tem o hdbito de fornecer produtos para algumas empresas
concorrentes. A empreendedora B relata que nao costuma fazer esse tipo de parceria, mas que
eventualmente acaba trocando produtos com outros consultores de produtos cosméticos.
Segundo ela, no seu ramo de atuagdo “a maioria ndo estd preocupado/preparado para ajudar
mutuamente” (Simbolize Presentes). A empreendedora C esclareceu que da mesma forma que
optou em ndo fazer parcerias com colaboradores, também decidiu referente a empresas
concorrentes da mesma area. Neste sentido, Pacheco et al. (2010) citam que os empreendedores
mobilizam diversos personagens, compartilhando interesses em comum e construindo uma
identidade coletiva, incluindo o caso de concorrentes, como observado no empreendimento Ju
Gourmet.

4.5 Alavancagem de Contingéncias

Quanto aos produtos ou servigos ofertados foi questionado se esses permaneceram os
mesmos ou sdo diferentes dos inicialmente ofertados aos clientes. A empreendedora A
respondeu que os doces do carddpio permanecem os mesmos, enquanto os salgados que
antigamente eram inexistentes foram adicionados ao cardapio e estdo em constante ampliagao
para atender o gosto dos consumidores, o que configura uma forma de contingéncia. A
empreendedora B respondeu que permanece com os mesmos produtos, 0S mesmos precos,
mesmas embalagens presentedveis e até os mesmos beneficios, como o frete gratis em algumas

condi¢des. A empreendedora C comunicou que continuam os mesmos produtos, mas mudou a
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forma de chegar até o cliente, tornando-a mais facil e pratica com o uso de alguns recursos,

como o site.

Ainda nessa tematica, a empresarias responderam se houve contingenciamento na
empresa. A empreendedora A expressou que ocorre diariamente, pois 0 negdcio possui gastos
fixos e um giro baixo. Assim, sempre sao pensadas solucdes para diminuir as despesas. A
empreendedora B afirmou que ndo costuma realizar nenhum tipo de contengdo de custos ou
despesas, pois precisa sempre ter produtos a pronta entrega, agilizando o atendimento aos
clientes. A empreendedora C revelou que fez contingenciamento, que sempre faz uma lista com
gastos que podem ser reduzidos para que a empresa nao fosse a faléncia. Nenhuma das
entrevistadas associou as contingéncias com o momento pandémico, somente com as perdas
financeiras nos negdcios.

Ao explicar a alavancagem de contingéncias, Sarasvathy (2008) afirma que a capacidade
de explorar esse recurso ¢ importante para diminuir os riscos € uma recuperagao mais rapida
dos problemas que surgem no empreendimento. A abordagem effectuation também sugere que
os empresarios utilizem as surpresas inesperadas que surgem no empreendimento,
transformando o contingenciamento em um recurso gerador de novas oportunidades, muitas
vezes mudando ou adaptando os principais objetivos estabelecidos, inicialmente, para o negocio
(DEW et al., 2009).

Também foi abordado se foram consideradas mudangas de publico-alvo, formas de
distribui¢do dos produtos, custos ou outros detalhes. A empreendedora A ja fez algumas
mudangas por necessidade do mercado. Segundo ela, o publico continua basicamente o mesmo,
mas sempre sao explorados novos produtos e alteracdes nos custos. A empreendedora B revelou
que mudou de ramo, pois antes do empreendimento atual, trabalhava com a venda de roupas
infantis. A empreendedora C citou que a forma atual de distribuicdo vem atendendo bem as
necessidades do negocio, entdo por hora ndo cogita mudangas.

Esse tipo de mudanga e flexibilizagdo, verificado nas falas das empreendedoras A e B, ¢
defendida por Chandler et al. (2011), ao afirmarem que conforme os empreendedores realizam
algumas mudancas, baseadas em decisdes estratégicas, os resultados sdo notados, ajudando o
empresario a ampliar seu conhecimento de mercado. Outro fator importante ¢ estar atento aos
feedbacks dos consumidores.

4.6 Controle de um Futuro Incerto

Sobre como lida com as incertezas do futuro, a empreendedora A ponderou que a principal

estratégia ¢ a reinvencdo, sempre atenta aos altos e baixos do mercado. A empreendedora B

destacou que diante dessa inseguranga aposta arriscando naquilo que ela acredita para o
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empreendimento. J4 a empreendedora C citou que a sua principal ferramenta ¢ a inovagao,
sempre atenta ao mercado, sempre buscando novidades no mercado.

Outro questionamento ¢ sobre como elas enxergam a empresa no futuro, a empreendedora
A citou que nao sabe, mas que espera que o empreendimento esteja bem mais estruturado que
agora, com ela menos sobrecarregada e com foco em coisas mais importantes. A empreendedora
B respondeu que a sua meta ¢ adquirir independéncia financeira, se mantendo apenas com o
negocio, sem precisar trabalhar na empresa privada que exerce funcdo hoje em dia. A
empreendedora C afirmou que o principal objetivo ¢ abrindo novas filiais do empreendimento.
Essa melhor estrutura, organizagdo e expansao do negocio, destacadas nos pontos de vista das
entrevistadas, sdo possiveis através da defini¢do de objetivos claros e da criagdo de um plano
de negdcios, sendo esta uma das premissas da abordagem causation (SARASVATHY, 2001).
De acordo com Sarasvathy (2001), essa mudanca ¢ esperada, pois os empreendedores tendem
a utilizar a abordagem effectuation no inicio do negdcio, mas ¢ comumente esperado uma
migra¢do para a causation, conforme o empreendimento va se firmando no mercado.

Também foi perguntado se as empresarias testam novos produtos, quando pretendem
introduzi-los no mercado. A empreendedora A afirmou que faz teste em todas as preparagoes,
chegando a usar a familia como cobaia. Mesmo lancando mao desse recurso, a comerciante nao
se sente totalmente segura, s6 ficando mais confortdvel quando observa a aceitacdo ¢ a
repercussao do item. Além disso, sdo comuns testes de validades das receitas, para definir o
prazo maximo que ficam aptas para consumo. A empreendedora B citou que faz consultas aos
amigos e clientes fidelizados, consultando as opinides, e se achar viavel, investe nesse novo
produto. A empreendedora C divergiu das demais e esclareceu que por hora ndo pretender
trabalhar com novos produtos, logo ndo faz esses testes. Essa caracteristica, observada nas
empresarias A e B, ¢ destacado nos estudos de Dew et al. (2009), que constataram que os
empreendedores experimentam novos produtos, maneiras de vendas e de entrega dos
produtos, fazendo diversas adaptagdes conforme o negocio € desenvolvido.

4.7 Empreendimento Virtual

Sobre os critérios adotados para definir quais plataformas usariam nas vendas online, a
empreendedora A afirmou que as taxas que paga sdo praticamente iguais, entdo foca na
qualidade da plataforma, na organiza¢do e no feedback mais rapido, em caso de alguma
necessidade. J4 a empreendedora B pontuou que teve como motivo para escolha, a mobilizacao
que essas midias conseguem atrair para o seu negédcio. A empreendedora C destacou a
quantidade de usudrios presentes nas plataformas e a facilidade de uso das ferramentas

disponiveis em cada uma delas.
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Chama atengdo o fato de as empresarias ndo terem citado nenhum tipo de preocupagao
com o consumidor nestas escolhas, o foco foi voltado apenas para a necessidade das proprias
empresas. Segundo Santos e Ribeiro (2012), o comportamento ¢ a decisdo de compra do
consumidor online sao influenciados pelo tempo empregado, conhecimento técnico, percepgao
de risco, confianga, nivel de escolaridade, aparéncia e navegabilidade pelas plataformas. Assim,
a escolha dessas ferramentas de vendas também deveria dar énfase na experiéncia do
consumidor.

Em relagdo as estratégias ou ferramentas que utiliza para impulsionar as vendas online, a
empreendedora A destacou as promogdes, que embora gerem um grande custo, muitas vezes
sem nenhum tipo de lucro, impulsionam as vendas e trazem visibilidade para a empresa. A
empreendedora B informou o envio de catalogo de produtos pelo WhatsApp dos clientes e a
ofertas de promocgdes, usando principalmente a ferramenta stories do Instagram. A
empreendedora C citou as divulgagdes por terceiros, como digital influencers, o trafego pago e
as promogoes.

Sobre o uso do Whatsapp, destacado pela empreendedora B, Aquino, Santos e Silva
(2014), destacam que o uso do aplicativo por micro € pequenas empresas facilita o processo de
compra ¢ venda de um produto ou servico, pois possibilita que o estabelecimento envie o
catalogo ou fotos dos artigos, evitando o deslocamento do cliente até a loja, além de propiciar
que os consumidores tirem duvidas sobre os itens, visualizem novos produtos e promogdes.

Em comum, as empresarias destacaram as promog¢des como uma boa ferramenta de
impulsionamento. Neste sentido, Belch e Belch (2014) afirmam que visando estimular o
consumidor a adquirir um novo produto e influenciar o seu comportamento, as promogoes, as
amostras gratis e as degustacdes sao ferramentas eficientes. Kuazaqui, Correa Junior e Volpato
(2015), por sua vez, ressaltam que as promocdes devem considerar as metas, os objetivos € o

orcamento disponivel da empresa.
5 CONCLUSOES

O objetivo desta pesquisa consistiu em analisar o processo de criacdo de
empreendimentos virtuais sob a dtica da abordagem effectuation. Pode-se observar elementos
da teoria nas empresas analisadas, em especial no empreendimento Ju Gourmet
(Empreendedora A), que demonstrou uma maior afinidade com o effectuation, em comparacao
com as demais empreendedoras pesquisadas. As empresas Simbolize Presentes

(Empreendedora B) e da Estrela em Prada (Empreendedora C) mesclaram caracteristicas do
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effectuation e causation, sendo a segunda abordagem mais predominante nas respostas
fornecidas pelas empreendedoras.

Com base no que foi observado e na teoria effectuation, ¢ importante destacar algumas
sugestoes para as empreendedoras: as trés empresarias, objetivando tornar mais solidos e
estaveis os seus negocios, deveriam considerar a criagdao de um plano de negdcios para o estagio
atual dessas empresas, pois estes auxiliardo no planejamento e no crescimento dos
estabelecimentos. Outra sugestdo ¢ feita para as empreendedoras da Simbolize Presentes
(Empreendedora B) e da Estrela em Prada (Empreendedora C), que poderiam repensar as suas
convicgoes atuais e firmar parcerias, pois estas podem ajudar no processo de consolidagao dos
negocios. Para estas, também ¢ sugerida a delimitagdo de um valor maximo de perdas, caso
optem por expandir os negdcios ou fazer mudangas nos empreendimentos, como a venda em
novos mercados ou de novos produtos. Esta estratégia pode ser benéfica para ajudar a evitar
grandes prejuizos financeiros, em especial aqueles maiores que as empresas poderiam suportar.

Como contribuicdo tedrica, esta pesquisa se concentrou em aplicar a abordagem
effectuation no processo de criagdo de empreendimentos virtuais, contexto ainda pouco
explorado nos estudos sobre o tema, o que possibilita agregar evidéncias da aplicabilidade dessa
abordagem nesse tipo de negdcio. Do ponto de vista pratico, auxilia empreendedores virtuais
ao mostrar como os principios de effectuation podem ser utilizados no processo de tomadas de
decisdo para criacdo de empreendimentos virtuais, como também para melhorar o seu
desempenho, ressaltando a importancia da criatividade para lidar com dificuldades financeiras
e das aliancas e parcerias para a criagdo, manutencao e expansao dos empreendimentos.
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