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“Tem sido essa a rotina do Brasil ha ja um bom tempo. Como vocés sabem, os “ruralistas” costumam
ser muito malvistos por certos setores minoritarios e barulhentos. Apanham de todo mundo: das
esquerdas, dos verdes, dos indios, da imprensa, de atores e atrizes “progressistas”, de fanaticos do
aquecimento global, do Bono Vox, do Sting...

Em suma: este € um dos Unicos paises do mundo em que 0s que produzem riquezas sdo alvos da

furia dos que produzem discursos” (Azevedo, 2013)



RESUMO

O objetivo desta dissertacdo consistiu em analisar 0 processo de
identificacdo/criacdo de oportunidades de negoécio por parte de empreendedores
horticultores que comercializam sua produgdo na CEASAMINAS, de forma a
contribuir para a literatura relativa ao empreendedorismo rural. O estudo se justifica
porque, embora o0 agronegocio seja responsavel pela geracdo de quase um terco do
PIB brasileiro, o empreendedorismo rural ainda € um campo embrionario na area da
Administracdo. Além disso, notam-se varios estudos relacionados aos obstaculos
encontrados nessa modalidade de empreendedorismo e este € o primeiro estudo
nacional que trata do fendbmeno sob a perspectiva da identificacdo/criacdo de
oportunidades. A fim de se atingir o objetivo proposto, no referencial teérico contou-
se com as contribuicbes de autores como Gartner (1985, 1988), Shane e
Ventakaraman (2000) e Suddaby, Bruton e Si (2015), abordando-se o
empreendedorismo e a identificacdo/criacdo de oportunidades no ambiente rural e
as caracteristicas dos negocios nesse meio. Os dados foram obtidos mediante
entrevistas com 5 empreendedores rurais que comercializavam suas producdes na
CEASAMINAS, cujas propriedades localizavam-se em um raio de 100 km desse
local. As entrevistas foram submetidas a técnica de analise de contetdo. A analise
dos dados mostrou que a identificacdo/criacdo de oportunidades é influenciada por,
pelo menos, trés dimensdes, sendo estas: empreendedor rural, ambiente e
organizacdo. Essas dimensdes se manifestam em fatores, os quais condicionaram a
identificacéo/criacdo de oportunidades por parte dos empreendedores entrevistados.
Dentre estes fatores destaca-se o Benchmarking Rural, que se configura em uma
pratica bastante comum entre os entrevistados. Por fim, os dados evidenciaram a
impossibilidade de se mapear todos 0s aspectos envolvidos no processo
empreendedor, no entanto, é possivel conferir um papel de destaque a obtencédo de

conhecimento por parte dos empreendedores rurais.

Palavras-chave: benchmarking rural; empreendedorismo rural; oportunidades de

negocio; horticultura; agronegocio.



ABSTRACT

The objective of this dissertation consisted in analizing the process of
identifying/creating of opportunities of business by the horticulturist entrepreneurs
that commercialize their production in CEASAMINAS, in a way to contribute to the
literature related to the rural business. The study justifies itself because, even though
the agribusiness is responsible for the generation of almost one third of Brazilian
GDP, the rural business is still an embryonic field in the Administration area. Besides
that, lots of studies are noticed related to the obstacles found in that modality of
business and this is the first national study about the phenomenon, under the
perspective of identification/creation of opportunities. In order of achieving the
objective, in the theorical referencial contributions of authors were used, such as
Gartner (1985, 1988), Shane and Ventakaraman (2000) e and Suddaby, Bruton and
Si (2015), approaching the business and the identification/creation of opportunities in
the rural environment and the characteristics of commercial establishments in this
area. The data were obtained through interviews with five rural entrepreneurs that
commercialize their production in CEASAMINAS, whose properties were located in a
100km radius from that place. The interviews were submitted to analysis of content
technique. The analysis of these data showed that the identification/creation of
opportunities is influenced by, at least, three dimensions, these being: rural
entrepreneur, environment and organization. These dimensions manifest in factors,
which condition the identification/creation of opportunities by the interviewed
entrepreneurs. Among these factors, Benchmarking Rural is highlighted, setting itself
in a very common practice among the interviewed. Lastly, the data evidenced the
impossibility of mapping all the aspects involved in the entrepreneur process, but is
possible to assign a highlighted role to the obtaining knowledge by the rural

entrepreneurs.

Keywords: benchmarking rural; rural business; business opportunities; horticulturism;

agribusiness.
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1 INTRODUCAO

O Brasil possui 388 milhGes de hectares de terras agricultaveis férteis e de
alta produtividade. O pais apresenta energia solar abundante, clima diversificado em
suas diferentes regides, chuvas regulares e praticamente 13% de toda a agua doce
no planeta. Em relacdo ao volume total de terra disponivel para plantio, 90 milh&es
de hectares ainda nao foram explorados, segundo dados do Portal do Agronegdcio

(http://www.portaldoagronegocio.com.br/pagina/o-que-e, recuperado em 12,

novembro, 2017). Esses fatos fazem do pais um lugar bastante propicio para o
desenvolvimento de atividades agropecuarias e para todos os negécios relacionados
a sua cadeia produtiva.

Quando se trata de agropecudria, fala-se em dois substantivos em uma uUnica
palavra: Agricultura e Pecuéria. Pode-se chamar de atividades agropecuarias todas
as atividades primarias de producédo, sendo elas ligadas ao cultivo geral de plantas
(agricultura) ou a criacdo de animais (pecuaria). Essas atividades de subsisténcia
sao cruciais para diversas industrias, como a de alimentacdo, medicamentos, papel
e celulose, biocombustiveis, produtos de beleza, fabricagcdo de roupas e tecidos,
moveis, entre outras (Costa, Almeida, Ferreira & Silva, 2013; Silveira, Santos &
Rodrigues, 2017).

Entende-se como atividades pecuarias a criacdo de gado leiteiro e de corte,
suinocultura, piscicultura, avicultura, ovinocultura, dentre outras. Ja a agricultura se
refere ao cultivo de plantas, em geral, incluindo a silvicultura, a fruticultura, producao
de flores e paisagismo, producéo de algodéao, tabaco, horticultura e outras.

Considerando todas essas atividades, observa-se a existéncia de um
ambiente empresarial rural, que por sua vez se define por um espaco territorial
especifico com caracteristicas fisicas, sociais e econémicas distintas (Stathopoulou,
Psaltopoulos & Skuras, 2004). A cadeia relacionada a producdo primaria
agropecuéria abrange a producdo, o beneficiamento e a comercializacdo e
caracteriza-se como agronegécio (Breitenbach, 2014), assim como o turismo rural
(Stathopoulou et al., 2004).

A localizacao, os recursos naturais e a paisagem, o capital social, o governo,
as redes empresariais e sociais, bem como as tecnologias da informacdo e da
comunicacdo exercem influéncias dindmicas e complexas sobre a atividade

empresarial nas zonas rurais (Stathopoulou et al., 2004).


http://www.portaldoagronegocio.com.br/pagina/o-que-e
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Com relacdo ao agronegocio, pode-se dizer que este €, atualmente, a
principal locomotiva da economia brasileira. O PIB do agronegocio brasileiro em
2013 atingiu R$1.092 bilhdes, representando 22,54% do PIB total do pais, de acordo
com Barros, Adami e Zandona (2014).

Além disso, o estado de Minas Gerais se destaca no agronegocio, tendo sido
responsavel por 12,98% do PIB brasileiro desse setor em 2013, conforme
informacdes do Barros et al. (2014). Observa-se que a atividade agropecuaria é
tradicional nesse estado, o qual se configura como o maior produtor de leite e café e
detentor do segundo maior rebanho bovino do pais. O estado de Minas Gerais
também se destaca na producado nacional de milho, feijao, soja e ovos e € o principal
estado reflorestador e produtor de carvao de florestas plantadas do pais.

Além disso, Minas Gerais também se sobressai na producdo de hortalicas,
sendo o maior produtor de cenoura, beterraba e alho, e o terceiro maior produtor de
tomate do Brasil. Dessa forma, as CEASAMINAS, locais de comercializacdo de
grande parte da producdo de hortalicas, frutas, grdos e outros produtos,
movimentam R$4,1bilhdes anualmente. Além disso, essas centrais recebem,
diariamente, cerca de 40 mil pessoas e geram 15 mil empregos diretos (Barros et al.,
2014; FAEMG, 2015).

Portanto, € notdrio que o estado de Minas Gerais ocupa um lugar de destaque
guando o0 assunto é o agronegocio, o que possibilita 0 pressuposto de que essa
atividade seja percebida por parte da populagdo como uma boa oportunidade de
negoécio. A agricultura, enquanto atividade olericola, ou seja, ligada a producdo de
vegetais para alimentagdo humana, se configura como fonte de renda para essas
pessoas. Esse fato, por sua vez, representa uma das vertentes do
empreendedorismo e € nesse contexto que a presente pesquisa foi realizada.

O estudo de Gimenez (2017) acerca das publicagcbes nacionais sobre
empreendedorismo, englobando o periodo de 1962 a 2016, mostrou que 0 assunto
“‘empreendedorismo rural” foi abordado em 19 artigos. Estes, cada um a seu modo,
trazem significativas contribui¢cdes relacionadas a figura do empreendedor rural e
seu sucesso (Cella, 2002); as barreiras encontradas no empreendedorismo rural
(Tomei & Souza, 2014), ou, ainda, as formas especificas de desenvolvimento desta
modalidade de empreendedorismo, como 0 associativiSsmo ou a capacitacao
profissional (Medici, 2006; Sausen, Lederman & Fachi, 2007). Porém, segundo o

levantamento do pesquisador, ainda ndo havia sido realizado nenhum estudo que
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contemplasse a origem e desenvolvimento desses negdcios rurais, ou seja, 0
processo empreendedor em si.

Esse processo se refere ao aproveitamento ou exploracdo de oportunidades
(Shane & Venkataraman, 2000) e tem como antecedente a identificacdo/criacéo
dessas oportunidades por parte do individuo. Sendo assim, analisar como ocorre
essa identificacdo/criagdo de oportunidades se revela fundamental para o
entendimento acerca do desenvolvimento dos negadcios.

Além disso, os estudos realizados até aqui ndo se referem diretamente a
horticultura, ou seja, as pesquisas, em geral, abordam aspectos relativos a
cafeicultura (Saes, 2010), por exemplo. Considerando-se a importancia econémica
da horticultura, enquanto atividade rural, estudos que abordem a
identificacdo/criacdo de oportunidades nesse meio se mostram necessarios.

Nesse sentido, em relacdo a producdo vegetal para alimentacdo humana
(olericultura), a horticultura é uma atividade realizada tanto por micro, pequenas e
médias quanto por grandes propriedades, localizadas nas zonas rurais e nas
proximidades de grandes centros urbanos. Essa atividade garante uma das maiores
rentabilidades por area produzida e um dos menores investimentos iniciais, porém,
demanda um maior numero de profissionais empregados especializados na
producédo: de trés a seis empregados por hectare. Portanto, devido a alta demanda
por profissionais treinados, as propriedades de producdo de hortalicas que
ultrapassam oito hectares de é&rea produzida sdo consideradas grandes
propriedades (SEBRAE, 2015).

A presencga da tecnologia, utilizada em cultivares hibridos, na automacgéo dos
processos de plantio e pulverizacdo e no manejo adequado da cultura, impacta nas
taxas de rentabilidade e produtividade por area das propriedades (SEBRAE, 2015).
Além disso, é crescente a demanda por hortalicas de cores e tamanhos
diferenciados, ndo necessariamente ligados a cultivares desconhecidos. Produtos
embalados de maneira mais atrativa, ou processados para facilitar o consumo
também estdo se tornando preferéncia entre os consumidores finais, assim como as
hortalicas produzidas em sistemas organicos (SEBRAE, 2015). Nesse sentido, 0s
empreendedores rurais sao incentivados a identificar, ou até mesmo criar essas
oportunidades, a fim de que assim possam se diferenciar da concorréncia e obter
lucros mais expressivos.

Em consonancia com a necessidade de inovagao na atividade rural, seja nos
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produtos oferecidos, seja no manejo ou nas caracteristicas de comercializagéo, vale
ressaltar que o empreendedorismo, de maneira geral, representa a principal fonte de
crescimento econdémico na maioria dos paises (Kuratko, Morris & Schindehutte,
2015). O seu impacto reflete em varios setores, especialmente naqueles
relacionados a inovacao, competitividade, produtividade, geracdo de riquezas e de
novos empregos, e formacgéo de novas industrias (Kuratko, 2014).

Nesta pesquisa, considera-se empreendedor rural todo aquele que consegue
tirar proveito de uma oportunidade de negdcio, a partir de sua identificacdo/criacéo
(Shane & Venkataraman, 2000) no meio rural. Independentemente se este esta
explorando uma ideia inovadora que trara alteracdes mercadolégicas (Schumpeter,
1928) ou se ja possui um negoécio estabelecido e implementa mudancas
incrementais (Eckhardt & Shane, 2003) ou, ainda, se esta come¢ando um negaocio
por necessidade (Monllor & Altay, 2016). Todos que aproveitam alguma
oportunidade de negécio sdo considerados, aqui, empreendedores. Inclusive,
chama-se atencao para o que apontam Eckhardt & Shane (2003), no sentido de que
uma empresa ja estabelecida costuma ser o meio mais comum para ocorréncia de
iniciativas empreendedoras.

O empreendedorismo rural ndo possui grandes diferencas quando comparado
ao empreendedorismo nas areas urbanas, mas, a é&rea rural revela algumas
oportunidades e impde outras diferentes restricdes e peculiaridades. Dentre essas
Ultimas, pode-se citar a perecibilidade de grande parte dos produtos produzidos e a
necessidade de agua e insumos adequados (Stathopoulou et al., 2004).

Os estudos que se propdem a abordar o empreendedorismo rural no Brasil
atribuem ao proprietario a responsabilidade de planejar, tomar decisées e gerenciar
as areas produtiva, financeira, comercial e de recursos humanos da propriedade
rural, algo que, muitas vezes, fazem sem o preparo necessario (Cella, 2002; Padilha
Gomes, Mattos, Rodrigues & Gollo, 2010; Silva e Binotto, 2013; Breitenbach, 2014;
Prigol & Simioni, 2014; Rocha & Cabral, 2015; Salume, Silva & Christo, 2015). Além
disso, o proprietario rural tem como principal valor e objetivo a continuidade e a
prosperidade da familia (Donatti, 1999; Oliszeski & Colmenero, 2010; Costa et al.,
2013; Breitenbach, 2014; Thomas, Rojo & Brandalise, 2015) e, com isso, acabam se
tornando conservadores ao reproduzirem as praticas herdadas em seus ambientes
familiares (Mendes, Ichikawa, 2010; Silva, Rados & Selig, 2014).

Em geral, no setor horticultor, percebe-se grande desigualdade entre as
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regides produtoras. Isso se manifesta, principalmente, no aproveitamento da terra,
proporcionado, muitas vezes, por maiores recursos tecnologicos ou acesso a
informacéo. Por exemplo: em relacdo a producéo de cenoura, apesar de produzir em
apenas 16% de toda a area plantada no pais, a cidade de Sado Gotardo, em Minas
Gerais, responde por 40% de toda a producao nacional. A producdo de alho possui
caracteristicas semelhantes, pois a média produzida por hectare nesta cidade chega
guase ao dobro da média nacional (FAEMG, 2015).

Em relacdo aos produtores rurais, individualmente, pode-se dizer que o maior
uso da informacdo e da tecnologia possibilita a eles diminuirem a duracdo de cada
ciclo de producao, ou seja, realizar a colheita das hortalicas em um tempo menor,
tornando possivel 0 aumento no numero de colheitas anuais. Além disso, o maior
contato e utilizacdo da tecnologia e da informacdo nas atividades agricolas estdo
relacionadas, também, ao uso de adubos mais adequados, ao plantio de cultivares
geneticamente aprimoradas e ao maior aproveitamento de area.

Portanto, ha também diferencas entre os proprios produtores, sendo que
essas desigualdades podem ser amenizadas pelo empreendedorismo rural, nas

palavras de Petrin e Gannon, (1997, pp. 1):

InstituicGes e pessoas ao redor do mundo concordam com a urgéncia no
desenvolvimento de novos negdcios rurais, politicos veem com uma boa
estratégia para prevenir o éxodo rural, produtores rurais veem como um
instrumento para aumentar os lucros das producdes, mulheres veem como
uma oportunidade de emprego perto de suas casas, com autonomia e
independéncia; jovens visualizam o desenvolvimento de negdcios rurais

como oportunidade de trabalho em suas regides.

7

Gartner (1985) defende que cada processo empreendedor € um processo
social Gnico e depende de diversos fatores. E preciso levar em conta variaveis
importantes como o tempo, a incerteza e a capacidade criativa do empreendedor
(Shane, 2012). Ademais, a identificacdo/criacdo de oportunidades também é
considerada componente central nesse processo (Shane, 2012) e, dessa maneira,
também é basilar nos negécios rurais.

No ambito internacional, percebe-se uma intensificagdo no campo de
investigacdo sobre o empreendedorismo e a gestdo do agronegdcio desde o

primeiro estudo integrativo da éarea (Wortman, 1990). S&o notdrias, também,
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algumas publicagbes recentes envolvendo o meio rural em revistas de
empreendedorismo e gestdo com alto impacto (Schenkel, Finley & Chumney, 2012;
Yu, Zhou, Wang & Xi, 2013; Rooks, Klyver & Sserwanga, 2016). No entanto, a area
da Administracdo ainda carece de mais pesquisas que tratem, de maneira conjunta,
essas duas tematicas (Pato & Teixeira, 2014).

O interesse nacional por essas questbes foi demonstrado em discussdes no
IX EGEPE, realizado em mar¢co de 2016. Destaca-se que esse encontro marcou a
criacdo de uma nova area tematica no congresso: Empreendedorismo rural,
pequenas propriedades rurais e agricultura familiar.

Considerando o exposto, 0 objetivo geral da presente pesquisa consistiu em:

Analisar o processo de identificacao/criacdo de oportunidades de negdcio por
parte de empreendedores horticultores que comercializam sua producdo na
CEASAMINAS.

Desse objetivo geral, decorreram 0s seguintes objetivos especificos:

o Compreender os fatores cognitivos, emocionais e motivacionais dos
empreendedores rurais influenciadores do processo de identificacdo/aproveitamento
das oportunidades de negdcio;

o Compreender os fatores do ambiente que influenciam o processo de
identificacéo/criacdo de novas oportunidades pelos empreendedores rurais;

o Analisar a relagdo entre esses fatores que influenciam a
identificacdo/criacdo de novas oportunidades de neg6cio na atividade rural e os

empreendedores em questao.

A fim de cumprir com esses objetivos, além da problematizacao feita neste
primeiro capitulo, esta pesquisa contou com um referencial tedrico que abordou os
aspectos relativos ao empreendedorismo e a identificacdo de oportunidades
empreendedoras, a partir das contribuicdes de autores como Gartner (1985), Shane
(2000), Sarasvathy (2001), Baker e Nelson (2005), Alvarez e Barney, (2007), Fiet
(2007), Vaghely e Julien (2010), Shane (2012), Suddaby et al. (2015). Em seguida,
ainda no referencial tedrico discorreu-se sobre o empreendedorismo rural (Padilha et
al., 2010) e suas particularidades, bem como sobre suas caracteristicas de gestéao
(Oliszeski & Colmenero, 2010; Cella, 2002). O referencial tedrico é seguido da

apresentacao da metodologia, onde foi exposto o caminho percorrido para obtencao
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dos dados e os procedimentos adotados para andlise dos mesmos. Em seguida,
tem-se a descricdo e andlise dos dados e, por fim, a apresentacdo das

consideracdes finais.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 O Empreendedorismo e a identificagcdo de oportunidades empreendedoras

Discussdes e pesquisas sobre o fendbmeno do empreendedorismo se
ampliaram muito a partir das décadas de 1970 e 1980 (Kirzner, 1973; Casson, 1982;
Gartner, 1985,1988; Evans & Jovanovic, 1989). Desde seu inicio até os dias atuais,
as pesquisas sobre empreendedorismo evoluiram muito. No inicio, a analise do
processo de empreender era feita a partir de elementos como: caracteristicas
empreendedoras e o comportamento empreendedor (McClelland, 1961), fatores
financeiros nos novos negdcios (Amit, Brander & Zott, 1998; Gompers, 1995; Lerner
1999; Jensen & Meckling, 1976), fatores sociais de estimulo ao empreendedorismo
(Granovetter, 1985; Sorenson & Audia, 2000) e instituicGes de apoio a abertura de
novas empresas (Williamson, 1985; Aldrich & Fiol, 1994).

Além dos novos temas incorporados, os estudos sobre empreendedorismo
tém se segmentado conforme os interesses dos pesquisadores, considerando a
auséncia de investigacfes e as lacunas tedricas e empiricas deixadas por estudos
anteriores. Isso significa que sdo comuns estudos sobre empreendedorismo cuja
énfase recai sobre empreendimentos tecnoldgicos (Toledo, Silva, Mendes & Jugend,
2008; Jong, 2013), empreendimentos sociais (Zahra, Gedajlovic, Neubaum, &
Shulman, 2009; Townsend & Hart, 2008; Corner & Ho, 2010; Patzelt & Sheperd,
2011) ou mesmo negadcios rurais (Yu et al., 2013; Pato & Teixeira, 2014).

Com relagdo ao tema ‘“identificagdo/criacdo de  oportunidades
empreendedoras”, os estudos afirmam que todo e qualquer empreendedor, das mais
diversas atividades econdbmicas, buscam oportunidades para estabelecer e
desenvolver seus negocios (Oliszeski & Colmenero, 2010). Dimov (2007) inclusive
ressalta a dificuldade de se distinguir oportunidades em termos empiricos, o que
gera um problema para a investigacdo por ndo permitir que se descrevam principios
ou elementos tangiveis que guiem o0s aspirantes na busca por se tornarem
empreendedores.

Os estudos iniciais que discutiram a questdo das oportunidades
pressupunham que estas eram apenas "descobertas” (Shane & Venkataraman,
2000; Alvarez & Barney, 2007; Fiet, 2007; Murphy, 2011; Suddabby et al., 2015).

Dessa forma, as oportunidades eram vistas como um elemento presente no
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ambiente, alheio ao empreendedor e, portanto, imprevisivel. Isso provoca
dificuldades para se investigar a questédo da identificacdo das oportunidades.

Oportunidades empreendedoras séao definidas por Casson, (1982), Shane e
Venkataraman (2000) e Eckhardt e Shane (2003) como situacbes em gque novos
produtos, servicos, matérias primas e meétodos de organizagdo podem ser
introduzidos e vendidos a um pre¢co maior do que o custo de producdo. No entanto,
essa definicho ndo contempla o aspecto referente a identificacdo dessas
oportunidades, ou como elas surgem.

Para isso, no inicio dos anos 2000 varios autores tentaram descrever este
processo (Korsgaard, Berglund, Thrane & Blenker; 2015). A primeira premissa
destes autores descrevia as oportunidades de negécio como se fossem elementos
tacitos e imutaveis, e era baseada nos estudos de Kirzner (1973). Esta premissa,
gue foi impulsionada por Shane e Venkataraman (2000), foi a mais discutida na
primeira década do século XXI e ainda inspira debates (Korsgaard, et al; 2015). O
estudo de Shane e Venkataraman (2000) sobre o tema empreendedorismo
representa um marco nessa época (Busenitz, Plummer, Klotz, Shahzad & Rhoads
2014), quando demonstra a relacdo entre as oportunidades e o individuo.

Segundo Shane e Venkataraman (2000), as oportunidades empreendedoras
sdo aquelas que geram lucro, porém, a identificacdo dessas oportunidades é feita de
forma subjetiva e peculiar a cada individuo. Afinal, pessoas diferentes possuem
concepcOes diferentes sobre os recursos quando se baseiam nas suas experiéncias
e conhecimentos anteriores e acreditam que podem transformar estes recursos para
gerar lucro (Kirzner, 1997). Além disso, pessoas capazes de novas maneiras de
transformacdo de recursos, sejam estas praticas ou tecnoldgicas, conseguem
aumentar o volume ou a velocidade de geracdo de produtos sem o aumento dos
custos (Kirzner, 1997).

Porém, vérios estudos sobre o processo empreendedor indicam que a
oportunidade nédo é apenas um fenbmeno de mercado, alheio ao empreendedor
antes que este a encontre e explore. As oportunidades também podem ser criadas
pelos empreendedores (Schumpeter, 1934; Casson, 1982; Gartner, 1985; Langlois &
Cosgel, 1993; Sarasvathy, 2001; Loasby, 2002; Baker & Nelson, 2005; Alvarez &
Barney, 2007; Suddaby, et al., 2015). Dessa forma, Alvarez e Barney (2007), ao
introduzirem a perspectiva de que a oportunidade pode ser criada ou desenvolvida

pelo empreendedor, marcam as diferengas tedricas entre um cenario no qual a
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oportunidade é “encontrada” ou identificada pelo individuo que empreende, e outro
no qual a oportunidade pode ser criada no processo empreendedor.

As oportunidades, entdo, passaram a ser discutidas ndo como um elemento
dado, existente, passivel de ser descoberto, mas como um processo criado e
desenvolvido pelos empreendedores (Alvarez & Barney, 2007; Fiet, 2007; Murphy,
2011; Suddaby, et al., 2015). Em suma, as oportunidades, para esses autores, nao
existem sem a acdo empreendedora, o que significa que ndo existe procura por
oportunidades, nem a espera de empreendedores pelo surgimento de um novo
fenbmeno mercadoldgico que possa ser considerado oportunidade (Sarasvathy,
2001; Baker & Nelson, 2005).

Somente na acao acontece a formacdo de novas oportunidades, as quais nao
existiiam se ndo houvesse atitudes empreendedoras (Alvarez & Barney, 2007). Esta
concepcao tem base nos estudos de Gartner (1988) que defende que o ser humano
se torna empreendedor por suas atitudes e ndo por suas caracteristicas. Portanto,
um individuo s6 pode ser chamado de empreendedor quando, de fato, empreende.

Sao vérios os fatores que propiciam a geracdo de um novo negécio. Para
demonstrar isso, Gartner (1985), cria um framework descrevendo alguns dos
possiveis fatores geradores de um novo negécio. O autor afirma, no entanto, que
nao se deve resumir o processo empreendedor a um Unico elemento.

O estudo de Gartner (1985) e seu modelo tedrico para explicacdo da abertura
de um novo negécio representa uma critica aos estudos que até entdo,
consideravam que o inicio de novos negdcios estava relacionado a apenas um fator.

Segundo esse autor, a criacdo de um novo negocio deve ser pensada como a
consequéncia da unido de variaveis, o que significa que nenhum fator isolado é
responsavel pela criagdo de um novo negoécio. De modo a ilustrar sua teoria, ele
elenca quatro dimensdes que considera importantes para se analisar a abertura de
um negécio, sdo elas: o empreendedor, 0 ambiente, a organizacdo e 0 processo
empreendedor. Na visdo do autor, essas dimensdes se correlacionam como
elementos explicativos do empreendedorismo, e todas elas ainda sdo pesquisadas
nos dias de hoje, porém, de maneiras diferentes. Apresenta-se, a seguir, 0 modelo

de Gartner (1985), para ilustrar cada dimensao e suas respectivas variaveis:
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Figura 1 — Modelo de Gartner (1985)

Empreendedor

v'Necessidade de Realizacio A

v'Lécus de Controle

v'Capacidade de Assumir
riscos

v Satisfagdo no Trabalho

v'Experiéncias Profissionais

v'Familia Empreendedora

v'Idade

v'Educacio

.

- Ambiente
v'Disponibilidade do Capital de

Risco

v'Presenca de empreendedores
experientes

v'Forga de trabalho
tecnicamente habilidosa

v’ Acessibilidade de
fornecedores

v Acessibilidade de clientes, ou
novos mercados

Organizagao

v Influéncias governamentais

v'Proximidade com
Universidades

v'Disponibilidade de local e
instalaces

v’ Acessibilidade e transporte

v Atitude da populagéo da area

v'Disponibilidade de servigos de
suporte

v'Condigbes de vida

v'Lideranca em custos

v Diferenciacdo

v'Foco

v'Novo produto ou
servico

v'Competicdo Paralela

v Entrada de franquias

Processo Empreendedor

v A descoberta uma oportunidade de
negoécio

v'O acumulo recursos

v" A comercializac&o produtos e servigos

v' A produgéo do produto

¥ A construgéo da organizagdo

v'Resposta ao governo € a sociedade

¥ Transferéncia
Geografica

v Escassez de oferta

v Reciclagem

v'Contratos

v'Se tornar uma fonte
alternativa de recursos

¥'Joint ventures

¥'Licenciamento

v'Abandono de Mercado

v LicitacBes

¥ Leis governamentais

Fonte: adaptado de Gartner (1985)

Em relacdo a primeira dimensdo, Empreendedor, deve-se atentar que este se

configura como o agente gerador do negdécio. Os estudos iniciais sobre o tema

tentaram descrever caracteristicas pessoais dos empreendedores, como: idade,

sexo, insatisfagdo no antigo emprego, propensdo a assumir riscos, numero e tipos

de ocupacoes laborais anteriores, presenca de pais imigrantes, aspectos religiosos,

esportes, afiliacdes a clubes e estado civil (Collins & Moore, 1970; DeCarlo & Lyons,
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1979; Cooper & Dunkelberg, 1981). No estudo de Gartner (1985), estas variaveis
sdo apresentadas como coligadas as variaveis das outras dimensdes. Entretanto,
Gartner (1988), em um estudo posterior de alto impacto, afirma que estes autores se
equivocaram ao pesquisarem as caracteristicas pessoais dos empreendedores, pois
segundo esse autor, a Unica coisa que torna alguém empreendedor é o ato de
empreender.

Estudos posteriores ao de Gartner (1988) demonstraram que as
caracteristicas que levam os individuos a tomarem a atitude empreendedora sao
motivacionais e possuem grande relevancia no processo empreendedor. Sao
consideradas caracteristicas motivacionais: a necessidade de realizacdo que o
individuo possui, o lécus de controle e a capacidade de assumir riscos (Shaver &
Scott, 1991; Shane, Locke & Collins, 2003). Todos estes aspectos motivacionais sao
considerados inerentes a cada empreendedor e atuam como propulsores do
empreendedorismo. Dessa maneira, perderam forca definitivamente aquelas
pesquisas que tratavam das caracteristicas pessoais dos empreendedores — como
sexo, idade e estado civil - como condicionantes do processo empreendedor.

Outro ponto muito importante tratado nos dias de hoje que se mostra, inerente
a dimensdo do empreendedor diz respeito aos fatores cognitivos (Shane et al.,
2003). Afinal, a capacidade de empreender, geralmente, pressupde determinados
conhecimentos relacionados ao segmento do negdcio a ser explorado, como, por
exemplo, a visdo do empreendedor sobre as possiveis adversidades e
oportunidades do mercado, assim como habilidades e capacidades pessoais para
executar o que for preciso para alavancar o negocio. Em geral, as cognicbes do
empreendedor permitem que este identifique/crie as oportunidades por meio das
informacdes do ambiente (Murphy, 2011).

Os empreendedores percebem as oportunidades decorrentes das
informagdes de maneira individual e, portanto, diferenciada. Por isso, quanto mais
essas informacgdes tiverem relacdo com os conhecimentos e experiéncias desse
empreendedor, maior sera a chance de ele se sentir motivado a desenvolver aguela
determinada atividade (Mitchell & Shepherd, 2010; Wood, McKelvie & Haynie, 2014).

Os conhecimentos prévios do empreendedor (Venkataraman, 1997; Shane,
2000; Ardichvili, Cardozo & Ray, 2003; Alsos & Kaikkonen, 2004; Shepherd &
DeTienne, 2005; Baron, 2006; Marvel & Lumpkin, 2007; Hajizadeh & Zali, 2016) sao

descritos por estes autores como as experiéncias de cada empreendedor ao longo
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de sua vida que podem favorecé-lo na identificacédo/criagdo de uma oportunidade.

Hajizadeh e Zali, (2016) listam algumas experiéncias que se relacionam aos
fatores cognitivos, sédo elas: as atividades profissionais do individuo, as tecnologias
as quais ele € exposto durante essas atividades profissionais, treinamentos
especializados, lagos sociais e atividades de lazer. Segundo esses autores, 0S
conhecimentos prévios utilizados como fatores cognitivos pelo empreendedor sao
capazes de auxilid-lo no processo de identificacao/criacdo de oportunidades.

Portanto, as experiéncias anteriores dos empreendedores, incluindo as
experiéncias nao comerciais, sdo importantes para o0 desenvolvimento destes
individuos como empreendedores (Corner & Ho, 2010). Além disso, os estudos de
Partanen, Chetty e Rajala, (2014) em pequenas empresas mostraram que
relacionamentos ndo habituais do empresario com proprietarios de outras empresas
e profissionais da &rea sdo muito importantes para trazer conhecimentos capazes de
gerar novas oportunidades de negdcio.

Porém, o conhecimento necessario para o desenvolvimento de oportunidades
empreendedoras ndo € privilégio apenas do empreendedor, mas encontra-se
disperso em multiplos individuos (Corner & Ho, 2010). O conhecimento capaz de
levar a identificacdo ou criacdo de novas oportunidades ndo se trata, portanto, de
“onisciéncia” (Peredo & McLean, 2006; Robinson, 2006) acumulada em um sO
individuo, mas da visdo sistémica dos processos, e do conhecimento distribuido
entre 0s principais atores. Isto significa que a identificacdo ou desenvolvimento de
uma oportunidade empreendedora ndo ocorre a partir de um Unico individuo, mas é
decorrente, principalmente, das competéncias somadas, das discussdes e do
interesse do grupo. Esse grupo pode ser, inclusive, a sua propria familia.

A identificacdo/criacdo de oportunidades por parte dos empreendedores
também ¢é influenciada pelos lagos afetivos (Jong, 2013). Familiares, amigos e
parceiros podem estimular ou desestimular o empreendedor a buscar seus objetivos,
propiciando ou ndo um ambiente para que este identifique/crie as oportunidades.
Portanto, as interagbes humanas, ou seja, pessoas que motivam e orientam 0
individuo a empreender, sao tratadas, também, como fatores emocionais que
culminam na identificacdo/criacdo de oportunidades empreendedoras (Jong, 2013;
Foo, Uy & Murnieks, 2015).

Um empreendedor estimulado por seus lacos afetivos tende a se concentrar

em seus objetivos e aumentar a intensidade de procura ativa por informacdes sobre
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novos negoécios (Foo et al.,, 2015). Nesse sentido, para os autores, a influéncia
positiva dos lagos afetivos altera a forma pela qual a informacgéo € integrada aos
esquemas cognitivos do empreendedor (Foo et al. 2015).

No caso de empreendedores com tradicdo empresarial na familia e que iréo
herdar um negocio estabelecido, a literatura da area indica que isso néo incide, de
maneira isolada, nos fatores cognitivos do herdeiro, apontando que os fatores
emocionais sdo mais fortes na opgao pela carreira empreendedora. Por outro lado,
pesquisas realizadas com 702 empreendedores holandeses, evidenciaram que
agueles que séo herdeiros costumam investir menos em escolaridade, uma vez que,
ao se darem conta da opcao pela continuidade do negécio familiar, ndo necessitam
procurar emprego no mercado de trabalho, a qualificacdo se torna desinteressante
(Parker & Van Praag, 2012). Nesse sentido, destaca-se que a falta de escolaridade
pode se tornar um fator prejudicial para a gestdo do negocio familiar, uma vez que
diminui os conhecimentos dos empreendedores e, consequentemente, suas
capacidades cognitivas de identificar/criar novas oportunidades (Parker & Van
Praag, 2012), no sentido de expandir a empresa ou torna-la mais competitiva.

Outros autores também avaliam como importante a identificacdo afetiva dos
empreendedores com a continuidade do negécio. Segundo estes autores, isso pode
alterar a tomada de deciséo frente a novas oportunidades (Foo, 2011; Cardon, Foo,
Shepherd & Wiklund, 2012; Welpe, Sporrle, Grichnik Michl & Audretsch, 2012). A
atividade empreendedora desencadeia fortes emocBes porque € geralmente
exercida em um contexto extremo em termos de pressdes nos individuos relativas
ao tempo e as incertezas. Os empreendedores sofrem com essas pressdes ao
serem forcados a tomar decisfes que estdo ligadas ao futuro e destino da empresa
(Cardon et al., 2012). As rapidas mudancas do ambiente sdo filtradas pelas
emocOes dos empreendedores, que sinalizam suas acdes preferenciais e tomam
decisbes baseadas em suas percepcoes de risco (Foo, 2011).

Empreendedores podem administrar melhor suas atividades na medida em
que compreendem com mais profundidade suas préprias emogdes e a maneira
como elas influenciam suas decisbes. Ao compreenderem como suas emocoes
interferem na tomada de decisdo, € possivel que eles tomem medidas para
neutralizar a forma com que estas afetam seus negocios, tornando-se mais racionais
(Foo, 2011).

As emocdes provocadas pela visualizacdo de oportunidades influenciam



40

diretamente a sua exploracédo. De acordo com a teoria do afeto, 0 medo diminui a
exploragdo empresarial (Welpe et al., 2012). A avaliagdo subjetiva das
oportunidades, por sua vez, costuma prevalecer sobre as caracteristicas objetivas
da viabilidade das oportunidades (Welpe et al., 2012). Vale salientar que o estudo
nao indicou se aqueles empreendedores de maior organizacdo e capacidade
cognitiva para atingir seus objetivos sdo 0s que possuem menos medo de
desenvolver as oportunidades (Foo, 2011). Outro estudo importante, envolvendo 160
empresas, aponta que os empreendedores que se sentem no controle da situacao
possuem maiores chances de desenvolver uma nova oportunidade (Jong, 2013),
independentemente de sua capacidade cognitiva.

Ainda discorrendo sobre o modelo de Gartner (1985), a segunda dimenséo, o
ambiente, relaciona-se com o0s elementos que envolvem o contexto do
empreendedor e da empresa, como a disponibilidade de capital, presenca de
empreendedores experientes, forca de trabalho tecnicamente habilidosa, mercados,
influéncias governamentais, proximidade com universidades, disponibilidade de local
e instalacbes, acessibilidade e transporte, atitude da populacdo da area,
disponibilidade de servicos de suporte e condi¢cbes de vida da populacdo (Bruno &
Tyebjee; 1982; Gartner 1985). Busenitz, West lll, Shepherd, Nelson, Chandler &
Zacharakis (2003), por sua vez, descrevem a dimens&o “ambiente” como tudo que
se encontra no nivel social e cultural, convergindo na criacdo de um ambiente que
inibe ou favorece o empreendedorismo.

A dimensao citada por Gartner (1985) como “organizagdo” descreve as
possiveis estratégias organizacionais elaboradas para entrada no mercado (Porter,
1980; Vesper, 1980). A dimensao “organizacao” € entendida como as estratégias
desenvolvidas para viabilizar a abertura de um novo negdcio, decorrente do
aproveitamento de uma determinada oportunidade (Gartner, 1985). Uma vez que
negoécios ja existentes sdo a forma principal de se aproveitar oportunidades
(Eckhardt & Shane, 2003), na dimensao descrita por Gartner (1985), as “estratégias
organizacionais” também séo aplicaveis as estratégias adotadas no aproveitamento
de oportunidades em negdcios ja existentes.

A Ultima dimensédo citada por Gartner (1985) € relacionada a criagcdo do
negocio. Isso significa que o0 processo empreendedor se inicia na
identificac&do/criagdo de uma nova oportunidade (Shane, 2000; Sarasvathy, 2001;
Baker & Nelson, 2005; Alvarez & Barney, 2007; Fiet, 2007; Vaghely & Julien, 2010;
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Shane, 2012; Suddaby et al., 2015).

Dessa forma, o desenvolvimento de um novo negdcio € consequéncia da
unido de variaveis (Gartner, 1985) que dao espaco para a identificacao/criacdo de
uma nova oportunidade (Shane & Venkataraman 2000). Assim, para o autor, apenas
a existéncia de um individuo com caracteristicas vanguardistas ndo é suficiente para
0 estabelecimento de um novo negécio.

Outra contribuicdo de Gartner (1988) consiste na afirmativa de que as
caracteristicas pessoais dos individuos ndo sado o elemento mais importante no
processo empreendedor. Um individuo, por mais similares que suas caracteristicas
sejam com a de determinada pessoa que j& abriu um negdcio, se este primeiro
nunca tiver empreendido na vida, ndo podera ser considerado um empreendedor.
Nesse sentido, para o autor, o empreendedorismo representa uma criacdo humana
e ndo uma caracteristica.

Tratar o empreendedorismo, e as oportunidades como criagbes humanas
enriguece o campo de estudo, afinal uma criacgdo humana demanda tempo e
criatividade para ser elaborada e desenvolvida, mesmo assim, ndo se tem garantias
que serdo aproveitadas, tampouco certezas sobre o periodo que serdo aproveitadas.
Dessa forma, o tempo, a incerteza e a capacidade criativa do empreendedor séo
elementos que provavelmente irdo compor a base das pesquisas sobre o tema na
préoxima década (Korsgaard, et al. 2015).

A énfase nos resultados por parte do empresario € um fator apontado por
pesquisadores como facilitador do desenvolvimento de oportunidades. Um estudo no
Reino Unido, com 254 empreendedores de diferentes segmentos, mensurou o foco,
relacionado a frequéncia de tentativas em desenvolver o negdcio, e a énfase nos
resultados destes agentes em relacdo a quantidade de oportunidades encontradas,
e 0 grau de inovagao que estas oportunidades traziam (Tumasjan & Braun, 2012).
Os resultados apontaram para o fato de que quanto maior o foco e énfase nos
resultados, maior o grau de oportunidades aproveitadas e inovagdo, ou seja, O
desenvolvimento do negdcio esta atrelado ao foco por parte do empreendedor.

Os estudos de Tumasjan e Braun (2012) obtiveram resultados similares aos
estudos de Gielnik, Frese, Graf e Kampschulte (2012), quando foram estudados 98
pequenos empreendedores em Uganda. Notou-se correlagdo positiva entre a
criatividade e o reconhecimento de novas oportunidades empreendedoras e o

desenvolvimento empresarial. Desta forma, o empreendedor que pensa de maneira
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criativa esta indiretamente desenvolvendo seu negocio (Gielnik et al., 2012). Sendo
assim, pessoas com personalidade criativa sdo mais predispostas a identificar ou
desenvolver oportunidades empreendedoras e iniciarem novos negocios (Shane &
Nicoulaou, 2015).

Por outro lado, quando um empreendedor esta determinado a atingir objetivos
e ndo apenas preocupado em cumprir um dever ou tarefa, isso pode compensar, em
alguns momentos, a propria falta de criatividade e a baixa eficacia de seu trabalho
com o esforco e atencdo concentrados nos resultados almejados. Para autores
como Tumasjan e Braun (2012), o foco nos resultados concede ao empreendedor
uma maior atencao para reconhecer melhores oportunidades para alcancar seus
objetivos.

E possivel afirmar que as oportunidades se configuram como um elemento
gue segue um processo continuo, no qual podem ser identificadas e descobertas,
mas também criadas pelos empreendedores (Sarasvathy & Venkataraman, 2011).
Nesse sentido, as pesquisas que delimitaram as oportunidades como um elemento
do mercado, passiveis de serem encontradas pelos empreendedores, ou, de
maneira contraria, como uma criacdo do processo empreendedor, ndo visualizavam
o fendbmeno em sua totalidade. A conjugacdo das duas possibilidades significa
compreender o0s processos de descoberta e criagdo como complementares
(Suddaby et al., 2015).

A essa discussdo sobre identificacdo ou criagdo de oportunidades
empreendedoras, cabe acrescentar o aspecto referente a incerteza. Quando se trata
da incerteza, nota-se que, embora este processo de criacdo e identificacdo de
oportunidades seja considerado continuo (Sarasvathy & Venkataraman, 2011), ndo
segue um padrdo linear. Isso porque o resultado de uma oportunidade
identificada/criada € imprevisivel, uma vez que a acdo empreendedora pode altera-lo
de diversas maneiras (Dimov, 2007).

A capacidade de se deparar com uma nova oportunidade demanda um
processo cognitivo, no qual as informacdes sobre recursos, métodos e fenébmenos
de mercado sdo avaliadas e utilizadas pelos empreendedores (Vagheli & Julien,
2010). Dessa maneira, quando um individuo interpreta informagdes diferentemente
dos demais, e a0 mesmo tempo consegue combinar recursos, ele cria uma
oportunidade e se torna um empreendedor (Haynie, Shepherd, Mosakowski &
Earley, 2010).
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Vale ressaltar que o conceito de oportunidades empreendedoras e de
empreendedorismo, por todos os autores citados até aqui, ndo contempla o
resultado bem-sucedido desta acdo. Ou seja, pressupde-se que 0 conceito de
oportunidade seja dependente de uma criagcdo e de um julgamento individual do
empreendedor, portanto apenas o empreendedor pode avaliar o que para ele
representa uma oportunidade empreendedora ou n&do. O fato de ele n&o se tornar
bem-sucedido na exploracédo de algo que ele julgava como uma boa oportunidade
em certo momento, ndo o exclui da categoria de empreendedor, muito menos
desqualifica a existéncia da oportunidade na histéria do empreendedor. Korsgaard et
al. (2015) afirmam que as oportunidades empreendedoras, além de ndo serem
tacitas e imutaveis, podem apenas ser exploradas em certo espaco de tempo. O
empreendedor de sucesso seria aguele que consegue acertar este tempo.

Em sintese, a identificacdo/criacdo de oportunidades decorre da interagédo de
variaveis, o que se materializa em acdo empreendedora (Gartner, 1985).

Neste capitulo, foram discutidas algumas questdes que envolvem o0 processo
de identificacdo/criacdo de oportunidades, como: o individuo empreendedor e suas
caracteristicas motivacionais, cognitivas e emocionais (Venkataraman, 1997; Shane,
2000; Ardichvili et al., 2003; Shane et al. 2003; Alsos & Kaikkonen, 2004; Shepherd
& DeTienne, 2005; Baron, 2006; Peredo & McLean, 2006; Robinson, 2006; Marvel &
Lumpkin, 2007; Corner & Ho, 2010; Mitchell & Shepherd, 2010; Murphy, 2011; Foo,
2011; Jong, 2013; Partanen et al.,, 2014; Wood et al., 2014; Foo et al., 2015;
Hajizadeh & Zali, 2016), o ambiente, onde estdo inseridos os fatores culturais,
sociais e econdmicos que podem inibir ou favorecer o processo empreendedor
(Bruno & Tyebjee, 1982; Busenitz et al., 2003). Além disso, também foi abordada a
formacdo consciente de uma estratégia empresarial e sua forma de influenciar nas
tomadas de deciséo no processo empreendedor (Porter, 1980; Vesper, 1980), assim
como a natureza das oportunidades empreendedoras, elementos dinamicos
passiveis de serem identificados/criados por determinados agentes (Schumpeter,
1934; Casson, 1982; Gartner, 1985; Langlois & Cosgel, 1993; Sarasvathy, 2001;
Loashy, 2002; Baker & Nelson, 2005; Alvarez & Barney, 2007; Suddaby, et al.,
2015). Esses agentes, por sua vez, possuem capacidades intrinsecas de gerarem
lucro por notarem de maneira subjetiva o espaco para producdo de determinado
produto ou servigo (Kirzner, 1997).

Todos os aspectos acima discutidos podem auxiliar na analise de qualquer
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processo empreendedor, inclusive no que € objeto do nosso interesse:

empreendedorismo rural.

2.2 Empreendedorismo Rural

O empreendedorismo rural € uma das vertentes analiticas acerca do
fendbmeno do empreendedorismo que foi altamente impulsionada a partir dos
estudos de Wortman (1990). Nessa época, foi feito o primeiro estudo integrativo da
area, com a compilacdo das pesquisas sobre empreendedorismo rural realizadas na
década de 1980, elaborando-se uma agenda de pesquisa e pontuando-se uma seérie
de questdes consideradas pertinentes e ndo respondidas, relacionadas as atividades
empreendedoras ligadas ao agronegocio.

Em seus trabalhos, Wortman (1990) acrescenta a palavra
‘empreendedorismo” o adjetivo rural e sugere uma definicdo para o termo
empreendedorismo rural. Para ele, empreendedorismo rural diz respeito a criacéo de
uma nova organizacado, introducdo de um novo produto, criacdo de um novo
mercado ou utilizagdo de novas tecnologias relacionadas as atividades de base
rural. Wortman (1990) também prop6s uma agenda de temas para a area, sendo
que, varios deles foram pesquisados por outros autores, considerados importantes
para o avanco do campo de estudo (Pato & Teixeira, 2014).

O empreendedorismo rural era tradicionalmente relacionado apenas ao
trabalho do fazendeiro (Moyes, 2010). O avanco nos estudos possibilitou que o
termo empreendedorismo rural deixasse de se limitar apenas a agropecuaria e
processamento de alimentos e passasse a descrever uma série de novas atividades,
principalmente industriais, e também produtos e servicos complementares ao
agronegocio (Miljkovic, El Bilali & Berjan, 2010). Negdcios em geral, na area rural,
também sdo nomeados de empreendimentos rurais, independentemente de estarem
ou ndo diretamente relacionados com as producbes primarias agropecuarias.
Acrescenta-se que em relagdo a populagéo rural é possivel observar que ha certa
homogeneidade em suas caracteristicas sociais e culturais (Sorokin, Zimmerman &
Galpin, 1981). Isso significa que essa populacdo costuma apresentar uma seérie de
tracos comuns, relacionados, por exemplo, a escolaridade, acesso a saneamento
basico dentre outros.

Segundo Breitenbach (2014), empreendedorismo rural engloba a analise de
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toda a cadeia complexa de organizagbes do agronegécio, sendo a producédo
agropecuéria apenas uma parte. Desta forma, até mesmo o turismo rural é
reconhecido como parte dos negdécios de base rural (Stathopoulou et al., 2004).

A despeito dos avancos obtidos em relacdo as investigacdes em negocios de
base rural, Pato e Teixeira (2014) consideram que mais pesquisas Sdo necessarias
no sentido de aprofundar a compreenséo sobre as atividades dessa natureza. Para
isso, 0s pesquisadores devem estar atentos as caracteristicas peculiares do
empreendedorismo rural, bem como aquelas relativas ao homem rural (Silva et al.,
2014), principal referéncia desta modalidade de empreendedorismo, entendendo
ainda que a questdo ocupacional € uma das principais maneiras de se identificar
esse ator, apesar das atividades rurais ndo poderem se limitar as atividades de
cultivo de plantas e animais (Abramovay, 2000; Sorokin et al., 1981).

Para a execucéao de atividades de cunho rural, observa-se maior exposi¢céo ao
ar livre em comparacdo a realizagdo de tarefas consideradas urbanas. Observa-se
também grande tradicionalismo de costumes herdados por varias geracdes (Costa et
al., 2013; Breitenbach, 2014; Rocha & Cabral, 2015; Salume et al., 2015). O homem
rural tem uma de suas principais motivacdes a continuidade de sua unidade familiar.

Em relacdo a unidade familiar, Breitenbach (2014) explica que uma
propriedade rural mantida por um casal idoso de produtores, sem herdeiros,
dificilmente estara em processo de expansédo de atividades. Por outro lado, um casal
hipotético de produtores rurais que possua um herdeiro para dar continuidade ao
processo produtivo tentara deixar a propriedade mais organizada e produtiva
possivel, tendo em vista essa hova geracgao.

Nesse sentido, observa-se que é comum a manutencdo das atividades
ligadas a terra por descendentes, sendo essas classificadas como tradicionais e
passadas de geracdo em geracao, em uma familia. Isso ocorre, geralmente, porque
um dos principais motivadores para os empreendedores de pequenas propriedades
rurais € manter a tradi¢cdo familiar, como constataram Costa et al., (2013).

Observa-se, ainda, que equilibrio entre trabalho e vida pessoal tem refletido
diretamente no comprometimento e no desempenho dos homens rurais pesquisados
por Rocha e Cabral (2015). Por outro lado, os autores também constataram que o
elevado grau de informalidade do trabalho é um dos fatores responsaveis por
fragilidades contratuais entre empreendedores rurais e outros agentes (Rocha &
Cabral, 2015).
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Segundo pesquisas de Salume et al. (2015) é comum na é&rea rural a
utilizacdo de mao de obra familiar. A contratagdo de colaboradores externos a
familia, por sua vez, s6 se da em ocasides especiais, como, por exemplo, nha época
de colheita, quando € preciso que se tenha maior volume de pessoas para realizar o
trabalho. Essas pessoas costumam ser contratadas por meio de acordos informais e
nao possuem nenhum direito trabalhista assegurado (Salume et al., 2015).

Além da organizacdo familiar, o homem rural possui outras caracteristicas
peculiares. E comum em comunidades rurais o nome do proprietario do
empreendimento na porta de entrada da empresa, pois € seu produto ou servico
sendo entregue e €, também, a sua reputacdo sendo questionada se algo sair
errado (Donatti, 1999). Logo, o sucesso dos empreendimentos rurais pode ter
relacdo com essa grande responsabilidade assumida (Donatti, 1999). O
tradicionalismo e os costumes hereditarios fazem com que o homem rural valorize a

pratica, como apontam Silva et al., (2014, pp.59):

O homem rural valoriza o conhecimento procedural (know-how) e o saber
pratico, gerado especialmente a partir do learning by doing, coadunando-se
perfeitamente com o seu cotidiano.

O homem rural, dentre este, o empreendedor rural, também é acostumado a
viver em comunidades menores, com densidade populacional menor que nas areas
urbanas, afinal, demanda-se um territério maior para exercer a producdo rural
(Sorokin et al., 1981). Isso os isola de certos tipos de infraestrutura, o que pode
acarretar inseguranca e dificuldades de transporte, tornando a economia proxima a
suas propriedades menos diversificada.

A dificuldade de mobilidade e infraestrutura faz com que a populagéo rural,
em geral, também tenha caracteristicas psicossociais mais homogéneas do que a
populacdo urbana, tais como linguagem, crencas, opinides, tradicdes, padrées de
comportamento, dentre outros (Sorokin et al., 1981). Observa-se, ainda, que ha
certa resisténcia por parte dos pequenos produtores a mudancas inovadoras no
processo de producdo que desenvolveram ao longo de sua histéria de trabalho com
a terra. Isso revela que a problematica do desenvolvimento da pequena propriedade
vai além de fatores como “ignorancia” ou “desinteresse” (Mendes & Ichikawa, 2010).

Conjuntamente com a resisténcia a mudancas do produtor rural, nota-se

também fatores que dificultam a inovagdo, como por exemplo, o isolamento social
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(Sorokin et al.,, 1981), que os impede de trocar informac¢des importantes que
permitiriam inovagfes ou aperfeicoamentos no negoécio. A pesquisa de Yu et al.
(2013) desenvolvida com 91 empreendimentos rurais chineses, identificou que os
empreendedores rurais, costumam trabalhar em inovacdes para seus negoécios
apenas com a prépria familia, de forma a manter suas informacdes internamente.
Dessa forma, as inovacdes nao sao disseminadas para outros empreendimentos e 0
conhecimento, por ser tacito, acaba se perdendo.

Na Inglaterra, outro estudo na area rural demonstra rendas familiares mais
baixas e menor taxa de empreendedorismo rural quando a interagdo humana €&
menor (Cabras & Bosworth, 2014). A interacdo humana pode ser incluida aqui como
um fator facilitador para a identificacdo e desenvolvimento de oportunidades.

Além disso, observa-se que o proprio mercado rural é incerto, assim como
outros mercados, pelo fato de o pequeno empreséario rural atuar de forma
dependente de outros elos da cadeia, tanto para o abastecimento de insumos,
quanto para a comercializacdo. Portanto, a sobrevivéncia destes pequenos
agricultores depende diretamente da dindmica imposta pelo sistema de producéo e
comercializacdo da area, apesar de nem todos adotarem integralmente a
organizacdo e técnicas de producdo propostas por este sistema (Estival, 2016). A
despeito disso, € comum o interesse dos produtores rurais por implantar algum
processo de melhoria que apresente vantagem competitiva frente a seus
concorrentes (Oliszeski & Colmenero, 2010). Isso acontece quando decidem
aprimorar seu negocio.

Como foi explorado até aqui, a questdo da oportunidade para empreender é
assunto recorrente quando se trata de empreendedorismo, afinal, todo negdcio se
inicia pela identificacdo/criacdo de uma oportunidade (Suddaby et al., 2015). Porém,
o processo de identificacdo de oportunidades empreendedoras € pouco discutido, na
literatura da area, do ponto de vista do empreendedorismo rural.

2.3 Caracteristicas de gestdo dos empreendimentos rurais

Somente identificando/criando uma nova oportunidade, os produtores rurais
conseguem empreender no sentido de aprimorar seus respectivos negdcios. Para
tanto, muitas vezes, sdo necessarios: visao, conhecimentos especificos e gerenciais
(Oliszeski & Colmenero, 2010) e criatividade (Tumasjan & Braun, 2012). Os



48

conhecimentos gerenciais, por sua vez, se tornam muito importantes para auxiliar o
produtor rural a formular a venda de seu produto ou servigo, contratar profissionais
para auxilia-lo, controlar sua producao e suas financas.

Um grande problema apontado nos negdcios rurais diz respeito a falta de
conhecimento gerencial dos produtores, fazendo com que, por diversas vezes, 0S
empresarios ligados ao ramo da agricultura ndo consigam selecionar as melhores
culturas a serem cultivadas em seus solos e ndo se atentem para os melhores
resultados de produtividade com relacdo ao espaco disponivel. Dessa maneira,
pode-se observar que, muitas vezes, € deixada de lado a possibilidade de obter
maior lucro com a mesma quantidade de recursos disponiveis (Oliszeski &
Colmenero, 2010).

Uma boa parte das dificuldades gerenciais nos negdcios rurais esta associada
a auséncia de conteudos de gestdo na formacdo dos profissionais graduados nas
ciéncias agrarias. Adicionalmente a falta de capacitacdo em gestdo por parte dos
empresarios rurais, estes ainda se deparam com a auséncia de mao de obra
gualificada, capital e infraestrutura no meio rural (Breitenbach, 2014).

O estudo de Cella (2002) com 140 produtores rurais do Rio Grande do Sul foi
o primeiro relacionado ao empreendedorismo rural no Brasil (Gimenez, 2017). Essa
pesquisa teve como um de seus objetivos identificar os fatores para o sucesso de
um produtor rural, analisando o caso de empreendedores de uma cooperativa na
regido estudada. Foi atribuida significativa importancia a capacidade de gestéo.

A partir de 2014, uma instituicdo educacional comecou a se destacar no Brasil
com acgOes para capacitar a populacao rural. O SENAR passou a oferecer cursos de
capacitacdo em gestdo rural a distancia, com parte da carga horaria em poélos
presenciais em unidades por todo Brasil. O perfil dos alunos de um destes cursos,
chamado “Negdcio Certo Rural”, foi levantado por Schinaider, Schinaider, Fagundes
& Talamini (2016) que concluiram que a maioria dos inscritos sdo mulheres, jovens,
de ensino superior incompleto, que ja trabalham nas areas abrangidas pelo curso,
sejam elas bioldgicas, naturais, agrarias ou de gestdo, além de possuirem vinculo
com a area rural mediante a atuagéo anterior de seus familiares com a agropecuaria.
Mesmo assim, vale ressaltar que os cursos de plataforma de ensino a distancia do
SENAR sado recentes e ainda podem fazer muito para desenvolver o0s
conhecimentos gerenciais na area rural. Para serem incluidos nesta plataforma, os

usuarios precisam ter acesso a internet e infraestrutura.
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Infelizmente, nesse sentido, 0s pequenos produtores sofrem com o
isolamento. O acesso restrito aos recursos e as infraestruturas fisica e virtual
dificultam também a insercdo desses produtores em mercados compradores
potenciais (Rocha & Cabral, 2015). Com isso, 0s negdcios rurais acabam sendo mal
gerenciados, diminuindo assim seu desempenho e dificultando sua coordenagéo.
Em decorréncia desses fatos, o que se observa €, muitas vezes, o baixo retorno
financeiro dos investimentos feitos na propriedade e a reducdo na sua capacidade
de producéo (Rocha & Cabral, 2015).

As boas préticas gerenciais — controle da producdo, das financas, dos
recursos humanos e dos insumos — geram resultados positivos no
empreendedorismo rural. Acrescenta-se, ainda, a comercializacdo da producéo, as
condicBes de trabalho dignas e a qualidade dos processos logisticos como aspectos
que contribuem muito para se obter bom desempenho dos negécios de base rural
(Padilha et al., 2010). Nesse sentido, o estudo de Prigol e Simioni (2014), em 29
propriedades agricolas da regido oeste de Santa Catarina, constatou que o
aprimoramento do sistema de gestdo das propriedades faz-se necesséario para a
melhoria do resultado econdmico, considerando os efeitos positivos do aumento da
escala e da intensificagéo da producéo.

Os empresarios rurais carecem de profissionais especializados em lidar com
a gestao financeira e administrativa do empreendimento. Normalmente se dispde de
profissionais da area técnica, como agrénomos, para auxiliar na conducao e manejo
das atividades, em termos operacionais. No entanto, em termos gerenciais, como
por exemplo consultorias e acompanhamentos financeiros, ha caréncia desse tipo
de profissional no campo que oferecam esse tipo de apoio (Thomas et al., 2015).

Outra deficiéncia da administracdo da pequena propriedade rural é a falta de
um planejamento de Recursos Humanos, especialmente relacionado a criagdo de
novas oportunidades de atuagdo para o quadro funcional e a distor¢cdo dos salarios
que ndo contempla a variavel tempo de servigo (Padilha et al., 2010). Além disso, a
falta de politicas de gestdo de recursos humanos ocasiona problemas como, por
exemplo, alta rotatividade e absenteismo (Padilha et al., 2010).

Outra situacdo que pode ser considerada decorrente da ma gestdo diz
respeito a falta de planejamento para aquisicdo de insumos. Considerando-se que a
eficacia da producéo rural esta ligada a observacdo de alguns elementos, como o

planejamento da producédo, € fundamental buscar prever como, quando e onde
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produzir, e quais 0s insumos necessarios, adquirindo-os (Salume et al., 2015).

Este problema é agravado na medida em que o governo brasileiro ndo
desenvolve politicas de incentivo a compra de insumos, estruturacao tecnolégica, ou
seguro agricola para intempéries, ou mesmo protecdo contra as constantes baixas
dos precos internacionais. A conjugacédo de falta de planejamento por parte dos
agricultores e auséncia de politicas publicas de apoio ao segmento afetam a
competitividade do agronegocio nacional (Padilha et al., 2010).

No que diz respeito as inovacdes neste setor, elas sdo na maioria das vezes
de natureza incremental, geralmente na forma de cultivo, ou na apresentacao de
venda, pois é um setor dependente de inova¢gBes em outros setores, como o setor
de genética, industrias quimicas e setor de producdo de maquinas (Machado, 1998).
Além disso, dependendo do grau de desenvolvimento tecnologico do setor, podem
ser excluidos alguns produtores rurais, impossibilitados de arcar com o alto
investimento necessario para se modernizarem. Devido ao alto valor do investimento
necessario para insumos de vanguarda, variedades de producBes com genéticas
aprimoradas e maquinario sofisticado, o pequeno produtor rural pode ficar de fora
desse processo, além de ter desqualificada e desvalorizada socialmente a sua
modalidade de trabalho (Mendes & Ichikawa, 2010).

Dessa maneira, embora técnicas de aperfeicoamento gerencial e tomada de
deciséo estejam sendo oferecidas aos empresarios do setor rural por érgdos como o
SENAR, por exemplo, boa parte das pessoas ligadas a essas atividades ndo tém
acesso a essas novas tecnologias. Isso ocorre em virtude do poder aquisitivo mais
baixo, pelas dificuldades inerentes ao homem rural, mas também pelas tradi¢cdes, ou
seja, pelo habito de se manter velhas préticas (Oliszeski & Colmenero, 2010).

Todas essas dificuldades relativas a gestdo de negdécios de base rural fazem
com que o processo de tomada de decisdo, que exige uma visdo sistémica dos
gestores, se torne ineficiente. A visdo sistémica inclui a analise de aspectos
técnicos, econdmicos e ambientais e sociais, mas a falta de conhecimentos amplos
por parte do empresario aumenta o risco de se realizar um processo decisoério
inadequado (Machado, Coronel, Pinto & Lago, 2015) e se aumenta o0 risco de
realizagéo de investimentos de maneira indevida, ou, ainda, de se deixar de fazé-los
qguando s@o necessarios para aperfeicoar o negocio rural (Oliszeski & Colmenero,
2010).

Os empreendedores rurais costumam tomar suas decisdes influenciados por
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informacdes relativas a suas caracteristicas pessoais e, também, de estrutura de
suas respectivas propriedades. Com isso, a percepcédo sobre uma determinada
realidade pode se tornar enviesada, 0 que evidencia a existéncia de limitagcdes no
acesso as inovacdes por estes individuos em seu processo de tomada de decisbes
(Machado et al., 2015). Pode-se considerar, ainda, que a maneira de pensar dos
individuos é capaz de regular as suas cogni¢cdes e, por isso, influenciar o
reconhecimento de oportunidades (Tumasjan & Braun, 2012).

Porém, mesmo com estas dificuldades e questbes culturais, alguns
empreendedores rurais se aproveitam de oportunidades de negdcio e, através delas,
contornam seus problemas. O estudo de Prigol e Simioni, (2014), por exemplo,
apontou que uma das estratégias adotadas pelos pequenos produtores € a
diversificacdo de producédo e fontes de renda. Isso inclui atividades diferentes da
producdo agropecuaria, tais como, turismo rural e comércio.

Para Silva e Binotto (2013) treinamentos e cursos voltados as tecnologias de
producdo, assim como dias de campo de empresas fornecedoras e cooperativas sao
as principais maneiras de capacitacdo disponiveis aos pequenos produtores rurais
no Brasil. Essas alternativas possibilitam um aumento do contato com as novidades
tecnologicas e com possiveis oportunidades que estas podem gerar, embora ainda
pouco presentes nas propriedades rurais pesquisadas por estes autores. Resultados
semelhantes foram obtidos em uma pesquisa realizada por Silva et al. (2014) com
associados de uma cooperativa de produtores rurais. Os autores constataram que
as informag0des adquiridas pelos produtores nas reunides mensais séo utilizadas nas
tomadas de decisdes e na gestédo das propriedades.

Em relacdo aos problemas enfrentados pelos empreendedores rurais no
desenvolvimento de seus negdcios, € possivel elencar alguns fatores de ordem
técnica. Esses fatores técnicos, por dependerem de condi¢Bes fisicas e bioldgicas,
gue fogem ao pleno controle humano e gerencial, impactam fortemente no sucesso
dos negdcios rurais quando incidem sobre as propriedades agricolas, como apontam

Cella (2002) e Norton e Alwang (1993), conforme se evidencia na figura a seguir:
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Figura 2 - Fatores técnicos que incidem sobre as propriedades agricolas

Técnicos
Fisicos Biologicos
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|| Clima < Evaporagéo Culturas
Temperatura
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de Agua >
renagem
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Ferramentas Ervas
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Distancia
— do
Mercado

Fonte: Cella (2002) adaptado de Norton & Alwang (1993, pp. 151)

Além disso, é possivel mencionar uma série de fatores que se relacionam as
caracteristicas institucionais e humanas dos empreendimentos rurais. Esses fatores

também influenciam o sucesso e a lucratividade da propriedade agricola.
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Figura 3 - Fatores que se relacionam as caracteristicas institucionais e
humanas dos empreendimentos rurais

Institucionais e

Humanos
Exdgenos a Endogenos a
Propriedade Propriedade
. Cc i
| Sistema de omunicagao Trabalho
Mercado Armazenamento Familiar ]
Transporte
| Normas e Social Habilidade
Crencas Cultural Gerencial
Histari
__| Densidade S
Populacional Educacdoe | |
S ER— Conhecimento
|| Oportunidade Politica Precos
de Mercado - .
Politica Crédito Dbjetivos b

| Fatores Sistema Fundiario

Politicos %

Pol. Oferta Insumos

Oportunidades
fora do meio
rural

Politica Comercial

Pol. Macroeconémica

Fonte: Cella (2002) adaptado de Norton & Alwang (1993, pp. 151)

Nesse sentido, os fatores técnicos e institucionais e humanos podem se
converter em oportunidades ou dificuldades para o desenvolvimento de negocios de
base rural. Esses aspectos podem se apresentar sobrepostos, o que torna sua
compreensao e gestdo ainda mais complexas, demandando do empreendedor uma
série de fatores cognitivos, emocionais e motivacionais.

Considerando o exposto, o modelo tedrico abaixo ilustra trés dimensodes
relacionadas ao processo de identificacdo/criacdo de oportunidades no setor
horticultor, sdo elas: empreendedor rural, organizacdo, enquanto estratégias
organizacionais, e ambiente. Essas dimensfes nortearam a analise dos dados de
forma que neste estudo entende-se que o processo de identificacdo/criacdo de
oportunidades é influenciado (e também influencia) o empreendedor rural, a

organizacdo e o ambiente no qual este se encontra. O empreendedor rural, por sua
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vez, tem seu comportamento influenciado por fatores cognitivos, motivacionais e
emocionais, ao passo que no ambiente encontram-se os fatores sociais e culturais e
também aqueles ligados a infraestrutura. O relacionamento estabelecido entre
empreendedor rural, organizacdo e ambiente condiciona 0 processo de
identificagé@o/criagdo de oportunidades de negdcios. Vale destacar que esses fatores
podem estar presentes em sua totalidade ou parcialmente e, por outro lado,

dificilmente um anico fator é capaz de explicar todo o fenémenao.

Figura 4 — Modelo tedrico desta pesquisa

Empreendedor Rural

Fatores Cognitivos Fatores Mativacionais

Fatores Emacionais

Identificagdo/Criacdo da
Oportunidade

Organizacao

Ambiente

Fatores Sociais e
Culturais

[

Infraestrutura

Fonte: elaborado pelo autor desta pesquisa
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3 METODOLOGIA

Cada processo empreendedor é um processo social Unico e depende de
diversos fatores (Gartner, 1985). Sendo assim, para uma melhor descricdo deste
evento, uma abordagem qualitativa, por meio de um estudo de caso foi considerada
a mais adequada (Suddaby et al.,, 2015). A pesquisa qualitativa descritiva
caracteriza-se por permitir maior aproximagdo com uma realidade complexa, além
de ter objetivos definidos e procedimentos orientados para avaliacdo de alternativas
ou solugéo de problemas (Marconi & Lakatos, 2003, 2011; Mattar, 1999).

Um estudo de caso, por sua vez, € uma estratégia de pesquisa voltada para a
compreensao da dinamica de uma determinada situacdo. Sendo assim, a palavra
caso pode abarcar qualquer tema que possua uma configuracdo especifica que se
deseje investigar, incluindo, portanto, processos organizacionais ou administrativos
(Yin, 1981). Nessas pesquisas, 0s casos estudados podem divergir, corroborar, ou
avancar os pressupostos tedricos adotados no projeto (Yin, 2010).

Nesta dissertacdo, buscou-se investigar os elementos que influenciaram a
identificacdo/criacao de oportunidades de negécios, considerando-se que esse é um
processo subjetivo e criativo (Korsgaard et al., 2015). Para se atingir o objetivo
proposto, foram entrevistados empreendedores rurais, escolhidos pelo critério de
acessibilidade por parte do autor desta pesquisa, que atua no ramo de insumos
agricolas.

Esses empreendedores rurais tém em comum o fato de comandarem
propriedades produtoras de hortalicas, comercializarem suas producdes na Ceasa-
MG e produzirem hortalicas ha, pelo menos, 15 anos. Dessa maneira, podem ser
considerados empreendedores maduros, pois o fato de possuirem mais de 5 anos
indica solidez do negdcio, ja que nos dois primeiros anos de atividade as taxas de
mortalidade séo altas (SEBRAE, 2015).

As informacgdes sobre os empreendedores e experiéncia com negocios rurais
foram importantes para garantir que o0s pesquisados pertencessem a grupo
homogéneo. Além disso, a homogeneidade observada entre os pesquisados diminui
a chance de resultados discrepantes na pesquisa, gerando confiabilidade e
consisténcia do método escolhido (Gartner, 1985).

Os dados foram obtidos por meio de entrevistas semiestruturadas, com

duracdo meédia de 30 minutos, entre os meses de fevereiro e abril de 2017. As
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entrevistas transcritas totalizaram 36 paginas. Essa técnica de coleta de dados
possibilitou aos entrevistados relatarem sua trajetéria a partir de topicos e
guestionamentos previamente construidos pelo pesquisador. A elaboracdo das
guestdes foi feita com base nos elementos obtidos por meio da revisdo da literatura,
que também subsidiou a construcdo do modelo tedrico para andlise dos dados. A
entrevista semiestruturada oferece espaco para que 0s entrevistados incluam
informacgdes nado previstas pelo pesquisador, enriquecendo a andlise dos resultados
e contribuindo para a compreenséo do fendémeno (Trivinos, 1987).

Todas as entrevistas foram realizadas nas dependéncias da
CEASAMINAS, durante o horario comercial, gravadas com a anuéncia dos
entrevistados e, posteriormente, transcritas. Optou-se por tratd-los apenas como
“Entrevistado” seguido do numero correspondente a sua entrevista, a fim de
preservar sua identidade.

Foram entrevistados 5 empreendedores rurais, que produzem em um raio de
até 100 km da CEASAMINAS e comercializam suas respectivas producdes nesse
local. O numero relativamente baixo de entrevistados se deve ao carater mais
homogéneo da populacdo rural. Conforme explicado por Sorokin et al. (1981) o
aumento no numero de entrevistados ndo contribuiria para ampliar a compreensao
sobre a identificacdo/criacdo de oportunidades de negécio no ambito rural.

Além disso, foi possivel observar que houve uma saturacdo dos dados, ou
seja, as informac0Oes relativas aos fatores envolvidos na criacdo e identificacdo de
oportunidades passaram a se repetir entre os entrevistados. De acordo com
Fontanella, Ricas e Turato (2008), a saturacao tedrica diz respeito a suspenséo de
inclusdo de novos participantes na pesquisa quando os dados comecam a ser
redundantes e o pesquisador avalia ndo ser relevante persistir na coleta de mais
dados, devido ao pouco que sera acrescentado ao material ja obtido.

O autor da presente pesquisa atua na CEASAMINAS como proprietario de
uma revenda de insumos agricolas, ou seja, com a comercializagdo de sementes,
adubos e defensivos agricolas. Dessa maneira, todos os empreendedores rurais
entrevistados neste estudo sao clientes da loja do autor desta dissertacdo ha, pelo
menos, 7 anos. Inclusive, devido a esse fato, algumas das propriedades
pertencentes aos empreendedores rurais estudados ja haviam sido visitadas pelo
pesquisador, antes do momento da execuc¢édo do estudo. Isso contribuiu para que

fossem feitas diversas observacbes e aprofundamentos na analise dos dados



57

obtidos nas entrevistas.

Além disso, em funcdo desse fato, foi possivel contar com o conhecimento
prévio acerca dos produtos ja utilizados nessas propriedades. Isso porque o tipo de
produto escolhido pelo empreendedor no momento da compra esta diretamente
relacionado com a tecnologia empregada em sua lavoura e acaba por revelar parte
de sua personalidade e comportamento, indicando suas tendéncias a inovacao ou a
tradicdo, por exemplo.

O fato de o autor da pesquisa estar familiarizado com o ambiente da
CEASAMINAS e com seus frequentadores foi muito relevante para a execugédo das
entrevistas, uma vez que estas puderam ser realizadas dentro da loja, em horério
comercial. Apesar dos inUmeros compromissos em suas respectivas propriedades
rurais, os entrevistados, de maneira geral, demonstraram bastante interesse e
disponibilidade em responder ao que era perguntado.

Os empreendedores rurais foram convidados individualmente a participar da
pesquisa com pelo menos uma semana de antecedéncia em relacdo a entrevista.
Na ocasido, foi explicado a eles que se tratava de uma investigacao relacionada ao
empreendedorismo rural e a criacao/identificacdo de oportunidades de negdcio.

As andlises foram feitas a luz da técnica andlise de contetddo, que se
caracteriza pela adocdo de procedimentos sistematicos com a finalidade de
promover a descricdo do conteludo das mensagens. Caracteriza-se, também, por
possibilitar que o pesquisador faca algumas inferéncias sobre o material produzido
(Bardin, 2006). As pesquisas em Administracdo tém recorrido cada vez mais a
analise de conteudo como técnica de analise de dados, legitimando-a no campo das
pesquisas qualitativas (Mozzato & Grzybovski, 2011).

A fim de analisar os dados obtidos através das entrevistas, foi apresentado
um breve panorama do perfil de cada um dos entrevistados, a fim de auxiliar a
compreensao sobre o processo de identificacdo/criacdo de oportunidades. Além
disso, alguns elementos relatados pelos empreendedores rurais em relagdo a sua
prépria experiéncia de vida mostraram-se fundamentais para compreensdo do
processo de identificacdo/criacdo de oportunidades. Ao final da apresentacdo de
cada um dos entrevistados, foi elaborado um quadro resumo apresentando as
oportunidades que haviam sido criadas/identificadas por eles, bem como os
elementos relativos aos fatores envolvidos nesse processo, a partir da andlise do

pesquisador. Portanto, entender o contexto vivenciado pelos empreendedores rurais
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foi crucial para que se atingissem 0s objetivos deste estudo.

Em seguida, as entrevistas transcritas foram novamente acessadas e
analisadas com base nos elementos presentes no modelo teérico construido pelo
autor, visando a compreensdo acerca do processo de identificacdo/criacdo de
oportunidades empreendedoras.

Em relacdo aos procedimentos relativos a analise de conteddo, observa-se
gue na codificacdo definem-se as unidades de registro (Bardin, 2006; Dellagnelo &
Silva, 2005; Richardson, 1999), que neste estudo se refere ao fendmeno
‘empreendedorismo rural”. A categorizagdo finaliza o processo de codificagao
(Bardin, 2006) e, no caso desta pesquisa, as categorias de andlise que se

relacionam a identificacdo/criacdo de oportunidades foram extraidas do modelo

tedrico elaborado e sdo retomadas no quadro a seguir:
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Quadro 1 — Descricao dos fatores que se relacionam a identificacdo/criacéo de

oportunidades
Dimensdo Fator estudado |Descricdo Autores
wenkataraman, 1997, Shane, 2000; Ardichvili
et al., 2003; Shane et al. 2003; &Alsos &
O trabalho do individuo, as atividades profissionais, as Kaikkonen, 2004; Shepherd & DeTienne,
tecnologias nas quais ele € exposto durante suas atividades |2005; Baron, 2006; Peredo & McLean, 2006;
profissionais, treinamento especializado, lagos sociais e Rohinson, 2006; Marvel & Lumpkin, 2007
Fatores Cognitivos | atividades de lazer. Segundo estes autores, os Goldstein et al., 2008; Mitchel & Shepherd,
conhecimentos prévios gue séo utilizados como fatores 2010; Corner & Ho, 2010; Oliszeski e
cognitivos pelo empreendedor 580 capazes de assimilar o |Colmenera, 2010; Murphy, 2011; Silva e
) . processo de identificagédo de oportunidades. Binotto, 2013; Wood & McKelvie, 2014
Dimensac Partanen, Chetty & Rajala, 2014; Hajizadeh
individual - & Zali, 2016
Empreendedor . ) Brockhaus, 1982, Shaver & Scoft,
Maotivacionais ' , ' Ichikawa, 2010; Oliszesk &
foco em sel negacio. Colmenero, 2010
o ) o ) Foo, 2011; Cardon et al, 2012; Welpe,
g emogoes'se.lo capazes de alterar a ?dent\chagfm de oportunidades spérrle, Grichnik Michl & Audretsch, 201
. quandNo as rapidas mudangas do ambléntet s30 flltradaipelas Parker Praag, 2012; Jong, 2013; Jong, 2013;
Fatores afEtlvus e |emogdes dos empreemdedurfs, gue sinalizam suas agies i Costa, Ferreira & Oliveira, 2013;
emogdes preferencwam =] tomam dec.|sowes bas.eadas em suas percepg??s de Breitenbach, 2014 Rocha e Cabral, 2015
risco, ONs fatoresNemocmnam sio mais fortes do que os cognitivos na Salurna & Cristo 2015; Foo, Uy, Murnisks,
definigio da opcio pela carreira empreendedora em herdeiros, 2015,
Sorokim, Zimmerman e Galpin, 1951,
Bruno & Tyebjee; 1982, Abramovay,
Tud ivel social ftural inib 2000; Busenitz et al. 2003; Costa,
Fatores Culturais | oo d46 58 encontra no nivel social & cultural, que inibe ou Ferreira & Oliveira, 2013; Breitenbach,
aprimora o empreendedorismo. 2014: Silva, Rados & Selig: 2014;
Rocha e Cabral, 2015; Salume &
Cristo 2015;
Dimensdo A disponibilidade de capital, presenga de empreendedores
Ambiente experientes; forga de trabalho tecnicamente habilidosa,
mercados, influéncias governamentais, proximidade com
universidades, disponibilidade de local e instalagdes,
Infraestrutura acessibilidade e transporte, atitude da populagéo da area,
disponibilidade de servigos de suporte, condigdes de wvida -
efim, tudo que se encontra no nivel econémico ou de
merca_do, convergindo na cria_(;éo de um ambiente que inibe Gartner, 1985; Bruno & Tyebjee: 1982
ou aprimora o empreendedorismo Busenitz ot al 2003
Dimensao
relacionada a Oraanizacio Possiveis estratégias organizacionais elaboradas para
Estratégia FTIEEE | desenvolver o negcio rura Porter, 1980; Vesper, 1980; Gartner.
Organizacional 198%; Millkovic et al 2010,
Dimensdo Schumpeter, 1934, Cassaon, 1982,
Oportunidade o _ Gartner,_1985; Langlois & Cosgel,
de negécio - Identificagiio/Criagio | Quando o individuo acredita que pode transformar, ou 1993; Kirzner, 1997, Sarasvathy,
Processo de Oportunidades  |desenvolver um processo a fim de gerar lucro 2001; Loasby, 2002, Baker & MNelson,

empreendedor

2005; Alvarez & Barney, 2007,
Suddabby, etal , 2015




60

Todos os empreendedores rurais entrevistados sdo homens e no quadro
observa-se que todos eles possuem mais de 40 anos. Além disso, apenas um deles
declarou néo ter filhos. Esses dados podem indicar que se tratam de individuos que
nao apresentam grandes chances de trocar de ramo de trabalho, ou seja, essas
informacdes revelam certa dependéncia das atividades rurais para a manutencgéo de
si proprios e de suas familias. Apenas um deles produz na regido de Jaboticatubas,
ao passo que todos os outros encontram-se na cidade de Baldim. Somente o
entrevistado 2 possui curso de graduacdo, sendo este na area de agronomia, ou
seja, trata-se de um curso relacionado a suas atividades como empreendedor rural.
Vale mencionar que um dos entrevistados nao concluiu o ensino fundamental e os
demais chegaram a cursar o ensino médio, e dois deles concluiram esse grau. Em
relacdo ao tipo de hortalica produzido, observa-se certa variedade, sendo que o
pepino é produzido por todos os empreendedores rurais. O quiabo e o tomate
também apresentam boa adesdo dentre os entrevistados, que produzem em média

6,6 hectares. E possivel visualizar o perfil dos entrevistados no quadro a seguir:

Quadro 2 — Perfil dos entrevistados

Tipo de hortali ue
Idade Escolaridade Possui filhos | Regido em que produz P =4 Hectares
produz
. Ensino Médio , . Pepino, Quiabo, Tomate,
Entrevistado 1| 53 anos sirn Jequitiba 8
Completo “agem
Graduagdo em &lface americana, Broto
Agronomia - Pas de &lfafa, Broto de
Entrevistado 2| 52 anos Graduagio em sirn laboticatubas Bambu, Broto de Feijéo, 3
pecUiria Leiteira Pepino Japonés, Pimentio
{em andamenta) Roxao, Tomate Grape
Ensino
. _ _ Lhobrinha ltaliana,
Entrevistado 3| 46 anos Fundamental sim Baldim ) _ 5
Pepino, Quiabo, Tomate
Incompleto
. Ensino hMédio " , Abdhora laponesa,
Entrevistado 4| 41 anos nao Baldim ] ) 5
Completo Peping, Quiabo
Alhohrinkba ltaliana,
. Ensing Wédio _ _ Ahobrinha Menina
Entrevistado 5| 43 anaos Sirm Baldim o o . 7
Incompleto Brasileira, lilg, Peping,
CQuiabo, Tomate

Fonte: elaborado pelo autor desta pesquisa
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4 DESCRICAO DOS DADOS

Neste capitulo, apresentamos a descricdo dos entrevistados, bem como
realizamos a analise dos dados coletados.

O primeiro entrevistado tem origem rural e é o mais velho entre 11 irmaos.
Hoje, com 53 anos, vive na roga com sua esposa e um casal de filhos e sua historia
se mostra repleta de transicbes. Comecou a trabalhar aos 7 anos de idade,
auxiliando o pai nos servigos rurais. Mesmo crianca, capinava e chegou a pedir ao
pai uma enxada como presente de aniversério de 10 anos. O entrevistado 1 relata
gue seu pai costumava plantar capim para alimentar as vacas e delas extrair o leite
para vender, até que este decidiu seguir o exemplo de seu irméo e vizinho (tio do
entrevistado) e passou a arar a terra para plantar. O pai do entrevistado 1 comecou
com um tomateiro, depois plantou milho e arroz. Todos os onze filhos trabalhavam
para ele, e ao auxiliarem nas tarefas diarias, acabaram por ingressar nas atividades
rurais locais. O pai ensinava aos filhos o que ele préprio fazia e, desta forma, o
entrevistado 1 comecou a plantar aos 17 anos, orientando 0s outros irmaos, que
ficavam na lavoura. Quando relata isso, ele se autodeclara um ‘“lider”. A familia
vendia sua producdo na CEASAMINAS, e aos 19 anos o entrevistado comegou a
participar das viagens para comercializacao dos itens produzidos.

Por varios anos seguidos, a familia do entrevistado 1 buscou e conquistou
financiamentos bancarios, que eram utilizados como capital de giro para o negécio.
A experiéncia da familia com a solicitacdo de financiamentos para apoio ao negécio
parece ter influenciado positivamente o entrevistado 1, na medida em que ele
continuou adotando tal pratica e buscando recursos subsidiados para suas
atividades rurais. A familia encontrou inUmeras dificuldades no comec¢o do plantio.
Sem maquinas agricolas, quase tudo dependia do esforco manual, os trabalhos
demoravam a serem completados e exigiam muito do entrevistado e de seus irmaos.
Em 1985, o entrevistado e sua familia alugaram um trator para preparar a terra para
o plantio.

Esta decisdo pelo aluguel do trator iniciou-se a partir da visualizacdo da
maquina em trabalho no terreno vizinho, onde um fazendeiro a utilizava para
preparar sua terra e plantar. O entrevistado 1 percebeu que o uso desta maquina se
configurava como um ganho de tempo e de qualidade. Assim, tomou a iniciativa de

pedir ao vizinho que alugasse a maquina para ele preparar a terra. O entrevistado



62

também relatou um outro ponto observado que o levou a optar por utilizar um
magquinario alugado: ndo precisar arcar diretamente com um investimento tédo
elevado e com a depreciacdo do equipamento. Segundo ele, o fazendeiro que
alugava o trator também se beneficiava, por ndo “deixar a maquina parada”.

Durante um determinado periodo, o entrevistado 1 e sua familia puderam
contar também com o apoio de um agronomo da EMATER da cidade de Sete
Lagoas, que os auxiliava nas decisdes relativas ao preparo do solo, adubacédo e
manejo do tomateiro. Dentre muitas informacdes transmitidas, este agrébnomo
ensinou a técnica de plantio envarado do tomateiro, que evita a danificacdo dos
frutos por fazer com que estes nao tenham contato com o solo, gerando assim uma
expertise na horticultura para o entrevistado e sua familia. Na época, plantavam
menos de meio hectare.

Havia também a ocorréncia dos primeiros problemas com doencas e pragas,
como, por exemplo, incidéncia de fungos. Para o entrevistado, esses problemas tém
se agravado na regiao, principalmente apdés o surgimento da chamada “mosca
branca”, vetor do virus que prejudica o desenvolvimento dos tomateiros. A presencga
de pragas como estas diminui a produtividade por hectare e a lucratividade daqueles
produtores desprevenidos ou que desconhecem formas de combate.

O acesso a recursos de combate as pragas era ainda mais complicado no
passado, exigindo dos produtores grandes viagens para realizacdo de contatos para
aprendizagem e compra dos produtos, até entdo indisponiveis na regiao.

O entrevistado, entdo, na ocasido do surgimento da primeira incidéncia de
fungos nos tomateiros de sua propriedade, buscou informagbes com outros
produtores para combater esse evento indesejado. As conversas com outros
produtores permitiam ao entrevistado 1 conhecer medicamentos e praticas
relacionadas ao cuidado com a plantacdo, em uma espécie de benchmarking rural.
Um exemplo de pratica adotada pelo entrevistado 1, com base nas experiéncias e
orientacdes de outros produtores, foi a remogdo da vegetacdo proxima ao local de
cultivo, como &rvores e ervas-daninhas, para evitar a contaminagéo da lavoura por
possiveis doencgas oriundas do ambiente.

Com relacao a gestado do negocio, nédo era feito, na fazenda, nenhum controle
financeiro, nem mesmo anotacbes de valores de entrada e saida. Tudo era
contabilizado de maneira intuitiva e sem registros formais, a familia ndo via nenhuma

vantagem em efetuar um gerenciamento financeiro na época.
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“‘Com a ilusdo de que as atividades rurais eram menos lucrativas e mais
trabalhosas”, no final do ano de 1989, aos 25 anos, o entrevistado 1 identificou/criou
a oportunidade de atuar no comércio e se mudou para Sete Lagoas. Nessa cidade, o
entrevistado 1 abriu para si, em parceria com dois de seus tios, um sacoldao. Na
época, a concorréncia na cidade era baixa para esse tipo de atividade, o que os
motivou ainda mais a prosseguir. Nesse sacoldo, eram revendidos produtos que
eram comprados na CEASAMINAS.

Dessa forma, pode-se dizer que o entrevistado 1 identificou uma oportunidade
de novo negdécio em uma atividade relacionada a horticultura, prevendo que possuia
a seu favor determinadas habilidades e competéncias nesta area, relativas a
comercializacdo de hortalicas, bem como o fato de conhecer varios produtores
rurais. Porém, notou que esses fatos ndo compunham a totalidade de exigéncias
para que seu novo negoécio prosperasse e a auséncia de habilidades administrativas
e de gestdo de custos se configurou como um fator determinante para a faléncia do
sacoléo.

O empreendimento nunca encontrou resultados muito promissores, mas,
ainda assim, resistiu até 2001, ano no qual encerraram a atividade. Assim como na
fazenda, ndo havia muito controle financeiro no varejao. Entretanto, os problemas
decorrentes de ma gestdo trouxeram ensinamentos ao entrevistado, que afirma ter
aprendido a gerenciar melhor as pessoas, aplicando, essa nova habilidade em
negocios e situacdes futuras.

Apbés a faléncia, a despeito das diferentes atividades que poderia ter
escolhido, o entrevistado 1 optou por reorganizar sua vida financeira e investir na
horticultura. Para tanto, retornou ao campo e passou a plantar novamente, atividade
a gque se dedica até hoje. De volta a fazenda, sem dispor de capital de reserva, o
empresario/agricultor se endividou com algumas lojas e familiares para iniciar uma
producédo horticola desvinculada de sua familia. Contratou alguns funcionarios e, no
comeco, plantou tomate, depois quiabo, vagem e repolho, sempre enfrentando
diversos problemas e operando com prejuizos em muitas dessas plantagées.

Dentre os principais problemas, destacam-se as pragas e auséncia de
planejamento. Alcancou resultados razoaveis apenas com o0 quiabo e, em
decorréncia de sua observacdo das tendéncias do mercado para o setor e das
necessidades dos clientes, passou a vender essa producdo embalada em bandejas,
a partir de 2005.
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Assim que sua produgéo voltou a render uma boa lucratividade, este produtor
teve a oportunidade de pagar seus credores e investir em seu negocio, comprando
uma caminhonete que seria utilizada para que ele pudesse adquirir a producéo de
guiabo de outras propriedades agricolas e efetuar a comercializacdo dessa hortalica
embalada em bandejas.

Optou por investir na caminhonete, o que se configurou como uma boa
escolha em sua trajetoria, afinal os ganhos auferidos na revenda do produto de
maior valor agregado — quiabo em bandejas — foram suficientes para arcar com 0s
empréstimos realizados.

Adquirir produtos em outras propriedades agricolas demandou deste produtor
uma maior organizacdo de seu proprio negocio. Dessa maneira, 0 entrevistado 1
passou a anotar seus gastos e a contabilizar o lucro obtido em cada venda.

Apesar de todas as adversidades, o entrevistado € apaixonado pela lavoura,
pelo trabalho de cultivo e pelo campo. Seu filho mais velho estuda, mas também
costuma auxilid-lo nas atividades rurais e o entrevistado 1 relata ndo esperar que o
filho siga seus passos na lavoura, mas afirma que ficaria feliz caso isso venha a
acontecer. O entrevistado 1 manifesta o desejo de melhorar o préprio negocio,
principalmente, através da tecnologia e automacdo de alguns processos. No
entanto, demonstra se sentir inseguro em funcdo dos altos investimentos
necessarios.

O quadro a seguir apresenta 0os elementos envolvidos na identificacdo/criacao

de oportunidades pelo entrevistado 1:
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Quadro 3 - Elementos envolvidos naidentificacdo/criacdo de oportunidades
pelo entrevistado 1

Entrevistado 1

Elementos importantes para
Identificacio/Criagdo de oportunidades

Oportunidades Identificadas/Criadas

Auxiliava o Pai em sualavoura e obteve o
aprendizado da atividade agricola na familia

Familiaridade do empreendedor com o
ambiente rural

Ligagdo familiar com o negacio

wé otio comoum exemplo empreendedor

Reduio de custos para preparar a
terra a partir do uso de um trator
alugado em outra propriedade

%& 0 pai como um gestor de pessoas

Responsabilizou-se por guiar os irm3os por
seroirmio mais velho

Aprendeu oz procedimentos necessarios na
obtengio de financiamentos bancérios

Aplicagio de técnicas avangadas de
manejo de hortaligas que aumentam a
produtividade

Wisualizava praticas e recursos de
propriedades vizinhas (Benchmarking Rural)

Aprendizado e sensagio de dominio na
comercializagio de hortaligas

Ahertura de um sacol3onacidade de
Sete Lagoas

Sensacio de dominio das atividades agricolas

sprendizado em gestio (negdcio e pessoas)
em seu sacol o

Retorno & atividade agricola apds a
faléncia do sacoléo

Aprendizado na contabilizagio de receitas e
gastos

Observou as necessidades dos clientes

Transporte de um maior volume de
hortalicas devido & compra de uma
Caminhonete

Mecessidade de realizagio para ser
reconhecidos em suas comunidades

Apoio de profissionais tecnicos e
revendedores de insumos agricolas

Agregacio de valor na venda de guiabo
em bandejas

Participou de cursos e palestras relacionados
com a producio de hortalicas

Mecesssidade de formar o filho para
dar uma continuidade a0 negacio

O segundo empresario/agricultor

Fonte: elaborado pelo autor a partir da entrevista

entrevistado € filho de

imigrantes

japoneses, tem 52 anos, € graduado em Agronomia, casado e tem trés filhas. Ele
nasceu e cresceu no meio rural da regido de Ribeirdo das Neves. Seu pai hao
possuia propriedades e, por isso, arrendava uma parte de terra.

Em 1970, quando o entrevistado ainda crianc¢a, a familia adquiriu uma terra
em Jaboticatubas e comecgou a plantar. Inicialmente, plantavam couve-flor, tangerina
e tomate. O entrevistado 2 relata que sua familia sempre se mostrou preocupada em
oferecer boa educacdo, o que possibilitou que ele estudasse em colégios
particulares e concluisse o ensino superior. Ele costumava conciliar os estudos com
0S servigos rurais, auxiliando o pai, principalmente, com ideias e propostas de
inovacdo. Em 1990, o entrevistado comecgou a buscar conhecimentos internacionais.

Foi quando viajou para o Japao e, em 1995 para a Franga, locais nos quais teve
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contato com técnicas de uso inteligente da agua, de bom manejo do solo e de
agricultura inovadora em geral. Essas técnicas foram trazidas para seu negdcio no
Brasil. Em 1999, retornou ao Japdao e, de la, trouxe sementes de tomate cereja e
pepino japonés. Chama-se atencédo para o fato de que esse comportamento adotado
pelo entrevistado 2 ja se configurava como uma pratica ilegal na época, pois é
proibido o transporte de qualquer produto agricola em voos internacionais.

E possivel observar que se tratavam de hortalicas raras de serem
encontradas no Brasil e pode-se afirmar que este empreendedor introduziu um novo
mercado na regido. Isso porque ele decidiu apostar em producdes diferenciadas, a
fim de ndo concorrer diretamente com os grandes produtores rurais.

O entrevistado 2 também relatou que frequentava assiduamente a feira
HORTITEC em S&o Paulo, buscando informacdes e novidades do mercado. Trata-
se de um evento onde as principais empresas fornecedoras de insumos para
horticultura expbem suas novidades.

Reconhecendo o problema com as plantacdes comuns de couve-flor, que
sofriam de instabilidade e grande concorréncia, o entrevistado 2 optou por inovar,
buscando distintos tipos de couve-flor e outros produtos diferenciados. Apesar da
estratégia de diferenciagdo e da inteligéncia empregadas nos processos, O
entrevistado 2 enfrentou alguns desafios no mercado ao testar a aceitabilidade aos
produtos diferentes que oferecia, mas conseguiu alcancar estabilidade de nicho em
guinze produtos cultivados.

Hoje, o entrevistado 2 planta, por exemplo, broto de feijdo, pepino japonés,
tomate grape — em substituicdo ao cereja, que apresenta mercado saturado — alho-
poré, salsdo, rabanete, broto de bambu, broto de alfafa entre outros. Para a alface
americana, o entrevistado buscou uma solucédo técnica para o problema relativo a
alta taxa de perda, relatada por seus clientes. Em S&o Paulo, viu a tendéncia dos
produtos vendidos embalados em bandejas e teve a ideia de embalar a alface
americana, passando a vendé-la em um saquinho, semelhante ao que é utilizado
para a alface hidropdnica. O saquinho evitou as perdas e aumentou a satisfacdo dos
clientes.

O entrevistado 2 acredita que sempre havera novos produtos para serem
identificados e explorados, cabendo a ele préprio estudar e procurar pelas
oportunidades e suas viabilidades técnicas. Para ele, o segmento dos produtos

diferenciados tem uma boa procura e isso deve ser explorado, buscando inovar na
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relacdo com o cliente e nas questdes relativas ao pds-colheita. Atualmente, ele
cursa poés-graduacdo em pecuéaria leiteira, por identificar nessa area uma
oportunidade para expandir seus negocios. Além disso, o entrevistado 2 percebe
gue o bom atendimento ao cliente é fundamental para o sucesso de suas atividades
e por isso pretende investir em uma capacitagdo que o habilite nesse sentido. O
quadro a seguir apresenta os elementos envolvidos na identificacdo/criagdo de

oportunidades pelo entrevistado 2:

Quadro 4 - Elementos envolvidos na identificac&o/criacdo de oportunidades
pelo entrevistado 2

Elementos importantes para
Identificacio/fCriagio de oportunidades

Oportunidades IdentificadasfCriadas

Importagio e implantagio de um
Auxiliava o Pai em sua lavoura e obteve o sistema de Fertirrigagio por mangueira
aprendizado da atividade agricola na farmilia de gotejarmento, que reduz custo de
m&o de obra e faz um melhor
aproveitamento da dgua em 1987

Inicio da faculdade de Agronomia para
Familiaridade do empreendedor com o retornar & produgao da familia com
amhbiente rural conhecimento técnico, elevando em
longo prazo os lucros familiares

Ligagdo familiar com o negocio
%é& 0 pai como um exemplo empreendedor

Aplicacio de técnicas avangadas e

atualizadas de manejo de hortalicas

Estudou em boas escolas na infancia, na .
que aumentam a produtividade,

capital mineira

Diferenciagio da sua produgio, de
Capacidade financeira familiar para enviaro forma a ndo competir com grandes
filho & faculdade em 15987 produtores rurais e obter um nicho de

Entrevistado 2

mercado com menar concarréncia

Cursou o ensing Superior em Agronamia Agregacio de valor na venda de suas
mercadorias

Buscou experiéncias Internacionais

Buscou experiéncias em pecuaria Leiteira
Obteve conhecimento em importagio

Expansio das atividades agricolas para

a pecuaria leiteira, economizando

Freguenta uma feira anual de horticultura, a inclusive por produzir sua propria
"Haortitec" matéria organica

Ohzervou as necessidades dos clientes walorizagio do atendimento ao
Ohservou 0s concorrentes cliente, aumentando suas vendas,

Cultura familiar diferenciada, gue
impulsionava o empreendedor a identificar e
resalver problemas

Mecesssidade de formar as filhas para
dar uma continuidade ao negdcio

Fonte: elaborado pelo autor desta pesquisa

O entrevistado 3 cresceu longe de seu pai e hoje tem 46 anos de idade e
cinco filhos, vivendo sozinho na regido de Baldim, onde planta cerca de 5 hectares.
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Trabalhava como vaqueiro em uma grande propriedade agropecudria e, nesta
época, adquiriu bastante conhecimento técnico advindo da observagéo do cultivo de
hortalicas, mesmo néo trabalhando diretamente nesta atividade. Esse conhecimento
possibilitou que, aos 25 anos, seu patrdo o convidasse para plantar em uma parte da
terra, em contrato de meia. Efetuou o cultivo como meeiro! durante muitos anos,
porém, nunca considerou este contrato uma boa oportunidade, pelo fato de ter que
trabalhar sozinho com a terra e ndo ter o controle do processo comercial, que era
feito pelo patrdo na CEASAMINAS.

Por este motivo, a parceria com seu antigo sécio ndo perdurou. O
entrevistado 3, entdo, procurou uma terra para arrendar e hoje planta para si proprio
apenas, na expectativa de um dia poder adquirir seu proprio terreno. Em todos
esses anos, aprendeu o trabalho de plantar e as técnicas envolvidas nessa atividade
pela observacéo, pelas conversas com amigos e por experimentacdes de terceiros,
das quais o entrevistado busca obter informacdes e conhecimentos. Por exemplo,
um dos procedimentos adotados a partir da experiéncia alheia tem a ver com o
processo de fertirrigacdo, que se trata de um procedimento de adubacao que utiliza
a agua de irrigacao para levar nutrientes ao solo cultivado, diminuindo também o
consumo de agua.

Merece destaque o fato de, em decorréncia desse comportamento, 0
entrevistado 3 ter recebido o apelido de “Bico Doce”. O nome faz alusao a atitude de
extrair sempre as melhores informacfes e praticas desenvolvidas pelos demais
empreendedores e leva-las para seu negocio.

Em seu terreno de cultivo, ndo recebe o auxilio de nenhum agrénomo, e
valoriza o conhecimento pratico em detrimento do tedrico. O entrevistado 3
demonstra desconfianga em relacdo aos servicos prestados por profissionais
técnicos. Segundo ele, a desconfianca advém do fato de varios destes profissionais
serem representantes de lojas ou fabricas de insumos agricolas, que, muitas vezes,
nao se importam com o desempenho dos produtos no campo, mas sim com a venda
pontual e a lucratividade instantanea gerada. Além disso, 0 entrevistado 3 explica
gue, em sua percepcdo, geralmente ndo € construida uma relacdo longeva de
orientacdo, retorno mutuo e confianca entre vendedor e consumidor de produtos

agricolas.

1 Quem celebra um “contrato de meia”
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Segundo o0 entrevistado 3, seus relacionamentos interpessoais Sao suas
fontes de consulta para adquirir conhecimentos e indicacbes de produtos ou
procedimentos. Na propriedade, trabalham uma quantidade variavel de funcionarios,
dependendo da necessidade por mao-de-obra. Nao é utilizada nenhuma forma de
contabilizar e administrar a produgéo, lucros ou perdas. O entrevistado 3 relata
enfrentar dificuldades, principalmente com a seca, mas conseguiu melhorar o
negocio com novos maguinarios nos ultimos anos e considera que sua situacao
melhorou muito depois que comecou a plantar sozinho.

O entrevistado 3 teme incrementar 0 negdcio por conta dos riscos e possiveis
dividas, preferindo, assim, cultivar dentro de sua margem de seguranca e certeza de
retorno. Ciente de seu perfil desconfiado, estd satisfeito com sua situacdo e visa
apenas obter pequenas novas aquisi¢des no futuro, como um novo caminhdo e um
poco artesiano, quando a terra lhe pertencer. A melhoria de maquinério contribuiu
para um aumento de variedade e produtividade de seu plantio, que se constitui
principalmente de jil6, pepino e abobrinha. Dessa maneira, todas as outras
mudancas foram graduais e provenientes da observacdo de outros membros da
comunidade. Os filhos do entrevistado séo distantes e ndo ha pretensédo de que eles
continuem o negdcio, o que o entrevistado 3 considera positivo, visto as inUmeras
provacOes e adversidades do campo para os pequenos agricultores. O quadro a
seguir apresenta os elementos envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades

pelo entrevistado 3:

Quadro 5 - Elementos envolvidos na identificac8o/criacdo de oportunidades
pelo entrevistado 3

Elementos importantes para

Oportunidades Identificadas/Criad
Identificacio/fCriacio de oportunidades portunidades Identificadas/Criadas

Farniliaridade do empreendedor com o

ambiente rural Iniciou a sociedade em meia com o ex-
WE 0 ex-patrio e ex-socio como um exemplo patréo na producio de hortalicas
empreendedor

Entrevistado 3 Aplicacio de téenicas de manejo e

“isualizava praticas e recursos de

rodutos agricolas gue j& atestou a
propriedades vizinhas (Benchmarking Rural ) P 2 AHEl

confiabilidade

Aprendizado e sensagio de dominio na
comercializagio de hortalicas

Inicio do préprio negocia
Sensagdo de dominio das atividades agricolas

Fonte: elaborado pelo autor desta pesquisa
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O entrevistado 4, de 41 anos, nasceu em Baldim, é solteiro e ndo possui
filhos. Nasceu no campo e comecou ajudando o pai, na lavoura. Buscando mais
conhecimentos, veio para a capital, Belo Horizonte, cursar o ensino médio, porém,
afirma que nao se adaptou bem a cidade. Segundo ele “ndo deu certo”. Voltou para
trabalhar no campo, atividade que sentia possuir o dominio e apoio de sua familia.

Apdés a morte de seu pai, 0 entrevistado 4 escolheu continuar no ramo,
desenvolvendo sua propriedade. Ele atribui o conhecimento das atividades no
campo como o principal motivo para esta decisdo. E ndo se arrepende, afirma que
buscar conhecimento em outras areas, para ele seria pouco produtivo, uma vez que
isso demandaria um tempo do qual ele ndo dispunha.

Hoje, vive apenas com a made em um terreno préprio da familia. Afirma tocar o
negocio com dificuldade e enfrentar uma série de obstaculos no mercado.
Atualmente, planta abobora, pepino e quiabo em cerca de cinco hectares de terra,
divididos com um meeiro. Dessa maneira, o terreno € compartilhado com um outro
produtor rural, que se encarrega do plantio e cuidado de algumas das hortalicas
comercializadas pelo entrevistado 4 na CEASAMINAS. Segundo ele, a op¢ao por
dividir a terra € vantajosa porque diminui a necessidade que esse produtor tem de
acompanhar constantemente o processo produtivo. O entrevistado também destaca
gue o contrato de meia € vantajoso para seu soOcio, uma vez, que em terras
arrendadas, esses produtores nao precisam investir recursos em melhorias
permanentes de infraestrutura.

Embora a situacdo econdmica dos tempos atuais nédo seja a melhor para o
entrevistado 4, ele consegue visualizar um grande avango entre 0 momento que vive
hoje em seu negdcio e aquele vivenciado por seu pai. Ele explica que foram
adotadas diversas tecnologias e maquinas para a automacéao dos trabalhos. Um dos
procedimentos adotados, entendidos por ele como uma inovacédo, diz respeito a
fertirrigagdo, assim como o entrevistado 3.

Ele reconhece que a modernizagdo ocasionou reducdo dos custos com méo-
de-obra. Isso porque ao assumir o empreendimento rural, grande parte das
atividades que na época de seu pai eram realizadas por pessoas contratadas,
passaram a ser feitas de forma automatizada.

Os conhecimentos que o entrevistado 4 possui se configuraram em avancgos
para o seu negocio. Este entrevistado chegou a participar de alguns cursos e utiliza

em suas plantagcdes o conhecimento adquirido, principalmente aquele ligado as
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técnicas de adubacdo com fertilizantes sollveis.

Apesar de ja ter participado de varios cursos relacionados a area técnica
produtiva, no quesito administrativo, o0 entrevistado ndo possui experiéncia ou
formacdo e, assim como outros empreendedores rurais, ndo anota suas financas.
Para aprimorar 0 negocio e devido ao menor custo e trabalho, pensa em,
futuramente, cultivar arvores frutiferas, como banana, manga e liméo, plantio que ja
fora efetuado por seu pai, em pequena escala. O entrevistado 4 identifica como
oportunidade o plantio de arvores frutiferas devido a falta de agua em sua regiao,
que tem prejudicado o faturamento proveniente das hortalicas.

Antes de iniciar essa diversificacdo de producéo, porém, o entrevistado 4 tem
como obijetivo furar um poco artesiano para amenizar os problemas decorrentes dos
periodos de estiagem, mas ainda ndo sabe se tera condicdes. Ele relata o desejo de
crescer, mas também manifesta a falta de oportunidades, de dinheiro e de possiveis
financiamentos.

O quadro a seguir apresenta os elementos envolvidos na identificacdo/criacao

de oportunidades pelo entrevistado 4:

Quadro 6 - Elementos envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades
pelo entrevistado 4

Elementos importantes para
Identificacio/Criacio de oportunidades
Auxiliava o Pai em sualavoura e obteve o

Oportunidades Identificadas/Criadas

aprendizado da atividade agricola na familia
Familiaridade do empreendedar com o
ambiente rural

Ligagdo familiar com o negdcio

Estudou em uma boa escolas durante o

Retorno a atividade agricola apas néo
se adaptar 4 cidade

ensino medio, na capital mineira
We o pal comoum exemplo empreendedor

Sociedade em meia com outro

Entrevistado 4 “isualizava praticas e recursos de
produtor rural

propriedades vizinhas (Benchmarking Rural )

Aprendizado e sensagio de dominio na
comercializagio de hortalicas

Mecessidade de cultivar frutas, para
Sensagio de dominio das atividades agricolas diminuir custos e necessidade de mio
de obra

Apoio de tecnicos e revendedares de
insumas agricolas

Participou de cursos e palestras relacionados
com a producio de hortaligas

Aplicacio de técnicas avangadas de
manejo de hortalicas gue aumentam a
produtividade

Fonte: Elaborado pelo autor desta pesquisa
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O entrevistado 5, com 49 anos e ensino médio incompleto, nasceu em
Baldim, cidade em que seus pais sempre moraram, e se define como um produtor
de hortalicas. Aprendeu a trabalhar no campo com sua familia e se mantem nessa
atividade até hoje. Ele planta pepino, tomate, jil6, quiabo e abobrinha em 7 hectares
e se avalia como sem aptiddo para outros trabalhos. Diferentemente de seu pai, 0
entrevistado 5 ndo cria gado e, tem optado, também, pela plantacdo de frutas. A
escolha por se manter no cultivo de hortifriti se baseia nas mudancas climaticas na
regido, relacionadas ao aumento da temperatura, que somadas a boa adaptacéo e
rentabilidade de frutas como a manga, estimularam o investimento e manutencao
neste tipo de cultivo. O entrevistado verbalizou desejo de expandir seu negdcio no
segmento de frutas para outros plantios, como de maracuja, mexerica ou abacate.

Em termos administrativos, o entrevistado segue os métodos do pai, tendo
participado de alguns seminarios basicos sobre gestdo e controle de gastos. Em
relacdo aos estudos agronémicos, participou de varias palestras de uma associacao
de Baldim, da qual é o atual presidente. O convite para presidir essa associacao,
sem duvida, rendeu uma série de relacionamentos interessantes para o entrevistado
5, pois, nessa posicéo, ele tem a possibilidade de organizar diversos eventos, como
cursos e palestras, que o colocam em contato direto com métodos e préaticas de
cultivo inovadoras.

As palestras na associacdo exerceram uma boa influéncia sobre a
comunidade, principalmente em relacdo a adocdo de novas praticas e técnicas.
Nesses encontros, 0s participantes puderam aprender a agregar valor ao produto,
conferindo atencdo especial aos procedimentos pés-colheita, garantindo maior preco
de venda e confiabilidade em sua producdo. Nas palestras os produtores locais
foram incentivados a priorizar a qualidade e selecdo de seus produtos e
processamento da producdo depois da colheita. Foram orientados, também, em
relacdo a escolha de embalagens para agregar valor e a esterilizacao da producao,
aumentando sua durabilidade apds colhidas.

O entrevistado 5 se beneficiou muito destas palestras, tendo adotado em sua
propriedade grande parte das orientacdes recebidas, em uma espécie de
benchmarking rural. A partir das palestras, foi capaz de melhorar sua relacdo com
seus clientes e aumentar a confian¢ca em suas mercadorias, além de ser motivado a
iniciar o processo de embalagem do quiabo. Ele se sente avido por mais

conhecimento, considerando de qualidade seu contato com diversos profissionais
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técnicos. Pretende que seu filho, de 16 anos, siga estudos nessa éarea, para
trabalhar no campo e dar continuidade ao negécio.

Em sua propriedade, ndo trabalham funcionarios, mas o entrevistado 5 se
relaciona com meeiros. A divisdo do dinheiro é baseada na relacdo de confianca
entre eles, e ndo em anota¢gBes ou calculos financeiros. Eles contam ainda com
contrato e documentacdo, de maneira a regularizar a situagdo dentro dos direitos
trabalhistas dos soécios.

O mercado é visto, pelo entrevistado, como o principal obstaculo para
expansdo do negodcio. Ele explica que os atravessadores, que atuam como
revendedores de producfes agricolas, possuem maior forca nas negociacfes com
os clientes em funcdo dos volumes comercializados. O entrevistado 5 relata que
possui, inclusive, menos capacidade de melhorar seu produto e suas técnicas de
agregar valor, devido a grande distancia em relacdo ao consumidor final. Para ele, a
CEASAMINAS deveria intervir neste desequilibrio para que os pequenos produtores
rurais também tenham uma proximidade com o cliente, e mais chance de obter bons
negocios.

Para complementar a renda, o entrevistado 5 conta com o aluguel de um
apartamento e com a divisdo da sua terra em treze chacaras de 3 hectares, das
quais ja vendeu oito e recebe o pagamento em prestacdes dos adquirentes. Essa
oportunidade é explorada por ele como uma maneira de obter rendimentos de
maneira desvinculada das praticas na CEASAMINAS das quais discorda. Contudo,
ele ndo deseja contar com essa renda apenas, e deseja construir iméveis para
alugar e investir na educacao do filho. O quadro a seguir apresenta os elementos

envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades pelo entrevistado 5.
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Quadro 7 - Elementos envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades

pelo entrevistado 5

Entrevistado 5

Elementos importantes para
Identificacio/Criacio de oportunidades

Oportunidades Identificadas/Criadas

Auxiliava o Pai em sualavoura e obteve o
aprendizado da atividade agricola na familia

Familiaridade do empreendedor com o
ambiente rural

Ligagdo familiar com o negocio

Retorno 4 atividade agricola apos ndo
se adaptar a cidade

Estudou em uma boa escolas durante o
ensino médio, na capital mineira

Sociedade em meia com outros
produtores rurais

Wé o pai como um exemplo empreendedor

W& 0 pai como um gestar de pessoas

Yisualizava praticas e recursos de
propriedades vizinhas (Benchmarking Rural)
por meio da presidéncia da associacio de
produtares rurais, inclusive

Aplicacio de técnicas avangadas de
manejo de hortalicas que aumentam a
produtividade

Aprendizado na contabilizagiio de receitas e
gastos

Ohservou as necessidades dos clientes

Aprendizado e sensagio de dominio na
comercializagio de hortalicas

Chacreamento e venda de parte de seu
terreno,

Sensacio de dominio das atividades agricolas

Apoio de profissionais tecnicos e
revendedores de insumos agricolas, inclusive
dagueles gue convida para palestrar na
associagio de produnres rurais

Mecesssidade de formar ofilho para
daruma continuidade ao negacio

Farticipou de cursos e palestras relacionados
com a producio de hortalicas

Ohservou os concorrentes

Mecessidade de cultivar frutas, para
diminuir custos e necessidade de miao
de obra

Fonte: Elaborado pelo autor desta pesquisa
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5 ANALISE DOS DADOS

O processo de analise dos dados foi realizado tomando como referéncia o
modelo tedrico elaborado pelo autor, bem como os quadros contendo os elementos
envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades, produzidos ao final da
apresentacao de cada entrevistado. Além disso, foram feitas outras consideracdes
analiticas, de forma transversal, acerca do fenbmeno aqui investigado.

Conforme apresentado no modelo teérico para anélise dos dados, o processo
de identificacao/criacdo de oportunidades pelo empreendedor rural pode ser
entendido a partir dos seus fatores cognitivos, motivacdes e emocdes. Em relacéo
aos fatores cognitivos envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades foi
possivel observar que estes se encontram atrelados a diversos elementos. Como
exemplos, podemos citar: 0 auxilio ao pai nas atividades agricolas familiares, a
familiaridade do empreendedor com o ambiente rural e, ainda, a presenca de uma
base educacional relativamente sélida, tanto na infancia quanto na adolescéncia.

Notou-se que o auxilio aos pais nas praticas agricolas, logo na infancia, foi
decisivo para os empreendedores entrevistados que optaram por permanecer em
atividades rurais, 0 que vai ao encontro do que afirma autores como Mendes &
Ichikawa, (2010) e Silva et al. (2014). Isso ficou evidente nos seguintes relatos

sobre o papel dos pais:

O pai ensina o filho o que faz, pois €, e eu segui ele (Entrevistado 1)

Eu toco |4, mais ou menos do jeito que meu pai tocava (Entrevistado 5)

Os entrevistados que foram expostos as atividades rurais ainda na infancia
puderam desenvolver o conhecimento pratico nesse meio, 0 que se revela como um
elemento cognitivo importante para a identificagdo/criacdo de oportunidades na area
rural.

O aprendizado de praticas laborais no ambito familiar se mostra
especialmente comum quando se trata dos empreendimentos rurais. Os
empreendedores rurais tendem a iniciar os filhos nessas atividades, acreditando
que, assim, estes possivelmente demonstrardo mais interesse em dar
prosseguimento aos negocios pertencentes a familia, do que em buscar outras
atividades profissionais.

Nota-se também que a expectativa dos empreendedores em relagdo aos seus
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herdeiros tem mudado. No caso entrevistado 1, por exemplo, foi identificado que,
durante a sua juventude, Ihe foram atribuidas tarefas mais bragais e menos
intelectuais e gerenciais. Ele afirma que costumava auxiliar 0 pai com processos
corriqueiros de producdo, como a capina de ervas daninhas e o envaramento do
tomate. Ao passo que, hoje, este entrevistado demanda do filho outras atividades,
como se pode notar neste techo de seu depoimento:

Agora, gracas a deus meu menino comecou, ele ta la junto com eu, ele ja
tem 17 anos e ja esta ajudando, ele estuda e depois do almoco ele vai. Ja ta
acompanhando. As vezes eu falo com ele “vocé nao precisa chegar e achar
que vocé vai fazer diferenca no servico, mas vocé orientando, vocé nao
deixando o cara como se diz assim fazer bobagem, vocé ja ta trabalhando
muito” (Entrevistado 1).

E possivel notar com essa frase que o entrevistado 1 ndo requer de seu filho
trabalhos bracgais, que impactem no volume de trabalho executado, como era
demandado dele préprio na juventude. Pelo contrario, solicita a ele trabalhos
gerenciais, como a supervisao e o controle do processo produtivo.

Situacdo semelhante acontece com 0S outros entrevistados que possuem
filhos, no sentido de priorizarem que esses ultimos estudem e desenvolvam-se para
contribuir intelectualmente com as produc¢fes agricolas, como indica o entrevistado
S:

Eu t6 com meu menino com 16 anos, t4 fazendo... to com intengdo de
estudar ele dentro dessa area de fruta, de agronomia e fruta. Minha ideia é
essa. A gente tem conversado bastante, ele também t4 bem animado né, e
minha ideia € essa.

Dessa forma, o desejo de fazer com que os filhos sejam 0s sucessores é
comum entre o0s entrevistados. Como afirma Breitenbach (2014), aquele
empreendedor rural que quer que seu negdcio seja sucedido, costuma organiza-lo
para as novas geracoes, e neste estudo, os empreendedores rurais que enxergam
seus filhos como possiveis sucessores, se mostram como agueles que mais
identificam/criam oportunidades.

O entrevistado 2, inclusive, ao ser questionado sobre a possibilidade de suas
filhas seguirem a mesma profissdo que escolheu, respondeu com orgulho que uma
delas, além de ter demonstrado o interesse de seguir na area de empreendimentos
rurais, obteve como resultado em um teste vocacional a aptiddo para atuar como

agrébnoma ou médica veterinaria. No entanto, ele demonstra certa preocupacao:
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Se elas tiverem uma visdo de gestdo melhor que a minha, eu acredito que
serdo bem-sucedidas a frente do meu negdcio, mas, na dimenséo do jeito
gue estda meu negoécio hoje, acredito que eu nao iria querer pra elas hoje
nao, eu ainda tenho que desenvolver meu negdcio para a sucessao ser um
bom caminho para elas (Entrevistado 2).

O treinamento especializado, visto como precursor dos processos cognitivos,
também é extensamente aproveitado na area rural. Os entrevistados demonstraram,
em sua grande maioria, jA terem participado de cursos, palestras e feiras que
ensinavam as praticas e técnicas rurais, ou mesmo, contado com 0 apoio e
orientacdo de profissionais técnicos e revendedores de insumos agricolas. Esse
fato, certamente, auxiliou (e ainda auxilia) a todos no desenvolvimento de seus
respectivos negocios.

A maior parte deste aprendizado ocorreu quando as associacfes de
produtores rurais organizaram cursos e palestras, com profissionais respeitados na
area. O contato com novas informacdes e conhecimentos se d4, ainda, de maneira
corrigueira, diariamente, nos momentos de compra dos insumos agricolas, quando
estes produtores sdo expostos a orientacdo de um revendedor destes produtos e
acabam se beneficiando desta.

Estes aprendizados, como afirmam Hajizadeh e Zali (2016), s6 se configuram
como fatores cognitivos quando os individuos, a partir deles, identificam/criam
oportunidades empreendoras. Isso significa que as informacdes/aprendizados séo
necessarios, mas nao suficientes para resultarem na identificacdo/criacdo de
oportunidades. Dessa forma, € a associacdo de aprendizados a situacdo atual do
empreendedor e aos recursos disponiveis que convertem esses conhecimentos em
fatores cognitivos.

Pode-se observar que trés dos empreendedores entrevistados cursaram o
ensino médio em boas escolas da capital, mas, apenas um deles cursou o0 ensino
superior. Merece destaque o fato de que esse ultimo escolheu cursar a graducao em
Agronomia, ciéncia voltada as atividades desenvolvidas no meio rural.

E importante detalhar algumas questdes referentes a esse entrevistado, uma
vez que ele, talvez por ter maior escolaridade que os demais, desenvolveu fatores
cognitivos mais avangados que 0s outros entrevistados. Formou-se na faculdade de
agronomia em 1987 e, oito anos depois, em busca de mais conhecimento, visitou a
Franca, onde teve a oportunidade de ter contato com técnicas modernas de cultivo.

Em 1999, visitou o Japéo, de onde, retirou diversas informacgdes para incrementar
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seu negocio e foi, nessa ocasido, que ele trouxe para o Brasil sementes de
cultivares que ainda ndo eram comercializados aqui.

Estas viagens foram feitas com a intencéo clara de obter novas experiéncias,
fator que desenvolve as capacidades cognitivas dos individuos, 0 que por sua vez
beneficia a busca por oportunidades. Todas essas experiéncias favoreceram o
aprimoramento do senso critico desse empreendedor, possibilitando a identificacéo
e enfrentamento de inUmeros pontos que, de outra forma, poderiam ter dificultado o
desenvolvimento de seu negdcio.

O entrevistado 2 observou, gracas a seus conhecimentos superiores em
relagcdo aos dos outros empreendedores rurais, a inviabilidade de tentar fazer com
gue seu negocio competisse com os grandes produtores de hortalicas, pois seus
custos unitarios por produto produzido sempre seriam maiores, a0 passo que seu
poder de venda seria menor, devido ao pequeno volume de produgéo.

Ele, entdo, decidiu oferecer ao mercado algumas cultivares que s&o pouco
produzidas, como o broto de bambu, broto de feijdo, pimentdo roxo, pepino japonés
e outras espécies de maior valor agregado no Brasil, devido a baixa producédo e
comercializagdo em Minas Gerais. Esta deciséo era cercada de incertezas, mas hoje
o entrevistado 2, apds ter conseguido incluir esses produtos no mercado mineiro, se

orgulha da deciséo estratégica tomada por ele, como afirma:

Sempre vai existir esse nicho de pessoas, esse mercado, que demanda por
produtos diferenciados e cabe a nés, produtores, estar oferecendo isso pro
mercado [...] Saber que ia dar certo a gente nunca soube, a gente sempre
teve a intuicdo de que esse era o caminho, pra nossa situacdo, e o
mercado, por ele ser um mercado bem arrojado e igual eu falei, a gente
concorrer com grandes culturas a gente ndo tem condi¢des, entéo foi isso
gue a gente observou.

Outra oportunidade identificada/criada pelo entrevistado 2 foi a de agregar
valor na venda de suas mercadorias que passaram a ser comercializadas em
embalagens. Este avanco s6 foi alcancado devido a observacdo constante das
necessidades de seus clientes, os donos de sacoldo, que buscavam hortalicas com
um melhor pos-colheita, isto é, produtos que durassem mais tempo em boas
condi¢cles de serem comercializados e consumidos.

O desenvolvimento deste tipo de embalagem ocorreu devido aos fatores
cognitivos elaborados nas visitas a feira anual, denominada “Hortitec”. Grande parte

das novidades nacionais ligadas a horticultura é apresentada neste evento, como
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avancos da industria genética e quimica e importacdes de tecnologias estrangeiras.

Eu toda vida participei daquela feira chamada Hortitec, 1a a gente tinha
muito contato bom né. O que chegava em Sao Paulo eu ja tinha acesso.

Outra oportunidade identificada/criada pelo entrevistado 2 a partir de fatores
cognitivos, foi o direcionamento da sua criagdo de gado para a pecuaria leiteira. Em
sua propriedade, ja havia algumas cabecas, afinal, a demanda por matéria organica
para o enriquecimento dos solos no cultivo de hortalicas é alto. Dessa forma, parte
do volume de matéria organica utilizado provinha do esterco desse rebanho e o
restante era adquirido de outras propriedades.

Como forma de suprir esta alta demanda e consequentemente reduzir 0s
gastos, o0 entrevistado 2 optou por incrementar sua criagdo de gado. Com a
ampliacdo de sua producéo, ele identificou/criou a oportunidade de explorar o setor
pecuario de gado leiteiro. Recentemente, iniciou uma pos-graduacdo nesta area
para buscar mais conhecimento no assunto. Isso demonstra, que quando
comparado com seus concorrentes também de pequeno porte, o entrevistado 2
permanece buscando informacfes para aprimorar seu negacio.

Ha também um conhecimento tacito e pratico sobre a época certa de plantio
de determinadas hortalicas, relacionando os fatores climéaticos ao ciclo das
cultivares. Esse tipo de conhecimento geralmente é desenvolvido a partir da

experiéncia na atividade, pela tradicdo. O Entrevistado 1 explica:

Naqguele intervalo vocé tinha que semear porque se semeasse antes corria
o risco de chuva estragar a lavoura... se semeasse depois ja corria o risco
de, as vezes, 0 preco cair também porque j& entrava o calor. Ai
normalmente, de fevereiro a abril, semear. E junho, julho, agosto,
setembro... ja tinha que ta terminando a colheita. Até porque ai também ja
comecava a plantagcéo de roca (Entrevistado 1).

O entrevistado 2, assim como 0s outros produtores entrevistados, aponta
dificuldades, porém, estas ndo séo relacionadas ao saber técnico da area rural. As
principais dificuldades percebidas por este produtor se relacionam a introducdo de
novos produtos no mercado, ao gerenciamento de seus funcionarios, de forma que
estes atendam bem a seus clientes, e a uma boa gestéo financeira. Como forma de
melhorar suas atividades de gestdo, ele almeja realizar, em breve, uma poés-
graduacé&o ou curso técnico em gestao empresarial ou gestao de pessoas.

Ainda sobre o0s fatores cognitivos envolvidos no processo de
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identificacdo/criacdo de oportunidades é possivel mencionar uma pratica muito
comum dentre os empreendedores rurais que foi expressa pelos entrevistados desta
pesquisa. Essa pratica consiste na observacdo das praticas adotadas em
propriedades vizinhas, de forma a assimilar novidades utilizadas no manejo para
tentar replica-las em seus empreendimentos.

Essa acdo de verificar as “melhores praticas” foi aqui denominada de
Benchmarking Rural. Isso porque caracteriza-se como um conjunto de
comportamentos e conhecimentos adotados/adquiridos a partir da observacdo das
melhores praticas de manejo que estdo sendo aplicadas no mercado da regido. Os
dados coletados indicam que h& certa desconfianca e resisténcia no meio rural em
relacdo a adocdo e efetividade do uso de novos insumos ou praticas, mesmo
guando ha a orientacdo de um técnico, mas isso se reverte quando se observa

resultados positivos nos vizinhos:

Os técnicos ensinam a gente algumas coisas, mas a gente fica assim com o
pé atras, até que um experimenta pra poder passar pro outro né, nao é
brinquedo ndo. A gente pegar e levar o trem de cara, a gente fica meio sem
jeito né, porque tem que ter um pra passar primeiro né, ver se deu resultado
pra poder... se falar que é ruim, todo mundo vaza fora né. E assim que
funciona (Entrevistado 3).

De maneira geral, foi observado nos relatos que o desenvolvimento de fatores
cognitivos envolvidos no processo de identificacdo/criacdo de oportunidades esta
atrelado a conhecimentos técnicos que vao além das habilidades relativas a
agricultura somente. Muitas vezes, os empreendedores rurais enfrentam dificuldades
na compreensdo das orientacbes recebidas por profissionais técnicos e
revendedores, devido a baixa escolaridade. Por essa razdo, acabam optando por
produtos ou praticas tradicionais ou, ainda, por repetir o que ja foi testado por
vizinhos, afinal, ha confianca naquele relacionamento, realizando o Benchmarking
Rural. Dessa forma, identificam/criam oportunidades, porém, ndo se pode considera-
los pioneiros.

No caso dos empreendedores rurais aqui entrevistados, 0s comportamentos
adotados podem ser exemplificados como a decisdo e atitude do entrevistado 1 em

comercializar sua producéo de quiabos em bandejas:

Eu vi que ia ser lucrativo né. Eu vi que ia ser lucrativo porque o cara na
época, plantou uma lavoura |& e comegou a embandejar, no final da lavoura
ele falou comigo “olha, n&o foi s6 da bandeja, mas quiabo embandejado deu
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pra mim comprar um caminhao!” . Eu falei: “opa, esse negocio é bom!”.

No entanto, vale ressaltar que os entrevistados ndo apenas simplesmente
copiam praticas do entorno. Eles promovem aperfeicoamentos, 0 que se poderia
caracterizar como inovacdes incrementais. O depoimento do entrevistado 3

exemplifica isso:

Eu mesmo vou vendo as outras hortas, eu mesmo vou vendo que vai
precisando comprar os trem... igual mesmo o0 povo plantava muito tomate
gue precisa envarar, eu vou comecar com O tomate que ndo precisa
envarar, eu vou usar é fita neles, e vocé tem que ir melhorando, vendo os
outros ir fazendo certo e fazer também né (Entrevistado 3).

Além do Benchmarking Rural, as ferramentas e maquinas costumam ser
compatrtilhadas entre propriedades vizinhas, afinal ndo ha demanda constante pelo
uso desses equipamentos e geralmente estes ficam ociosos em alguns periodos.
Como o investimento para adquirir equipamentos e maquinas € alto, o uso
compartilhado se configura como uma boa oportunidade para melhorar os processos
agricolas e reduzir custos.

Os fatores cognitivos envolvidos no processo de identificacdo/criacdo de
oportunidades também se relacionam aos diversos aprendizados obtidos no dia a
dia dos empreendedores rurais. A experiéncia diaria possibilitou que eles
desenvolvessem conhecimentos e competéncias relativos a obtencdo de
financiamentos, e a gestdo do negdécio, de maneira basica, que por sua vez
provocam no empreendedor rural a sensa¢do de dominio sobre a atividade. Essa
sensacgdo de dominio, caracterizada por Mitchell & Shepherd (2010) e Wood et al.
(2014), é buscada pelos individuos para iniciar um processo empreendedor, devido
ao denominado l6cus de controle.

O I6cus de controle € um elemento dentre os fatores motivacionais, e se
refere a crenca, por parte dos empreendedores, de controle do préprio destino, das
consequencias em relacdo a adocdo das oportunidades identificadas/criadas. Os
empreendedores apresentam mais facilidade de empreender quando sentem que
dominam a maior parte dos aspectos relacionados as suas oportunidades (Mitchell &
Shepherd, 2010; Wood et al. 2014) e isso foi indicado nas entrevistas.

Todos os entrevistados que vivenciaram a experiéncia de residir na capital
retornaram para meio rural para empreender. Os entrevistados se sentiram no

controle da situacéo, por se encontrarem em um ambiente conhecido, ao qual ja
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estavam adaptados e familiarizados. Dessa maneira, a decisdo de retornar para uma
atividade sobre a qual ja possuiam dominio, revela o lécus de controle, como é

possivel observar no fragmento abaixo:

Uai, um dos motivos para eu estar nesta profissdo é ndo ter me adaptado
muito bem a cidade quando eu tive a oportunidade de vim, e outra que
quando eu voltei pra roca e eu tinha vontade de produzir, de plantar, era o
que eu tinha dominio (Entrevistado 5)

Assim, nota-se que o sentimento de controle do empreendedor esta
fortemente ligado com a area que conhece, cré possuir dominio, e gosta. Por mais
gue estes empreendedores rurais ndo soubessem dos muitos desafios, das técnicas
de manejo ou gestdo, era nesta area que sentiam que tinham o dominio e
conhecimento, e que viam que Seus pais conseguiam prover sustento para suas
familias. Por essa razdo, entende-se ter sido essa a primeira escolha apés néo
terem se adaptado a vida na cidade, confirmando assim os estudos de Mitchell &
Shepherd (2010) e Wood et al. (2014).

Além do lécus controle, compdem os fatores motivacionais envolvidos no
processo de identificacdo/criacdo de oportunidades, a capacidade de assumir riscos,
o foco no negdcio e a necessidade de realizagdo. Embora o l6cus de controle se
refira a sensacdo de possuir o dominio sobre determinada situacdo, a atividade
empreendedora exige também a capacidade de assumir riscos, afinal, como afirmam
0s entrevistados, nem sempre é possivel controlar tudo. Os entrevistados destacam
gue trabalham com a incerteza em seus negdécios, por ndo conseguirem prever as
vendas de sua atividade, tampouco as adversidades climaticas. Encontram-se,
portanto, a mercé dos precos do mercado, pois a producdo agricola se configura
como commoditie (Cella, 2002; Padilha et al., 2010; Silva & Binotto, 2013;
Breitenbach, 2014; Prigol & Simioni, 2014; Rocha & Cabral, 2015; Salume et al.,
2015). Essa incerteza, € uma das questdes apontadas pelos entrevistados como a

mais prejudicial, como afirma o entrevistado 1:

E um negbcio que oscila preco, vocé ndo tem previsdo hora nenhuma
(Entrevistado 1)

Para contornar dificuldades na previsdo de producéo, vendas e lucratividade é
notado, em todos 0s casos, uma constante preocupacdo com a reducdo de custos,

porém mantendo-se a qualidade e a quantidade produzida. Os produtores também
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apostam em novas formas de comercializar seus produtos, e para tanto, necessitam,
muitas vezes, realizar alguns investimentos. Chama atencdo o fato de que os
empreendedores atendem a essa necessidade, porém fazem isso, geralmente, de

forma bastante modesta, como afirma o Entrevistado 5:

A gente trabalha com os pés no chao, e quando vocé faz alguma coisa,
vocé arrisca dentro de uma légica que a gente vé que ndo tem risco
nenhum (Entrevistado 5)

Isso significa que os empreendedores rurais tomam decisfes que ndo sao
baseadas em pesquisas de mercado ou qualquer outro mecanismo mais formal ou
cientifico de avaliacdo, mas sim em suas proprias percep¢des, demonstrando assim

a forma pela qual eles assumem riscos:

Saber que ia dar certo a gente nunca soube, a gente sempre teve a intuicéo
de que esse era o caminho (Entrevistado 2)

A frequéncia com que buscam desenvolver seus empreendimentos é outra
questdo importante, e demonstra o foco que estes empreendedores possuem no
negocio. Isso foi amplamente demonstrado por eles quando buscaram

conhecimentos, ou quando experimentaram novas praticas:

A gente buscou muitas variedades diferentes de couve-flor e tudo, tentamos
varios. Mas o diferencial veio com essa viagem, que eu busquei fora
(Entrevistado 2)

Em 2005, o entrevistado 1 realizou testes de producdo em varias culturas, o
que indica identificar/criar novas oportunidades, mas apenas o quiabo lhe rendeu
uma boa producdo para ser comercializada. A partir dai, percebeu no mercado a
pratica de outros produtores de vender produtos embalados em bandejas e passou a
fazer isso com sua producdo. Em pouco tempo, comecou a adquirir quiabo de outros
produtores rurais para embalar e revender.

Portanto, o relacionamento com outros produtores no ponto de venda € bem
rico, e favorece a construcdo de um ambiente de troca ndo s6 de produtos, mas de
experiéncias e informagbes. Essas informagbes, por sua vez, favorecem um
empreendedor atento a seu negdcio a utiliza-las para identificar/criar novas
oportunidades.

A necessidade de realizacgdo — um dos elementos motivacionais do
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empreendedor rural -, por sua vez, esta diretamente ligada a satisfacdo gerada pelo
exercicio da atividade empreendedora. O entrevistado 5, por exemplo, se orgulha de
gerar empregos e do fato de varios destes profissionais terem se aposentado
trabalhando com ele como sdcios em contratos de meia.

Da mesma forma, o entrevistado 3 se orgulha de ter iniciado seu proprio
negécio sozinho e de ter conquistado patrimbnio e contratado funcionérios,

demonstrando serem estes fatos muito relevantes para ele, como explica:

Ah, depois que eu passei a mexer sozinho, eu tenho um carro, duas motos,
tem meus motores, tem pulverizador a motor, muito cano... tem umas
bezerras, gracas a Deus! Melhorou demais depois que eu passei a mexer
sozinho! N&o tem nem comparacéo, bom demais, t4 doido! (Entrevistado 3)

O orgulho somado a vontade de desenvolver sua regido fizeram com que ele
se candidatasse para as elei¢cdes de presidente da associagdo de produtores rurais
da cidade de Baldim em 2017 e, como afirmam Silva et al. (2014), as associacdes
acabam sendo uma forma de os produtores rurais adquirirem mais conhecimento
técnico, e se organizarem para obterem uma melhor lucratividade.

O entrevistado 1 também manifesta esse orgulho pelas realiza¢des ao afirmar

gue conseguiu desenvolver sua regido, empregando diversas pessoas:

Eu fico muito satisfeito de saber que eu consegui a permanéncia de
algumas pessoas |4 na roga. Inclusive, tem um rapaz la que trabalhou
comigo, veio pra cidade, trabalhou na cidade uns 2 ou 3 anos, voltou e ta la
comigo de novo. (Entrevistado 1)

A satisfagdo demonstrada pelos entrevistados 1 e 5 esta fortemente
relacionada com a necessidade de realizacdo do empreendedor e se configura como
um efeito motivacional para que este continue trabalhando nas atividades rurais.
Pode ser também visualizada como uma caracteristica cultural de empreendedores
rurais mais dedicados, recorrente dentre os outros entrevistados. Trata-se do desejo
de transformar o ambiente e a qualidade de vida das pessoas ao seu redor, assim

como explica o entrevistado 1, sobre seu tio, figura muito respeitada por ele.

Tio Celso ajudou todo mundo, inclusive a horticultura foi ele que levou pra
la. E dai pra c4, melhorou muito a comunidade, que ndo é grande, mas
melhorou bastante. Hoje, a historia da comunidade € outra. (Entrevistado 1)

Foi possivel observar, portanto, que os fatores motivacionais percebidos nos
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empreendedores rurais, muitas vezes, se associam a fatores emocionais. 1SS0
significa que é comum que eles se espelhem nessas pessoas que eles conhecem na
regido, que sdo reconhecidas por terem feito a diferenca em suas respectivas
comunidades.

No caso do entrevistado 3, por exemplo, a figura referéncia foi seu ex-patréo,
proprietario do terreno e com o qual o entrevistado estabeleceu, durante alguns
anos, uma sociedade em meia. Ele explica que percebia no ex-patrdo um exemplo
de empreendedor.

A grande maioria dos entrevistados comecou se espelhando nos pais, a
primeira figura empreendedora com a qual tiveram contato e demonstram com

orgulho terem herdado deles a mesma atividade, cada qual a sua forma:

O pai ensina o filho o que faz, pois €, e eu segui ele (Entrevistado 1)
Olha, meu pai foi também um grande incentivador, né! (Entrevistado 2)

Meu pai, ele sempre foi produtor, e eu continuei. Meu pai faleceu ha uns 4
anos e eu continuei tocando pra sempre (Entrevistado 4)

Eu toco |4, mais ou menos do jeito que meu pai tocava (Entrevistado 5)

Os depoimentos acima comprovam que, no caso do empreendedorismo rural,
herdar o negécio (Breitenbach, 2014) trouxe muito gosto aos entrevistados. As falas,
portanto, revelam que a permanéncia em uma atividade exercida pelos pais € motivo
de orgulho para os entrevistados, o que faz com que varios deles se relacionem
afetivamente com o negdécio. Nao € a toa que atuam na producéo rural por muitos

anos. Todos demonstram se sentir bem nesta atividade:

Eu gosto. Eu quando eu vejo uma lavoura boa, pra mim néo tem nada
melhor. E também, quando vocé tem familia, vocé quer dar o melhor pra
sua familia. (Entrevistado 1)

Plantou, gostou! Entendeu? (Entrevistado 3)

Gosto de plantar e ver a planta crescendo ali com os frutos, na hora de
colher, vocé vir pro CEASA e vender aquilo que vocé produziu.
(Entrevistado 5)

Porém, continuar na producédo rural ndo é a opcao de todos os herdeiros
destes negocios e isso foi demonstrado na pesquisa de campo. Varios dos
entrevistados possuem irmaos que nao seguiram em atividades profissionais ligadas

ao campo, tampouco demonstraram o interesse de fazé-lo. Isso também foi
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observado em relacao aos filhos de alguns dos entrevistados:

Todo mundo saiu da lavoura, s6 eu que continuo |4, s6 eu e uma irma
(Entrevistado 1)

Minha filha gosta mais dessa area de Direito, ja ta trabalhando (Entrevistado
5)

Logo, 0 que se observa é que a ligacdo afetiva ndo se mostra como um fator
suficiente para determinar a escolha pela producéo rural como atividade profissional.
Trata-se, portanto, de um dos fatores geradores para a identificacado/criacdo de
oportunidades na &rea rural, como afirma Gartner (1985), mas ndo o unico.

Dessa forma, a possibilidade de dar continuidade a atividade paterna foi
apontada como um dos principais geradores de fatores emocionais pelos
empreendedores pesquisados. A possibilidade de trabalhar em uma atividade que
foi exercida pelo pai e, durante muito tempo, gerou o sustento de toda a familia,
configura-se, para os empreendedores estudados, um motivo de muito orgulho.

Nesse sentido, destaca-se que os produtores com filhos e possiveis
sucessores sao aqueles que identificam/criam mais oportunidades de negécio, e
trabalham mais para que os filhos assumam o empreendimento, confirmando assim
as pesquisas de Breitenbach (2014). Todos os produtores pesquisados que moram
com seus filhos e possiveis sucessores se mostraram interessados em preparar e
estimular, pelo menos um deles, para assumir seus negécios. Para isso, revelam
investir na educacéo técnica e gerencial desses herdeiros. Esse fato da indicios de
gue, possivelmente, a proxima geracdo de empreendedores rurais da horticultura
sera mais bem preparada e tera maiores conhecimentos que a geracao atual.

O desejo de formar um sucessor mais bem capacitado para fazer a gestao de
seus negocios é destacado pelo entrevistado 5:

Eu acho que eu fiz tudo que eu tinha que fazer. Eu t6 com intencdo mesmo
€ de passar pro meu menino, encaminhar pra ele e dar a ele condicao de
ver ali, no futuro, alguma coisa (Entrevistado 5).

Certamente, a familiaridade desses herdeiros com o ambiente rural se
mostrara como um fator desencadeador da escolha por empreender neste ambiente,
assim como foi com os empreendedores rurais aqui entrevistados. Segundo Jong
(2013), a familiaridade é um fator emocional importante que se relaciona com tudo o

gue foi vivenciado pelo individuo. E a decisdo por empreender na mesma area que
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0s pais costuma ser influenciada também por um fator emocional.

Nota-se ainda, uma similaridade entre o papel que os individuos
desempenham em suas organizacfes e as suas atribuices familiares durante a
infancia, principalmente (Hajizadeh & Zali, 2016), ou seja, seu papel na rotina
familiar. O entrevistado 1, por exemplo, relatou responsabilizar-se na infancia por
guiar os irmaos menores e que se sentia nesta obrigagcdo por ser o mais velho
dentre eles. Esta sensacdo de obrigacdo, fez com que ele desenvolvesse

habilidades de gestdo de pessoas, como ele mesmo afirma:

Espirito de lideranga. Eu sempre tentava conduzir a turma. Os meninos
eram menores, e as vezes tinha hora que dava um trabalho danado, mas
dava para levar. [...] entdo, com isso, eu aprendi a conduzir, a trabalhar
com as pessoas porque vocé sabe que mexer com pedo é complicado
(Entrevistado 1).

Dessa forma ele foi capaz de resolver varios problemas de relacionamento
interpessoal na sua propriedade, um deles, contado por ele com muito orgulho, &

esse:

Duas meninas tinham brigado. Nossa senhora! Eu ja via a hora que eu ia ter
gue separar a briga. Apareceram umas fofoquinhas la e elas comecaram as
brigas e eu tive chamar e consegui! Consegui resolver! Pediram desculpas
e sairam numa boa. Vocé tem que ter jogo e coragem, né! Porque eu vi que
eu ia ter que separar briga ali ja. (Entrevistado 1).

Até aqui, todos os fatores analisados se referiam a figura do empreendedor
rural, ou seja, tratavam-se de aspectos relacionados as vivéncias individuais dos
entrevistados, compreendidas  como importantes no processo  de
identificacdo/criacdo de oportunidades. Vale ressaltar que, assim como foi
evidenciado na analise, esses fatores, muitas vezes, apresentam-se relacionados, e
explica-los separadamente se mostrou um desafio.

Além dos fatores que se referem ao empreendedor rural, € preciso
acrescentar aqueles relativos ao ambiente, especificamente, os fatores sociais e
culturais e também infraestrutura. A analise desses aspectos e como estes se
relacionam a criacéo/identificacdo de oportunidade sera feita a seguir.

Em relacdo aos fatores sociais e culturais (Bruno & Tyebjee, 1982; Gartner,
1985; Busenitz et al., 2003), ficou evidente nos relatos dos entrevistados que, de

maneira geral, eles prezam a familia, e direcionam seus trabalhos para a
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permanéncia dessas pessoas no campo. Essa postura se assemelha aquela
adotada por seus respectivos pais, ao incentivarem o0s herdeiros a dar
prosseguimento nos empreendimentos familiares.

Alguns dos entrevistados migraram para a cidade em busca de novas
oportunidades, ainda na juventude, como foi o caso dos entrevistados 1, 4 e 5. Esse
deslocamento é bastante comum e é conhecido pela expressdo “éxodo rural”, que
indica a saida da populacdo do campo em direcdo aos centros metropolitanos na
busca por melhores condi¢des de vida, estas ligadas, principalmente, ao trabalho e
ao estudo.

No entanto, todos os entrevistados que migraram para a cidade — Belo
Horizonte ou Sete Lagoas - se depararam com uma série de diferencas
socioculturais que os fizeram retornar para o campo. Portanto, foi possivel observar
gue os entrevistados ndo se adaptaram ao ambiente (Bruno & Tyebjee; 1982,
Gartner 1985; Busenitz et al., 2003). O entrevistado 1 detalhou esse processo:

Vocé tinha a ilusdo de que aquilo ali [a migragéo] ia ser muito melhor. E na
verdade no comec¢o foi, mas nosso negécio era lavoura, entdo aquele
negécio a gente nao tinha, como se diz, estrutura para conduzir.
(Entrevistado 1)

Os outros entrevistados reconheceram que nao se adaptaram ao novo estilo
de vida. A analise de suas falas da indicios de que vivenciaram uma espécie de
‘choque cultural”, pois a realidade nos centros metropolitanos difere da vida no
campo. O retorno desses individuos para empreender no campo € repleto de
significado, pois demarca o regresso para uma atividade que lhes era familiar em um

contexto sociocultural ao qual ja estavam habituados.

Vim pra cidade, pra Belo Horizonte, morei & 1 ano e 6 meses,
aproximadamente, e voltei pra plantar as ro¢as. (Entrevistado 4)

Desde pequeno, ja ajudava meu pai, tive que vim aqui pra cidade, mas nao
deu certo aqui e eu voltei pra I (Entrevistado 5).

Uai, um dos motivos para eu estar nesta profissdo é nao ter me adaptado
muito bem a cidade quando eu tive a oportunidade de vir, e outra, quando
meu pai me chamou de volta pra roca e eu tinha vontade de produzir, de
plantar, era o que eu tinha dominio (Entrevistado 5)

Portanto, a familiaridade cultural se mostrou como um fator importante na

identificacéo/criagéo de oportunidades para os entrevistados, na medida em que 0s
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favoreceu na retomada de seus negdcios rurais, apds a experiéncia na cidade.

A esse fato, deve-se acrescentar o Benchmarking Rural, um conjunto de
comportamentos e conhecimentos adotados/adquiridos a partir da observacdo das
melhores praticas de manejo que estdo sendo aplicadas no mercado da regido.
Afinal, trata-se de uma atitude social e cultural dos empreendedores rurais com a
finalidade de favorecer a identificacdo/criagdo de oportunidades (Shane, 2000;
Sarasvathy, 2001; Baker & Nelson, 2005; Alvarez & Barney, 2007; Fiet, 2007,
Vaghely & Julien, 2010; Shane, 2012; Suddaby et al., 2015).

Ainda como fator cultural é possivel mencionar que, no caso do entrevistado
2, observa-se uma cultura diferenciada, pois ele é filho de imigrantes japoneses e
fica notoria a diferenca cultural de sua familia, que sempre foi a de buscar solucdes
definitivas para os problemas, de forma que estes ndo voltassem a atrapalha-los no
futuro.

O entrevistado 2 também se lembra de uma frase marcante dita por seu pai
durante sua adolescéncia, motivando-o a buscar maneiras de solucionar problemas

na lavoura:

“Puxa vida, filho, a gente ndo pode continuar batendo a cabeca a vida toda
nisso” (Entrevistado 2 — reproduzindo a fala de seu pai)

Essa frase demonstra as dificuldades que estavam sendo enfrentadas
naquele momento, em relacdo a concorréncia com os grandes produtores. A partir
dessa observacéo feita por seu pai, o entrevistado 2 passou a produzir cultivares em
nichos diferenciados. As praticas laborais do entrevistado 2 possuem menos tracos
tradicionalistas do que os outros produtores pesquisados. Isto ocorre, possivelmente
por sua bagagem superior de conhecimento técnico, obtido na graduacdo em
Agronomia.

O entrevistado 2 comecgou a cursar 0 ensino superior jA em 1987, época em
qgue era raro, na populacdo rural, 0 acesso a esse tipo de ensino. A obtencdo de
diploma de ensino superior € citada por Hajizadeh & Zali (2016) como uma das
principais maneiras de se obter conhecimentos, e consequentemente, capacidade
cognitiva. Nota-se que 0 acesso ao ensino superior so foi possivel devido a condi¢ao
econdmica superior de sua familia em relacdo aquela observada dentre os demais
entrevistados, o que se configurou como um elemento econémico importante a ser

incluido na andlise acerca das oportunidades identificadas/criadas por ele e que se
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relaciona aos fatores de infraestrutura. Vale destacar, porém, que os fatores que
envolvem identificacdo/criacdo de oportunidades extrapolam as capacidades
econdmicas, corroborando Gartner (1985) quando esse autor afirma que um fator
isolado ndo pode ser considerado o responsavel por gerar um processo
empreendedor.

Assim, em relagdo a infraestrutura relativa as condi¢des financeiras familiares,
a analise da trajetoria de cada um dos entrevistados revelou que o empreendedor 3
possui a origem mais humilde quando comparado ao grupo de entrevistados,
entretanto, ainda sim, identificou/criou vérias oportunidades de negdcio.

Além do elemento econémico, os aspectos mercadoldgicos sao relacionados
a criacaolidentificacdo de oportunidades na area rural. Os entrevistados 3 e 4
afirmam que nao tiveram oportunidade de trabalhar em outras areas e por isso

visualizaram na horticultura uma boa oportunidade para gerar renda:

Nao tem opcéo ué, ndo tem opcao, fazer o que? (Entrevistado 3)

Desempregado, vai plantar é horta, e compra fiado” (Entrevistado 4)

Ja os outros entrevistados percebem o mercado de outra maneira, se
gueixando da distancia entre o seu processo produtivo e o cliente final, o consumidor
e a comercializacdo. Segundo eles, o contato do empreendedor com o cliente é
deficitario. Nesse sentido, os entrevistados 1 e 5 se queixam da falta de politicas da
CEASAMINAS para possibilitar melhorias na comercializacao e relatam, como ponto
positivo que, no fim da década de 80, a comercializacdo de mercadorias acontecia
em apenas dois dias da semana na Ceasa. Na época, a producdo de mercadorias
era menor em relacdo ao que € hoje, o que facilitava o processo de venda. Hoje,

devido a maior producao de hortalicas, a comercializacdo acontece todos os dias:

O cliente chegava e tinha que levar mercadoria. Se era na segunda, ele
sabia que ia ter mercadoria de novo s6 na quinta. Se era quinta, ele sabia
gue ia ter s6 na outra segunda. Entdo, pra gente produtor era muito melhor.
Vocé chegava, vocé vendia tudo rapiddo. O cara tinha que comprar
(Entrevistado 1).

Além disso, os entrevistados também chamam atencdo para a acdo dos
atravessadores que atuam como concorrentes diretos dos empreendedores rurais
aqui investigados. Segundo estes, 0s atravessadores sdo 0s que mais se beneficiam

no mercado, pois compram de Varios produtores rurais e, consequentemente,
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possuem um maior volume de vendas, produtos de qualidade e melhores
relacionamentos com os clientes.

Os produtores entrevistados, de maneira geral, afirmam que a propria gestao
da CEASAMINAS deveria criar politicas para facilitar a comercializacédo e estreitar a
relagcdo entre produtor rural e consumidor final, inibindo a agao dos atravessadores.
O entrevistado 2, por sua vez, procura suprir este problema com seus préprios
recursos, produzindo hortalicas diferenciadas. Para isso, ele busca avaliar como o0s
produtos estdo sendo vendidos para o consumidor final e estreitar lagcos mais fortes
com 0s seus compradores, que sdo sacoldes, supermercados e restaurantes. Essa
€ uma conquista pessoal, uma vez que ele venceu as dificuldades impostas pelo
ambiente, gerando assim uma melhor organizacao.

Outro elemento ligado ao ambiente e que pode se configurar como um
inibidor do avanco das inova¢Bes nas atividades agricolas se relaciona a falta de
infraestrutura no campo. Por infraestrutura, nesse caso, entende-se 0 acesso a
internet e a profissionais técnicos, sendo que essa caréncia dificulta o processo de
acesso a informacédo por parte dos moradores do campo, que sdo impedidos de
desfrutar de beneficios que sO6 se encontram nos centros urbanos, como as
instituicGes de ensino e saude mais avancadas e a maior quantidade de pontos
comerciais para a compra de produtos diversos (Sorokin et al., 1981).

Esta dificuldade ndo é tdo grande no caso dos produtores aqui entrevistados,
pois todos tém acesso a internet e a novas informacdes, embora saber como utiliza-
las dependa de seus processos cognitivos. Além disso, todos possuem acesso a
automoveis e todos conseguem chegar na capital em menos de duas horas, o que
possibilita a visita diaria a CEASAMINAS para comercializacdo de seus produtos.

Do ponto de vista da organizacdo em si, um aspecto interessante a ser
salientado diz respeito ao fato de que enquanto os outros entrevistados possuem
problemas pontuais, ou parecem tentar contornar os seus problemas com solucoes
de senso comum, ao entrevistado 2 foi ensinado a buscar conhecimento técnico
para resolver os problemas definitivamente, e ndo os contornar. Isso o coloca em
uma posicao superior a de seus concorrentes, uma vez que € capaz de trabalhar
com melhor aproveitamento de area e recursos, assim praticando sua atividade com
menores custos de producéo.

O entrevistado 3, recentemente, fez investimentos em tubulagdes para a

irrigacdo de sua lavoura, o que possibilitou uma diminuicdo de custos. Investiu
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também na compra veiculos para transporte de mercadorias, o qual utiliza para
transportar a carga de propriedades vizinhas e adquirir um rendimento extra. Outra
oportunidade criada/identificada é a criagdo de gado, que gera parte da matéria
organica utilizada na horticultura. Como afirmam Prigol e Simioni (2014), é comum
os empreendedores rurais exercerem mais de uma atividade para complementar a
renda.

O entrevistado 4, por sua vez, para diminuir 0s custos com mao-de-obra,
decidiu mecanizar varios processos, aumentando assim as taxas de lucratividade.
Segundo este empreendedor, o custo com funcionarios era muito alto em sua
propriedade, e ele viu nesta dificuldade uma oportunidade de obter mais
rendimentos.

Um aspecto em comum entre os entrevistados 3 e 4 € a auséncia de pessoas
auxiliando-os em suas propriedades. Essa caracteristica decorre da opc¢ao feita por
eles ao buscar a reducgéo de custos, quando optaram por mecanizar e automatizar o
processo de producéo e dispensaram méao de obra.

Esta decisdo pela mecanizacdo de processos € advinda da percepcédo da
dificuldade pessoal em liderar outros profissionais, por isso preferiram adotar formas
mais automatizadas, reduzindo assim seus custos com mao de obra. Segundo um

dos entrevistados, foi obtida uma boa economia ao fazer isso:

Hoje, nés comecamos a ftrabalhar fertirrigacdo, € mudamos muito a
tecnologia, maquinas pra trabalhar e pulverizar no motor pra andar mais
rapido, e economizar méo de obra.

A implantagdo da fertirrigagdo costuma demandar um baixo investimento
inicial, no entanto, esse sistema ainda € pouco utilizado no Brasil devido a
necessidade de utilizacdo de adubos especiais (solaveis). Além disso, quando se
prepara uma solucdo de fertilizantes envolvendo mais de um tipo de fonte de
nutriente, deve-se verificar se sdo compativeis para evitar problemas de entupimento
nas tubulacdes e emissores. O calcio, em algumas ocasides por exemplo, ndo pode
ser utilizado juntamente com outro fertilizante que contém sulfato, ou fésforo, para
ndo gerar residuos solidos. Geralmente na horticultura, a fertirrigacdo € realizada
com, aléem do conhecimento técnico, uma mangueira de gotejo, que demanda
extremo cuidado na conservacao, pela possibilidade deste material entupir durante o

manejo.
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Ao mesmo tempo em que a mecanizacdo de processos auxilia o
desenvolvimento do negdcio dos entrevistados 3 e 4, pode estar impedindo-os de
adquirir experiéncias gerenciais para desenvolver seu negdécio no futuro, ou
aumentar sua producéo. Isso se deve ao fato de os entrevistados nessa situacao
nao se exporem as experiéncias que poderiam leva-los a processos cognitivos e
aprendizagens relacionadas a gestao de pessoas.

Além deste impedimento, a diminuicdo de custos com pessoal possui
algumas consequéncias. Uma delas se refere ao fato de estes produtores nao
conseguirem buscar a uniformidade dos frutos no fim do processo, quando se deve
praticar a separagdo da produgdo para ser comercializada conforme suas
caracteristicas. Este é outro aspecto estratégico organizacional em comum entre 0s
empreendedores 3 e 4, que notoriamente ndo conseguem uma producdo tao
uniforme e de qualidade tdo boa quanto a producdo dos outros empreendedores
entrevistados. Isso por ndo terem pessoal para realizar a separacdo e nao
conseguirem fazer tudo sozinhos.

Ao contrario do entrevistado 3, o entrevistado 4 ja fez cursos voltados a area
de irrigacdo e vivenciou dias de campo em fazendas, quando foi convidado por
empresas fornecedoras de insumos agricolas. Estes foram momentos em que
recebeu boas informacdes para desenvolver seu negdcio. A partir desses dias de
campo e cursos, adquiriu 0 conhecimento técnico para implantar, em 2013, uma
nova estratégia organizacional, ou seja, a automacao a partir da fertirrigacao.

O entrevistado 4 explica que estd se planejando para diversificar sua
producédo e adicionar frutas aos cultivares produzidos, porém afirma que ainda néo o
fez pela falta de um poco artesiano do qual pudesse extrair agua para sua
propriedade. Além disso, ele explica que ndo detém os conhecimentos técnicos e
gerenciais para planejar essa nova producdo e também ndo possui mao-de-obra

para auxilid-lo a realizar o cultivo dessas frutas.

Tenho vontade de furar o pocgo, igual eu falei, pra plantar umas bananeiras,
umas arvores diferentes de hortifr(ti, tipo banana, manga, liméo, vontade de
plantar esses trem, mas falta recurso né, recurso financeiro né. E dificil
controlar as finangas porque vocé ndo sabe o que vai entrar do mercado e
ta faltando méo de obra, o trem mais caro que existe no campo.
(Entrevistado 4)

O entrevistado 2 foi um dos pioneiros a implantar esta estratégia de

mecanizacao da irrigacao e fertilizacdo, 1987. A producéo desta mangueira com boa
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qualidade, nesta época, era feita no exterior, para isso, o entrevistado 2 precisou
adquirir material importado, solucionando assim parte de seus problemas hidricos.
Uma vez que este sistema de irrigacdo, quando bem instalado, transporta além da
agua, a adubacdo em quantidade uniforme para todas as plantas ao ligar de uma
torneira, diminuiu-se a necessidade de méo de obra.

Os entrevistados 1, 2 e 5, mesmo optando por meios de producao
mecanizados, costumam trabalhar com mais funcionarios por area, e demonstram
possuir maiores habilidades para gestdo de conflitos. Embora nenhum deles seja
formado na area administrativa, eles desenvolveram competéncias para lidar com a
gestao de pessoas. Isso possibilita que eles tenham um maior controle da producgao
e da qualidade das hortalicas no fim do processo produtivo.

Esse aprendizado gera uma sensacdo de controle nestes empreendedores e
contribuiu para a entrada de mais pessoas em suas organizacdes. Os
empreendedores afirmam que, devido as suas habilidades em gestdo de pessoas,
conseguem um melhor aproveitamento da méo de obra contratada.

Outra prética organizacional destacada por Prigol e Simioni (2014) € a nao
dependéncia do empreendedor rural de apenas uma atividade. Essas oportunidades
identificadas/criadas se mostram complementares aos seus negocios principais e
ampliam a renda das familias, reduzindo a dependéncia de uma unica fonte de
renda, que no caso seria a producédo agricola.

O entrevistado 1, por exemplo, atua como atravessador de mercadorias das
propriedades adjacentes, ele é o responsavel pela comercializagdo destas
mercadorias na CEASAMINAS.

Hoje eu ndo embandejo s6 a minha producdo, eu compro na regido, pego a
caminhonete e saio durante o dia e vou juntando e as meninas vao
embalando (Entrevistado 1).

A manutengdo de um bom relacionamento com outros produtores e com
técnicos de lojas fornecedoras de insumos pode ser entendida como parte da
estratégia de conduzir o negécio. O entrevistado 1 relata que sempre foi rigoroso
com o pagamento das dividas de seu negécio rural, mesmo em situacdes de
dificuldade, e, por isso, tornou-se muito confiavel, o que vai ao encontro de Donatti
(1999) quando afirma que o nome do empreendedor rural e do negdécio estéo

geralmente entrelacados a sua reputacdo € questionada quando algo sai errado.
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Dessa forma, véarios outros empreendedores rurais confiam a venda de suas
producdes ao entrevistado 1, que efetua a agregacao de valor mediante a venda do
quiabo em bandejas e, da mesma forma, as empresas fornecedoras de insumos
agricolas sempre tém interesse em demonstrar novos produtos, e vender com
prazos longos para este empreendedor rural, especificamente.

J& os entrevistados 2 e 3 atuam também na pecuaria leiteira, atividade que
produz matéria organica para ser utilizada nas producdes de hortalicas e aproveitam
esse investimento para gerar receitas. O entrevistado 5, por sua vez, dividiu parte do
seu terreno em chacaras, algumas foram vendidas, e ele recebe mensalmente os
valores financiados, e outras sao alugadas para o turismo rural.

Ja o entrevistado 5, mantém diversos contatos com produtores adjacentes,
empresas fornecedoras e com a EMATER, por ser, conforme anteriormente
mencionado, presidente da associacao de produtores rurais de Baldim. O posto de
presidente faz com que esse empreendedor rural esteja mais préximo a outros
empreendedores e propriedades associadas, trazendo mais conhecimento sobre
diversos processos produtivos e mercadoldgicos. O interesse do entrevistado em
melhorar o ambiente, como ja foi apresentado nesta andlise, faz com que ele
organize cursos, palestras e dias de campo para os produtores de sua associagao, 0
que se configura como uma outra forma de adquirir conhecimentos sobre seu
negocio, como ele explica:

A partir desse momento... principalmente da associacdo, pra nossa regio,
foi excelente, foi muito bom, a gente passou a ter uma visdo melhor... do
que a qualidade, do que o produto selecionado pode trazer de retorno pra
gente. Ai vocé passa a ter uma clientela mais fiel. Entéo, de certo modo sim,
a gente colocou em pratica. Porque ha anos atras, a regido era uma
bagunca com as mercadorias, vocé pode até perguntar ai no CEASA, e hoje

ndo, a gente tem uma relagdo de muita confianca com o comprador
(Entrevistado 5)

Devido a essa troca de informacdes na associacdo 0s produtos do
entrevistado 5, principalmente o quiabo e a manga, geralmente ndo sao
comercializados em caixas, mas em bandejas. ISso representa maior valor agregado
na venda e, consequentemente, maior lucratividade.

O cultivo de frutas era comum na regido do entrevistado 5, afinal demanda
menos cuidado e agua. No entanto essa pratica se perdeu ao longo dos anos em
funcdo da alta producédo de hortalicas, atividade que se tornou bastante popular,
devido a maior lucratividade em determinados periodos. Em 2013, devido ao
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aumento da seca, o entrevistado 5 decidiu voltar a cultivd-las, contando com o
conhecimento que havia sido obtido em sua infancia e, hoje, ele pretende explorar
mais essa producéo, expandindo-a.

O entrevistado 5 se queixa muito de sua lacuna técnica e teorica na producao
de vegetais, provavelmente por estar em contato com varios profissionais que
possuem um maior conhecimento do que ele. Porém, ele afirma que jA ndo tem
interesse em melhorar esses aspectos, buscando novos conhecimentos mais
aprofundados, mas de outros tipos de cultivos.

A andlise das entrevistas possibilitou a elaboracdo de um quadro sintetizando
0os principais elementos fomentadores da identificacdo/criacdo de novas
oportunidades no empreendedorismo rural. Foram visualizados os elementos que
compdem as dimensdes e os fatores encontrados nesta pesquisa. Cada elemento
analisado neste capitulo foi associado a mais de um fator descrito no modelo teorico
deste estudo e isso € previsto na literatura (Gartner, 1985). Afinal, a
identificacdo/criacdo de oportunidades é antecedente ao empreendedorismo e se
configura como um processo social, que envolve uma série de elementos e acoes.
Ao buscar interpretar as causas da identificacado/criacdo de oportunidades de
maneira isolada, corre-se o risco de reduzir todo o processo, que se revelou

bastante complexo, como se observa no quadro a seguir:



Quadro 8 — Relacao entre elementos e fatores envolvidos na
identificacao/criacao de oportunidades
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Empreendedar Rural Ambiente .
- — _ - Organizagao
Cognitivas Motivacional | Emocional | Infraestrutura | Sociocultural
Auyiliava o Pai em sua lavoura e obteve o aprendizado % % %
da atividade agricola na familia
Familiaridade do empreendedar com o ambiente rural H X H * *
Estudou em boas escolas na infancia, na capital mineira H
Estudou em urmaboa escolas durante o ensino médio, %
na capital mineira
Cursou o ensino Superior em Agronomia ¥ H
Aprendeu os procedimentos necessarios na ohtencio % % 3 3
de financiamentos bancarios
Aprandizado e sensagio de dominio na comercializagio % %
de hortalicas
Apaoio de profissionais tecnicos e revendedares de
insumos agricolas, inclusive dagueles gue convida para H * * *
palestrar na associagin de produores rurais
Apoio de profissionais tecnicos e revendedores de
’ X ¥ b b b
insumaos agricolas
Capacidade financeira familiar para enviar ofilho & %
faculdade em 1987
Culturafamiliar diferenciada, que impulsionava o 3
empreendedor a identificar e resolver problermas
Participou de cursos e palestras relacionados com a %
produgio de hortaligas
Freguenta uma feira anual de horticultura, a "Hortitec" X E4
Obteve conhecimento em importagio X k4 k4
Aprendizado em gestdo (negdcio e pessoas) em seu % % 3
sacoldo
Aprendizado na contahilizagio de receitas e gastos X X M
Ligagia familiar com o negocio B X
Mecessidade de realizacgio para ser reconhecidos em % 3
suas comunidades
Ohservou as necessidades dos clientes * K K
Ohservou os concorrentes X H H
Buscou experiéncias Internacionais ¥ H H
Buscou experiéncias erm pecUaria Leiteira H H H
Responsabilizou-se por guiar os irm3os por ser o irmio % %
mais velho
Sensagdo de dominio das atividades agricolas X
W& 0 ex-patrio e ex-sacio como um exemplo % % %
empreendedor
W& 0 pai como um exemplo empreendedor H X W
W& o pai como um gestor de pessoas X X by
W& otio como um exemplo empreendedor X X X
“isualizava praticas e recursos de propriedades % 3 3 3
vizinhas (Benchmarking Rural)
Wisualizava praticas e recursos de propriedades
vizinhas (Benchmarking Rural) por meio da presidéncia X E4 E4 E4
da associacio de produtores rurais, inclusive,

Fonte: elaborado pelo autor desta pesquisa
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Conforme estabelecido na introducdo deste trabalho, nosso objetivo de
pesquisa constituiu em analisar o processo de identificacdo/criacdo de
oportunidades de negocio por parte de produtores horticultores que comercializam
sua producdo na CEASAMINAS. Buscou-se com esse objetivo contribuir para a
literatura relativa ao empreendedorismo rural, abordando-se uma tematica de
pesquisa considerada, a partir da bibliografia levantada, pouco explorada.

A andlise dos dados confirmou o que ja fora evidenciado na literatura
apresentada, em relacdo ao fato de que o processo empreendedor decorre do
aproveitamento de oportunidades (Shane & Venkataraman 2000; Eckhardt & Shane,
2003). A identificacdo/criagcdo de oportunidades ndo é fruto de um fator ou evento
isolado, mas da conjugacdo de um grupo. Esses fatores associam-se a trés
dimensdes, aqui entendidas como: empreendedor rural, organizagao e ambiente.

Aliada a essa constatacdo que foi explicitada no modelo tedrico aqui
elaborado, foi possivel observar que cada um dos fatores e elementos associados a
essas dimensdes realmente influenciam a identificagao/criagdo de oportunidades no
ambito rural e sé&o por elas influenciados. Chama-se atencdo para a ocorréncia
conjunta desses fatores e elementos, afinal em todos os eventos geradores de
oportunidades puderam ser observados mais de um fator envolvido.

Em relacdo a dimensao “empreendedor rural” foi possivel constatar que
vivéncias familiares, participacdo em cursos e palestras e observacdo da pratica de
outros empreendedores rurais constituem a origem dos fatores cognitivos. O
presente estudo assinalou a importancia da educacédo no processo empreendedor,
para além das necessidades. Isso foi evidenciado, principalmente, por meio do relato
do entrevistado 2, o qual cursou o ensino superior e demonstra grande capacidade
de identificar/criar oportunidades, inclusive superior aquela percebida nos demais
entrevistados.

Pode-se dizer, também, que a convivéncia com familiares e vizinhos
agricultores estimulou ou facilitou o ingresso dos empreendedores em atividades
rurais, e tornou essa atividade valorosa para eles. Os cursos e palestras, por sua
vez, contribuiram para o desenvolvimento de habilidades e conhecimentos técnicos
destes empreendedores, favorecendo a capacidade de adotarem aspectos novos

aos negocios.
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Os entrevistados, assim que comecaram a trabalhar no campo, ainda na
infancia/juventude, costumavam exercer atividades bracais, de natureza mais
pratica, como a capina, como forma de ajudar seus pais. Apesar disso, atualmente,
exigem de seus proprios filhos adolescentes o exercicio de atividades gerenciais ou
administrativas nos seus negocios. Isso demonstra uma alteragdo na percepcao das
prioridades para desenvolver o negdcio.

A observacao das praticas de outros empreendedores se deu como um dos
processos mais importantes e utilizados para facilitar a identificacdo/criacdo de
oportunidades. A pratica de observar o comportamento e acdes dos agricultores
vizinhos permitiu que os empreendedores entrevistados adotassem para seus
negocios apenas novidades com eficacia ja atestada. Esse comportamento foi
entendido neste estudo como um Benchmarking Rural e revelou-se muito importante
para empreendedores com acesso a informacdo reduzido, por minimizar 0s
investimentos em testes e reduzir a possibilidade de experiéncias malsucedidas.

Os fatores motivacionais analisados neste trabalho dizem respeito aos
construtos l6cus de controle, & necessidade de realizacdo demonstrada pelo
individuo e a sua capacidade de assumir riscos (Shaver & Scott, 1991; Shane et al.,
2003). O lécus de controle para o empreendedor representa a necessidade em deter
dominio sobre o préprio destino, de forma a se desvencilhar do acaso. Sendo assim,
o individuo pode buscar desenvolver estratégias para deter o controle sobre os mais
diversos ambitos da vida e, no caso de empreendedores, entende-se que o negdécio
esta diretamente relacionado com o destino pessoal. Neste estudo ficou evidente
gue quanto maior o conhecimento sobre a atividade desenvolvida, maior a sensacéo
de controle/dominio. O I6cus de controle, portanto, condiciona os esforcos
despendidos pelo empreendedor rural na identificacdo/criacdo de oportunidades, ao
fazer com que os individuos busquem empreender em areas que
controlam/dominam.

Este estudo revelou que a busca por realizagdo se da devido as relacbes
afetivas estabelecidas pelos empreendedores rurais com as comunidades onde
vivem e com o desejo de deixar um legado para as proximas geracdes (filhos).
Observou-se, ainda, que essa necessidade de realizacdo, geralmente, advém do
fato de esses empreendedores se espelharem em outros ou em seus proprios pais.
A necessidade de realizagdo se mostrou importante para a identificacao/criacdo de

novas oportunidades, pois 0s empreendedores entrevistados demonstraram
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enxergar em seus respectivos negdécios a possibilidade de serem reconhecidos por
suas conquistas a frente do empreendimento.

Outro elemento observado nas entrevistas foi a capacidade de assumir riscos,
afinal todos estes empreendedores produzem commodities em condi¢ées pouco
previsiveis. Isso significa que suas planta¢des sofrem grandes ameacas climaticas e
ambientais, e tém o seu prec¢o determinado pelo mercado. Chama-se atencao para o
fato de que a acdo considerada empreendedora ndo esta em desafiar riscos, mas,
sim em identificar/criar oportunidades mesmo em condi¢cdes adversas, tal qual
demonstraram fazer esses empreendedores.

Sobre os fatores emocionais, relacionados a dimenséo “empreendedor rural”,
notou-se que se estabeleceu um vinculo afetivo entre individuo e producao rural
desde a infancia. Embora este elemento ndo seja suficiente para explicar o processo
empreendedor em sua totalidade, revela-se muito importante e merece ser
investigado mais profundamente em estudos futuros.

Os fatores sociais e culturais, bem como a infraestrutura, associados a
dimensado “ambiente”, ficaram explicitos nos dados analisados e também se
revelaram importantes para a identificacdo/criacdo de oportunidades. Enquanto os
fatores socioculturais estdo relacionados ao modo de vida do campo, que se
diferencia do modo de vida na cidade em varios aspectos, entre eles a sensacédo de
pertencimento ao meio rural, a infraestrutura diz respeito as condic¢des financeiras e
de acesso a determinadas experiéncias. Os empreendedores estudados
demonstraram que esses fatores foram importantes condicionantes para suas
permanéncias no meio rural.

Em relacdo a dimensdo “organizagao”, os dados revelaram que o0
aproveitamento dos recursos disponiveis no meio rural para o empreendimento so
foi possivel devido aos fatores cognitivos desenvolvidos pelo empreendedor. Os
empreendedores entrevistados que buscaram agregar valor a sua producéo,
diferenciar seu produto dos demais e ter um melhor relacionamento com o cliente
encontraram nesses fatos oportunidades para desenvolverem seus respectivos
negocios.

A proximidade das propriedades rurais em relacdo a capital favorece o
contato direto com clientes e fornecedores de insumos, presentes, principalmente,
na CEASAMINAS. Isso se mostra favoravel aos empreendedores entrevistados na

medida em que possibilita a eles o contato com as novidades relativas a adubos,
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sementes e outros insumos diversos e a proximidade com o cliente final faz com que
0 empreendedor perceba as suas necessidades e busque atendé-las.

Os fatores envolvidos em cada uma dessas dimensdes associam-se e,
conjuntamente, tornam-se capazes de influenciar a identificacdo/criacdo de
oportunidades de negécio na atividade rural e os empreendedores em questéo.

Para estudos futuros, sugere-se a realizacdo de investigacdes junto a
empreendedores rurais cujas propriedades se encontrem mais distantes da area
urbana, a fim de se comparar a forma como estes empreendedores identificam/criam
oportunidades. Além disso, revelam-se importantes e validas pesquisas que
abordem o processo de identificacao/criacdo de oportunidades de negécio entre as
novas geracdes de empreendedores rurais, a fim de se verificarem possiveis
diferencas, afinal, neste trabalho, foram entrevistados apenas empreendedores
nascidos nas décadas de 1960 e 1970.

Por fim, é possivel mencionar que a principal limitacdo deste estudo se
relaciona a compreensdo do fenbmeno empreendedor como um todo. Trata-se de
um processo decorrente de inUmeros outros fatores para além daqueles que foram
contemplados nesta pesquisa. Esses fatores nem sempre se mostram explicitos aos
entrevistados, 0 que, por sua vez, dificulta 0 mapeamento de todas as dimensodes e

fatores envolvidos na identificacdo/criacdo de oportunidades.
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