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1. Introdução

Nas discussões acerca de empreendedorismo, muitas pesquisas são conduzi-
das e novas teorias têm sido escritas buscando identificar quem é esse indi-
víduo, quais são suas principais características, que aspectos cognitivos o le-
vam em direção ao start up de negócios, que modelos de sociedade propiciam 
melhores condições ao crescimento desse movimento, entre outros aspectos 
que buscam favorecer a compreensão da complexa e multifacetada atividade 
empreendedora. 

Na busca por tal conhecimento, pesquisadores nacionais têm ratificado 
a importância de compreender o empreendedorismo no contexto brasileiro. 
Segundo o GEM (2007), no Brasil, as condições de apoio ao desenvolvimento 
das atividades empreendedoras não são adequadas nem suficientes. Agrava 
esse panorama, segundo dados da pesquisa sobre economia informal urbana 
— Ecinf 2003, realizada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística 
(IBGE), a existência de 10,3 milhões de empreendimentos informais no país. 
Outro ponto relevante para a discussão aqui proposta é a questão do gênero. 
Dados da GEM (2007) dão conta de um significativo número de mulheres 
que se tornaram financeiramente independentes e iniciaram empreendimen-
tos próprios. Segundo o relatório da GEM (2007), as mulheres representavam 
52% dos empreendedores no Brasil, invertendo-se uma tendência histórica da 
superioridade masculina no empreendedorismo: em 2001, a maioria mascu-
lina era de 79%.

Junta-se à discussão uma das carências dos empreendedores que foi 
identificada pela Ecinf e ratificada pela GEM, que é a dificuldade de acesso 
ao crédito. O alto custo dos empréstimos e o excesso de burocracia foram 
citados pelos empreendedores como os dois maiores entraves. O microcrédi-
to surgiu como alternativa de financiamento para este segmento empresarial 
através da oferta de crédito destinado a atividades produtivas, conjugado à 
orientação empresarial; daí a identificação deste segmento do crédito finan-
ceiro como microcrédito produtivo orientado (Carvalho e Abramovay, 2004; 
Pereira, 2007). 

Lançadas tais considerações, retorna-se às discussões teóricas mais re-
centes que permeiam o meio acadêmico no que se relaciona ao tema empreen-
dedorismo, como o debate em torno da validade desse campo de estudo como 
ciência. As análises das publicações recentes sobre o tema, consubstanciadas 
nos trabalhos de Busenitz e colaboradores (2003) e Gregoire e colaboradores 
(2006) mostram certa consolidação acerca dos principais autores e linhas de 
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pensamento que legitimam o campo de estudo do empreendedorismo como a 
região de interação entre o indivíduo, as oportunidades e o start up de novos 
negócios. 

Outros estudiosos têm seguido a mesma linha de abordagem, como Ko-
runka e colaboradores, que, em trabalho publicado em 2003, utilizam a per-
sonalidade empreendedora, os recursos pessoais, o ambiente e as atividades 
organizacionais relacionadas à abertura de novos negócios, como um cons-
tructo para avaliar a configuração de start up de negócios com maior probabi-
lidade de alcançar sucesso. Contudo, as investigações que privilegiam a visão 
integrada do empreendedorismo, também conhecidas como pesquisas multi-
dimensionais ou em configuração, são relativamente recentes e ainda pouco 
exploradas do ponto de vista de produção teórica (Busenitz et al., 2003). 

Este artigo investiga o desempenho de negócios do setor informal a par-
tir de quatro dimensões apontadas pela literatura como relevantes na compre-
ensão da dinâmica empreendedora: personalidade empreendedora, recursos 
pessoais, ambiente e atividades organizacionais. Além disso, o trabalho incor-
pora a questão de gênero e se utiliza desse conjunto de variáveis para verificar 
como se estabelecem as relações entre elas e o desempenho empreendedor.

O artigo está divido em: revisão teórica, descrição da metodologia da 
pesquisa, os resultados e as considerações finais.

2. Revisão teórica

A visão mais complexa do empreendedorismo, integrando-o com outras áreas 
de conhecimento, além da psicologia e da economia, bem como sua associa-
ção com as variáveis ambientais, passa a permear os trabalhos da área a partir 
da década de 1980. Gartner (1985) apresenta a proposição de que o start up 
de novas empresas deve contemplar uma visão mais complexa, que inclua não 
apenas o empreendedor (traços de personalidade, idade, experiência), mas 
também aspectos como o ambiente (acesso a recursos, fornecedores, clientes), 
características estratégicas da empresa que está sendo criada e o próprio pro-
cesso de criação do empreendimento. 

Em estudo publicado em 1988, Gartner afirma que a questão fundamen-
tal não reside em entender quem é o empreendedor, mas sim o que ele faz, 
numa perspectiva que avance além dos traços de personalidade e investigue 
os aspectos comportamentais ligados à atitude de empreender. O trabalho de 
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Gartner (1988) é citado por Shaver e Scott (1991) como fundamental na cons-
trução de uma teoria comportamentalista para o empreendedor, que contem-
pla além dos traços de personalidade o seu relacionamento com o ambiente.

A proposta examinada por Korunka e colaboradores (2003) é a abor-
dagem de uma configuração envolvendo a personalidade empreendedora 
no contexto dos recursos pessoais, ambiente e atividades organizacionais 
associadas ao processo de start up de negócios. O modelo é o suporte teórico 
deste artigo. 

A primeira dimensão discutida no trabalho original é a relacionada com 
a personalidade empreendedora. Nessa dimensão, são examinados principal-
mente os traços de personalidade associados aos empreendedores, assim como 
as motivações para a ação de empreender. São discutidos aspectos como: pro-
pensão ao risco, necessidade de realização, iniciativa pessoal e motivadores na 
sua associação com o comportamento empreendedor.

McClelland (1972), ao descrever a atividade empresarial, faz uma asso-
ciação entre essas atividades e a aceitação tácita dos riscos envolvidos. Ao des-
crever a intensidade dessa situação de incerteza, McClelland (1972) compara 
o papel empresarial a uma curva de probabilidades, em cujo polo seguro, o 
empreendedor teria de fazer apenas o que faria qualquer outra pessoa no seu 
lugar com capacidade e conhecimento apropriados. No polo extremo, esta-
riam os jogos de azar cujos resultados seriam completamente dependentes de 
fatores fora do controle empresarial. Para McClelland (1972:260), as pessoas 
atraídas pelo papel empreendedor seriam “aquelas capazes de ‘desabrochar’ 
em condições de incerteza moderada em que seus esforços ou habilidades pos-
sam exercer influência no resultado”, ou seja, considerada a curva de proba-
bilidade proposta, os empreendedores estariam no meio da curva, expondo-se 
a riscos moderados.

A necessidade de realização representa um comportamento associado à 
independência, à necessidade de realizar tarefas relativamente complexas de 
forma rápida e independente; de competir e superar os concorrentes; de exi-
gir de si mesmo a superação de obstáculos e um alto padrão de desempenho 
(Shaver e Scott, 1991). Os dados da investigação acerca da necessidade de 
realização conduzida por McClelland (1972) apontam que sujeitos motivados 
apresentam pensamentos de bom desempenho em relação a algum padrão de 
realização perfeita, de obstáculos à tentativa de realizar, de procurar vários 
meios de realização e de reação ao resultado do esforço realizado. Ainda se-
gundo McClelland (1987), as pessoas com alta pontuação em necessidade de 
realização apresentam maior tendência a se envolverem com a condução de 
pequenos negócios. Consoante Shaver e Scott (1991), a necessidade de reali-
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zação investigada por McClelland (1972) é realmente a característica funda-
mental, a base de toda a discussão sobre traços de personalidade associados 
ao empreendedor de sucesso.

 Buscando alinhar sua abordagem com novas tendências na compreen-
são da personalidade do empreendedor (saúde mental, proatividade, controle 
sobre as ações), Korunka e seus colaboradores (2003) optaram por verificar 
também a associação entre iniciativa pessoal e o start up de negócios. Os con-
ceitos de iniciativa pessoal utilizados ancoraram-se nos trabalhos de Frese e 
colaboradores (1996, 1997), que demonstraram a importância desse traço de 
personalidade. Para esses pesquisadores, iniciativa pessoal é um comporta-
mento que induz o indivíduo a ir além do que lhe é demandado formalmente 
numa dada tarefa. O indivíduo com iniciativa caracteriza-se pelos seguintes 
aspectos: é consistente com a missão da organização; possui foco no longo 
prazo; é direcionado por objetivos e orientado pela ação; é persistente diante 
de barreiras e revezes e é proativo.

Segundo Frese e colaboradores (1997), empreendedores demonstram 
elevado grau de iniciativa, visto que ambos os constructos implicam uso de 
criatividade, construção de estratégias e superação de problemas. Aliada a 
esse aspecto, a investigação conduzida confirma a hipótese de que pessoas que 
possuem interesse em se tornar autônomas (self-employment) apresentam ele-
vado grau de iniciativa, reforçando a associação desse traço de personalidade 
à atitude empreendedora. 

Além dos traços de personalidade já delineados, os trabalhos voltados 
para a compreensão do indivíduo que empreende têm sido direcionados tam-
bém para investigações relacionadas às motivações para empreender. O pro-
cesso cognitivo que envolve a pessoa e suas escolhas na direção do empre-
endedorismo passa pelos impulsionadores que a levam a tomar essa decisão 
(Carter et al., 2003; Shaver e Scott, 1991). Segundo Carter e colaboradores 
(2003), existem seis principais grupamentos de motivadores que são tradicio-
nalmente associados como diferenciadores das justificativas de empreendedo-
res nascentes e não empreendedores, quando indagados acerca de suas esco-
lhas relacionadas à carreira e ao trabalho: autorrealização, sucesso financeiro, 
modelos, inovação, reconhecimento e independência. 

A segunda dimensão trata dos recursos pessoais. Além das característi-
cas pessoais relativas aos traços de personalidade e à motivação para empre-
ender, o modelo de Korunka e colaboradores (2003) propõe a investigação 
da relação do processo de start up de negócios com aspectos como capital hu-
mano e situação financeira do empreendedor nascente. Entre as análises rea
lizadas, a dimensão relativa ao capital humano se destaca por sua relevância 
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na explicação da performance empreendedora tanto no início das atividades 
quanto durante a vida das empresas (Bates, 1990; Hisrich e Brush, 1986). 
Cressy (1996) atesta que o capital humano é o maior determinante da sobre-
vivência dos pequenos negócios.

Gartner (1988) compilou uma série de trabalhos com vistas a identificar 
as características mais frequentemente associadas aos empreendedores e o ní-
vel de educação aparece entre as mais citadas. Esse aspecto do capital humano 
é a base do trabalho de Bates (1990) que investiga a associação entre os anos 
de estudo, o acesso a capitais bancários e a longevidade de pequenos negó-
cios. O estudo demonstra que empreendedores com maior quantidade de anos 
de estudo conseguem acessar montantes maiores de empréstimos bancários e 
possuem negócios mais longevos. 

A literatura analisada relaciona como significantes para melhor com-
preender a contribuição do capital humano na performance dos negócios os 
seguintes atributos: experiência prévia do empreendedor na área do seu ne-
gócio (Cressy, 1996; Hisrich e Peters, 2006), conhecimento gerencial (Hisrich 
e Brush, 1986) e idade do empreendedor (Cressy, 1996). De um modo geral, 
as análises empíricas dos trabalhos mencionados evidenciam a respeito desses 
aspectos que: quanto maior o nível educacional, melhor a performance e a 
longevidade dos negócios; experiência prévia no ramo de atividade impacta 
positivamente a lucratividade da empresa; e empreendedores mais maduros 
(acima dos 45 anos) apresentam melhor performance na condução dos seus 
empreendimentos. 

Além da compreensão de como a configuração dos traços de persona-
lidade e dos recursos pessoais se refletem no desempenho dos negócios, os 
avanços na compreensão da dinâmica empreendedora indicam que o enten-
dimento desse fenômeno não pode ser dissociado da realidade na qual ele se 
insere. A apreensão da realidade pelo empreendedor e a decisão acerca das 
ações a implementar partem de um contexto cognitivo que pressupõe um con-
junto de interpretações compartilhadas por uma sociedade. O comportamento 
aparece como um reflexo do contexto social e das preferências pessoais. Chell 
(2000:66) identifica o empreendedor como: “um agente ativo que molda e 
cria sua própria realidade, mas, ao mesmo tempo, está inserido em uma reali-
dade que limita suas opções”. Essa investigação das interações entre o empre-
endedor e seu entorno é tratada aqui na dimensão do ambiente e engloba as 
restrições familiares, as redes de relacionamento e modelos positivos. 

A revisão teórica indica uma maior probabilidade de a configuração dos 
negócios conduzidos por empreendedoras apresentarem maior impacto de-
corrente de restrições familiares, como a existência de filhos, a carreira do 
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parceiro e as obrigações domésticas (DeMartino, Barbato e Jacques, 2006).
As discussões acerca da associação entre redes de relacionamento (ne-

tworks) e empreendedorismo começaram a despontar como relevantes na li-
teratura a partir das duas últimas décadas do século XX. Assim, para muitos 
autores, ainda não está perfeitamente claro como se daria a interação entre 
empreendedores, redes de relacionamento e performance; contudo já exis-
te certa consolidação em torno de algumas definições que envolvem o tema 
(Chell e Baines, 1998). As redes de relacionamento se caracterizam pelas 
ações recíprocas entre o empreendedor e outros indivíduos ou instituições e 
abrangem o negócio do ponto de vista de sua inserção social. 

Uma classificação acerca da estrutura dos relacionamentos que parece 
consensuada entre os que pesquisam o tema refere-se à densidade dos laços 
sociais. De acordo com a literatura revisada, existem basicamente duas formas 
de laços sociais: os fortes (ou densos) e os fracos. Os laços fortes são ligações 
do empreendedor que, de certa forma, antecedem a criação do negócio e são 
representados pela família, amigos, antigos colegas de trabalho e outros com 
os quais se tenha proximidade. Esse tipo de laço social afigura-se bastante 
importante para o empreendedor nascente, pois é fonte de recursos, conheci-
mento e apoio no momento da estruturação de seu negócio (Chell e Baines, 
1998; Larson e Starr, 1993). A outra natureza da densidade dos laços são os 
fracos. Esse tipo de rede de relacionamento pode ser representado por clien-
tes, bancos, entidades de classe, associações de produção e outros públicos. 

Estudos realizados no intuito de identificar os motivadores para em-
preender indicam que filhos de empreendedores apresentam probabilidade 
de empreender duas a três vezes mais do que filhos de não empreendedores. 
Caso pai e mãe tenham sido empreendedores, a probabilidade de o filho vir 
a empreender torna-se ainda maior (Fairlie e Robb, 2007). As investigações 
conduzidas pelos pesquisadores citados indicam que o comportamento desses 
indivíduos na direção de empreender é influenciado pela aquisição de habili-
dades relacionadas aos negócios, transmitidas entre as gerações, decorrentes 
do convívio próximo com o dia a dia da atividade empresarial e que não so-
mente os pais são fontes dessa transmissão, pois parentes próximos também 
desempenham tal papel.

A última dimensão incorpora as discussões acerca das atividades organi-
zacionais e, neste artigo, são discutidos aspectos relacionados ao planejamen-
to e controle dos negócios. Mintzberg, Ahlstrand e Lampel (2000) destacam 
que o processo de formação de estratégias no contexto dos pequenos negócios 
e, principalmente, dos novos negócios é extremamente centrado na figura do 
líder, que tem a visão do que deseja alcançar, mas que despende poucos es-
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forços na estruturação de planos esquematizados. O empreendedor possui a 
visão clara do que deseja e a estrutura organizacional é pequena e flexível o 
suficiente para segui-lo.

A literatura analisada reforça esse entendimento ao associar o nível de 
sofisticação na ação de planejar o tamanho da empresa, com empresas de 
maior porte requerendo um planejamento mais elaborado, haja vista a maior 
complexidade das operações (Wijewardena et al., 2004; Yusuf e Saffu, 2005). 
No estudo desenvolvido por Wijewardena e colaboradores (2004), os autores 
verificam a associação do planejamento e seus processos de controle com a 
performance, ressaltando que existem poucos estudos que agreguem os as-
pectos relacionados aos controles à avaliação da relação planejamento versus 
performance. O estudo identificou que empresas com planejamento e contro-
les mais sofisticados apresentam melhor performance.

Na discussão relativa a gênero e empreendedorismo, apresentam-se da-
dos da GEM (2007). Segundo aquela pesquisa, há significativa diferença nas 
motivações para empreender quando esta é analisada a partir da visão de 
gênero. Enquanto 38% dos homens empreendem por necessidade, esta pro-
porção é de 63% entre as mulheres, reforçando a teoria de que as mulheres 
empreendem pela busca de alternativas para complementar a renda da famí-
lia ou, ainda, pela crescente proporção de representantes do sexo feminino 
responsáveis pelo sustento do núcleo familiar. Numa outra perspectiva, os 
homens empreendem mais motivados pela visualização de uma oportunidade: 
são 54% dos homens contra 46% das mulheres.

A GEM (2007) afirma que muitos fatores ainda atuam como restritivos 
do desempenho feminino e aponta as responsabilidades com a família, a exe-
cução das tarefas domésticas, a maternidade e a exigência de cuidados com 
os filhos como alguns desses fatores. Essa discussão também é reforçada pelo 
trabalho de Chell e Baines (2000), em pesquisa realizada no Reino Unido, 
que concluem que empreendimentos conduzidos por mulheres possuem de-
sempenhos inferiores, que podem ser atribuídos às obrigações familiares de 
responsabilidade da mulher.

3. Método

De acordo com Dess, Newport e Rasheed (1993), a pesquisa em configuração se 
caracteriza pelo estabelecimento de relações entre múltiplos domínios ou dimen-
sões. Para Miller (1987), a importância dos modelos em configuração advém da 
capacidade mais rica de descrição da organização, visto que essa forma de análise 
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melhor revela a complexidade e a natureza sistêmica dessas entidades. 
Este artigo utiliza dois modelos multidimensionais em que o desempe-

nho se apresenta como o construto resultante das interações entre os domínios 
da personalidade empreendedora, dos recursos pessoais, do ambiente e das 
atividades organizacionais no modelo multidimensional I e incorpora também 
a discussão de gênero no modelo multidimensional II. 

A investigação se dá junto aos empreendedores clientes do programa 
de microcrédito produtivo orientado do Banco do Nordeste, o Crediamigo. 
Em dezembro de 2008, o programa possuía 400,4 mil clientes ativos e R$ 
362,2 milhões de carteira ativa. Ao longo de sua trajetória, iniciada em 1998, 
o programa já desembolsou recursos da ordem de R$ 4,6 bilhões, através da 
realização de mais de 5 milhões de operações de valor entre R$ 100 e R$ 10 
mil, junto a 961,5 mil empreendedores (Banco do Nordeste, 2009). Os empre-
endedores entrevistados são clientes do Crediamigo, com empreendimentos 
localizados na zona urbana de Fortaleza. 

Trata-se de amostra não probabilística, representada por 406 empreen-
dedores, cuja seleção segue o critério da acessibilidade (Vergara, 2004) por ter 
sido definida em função da viabilidade de acessar os sujeitos dentro do crono-
grama previsto para esta etapa do artigo. Os dados foram coletados mediante 
o preenchimento de um questionário estruturado, composto por perguntas de 
múltipla escolha ou de escalonamento não comparativo, ou escolha forçada. 

As medições relacionadas a atitudes foram originadas das seguintes fon-
tes: a) propensão ao risco e necessidade de realização — escalas de medida do 
Jackson Personality Inventory, instrumento citado por diversos autores da área 
de empreendedorismo (Carland e Carland, 1996; Shaver e Scott, 1991) como 
relevante para identificação desses traços de personalidade; b) iniciativa pes-
soal — o trabalho de Frese e colaboradores (1997) apresenta uma proposta 
de mensuração para esse traço de personalidade que foi traduzido e incorpo-
rado ao instrumento de coleta de dados. Nos procedimentos de avaliação, os 
resultados das escalas são agrupados em quatro níveis, com base nos quartis 
das amostras de referência, usando as categorias: elevada, média-alta, média-
baixa e baixa (Teixeira, 1996). 

Os dados coletados foram tratados através do Chi-square automation 
interaction detection (Chaid), ferramenta importante na exploração de bases 
de informações para as quais se deseja estabelecer interações entre um grande 
conjunto de dados (Chaturvedi e Green, 1995). 

De acordo com Freitas e Heineck (2008), o Chaid se caracteriza como 
um algoritmo que aplica uma árvore de classificação para dividir em subcon-
juntos os dados que discriminam a variável dependente. A técnica toma cada 
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variável independente e, através da análise de variância, procura o agrupa-
mento de níveis vizinhos mais semelhantes, identificando assim a variável, já 
com os níveis agrupados, mais associada à variável dependente. Para iden-
tificar as variáveis com maior poder de explanação, são aplicados os testes 
qui-quadrado de Pearson para variáveis dependentes ordinais e o teste qui-
quadrado da razão de verossimilhança para as variáveis nominais. O retorno 
é apresentado por meio de um diagrama em árvore, também chamado de 
dendrograma, com ramificações cada vez mais específicas. Freitas e Heineck 
(2008) e Deal (2007) apresentam como vantagem dessa técnica o fato de não 
ser necessário estabelecer a priori variáveis que sirvam de base para a segmen-
tação, favorecendo a construção de uma investigação mais aberta. 

O quadro detalha, a partir da revisão teórica, as dimensões, variáveis 
e categorias que são utilizadas aqui, a partir das discussões propostas por 
Korunka e colaboradores (2003), mas adaptadas ao contexto dos negócios 
já estabelecidos há pelo menos um ano. A medida de desempenho escolhida 
para o modelo foi o volume de vendas mensais dos empreendedores. 

Variáveis e categorias dos modelos multidimensionais

Dimensão Variáveis Categorias

Desempenho Vendas 
(variável dependente)

1. Até R$ 2.000
2. De R$  2.001 a R$ 3.200
3. De R$ 3.201 a R$ 5.600
4. Mais de R$ 5.600

Personalidade 
empreendedora

Aversão ao risco 1. Alta aversão ao risco
2. Média-alta aversão ao risco
3. Média aversão ao risco
4. Baixa aversão ao risco

Necessidade de realização 1. Alta necessidade de realização
2. Média-alta necessidade de realização
3. Média necessidade de realização
4. Baixa necessidade de realização

Personalidade 
empreendedora

Iniciativa pessoal 1. Alta iniciativa pessoal
2. Média-alta iniciativa pessoal
3. Média iniciativa pessoal
4. Baixa iniciativa pessoal

Motivadores 1. Autorrealização
2. Sucesso financeiro
3. Modelos
4. Inovação
5. Reconhecimento
6. Independência Continua



521

rap — Rio de Janeiro 44(2):511-31, MAR./ABR. 2010

Small business através do panóptico

Dimensão Variáveis Categorias

Recursos 
pessoais

Idade 1. Até 35 anos
2. Entre 35 e 45 anos
3. Mais de 45 anos

Escolaridade 1. Até 4 anos de estudo
2. Entre 4 e 8 anos de estudo
3. Entre 8 e 11 anos de estudo
4. Curso Superior

Experiência na atividade 1. Até 42 meses
2. De 43 a 84 meses
3. De 85 a 132 meses
4. Mais de 132 meses

Ambiente Restrições familiares 1. Solteiro
2. Casado c/apoio do cônjuge c/filhos
3. Casado c/apoio do cônjuge s/filhos 
4. Casado s/apoio do cônjuge c/filhos
5. Casado s/apoio do cônjuge s/filhos

Redes de relacionamento (laços fortes) 1. Com apoio de amigos e família
2. Sem apoio de amigos e família

Redes de relacionamento (laços fracos) 1. Com apoio de entidades
2. Sem apoio de entidades 

Modelos positivos (pai e mãe) 1. Com modelo positivo (pai/mãe)
2. Sem modelo positivo (pai/mãe)

Modelos positivos (amigos/outros 
familiares)

1. Com modelo positivo (outros)
2. Sem modelo positivo (outros)

Atividades 
organizacionais

Planejamento 1. Com planejamento formal
2. Com planejamento informal 
3. Sem planejamento

Tipo de controle administrativo 1. Com apoio profissional 
2. Com apoio da computação
3. Manual 
4. Nenhum

Outras variáveis Gênero 1. Masculino
2. Feminino

Essas informações são obtidas por meio de pesquisa documental com 
apoio dos levantamentos financeiros realizados pelos agentes de crédito den-
tro do processo de concessão de crédito do Programa Crediamigo.

4. Resultados

O modelo multidimensional I, representado pela figura 1, submetido à ferramen-
ta, confirma a importância das quatro dimensões investigadas na explicação do 
desempenho das vendas, reforçando, de forma positiva, a argumentação condu-
zida pela revisão teórica. As vendas são classificadas em quatro categorias que 



rap — Rio de Janeiro 44(2):511-31, MAR./ABR. 2010

522 personalidade empreendedora, recursos pessoais...

se associam primeiramente aos níveis de controles administrativos utilizados no 
acompanhamento dos negócios, variável que está relacionada à dimensão das 
atividades organizacionais. Negócios de menor volume de vendas (até R$ 2 mil/
mês) apresentam maior associação com os níveis mais básicos de controle, como 
os controles manuais, ou mesmo com a ausência de ferramentas de controle. 
Também apresentam associação com este nível mais básico de vendas as micro-
empresas que utilizam controle com suporte em sistemas computadorizados. Já 
os negócios que utilizam níveis de controles mais rigorosos, inclusive com apoio 
técnico especializado, na sua maior parte, apresentam também maior volume de 
vendas mensais (superior a R$ 5 mil). Interessante notar que nenhum negócio 
com vendas de até R$ 2 mil está associado a um maior nível de controles.

A próxima segmentação se dá em função do tempo de funcionamento 
da atividade que, neste estudo, é utilizada como uma proxy para experiência 
e está vinculada à dimensão recursos pessoais. Empreendimentos mais jovens, 
com até 42 meses de funcionamento, apresentam maior associação com os 
menores níveis de venda (41,7%). Negócios com maior tempo de funciona-
mento associam-se, na sua grande maioria, a maiores níveis de vendas men-
sais e mais de 54% apresentam vendas superiores a R$ 3,2 mil/mês.

A segmentação seguinte acontece a partir de duas dimensões distintas. 
Para os empreendimentos com até 42 meses de funcionamento, a dimensão 
ambiente surge como a mais relevante na explicação das variações verificadas. 
Os laços fortes, que representam o apoio de amigos e familiares na iniciação do 
negócio, se apresentam como significantes para esse subgrupamento. Interes-
sante notar que a existência do apoio familiar apresenta maior associação com 
o menor volume de vendas; 46% dos empreendedores com vendas mensais de 
até R$ 2 mil receberam apoio de familiares e amigos na estruturação dos seus 
negócios. Para os empreendimentos com maior tempo de funcionamento, a 
dimensão mais relevante passa a ser a relacionada às atividades organizacio-
nais e as ações relacionadas ao planejamento demonstram ser relevantes para 
a compreensão da variância do desempenho. 

A hierarquização mostrada pelo Chaid reforça a importância do planeja-
mento no desempenho dos negócios. Os dois primeiros grupamentos, que corres-
pondem aos empreendedores que utilizam planejamento formal ou informal es-
tão associados aos maiores volumes de vendas; 26,7% dos empreendedores com 
planejamento informal pertencem ao grupamento de maior volume de vendas 
mensais. Mais de 50% dos empreendedores que utilizam ferramentas de plane-
jamento formal pertencem também ao grupamento de melhor desempenho em 
vendas. Mais de 60% dos negócios cuja condução não se ampara num processo de 
planejamento estruturado, ainda que informal, demonstram associação com um 
menor desempenho em vendas. 

Para os empreendedores que utilizam planejamento formal, a próxima 
hierarquização se dá em função das redes de relacionamento — variável da 
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dimensão ambiente — e os laços fortes, representativos do apoio de amigos e 
familiares, segmentam a classificação. Interessante notar que a presença dos 
laços fortes é sinalizada como positiva por uma quantidade significativamen-
te maior de empreendedores. Além disso, novamente aqueles com apoio dos 
laços fortes apresentam desempenho superior, situando-se, na sua maioria 
(mais de 63%), nos segmentos de maior volume de vendas; ao passo que 
aqueles para os quais o apoio dos laços fortes não existe estão distribuídos 
entre os negócios com menor volume de vendas (52%).

Para os negócios cujas ações de planejamento existem, ainda que de ma-
neira informal, a próxima segmentação ocorre a partir da dimensão da perso-
nalidade empreendedora e a variável relacionada à necessidade de realização 
se destaca, o que reforça aspectos discutidos na revisão teórica que a apontam 
como um dos traços de personalidade mais importantes no que se relaciona ao 
empreendedor. A árvore de classificação demonstra que indivíduos com necessi-
dade de realização média-baixa e media-alta, equivalentes ao segundo e tercei-
ro quartis da distribuição, alcançam níveis de desempenho em vendas superior; 
21% deles têm vendas mensais superiores a R$ 3,2 mil e 40% vendem mais de 
R$ 5,6 mil por mês. Somados, 61% dos indivíduos com necessidade de realiza-
ção média (baixa ou alta) estão nos maiores segmentos de vendas mensais. 

Com relação aos indivíduos que apresentam baixa ou alta necessidade 
de realização, 58% estão no grupamento relacionado aos volumes de vendas 
mais baixos, inferiores a R$ 3,2 mil mensais. A situação parece paradoxal 
à medida que a expectativa era de que os indivíduos com alta necessidade 
de realização se associassem aos desempenhos superiores. Uma possibilidade 
é que, como no universo entrevistado (406 empreendedores) somente 17% 
apresentavam alta necessidade de realização, dentro do grupamento dos indi-
víduos com planejamento informal, essa proporção tenha sido ainda menor, o 
que forçou a classificação dos indivíduos de alta necessidade de realização e 
dos de baixa necessidade de realização num mesmo grupamento.

A partir da necessidade de realização, a ferramenta hierarquiza novos 
grupamentos a partir da dimensão de recursos pessoais, com a variável que 
representa a experiência na atividade. Novamente, os empreendimentos com 
maior tempo de funcionamento apresentam desempenhos superiores: 75% 
dos indivíduos com maior tempo de atividade estão nos dois grupamentos de 
maior volume de vendas; enquanto 61% dos empreendimentos mais jovens se 
associam aos dois grupamentos de menores volumes de vendas.

A última hierarquização trazida pela ferramenta, a partir dos empre-
endimentos mais jovens, se dá novamente dentro da dimensão de recursos 
pessoais, através da variável idade, e demonstra a associação dos empreende-
dores mais jovens (com até 32 anos) com os níveis maiores de desempenho: 
70% deles apresentam vendas superiores a R$ 5,6 mil. Já os empreendedores 
com mais idade se associam a menores níveis de desempenho, com 87% deles 
com vendas mensais de até R$ 3,2 mil. 
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O modelo multidimensional II examina o mesmo conjunto de variáveis, 
mas incorpora a discussão de gênero e está representado pela figura 2. Ao in-
cluir a variável gênero no modelo, a configuração das segmentações se altera e 
traz à luz especificidades relacionadas às questões masculino e feminino, que 
já se apresentam a partir da primeira segmentação. A ferramenta de análise 
demonstra a diferença nos desempenhos entre empreendedores e empreen-
dedoras, com mais de 40% dos empreendedores associados aos volumes mais 
altos de vendas mensais, ao tempo que, para as empreendedoras, somente 
19% alcançam tal nível de desempenho.

A partir da classificação em função do gênero, os empreendedores do sexo 
masculino se segmentam em função das redes de relacionamento, variável da di-
mensão ambiente. Os laços fracos se mostram como a fonte do ordenamento, mas 
a situação demonstrada se distancia da previsão indicada pela literatura, à medida 
que os melhores desempenhos se associam à ausência de redes de relacionamento 
de laços fracos e a existência de tais redes se vincula aos menores desempenhos 
(36,4%) e aos maiores desempenhos (36,4%) quase na mesma proporção.

Para as empreendedoras, a segmentação também acontece a partir da 
dimensão ambiente, contudo são os laços fortes a origem do novo grupamento 
e a associação da existência de tais laços é maior junto ao segmento de empre-
endedoras com menor volume de vendas. Para o segmento em que a existência 
dos laços fortes é relevante, o novo grupamento acontece a partir da variável 
relacionada ao planejamento, porém as relações identificadas associam as três 
categorias relacionadas aos níveis de planejamento com os desempenhos mais 
baixos. Já para o segmento em que os laços fortes não se mostram significa-
tivos na associação com o desempenho, o próximo grupamento acontece em 
função dos laços fracos e novamente as redes de relacionamento se mostram 
relevantes. Contudo, assim como acontece para os empreendedores do sexo 
masculino, a associação da ausência ou presença dos laços fracos e o desem-
penho dos empreendedores não se estabelecem de forma clara. 

O último grupamento realizado pela ferramenta acontece a partir da di-
mensão relacionada à personalidade empreendedora, com a variável da iniciativa 
segmentando as empreendedoras. Interessante registrar que esse traço de perso-
nalidade, conforme discutido na revisão teórica, somente a partir do final da déca-
da de 1990, ganha corpo nas discussões relacionadas ao empreendedorismo.

Os grupamentos sugeridos pela ferramenta associam baixa e média-alta 
iniciativas aos desempenhos mais baixos em termos de vendas: quase 58% das 
empreendedoras desse grupamento apresentam vendas mensais inferiores a 
R$ 3,2 mil. Ao mesmo tempo, média-baixa e alta iniciativas aparecem como 
relevantes na associação com os desempenhos mais altos em termos de vendas 
mensais (superiores a R$ 3,2 mil) para 85% das empreendedoras.
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 As principais considerações sobre os modelos multidimensionais anali-
sados são discutidas doravante. No primeiro modelo multidimensional, sem a 
questão de gênero, a maior relevância está na dimensão das atividades orga-
nizacionais, com controles aparecendo como a maior fonte de hierarquização. 
Esse é o único modelo em que todas as dimensões revisadas na literatura são 
utilizadas na explicação da variável dependente.

Ao incorporar gênero na discussão, a árvore de classificação muda com-
pletamente e o fato de ser homem ou mulher passa a ser a maior fonte de 
explicação das diferenças. As atividades de controle, significativas na primeira 
árvore, sequer aparecem. Na árvore que incorpora a discussão de gênero, as 
variáveis relacionadas aos laços sociais (dimensão ambiente) aparecem como 
as de maior poder de explicação. 

5. Considerações finais

A principal implicação teórica deste artigo é a confirmação de que a compre-
ensão da dinâmica empreendedora somente é possível mediante a utilização 
de modelos que incorporem mais de uma dimensão na tentativa de explicá-la. 
Isoladamente, as dimensões aqui investigadas se mostram insuficientes para a 
apreensão da intrincada relação entre os resultados dos negócios e o construc-
to que representa o desempenho empresarial. Assim, reforça-se a pertinência 
dos estudos multidimensionais, com maior dificuldade na sua operacionaliza-
ção, como fundamentais para o avanço das ciências em geral, notadamente a 
da administração e do empreendedorismo.

Também é relevante destacar a necessidade de considerar a perspecti-
va do gênero na compreensão da dinâmica da atividade empreendedora. Os 
modelos multidimensionais construídos demonstram, de forma inequívoca, o 
impacto das especificidades relativas a essa variável nas intrincadas relações 
entre as diversas dimensões do empreendedorismo. 

Outro aspecto que merece ser registrado é o fato de todas as variáveis 
utilizadas nos experimentos conduzidos apresentarem, em maior ou menor 
intensidade, associação com o desempenho empreendedor. Somente a vari-
ável que representa convivência com modelos positivos de pai e mãe não foi 
utilizada por nenhum dos modelos discutidos. Como o campo empírico da 
pesquisa é representado por empreendedores do setor informal, que exploram 
atividades relativamente pequenas, depreende-se que, independentemente do 
porte do negócio, as dimensões e variáveis indicadas como significantes pela 
revisão teórica apresentam poder de explicar a realidade empreendedora.
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A revisão da literatura e, consequentemente, a orientação teórica da 
pesquisa trazem discussões acerca do tema empreendedorismo, a partir do 
contexto americano e do europeu e examinam o campo empírico a partir das 
proposições identificadas como relevantes naqueles cenários. A relevância 
deste artigo advém do alinhamento com as teorias recentes que vêm sendo 
discutidas naquele contexto. Todavia, os pesquisadores brasileiros necessi-
tam avançar na compreensão do fenômeno do empreendedorismo a partir 
de variáveis que se mostram relevantes no contexto nacional. A exploração 
de variáveis relacionadas à dimensão personalidade empreendedora, como a 
propensão a evitar riscos e a iniciativa pessoal, se mostram válidas, mas talvez 
não sejam menos válidas as associações de traços como a criatividade, a im-
pulsividade e o divertimento no desempenho dos empreendedores nacionais. 

Outro ponto que ainda precisa de maiores avanços é a verificação de como 
acontece, efetivamente, a associação do planejamento com o desempenho. Os 
resultados demonstram que, em que pese ao planejamento não se mostrar como 
o maior diferenciador para os menores desempenhos, somente os que utilizam 
planejamento alcançam os melhores resultados dos seus empreendimentos.

Além disso, as mulheres, por conduzirem negócios de menor porte em 
termos de faturamento, talvez necessitem mais do apoio de amigos e familia-
res, inclusive com aporte de recursos financeiros, na estruturação e condu-
ção de seus empreendimentos, dada a importância que os laços sociais fortes 
apresentam para esse segmento nas hierarquizações realizadas. Essa é outra 
discussão que merece permear o meio acadêmico.
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