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RESUMO

Sendo o empreendedorismo um tema central nos dias de hoje e perante o facto de muitas
empresas empreendedoras encerrarem as suas actividades ainda prematuramente, destaca-se
ainda mais a necessidade de percebermos esse conceito. Partindo deste ponto de vista, torna-
se fundamental também aprofundar o conceito de crescimento, dado que € um factor preditivo
do sucesso das empresas empreendedoras.

Desta forma, o presente estudo tem como principais objectivos, identificar quais sdo os
factores que melhor predizem o crescimento das empresas empreendedoras na segunda fase
do empreendedorismo, a fase de arranque, e também estudar a influéncia das caracteristicas
mais determinantes para o sucesso das mesmas. Este estudo € um estudo misto, com uma
abordagem qualitativa e quantitativa, visto que, primeiramente foram realizadas entrevistas
para a construcao de um questiondrio, aplicado posteriormente.

A diferencga existente entre mulheres e homens empreendedores relativamente ao seu volume
de vendas e a influéncia de caracteristicas individuais, como as habilitacoes literdrias, no
sucesso das suas empresas empreendedoras, sdo alguns dos resultados apresentados neste
estudo que também vao ao encontro do que € apresentado na literatura.

Consideracdes, implicagdes e aplicagdes dos resultados sao discutidos ao longo do trabalho.

Palavras-chave: empreendedorismo, fase de arranque, crescimento, empresas

empreendedoras.



ABSTRACT

Entrepreneurship is a central theme in today's day and face the fact that many entrepreneurial
businesses close down even prematurely; there is further need to realize that concept. From
this point of view, it is also essential to deepen the concept of growth, since it is predictive of
successful entrepreneurial firms.

Thus, this study has as main objectives, to identify those factors that best predict the growth
of entrepreneurial businesses in the second phase of entrepreneurship, start-ups, and also
study the influence of the most crucial to the success of them. This study is a mixed, with a
qualitative and quantitative approach, since interviews were conducted primarily for the
construction of a questionnaire answered later.

The difference between women and men entrepreneurs in relation to its sales volume and the
influence of individual characteristics such as qualifications, the success of their
entrepreneurial companies are some of the results presented in this study that also meet what
is presented in the literature.

Considerations, implications and applications of the results are discussed throughout this

work.

Keywords: entrepreneurship, start-ups, growth, new ventures.
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INTRODUCAO

Este estudo inclina sobre um olhar actual das empresas, dos individuos e do contexto
em que os primeiros se encontram. Este estudo tem grande relevancia quer social como
organizacional. Hoje em dia vemos o empreendedorismo como algo que pode até
revolucionar e ir contra a crise que se instala actualmente no mundo.

Num mundo em que se vive em constante mudanga, a capacidade de empreender é
fulcral. Reynolds ef. al. (2004), realizaram um estudo em que desenvolveram uma
metodologia para a andlise do impacto que o empreendedorismo tem no crescimento
econdémico e no emprego, concluindo que existe realmente uma relacdo positiva entre o
nimero de empresas criadas num ano e o crescimento econdémico registados nos dois anos
seguintes.

Pode-se entdo dizer que o empreendedorismo € a chave do sucesso para o mundo de
hoje, ¢ o maior motor de desenvolvimento social e financeiro (Palma e Cunha, 2006). O
empreendedorismo trds ao mercado ideias inovadoras, trazendo a este mais diversidade,
flexibilidade e diferenciacdo; traz também maiores perspectivas profissionais futuras, mais
postos de trabalho e, com isso, um aumento da qualidade do nivel de vida. No entanto, nem
todas as empresas sao o exemplo desta inovacdo, e portanto ndo conseguem obter grande
diferenciacao em produtos, mercados ou na economia Nacional.

Segundo o The Global Entrepreneurship Monitor (GEM) (que € um projecto que tem
como dois grandes objectivos: estabelecer as circunstancias que facilitam e impedem as
actividades empreendedoras em cada um dos paises; e, da mesma maneira, investigar a
ligacdo existente entre o nivel de empreendedorismo e o nivel do crescimento econdmico nos
varios paises), o nivel da actividade empreendedora em Portugal aumentou entre 2004 e 2007.
Estes nimeros sdo visiveis através da TAE (Taxa de Actividade Empreendedora early-stage,
que mede a propor¢do de individuos adultos (18 - 64 anos) quer num negdcio em fase
nascente ou a gestdo de um novo negdcio), visto que, em 2007 Portugal obteve o 1° lugar de
entre os 18 paises da Unido Europeia que participaram e o 15° lugar entre os 42 paises
participantes, em compara¢do com o ano 2004 — que se posicionou no 13° lugar relativamente
aos 16 paises participantes da Unido Europeia, e comparativamente com os 34 paises
participantes obteve o 28° posicionamento. Ou seja, estes resultados indicam que
percentualmente, Portugal em 2007 apresentou um TAE de 8,8% comparativamente com 0s
4% que apresentou em 2004, verificando-se assim um aumento significativo durante estes 3

anos.



Curiosamente, os paises que melhor se posicionaram em 2007, foram, por ordem
crescente, a Colombia, o Peru e a Tailandia; por outro lado, a Austria e a Rissia destacaram-
se negativamente com as taxas mais baixas.

Nesta sondagem também destaca-se a cessagdo da actividade empreendedora,
verificando-se que em Portugal 4% da populacdo adulta desistiu de um negdcio, taxa esta
superior a registada nos restantes paises da EU, cuja média é de 1,9%. Nesta investigacao
ainda foi averiguado a razdo da desisténcia do negdcio, verificando-se que o motivo com uma
percentagem maior (41%) em Portugal foi o seu negdcio ndo ser lucrativo correspondendo
quase ao dobro da média dos paises da EU. Seguidamente os portugueses apontam as razdes
pessoais como um dos maiores motivos de encerramento do seu negécio (40%), sendo que
esta proporg¢ao € quase duas vezes superior a registada nos paises da EU.

O presente estudo pretende estudar a fase de arranque do empreendedorismo tendo em
conta as caracteristicas do empreendedor, da organizacdo e do contexto. Sendo que € nesta
fase que as empresas apresentam uma taxa de encerramento mais elevada.

Face a estes objectivos, o presente trabalho encontra-se dividido em quatro capitulos.
No Capitulo I encontra-se a revisao da literatura, onde se encontram definidos os conceitos, as
teorias e estudos relacionados com o tema desenvolvido. No Capitulo II é dado a conhecer o
método, onde € caracterizado de forma detalhada o design do estudo, os participantes, as
técnicas de recolha de dados e o procedimento. No Capitulo III é apresentada a andlise dos
resultados obtidos, tendo em conta os objectivos definidos para este trabalho. No Capitulo IV
serdo discutidos os resultados a luz das teorias abordadas no primeiro capitulo. No Capitulo V

encontram-se as referéncias bibliogréficas e, por fim, no Capitulo VI os anexos.



REVISAO DA LITERATURA
A importadncia do estudo do empreendedorismo

O empreendedorismo € o grande motor do século XXI, é um tema que ainda estd em
grande desenvolvimento e que ainda precisa de ser mais estudado e aprofundado, visto que €
muito importante nas nossas sociedades.

Assim, o empreendedor é aquele individuo que converte inovagdo tecnoldgica e
organizacional em melhores produtos e servi¢os e que estimula também ao melhoramento de
produtos e de processos.

O empreendedor € aquele que identifica uma oportunidade de negécio e desenvolve-a.
Segundo Dorado (2006) a proximidade com um problema social, como o desemprego, podera
proporcionar ao empreendedor, a identificagdo de uma oportunidade que estard ligada a
solucdo deste problema. Também referido por Hisrich e Peters (2004), a insatisfacdo do local
de trabalho, como a falta de promogdes, incentivos, um trabalho entediante, pode, de facto,
levar a criagdo de um novo empreendimento, através da identificagdo de uma oportunidade.

Desta forma, segundo Baum, Frese, Baron e Katz (2007), existem trés fundamentos
importantes quando se fala em empreendedorismo. Primeiro, o empreendedorismo é
importante ao nivel social e econdmico — o empreendedorismo € extremamente importante
porque € um mecanismo em que sdo identificadas inefici€éncias na economia. Em segundo
lugar, existem variadas defini¢des acerca do que € o empreendedor e o empreendedorismo em
termos de (1) os tipos de negdcios (Shane, 2003), (2) as fases de negdcio (Timmons, 2000),
(3) os objectivos do negdcio (Smith e Smith, 2000), (4) os niveis de inovacdo (Shane, 2001),
(5) e (6) graus de independéncia e os papéis da gestdo (Bird, 1989). E, em terceiro lugar, as
caracteristicas e a importancia da situacdo do empreendedor, sendo que o ambiente/contexto
do empreendedorismo apresenta alta incerteza, alto risco, urgéncia e escassez de recursos.

Primeiramente, € importante referir que existe uma grande diferenga entre empresério,
inventor e empreendedor. O primeiro, € aquele que pode ter a sua empresa, isto é, estabelece o
seu proprio negdcio assumindo os riscos € tem como objectivo a obtencao de lucros. Mas esta
empresa pode ser uma empresa que ja esteja formada, ndo introduzindo no mercado um
produto ou servico inovador. O inventor é uma pessoa muito inovadora, no entanto, nao passa
da ideia a ac¢do, enquanto que o empreendedor executa esse processo. Segundo Hisrich e
Peters (2004), o inventor é alguém que cria algo pela primeira vez, sendo muito criativo e
bastante motivado pelo seu trabalho e pelas suas proprias ideias. O inventor segundo os
mesmos autores difere substancialmente do empreendedor, visto que o inventor € um

realizador, medindo as suas realizacdes pelo nimero de patentes que vai obtendo. O
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empreendedor € um individuo apaixonado pelo seu empreendimento, fazendo tudo que seja
possivel para o seu crescimento e desenvolvimento, enquanto que o inventor é apaixonado
pela sua propria ideia, pela sua prépria invengdo (Hisrich e Peters, 2004). O empreendedor, é
aquele que tem uma empresa com um novo conceito, um conceito Unico e inovador que a
distingue de todas as outras. A inovagdo € portanto, uma das caracteristicas mais importantes
dos empreendedores, € assim, segundo Gabor (1970), o processo que transforma uma
invencdo num produto comercidvel. Segundo Bird (1989) a inovacdo € algo mais valioso do
que a invencdo pois consiste na comercializacdo e implementacdo da ideia. Um individuo
empreendedor é aquele que tem uma ideia muito concreta daquilo que quer, € aquele que
consegue identificar a oportunidade certa na altura exacta. Weber (1947) distinguiu

empreendedor de gestor, considerando o primeiro como a fonte de autoridade formal existente

dentro da organizacao.

Evolugdo da teoria do empreendedorismo e do termo empreendedor

A palavra “empreendedor” (entrepreneur), emergiu em Franca entre os séculos XVII e
XVIII, com o fim de caracterizar aquelas pessoas que agem de forma audaz e que
estimulavam o desenvolvimento econdmico e financeiro, agindo de forma inovadora e
melhorada (Paulino e Rossi, 2003).

Segundo Hisrich e Peters (2004), a primeira defini¢do de empreendedor surgiu com
Marco Polo com a palavra intermedidrio, sendo este a pessoa que estabelecia rotas comerciais
para o Extremo Oriente. Na idade média, o empreendedor passou a ser definido como um
administrador de grandes projectos de produgdo, pessoa essa que nao corria riscos porque
simplesmente geria o projecto de utilizador dos recursos que eram fornecidos.

A ligacdo que existe entre o empreendedorismo € o termo risco, instruiu-se no séc.
XVII com o individuo que estabelecia um contracto fixo com o governo com o objectivo de
fornecer produtos e servicos estabelecidos, sendo que lucros e prejuizos eram por conta do
empreendedor (Hisrich e Peters, 2004).

Foi no século XVIII que deu-se a diferenciacdo entre empreendedor e investidor,
segundo os autores acima referidos. No final do séc. XX surge a perspectiva de empreendedor
como criador de algo unico, o empreendedor como um inovador.

Assim, o empreendedorismo é segundo Kirzner (1973), a “capacidade de perceber
novas oportunidades, descobertas por individuos que estdo alerta”. O empreendedorismo é,
portanto, a criagdo de novos negdcios, de negdcios inovadores, isto €, criacdes que ndo vém

imitar aquilo que ja existe no mercado, visto que o critério “novidade” € fundamental neste



conceito (Rumelt, 1987). Segundo, Simdes e Dominguinhos (2006), o empreendedorismo
compreende sempre a ac¢do, que € reflectida através do processo de tomada de decisdo por
determinados agentes, individuos ou equipas, dispostas a lancar no mercado novidade,
implicando assim mudanca e pondo, de certa forma, o status quo em causa (Fayolle, 2003;
Simdes e Dominguinhos, 2006). Na literatura, existem indmeras defini¢des sobre o
empreendedorismo que se encontram na Tabela 1. Nesta mesma tabela verificamos que
existem algumas defini¢cdes que tém diferentes pontos de vista. No entanto, aquela que é
considerada por todos os autores a mais consensual e completa, isto é, a mais comummente
aceite ¢ a de Shane e Venkataraman (2000), que define empreendedorismo como a
“actividade que envolve a descoberta, avaliacdo e exploracdo de oportunidade para introduzir
novos bens e servicos, modos de organiza¢do, mercados, processos € matérias primas através
de esfor¢os de organizagdo que nao existiam anteriormente”. A €nfase nesta defini¢do assenta
na identificacdo de oportunidades e a constatacdo de que o empreendedorismo deve ser
estudado como um processo.

Podemos constatar, perante estas defini¢des, que o empreendedorismo € um fenémeno
multidisciplinar e multifacetado (Simdes e Dominguinhos, 2006). Pode-se prever que, sendo o
empreendedorismo um fenémeno que abrange multiplas disciplinas, isso poderia enriquecer o
seu estudo, no entanto segundo autores como Herron, Sapienza e Smith-Cook (1992), esta
variedade tem feito com que haja uma divisdo relativamente ao campo tedrico deste conceito,
ja que cada uma destas disciplinas tem o seu préprio ponto de vista relativamente a este
conceito, ndo se deixando influenciar pelas outras perspectivas existentes. Portanto, esta
variedade de definicdes € um espelho daquilo que os investigadores neste campo se guiam, ou

seja, dos seus diversos pontos de vista.



Tabela 1. Defini¢cdes de Empreendedorismo

Autor(es) Definicdo proposta

“Empreendedorismo é encarado como novas combinacdes, quer na realidade de algo
novo quer na realizaciio de algo semelhante, mas feito de uma nova forma. Estas novas

Schumpeter (1934 ST . _ . ~
p ( ) combinag¢des incluem a introdu¢do de um novo bem, de novos métodos de produgdo,
abertura de um novo mercado, nova fonte de abastecimento e novas organizacdes (...)".
. “Empreendedorismo é a capacidade de perceber novas oportunidades, descobertas por
Kirzner (1973) | , o1 ! P P P P
individuos que estdo alerta.
“Empreendedorismo é o acto de inovacdo que envolve a organizacdo dos recursos
Drucker (1985) . ) . -
existentes através de novas capacidades de producio.
“Empreendedorismo é a criacdo de novos negdcios, novos meios que niao duplicam
Rumelt (1987) p § & q p

exactamente os jd existentes e incluem algum elemento de novidade.”

Gartner (1988) “Empreendedorismo € a criacio de novas organizacdes.”

“Empreendedorismo é um processo pelo qual individuos — quer por si préprios quer no
seio das organizagdes — perseguem oportunidades sem considerar os recursos que
actualmente controlam.”

Stevenson e Jarillo
(1990)

“Empreendedorismo ¢ uma forma de pensar, entender e agir, obcecada pela

Timmons (1997) oportunidade, holistica na abordagem e equilibrada em termos de lideranga.”

“Empreendedorismo € o processo através do qual os individuos ou equipas criam valor
Morris (1998) congregando pacotes tnicos de recursos para explorar oportunidades na envolvente.

.y

“O empreendedorismo resulta da vontade e capacidades expressas do individuo, por si
s6, em equipa, dentro ou fora das organizagSes existentes de perceber e criar novas
Wennekers e Thurik | oportunidades econdémicas (novos produtos, novos métodos de producdo, novos
(1999) esquemas organizacionais e novas combinacdes produto-mercado) e introduzir as suas
ideias no mercado, perante incerteza e outros obstdculos, tomando decisdes sobre a
localizacdo, forma e utilizagdo de recursos e institui¢des.”

Busenitz, West III, “O dominio distintivo do empreendedorismo € o nexo entre a oportunidade de negdcio,
Sheperd, Nelson, os individuos ou equipas e os modos de organiza¢do num contexto de mercado.”
Chandler e
Zacharakis (2003)

“Empreendedorismo € tanto a descoberta e exploracdo de oportunidades como a criacao
de novas organizacdes, que ocorrem como processos sociais e econdmicos dependentes
do contexto.”

Thomton e Flynn
(2003)

“O estudo do empreendedorismo respeita fundamentalmente ao processo de mudanca
econdmica.”

McGrath (2003)

Fonte: Simdes e Dominguinhos (2006)

Modelos do Empreendedorismo

Por consequéncia, existem dois grandes modelos dentro deste campo, ou seja, um
modelo mais centrado no empreendedor (Brockhaus, 1980) e outro mais centrado no contexto
(Aldrich, 1990), dentro de cada um existem varias escolas que os fundamentam.

O modelo centrado no empreendedor, define este como a chave do
empreendedorismo, i.e., ¢ o empreendedor com todas as suas caracteristicas que impulsiona o
desenvolvimento das organizacdes empreendedoras, enquanto que, o outro modelo, diz-nos
que o contexto € o aspecto mais importante tendo o empreendedor um papel diminuido. Para
melhor percebermos o objecto do estudo, passamos assim a uma descri¢do mais detalhada de

cada uma destas perspectivas.



Perspectiva centrada no empreendedor

Embora a psicologia fosse fundamental para a popularizacio do espirito
empreendedor, as raizes deste espirito empreendedor estdo baseadas na economia. No século
XX houve uma onda de teorias entre os economistas sobre o crescimento econdémico. Ao
tentar perceber o porqué deste aumento, alguns economistas sugerem que o impacto das
pessoas, isto €, dos empreendedores era de facto o motivo mais importante para este
crescimento, chamando assim a atencdo para as caracteristicas individuais destas pessoas (por
exemplo: Schumpeter, 1934; Knight, 1921). Estes mesmos autores, propuseram que OS
empreendedores tinham o poder de identidade, de iniciativa, de inovacdes tecnoldgicas e de
mercado e que poderiam mudar significativamente as “formas” das sociedades.

Schumpeter, ao desenvolver que os empreendedores possuiam caracteristicas
diferentes das outras pessoas, ele referiu que os potenciais empreendedores poderiam ser
identificados e apoiados de modo a acelerar o crescimento econémico.

Para além destes autores, na perspectiva centrada no empreendedor, outros mais se
destacam, como por exemplo, Brockhaus (1980); McClelland (1961); Palmer (1971); Gartner
(1985), que diferenciam nos seus estudos, empreendedores de ndo empreendedores. Outros
estudos tém sido realizados com o objectivo de destacar as caracteristicas (ou tragos) dos
individuos empreendedores.

A literatura reine um vasto leque de caracteristicas que definem o individuo
empreendedor. Também sdo referidas caracteristicas como a necessidade de realizacdo
(McClelland, 1961; Liles, 1974; Hornaday e Abound, 1971), autonomia, agressdo, poder e
independéncia (Mill, 1984). Segundo o ultimo autor e também para McClelland (1961), a
propensdo para o risco calculado é uma caracteristica fundamental. Liles (1974) menciona
que, quando um individuo se torna empreendedor arrisca o seu bem-estar financeiro, relagdes
familiares, oportunidades de carreira e também bem-estar psiquico, isto porque se 0 negocio
ndo tiver sucesso ele pode associar esse fracasso a si proprio, trazendo consequéncias ao nivel
emocional. Liles entdo refere a grande importancia que ha em se analisar bem os riscos que
estdo subjacentes ao negdcio empreendedor, concluindo que a decisdo do empreendedor
depende da percepcao que este tem do risco que estd envolvido no negdcio.

Outros investigadores também salientam outras caracteristicas individuais como, a
satisfacdo no trabalho (Collins e Moore, 1970; Komives, 1972); a experiéncia profissional
anterior (Cooper, 1970; Lamont, 1972; Susbauer, 1972); o facto de terem familiares que
também enveredaram pelo “mundo do empreendedorismo” (Collins € Moore, 1970; Roberts e

Wainer, 1968; Susbauer, 1972); a idade (Komives, 1972; Liles, 1974; Roberts ¢ Wainer,
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1968) e a educagao (Brockhaus e Nord, 1979; Collins e Moore, 1964; Howell, 1972; Roberts,
1969; Susbauer, 1969).

Outros mais aspectos sao referidos ao longo da literatura, como por exemplo, locus de
controlo interno (Borland, 1975; Timmons, 1978), energia, ambicdo, e apresentar uma
reaccdo positiva contra adversidades que vai encontrando pelo seu caminho (Sexton, 1980),
orientacdo tanto para o crescimento (Dunkelberg e Cooper, 1982), como para os objectivos e
os resultados (Timmons, 1978).

Como se pode constatar vimos um conjunto imenso de variados aspectos que
caracterizam o perfil do empreendedor.

A teoria dos tracos de personalidade que estd alicercada a escola “Great person”,
sugere que os empreendedores sdo dotados de certas caracteristicas ou capacidades que os
diferem de todos os outros (Garfield, 1986; Hughes, 1986; Silver, 1985), € como que se o
empreendedor tivesse uma capacidade que ja nascesse com ele, isto é, uma capacidade inata
para o ser. Segundo esta escola, o empreendedor €, assim, possuidor de um sexto sentido, uma
intuicdo inata para reconhecer a oportunidade e tomar a decisdo apropriada. Nesta
perspectiva, o empreendedor de sucesso € descrito como possuidor de condutas de sucesso,
com altos niveis de vigor, persisténcia e auto-estima; estes individuos t€ém uma extraordinaria
convicgdo neles proprios e nas suas proprias capacidades (Cunningham e Lischeron, 1991).
Caracteristicas como a energia, perseveranga, visdo, espirito Uunico, inteligéncia,
conhecimento, fluéncia verbal, decisdo e diplomacia; capacidades como: servir de inspiracao
para outras pessoas € ser motivacional; sdo centrais nesta perspectiva.

Outra escola que se encontra dentro da perspectiva do empreendedorismo centrada no
empreendedor é a escola das caracteristicas psicoldgicas. Esta foca-se em factores de
personalidade, crencas e valores de vida dnicos. Lachman (1980) refere que através das
caracteristicas da personalidade se pode distinguir empreendedores de ndao empreendedores,
em que diz que as pessoas com as mesmas caracteristicas que os individuos empreendedores
tém uma maior tendéncia e probabilidade de potenciar actos empreendedores do que as outras
pessoas. Por isso, caracteristicas como Locus de controlo, tolerdncia a ambiguidade e
necessidade de realizacdo (que também ja foram referidas anteriormente) sdo as
caracteristicas que tém mais €nfase nesta escola. Em suma, este modelo das caracteristicas
psicoldgicas do empreendedorismo acredita que certos valores e necessidades pessoais sao as
condi¢des necessarias para o processo empreendedor, desde que esses valores sejam
aprendidos desde cedo e que sejam estabelecidos antes da idade adulta (Cunningham e

Lischeron, 1991).



Uma pesquisa realizada por Sternberg (2004) examinou o papel da inteligéncia
emocional e prética, sendo que estes factores pertencentes as varidveis individuais, sdao
relevantes para muitas actividades e tarefas que os empreendedores concretizam. Mitchell et
al. (2004) interessaram-se pelos aspectos cognitivos dos empreendedores, dando-lhe assim
uma maior atencdo. Esta pesquisa examinou aspectos cognitivos tais como: a cogni¢ao
especifica formada pelos empreendedores (ex: Michell, Smith, Seawright e Morse, 2000;
Michell et al., 2002), intencdes empreendedoras, ou seja, formagdo da nova empresa
empreendedora (por exemplo, Krueger, 2003), as atribui¢des de empreendedores (Gatewood,
Shaver e Gartner, 1995), e as suas tendéncias para se aplicarem ao pensamento contrafactual
(Baron, 2000; Gaglio, 2004). Os resultados destes estudos foram muito importantes para se
perceber como os empreendedores argumentam, pensam e tomam decisdes (Baum et al.,
2007).

Perspectiva centrada no contexto

A perspectiva centrada no contexto € desenvolvida por Aldrich (1990), em que
considera que o contexto € o Unico agente que desenvolve o empreendedorismo, ignorando a
importancia do empreendedor neste processo, salientando também, os quatro niveis de anélise
existentes nesta perspectiva ecoldgica que sdo: o grupo, a organizacido, a populacdo e a
comunidade. Examina assim, trés grandes processos: aqueles que ocorrem dentro das
organizacdes (tais como: descobertas anteriores; dissolucdes; e a densidade que é definida
como o nimero de organizacdes dentro da mesma populacdo), aqueles que ocorrem entre as
organizacdes (como por exemplo: a natureza das relacdes estabelecidas entre as organizacoes,
isto é, se existe uma relacdo de competicdo ou de cooperagdo; e as accdes das organizacoes
dominantes) e ainda aqueles que ocorrem no ambiente institucional, ou seja, factores
institucionais tais como: politicas governamentais, eventos politicos, normas culturais que
formam o contexto no seu nivel macro no qual os processos ocorrem. Outros factores
institucionais como, por exemplo, os mass media — televisdo, jornais, revistas — que divulgam
a informacdo dentro e entre as populacdes. A difusdao da informacdo aumenta a probabilidade
de os empreendedores ou potenciais empreendedores tém em reconhecer e combinar
oportunidades, pelo menos, reconhecem as oportunidades que ja estdo exploradas no
mercado.

O ambiente é, assim, uma caracteristica fundamental pois o empreendedor nio actua
no vicuo, ele tem de ter em conta o contexto que o envolve. Segundo Cooper (1970),
Draheim (1972), Pennings (1982) e Susbauer (1972), quando existem ambientes altamente

encorajadores, como por exemplo, as incubadoras, pode levar a criacdo de empreendedores.
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Na literatura foram desenvolvidas duas visdes diferentes de ambientes. Uma delas

desenvolvida por Aldrich (1979); Aldrich e Pfeffer (1976); Hannan e Freeman (1977) e

(€N

classificada como determinismo ambiental que vé o ambiente externo como um conjunto de
condic¢des e caracteristicas ao qual as organizagdes t€ém que se adaptar. A outra perspectiva —
escolha estratégica — desenvolvida por Child (1972); Weick (1979), vé o ambiente como uma
“realidade” que as organizacdes concebem pela selectividade das suas proprias percepgdes, ou
seja, cada organizacdo vé “realidades” diferentes consoante as suas apreensdes que retiram do
meio.

Bruno e Tyebjee (1982), encontram factores contextuais/ambientais que eles acharam
que estimulam o empreendedorismo, tais como: disponibilidade de capital, presenca de
empreendedores experientes, mao-de-obra qualificada, acessibilidade a fornecedores e a
clientes ou novos mercados, disponibilidade de apoiar servigos, disponibilidade em
instalacdes ou no terreno, proximidade das universidades, influéncias governamentais e
acessibilidade de transportes.

Van de Ven (1980) e Kimberly (1979), também exploraram ambientes que apoiam e

estimulam a criacdo de empresas empreendedoras.

Perante a defini¢do destas duas perspectivas, surge a necessidade de tentar integra-las
e de ndo as separar, visto que o empreendedorismo € um processo multidisciplinar e portanto,
tem que envolver todas as perspectivas existentes. Existem também lacunas, se formos a
considerar estas perspectivas isoladamente, ja que a primeira (perspectiva do empreendedor),
foca apenas o papel e as caracteristicas do empreendedor, deixando de lado as caracteristicas
do meio que o envolve; a segunda, contrariamente, minimiza o papel do empreendedor no
processo do empreendedorismo, maximizando o ambiente e as condi¢des externas.

Nesta linha de raciocinio, diversos autores reforcam a importincia de integrar estas
duas perspectivas, contribuindo desta forma para um fenémeno complexo e multidimensional,
ja que existem diferencgas entre os empreendedores e as suas empresas; € as suas ac¢des e 0s
ambientes em que eles operam e respondem sdo igualmente diversos. Todos estes elementos
formam combinag¢des complexas e a0 mesmo tempo Unicas na criacdo de cada negdcio
empreendedor. Para os investigadores nao € suficiente procurarem e focalizarem-se em alguns
dos aspectos dos empreendedores que seja comum e na criacdo de empresas empreendedoras
que seja tipica (Aldrich, 1979; Hannan e Freeman, 1977). Existe uma grande variacdo e esta
pode ser observada no estudo de Vesper (1979) que postula 11 tipos diferentes de

empreendedores, mas € esta mesma variacdo, que faz com que empreendedores em certas
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empresas, poderem ser muito diferentes em outras empresas, conforme estudado por Cooper e

Dunkelberg (1981).

Perspectiva centrada na organizacdo

Strategic Planning Institute (1978) desenvolve o conceito de nova organizac¢io
empreendedora, salientando que um novo negécio empreendedor tem que ter uma identidade
independente; tem que ser um empreendimento conjunto que satisfaca critérios como: os seus
fundadores t€ém que adquirir habilidades, experi€ncia, conhecimento sobre os produtos,
processos, mercados e/ou tecnologia; depois, sdo esperados resultados do investimento apds
um ano; € também considerado uma nova concorrente de mercado para os seus competidores
e € considerado uma nova fonte de provisdo para os seus competidores. Esta defini¢do mostra
que realmente a criacdo da propria empresa empreendedora tem que ser vista de forma
multidimensional, ou seja, primeiramente tem que se enfatizar que realmente os individuos
com esta pericia sao os elementos fundamentais na criacdo destas organizacdes; depois tem
que se considerar que esta criacdo de empresas empreendedoras nao é feita “de hoje para
amanha”, isto é, de forma rdpida e instantinea, pois evolui com o passar do tempo (mais do
que um ano); e por ultimo, a empresa empreendedora € vista dentro do contexto do seu
préprio ambiente, sendo forcada a procurar clientes, recursos, fornecedores, competindo no
mercado.

A partir deste ponto de vista, Gartner (1985) descreve que a criacdo de uma empresa
empreendedora, tem que ter em conta caracteristicas individuais (dizendo respeito as pessoas
que estdo envolvidas no comeg¢o da empresa empreendedora), contextuais (assinalando a
situacdo que cerca e que influencia quer de uma maneira quer de outra o novo
empreendimento) e organizacionais (caracterizando o tipo de empresa em questdo) e ainda
adicionou o processo que refere as ac¢des do individuo no comego do novo empreendimento.

Van de Ven, Hudson e Schroeder (1984), nos seus estudos empiricos também
examinaram empresas de software educacional com base nas trés dimensdes: o
empreendedorismo, respeitante ao background dos atributos  psicoldgicos dos
empreendedores; organizacional que diz respeito ao planeamento e organizacdo das
actividades executadas antes e depois do start-up da empresa; e por fim, ecoldgico, relativo ao

apoio e recursos disponiveis de forma a influenciar o desenvolvimento da organizacao.
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Empreendedores vs. Empreendedoras

Alguns autores também definem algumas diferencas entre empreendedores e
empreendedoras. Segundo Hisrich e Peters (2004), tem havido um aumento significativo da
percentagem de mulheres a trabalharem por conta prépria.

Na literatura ¢ muito referido e numerado as caracteristicas dos empreendedores no
geral, no entanto as caracteristicas dos empreendedores e das empreendedoras para além de
serem de certa forma semelhantes t&€m algumas diferencas ao nivel da motivacgao, do histérico
profissional, sistemas de apoio e fontes de recursos. Relativamente a motivacao, segundo
Hisrich e Peters (2004), os homens sdo levados pelo desejo de estar no comando, enquanto
que as mulheres t€ém a necessidade de realizacdo e independéncia resultado de uma frustracdo
que poderd num emprego em que ndao lhe € dado crescimento e reconhecimento de
desempenho. No que respeita o financiamento inicial, segundo os mesmos autores, as
mulheres recorrem mais a bens e economias pessoais enquanto que os homens recorrem tanto
aos bens pessoais como ao financiamento bancério e a investidores.

Relativamente as razdes para iniciar um negdcio empreendedor, essas sdo semelhantes
em ambos 0s sexos, sendo que ambos t€m uma vasta experiéncia na area do seu negdcio e um
grande interesse. No entanto, existem diferencas no sector onde actuam. Os homens tém mais
experiéncia na drea de fabricacdo, financas e dreas mais técnicas enquanto que as mulheres
tém experiéncia em prestacao de servigos € em administracdo. Segundo os mesmo autores, as
caracteristicas de personalidade também variam. Os empreendedores sdo mais persuasivos e
menos flexiveis e tolerantes do que as mulheres; os homens sdo mais idealistas e as mulheres
mais realistas; os homens t€m um maior nivel de autoconfianga em oposi¢do as mulheres. No
que respeita a idade, as mulheres tendem a comecar os seus empreendimentos mais tarde que
os homens (entre os 35 e os 45 anos), enquanto que os homens € entre os 25 e 35 anos.

Outra diferenca entre os empreendedores e as empreendedoras € que os homens estiao
mais inclinados para negdcios empreendedores do que as mulheres (Bird, 1992). As mulheres
encontram mais dificuldades em arranjarem capital para investir ou para apoiar 0S seus
negocios (Fay e Williams, 1993). Segundo a pesquisa de Ahl (2006) e Lewis (2006), constata-
se que existe uma percepcao generalizada de que ser um empreendedor € uma caracteristica

puramente masculina dos membros da sociedade.

O empreendedor (independentemente de todas as diferencas que possam existir entre
homens e mulheres) €, assim, uma pessoa inovadora que tenta inserir novos Servicos,

produtos, técnicas de producdo e, até mesmo, novas formas de organizacdo, tomando decisdes
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que irdo guiar o futuro do negdcio, assumindo por consequéncia riscos pessoais € também
todos os riscos que envolvem o seu novo negécio. Segundo, Carland, Hoy, Boulton e Carland
(1984), o empreendedor € aquele que administra o negécio empregando-lhe praticas de gestao
estratégicas introduzindo sempre um comportamento inovador, tendo como principais
objectivos o lucro e o crescimento.

Sendo assim o crescimento € considerado a esséncia do empreendedorismo, interessa
definir melhor e de forma mais nitida este conceito. E como a taxa de mortalidade das
organizacdes durante os primeiros tempos € muito grande, o crescimento € considerado assim

uma varidvel chave no presente estudo.

O Crescimento Organizacional

Segundo Sexton e Landstrom (2000), o crescimento pode ocorrer como resultado de
um nudmero de diferentes ac¢des. Para muitos, o crescimento € visto como um aumento do
nimero de vendas; para outros, é o resultado de se vender novos produtos aos “clientes da
casa” e também a novos clientes; e ainda para outros ¢ uma expansdo das vendas, isto &,
primeiramente atinge-se o territorio local, posteriormente o internacional, passando pelo
nacional. Por outras palavras, o crescimento ocorre de diferentes formas, ele pode ser tanto
interno como externo; internacional como nacional a diferentes niveis de envolvimento.

Os empreendedores, normalmente, reagem ao crescimento de forma diferente. O
sucesso do empreendedor depende do crescimento que a sua empresa ird alcangar, no entanto
pode-se dizer que se o seu negdcio estd a crescer, o empreendedor sozinho ndo conseguird
gerir todo este processo, por isso € fundamental que a sua equipa o acompanhe desde o inicio.

Viérios modelos de crescimento tém sido desenvolvidos para explicar este mesmo
processo. Entre eles o modelo de Penrose (1959) é o modelo mais aplicdvel relativamente ao
impacto das equipas empreendedoras, sugerindo que o crescimento de uma organizacio € o
predilecto por todos aqueles que tomam decisdes dentro da empresa, ou seja, pela equipa
empreendedora.

As medidas que poderdo ser utilizadas quando falamos em crescimento sdo, por
exemplo, o nimero de colaboradores (tendo sempre em conta quantas pessoas entraram e
quantas pessoas sairam), o volume de vendas (que serd um dos indicadores mais importantes),
o aumento dos saldrios dos trabalhadores; entre outros. Segundo a andlise realizada por
Delmar (1998) relativamente aos critérios de crescimento que foi aplicado em 55 estudos, a

grande maioria dos estudos aplica critérios quantitativos, como por exemplo, o
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desenvolvimento do furnover ou o desenvolvimento do emprego, enquanto que outros
critérios como por exemplo, o desempenho e a quota de mercado sao muito mais raros.

O conceito de crescimento € assim, muito mais dificil de se estabelecer do que se
pensa. E, segundo Delmar e Davidsson (1998), um fendmeno muito diferenciado. Para os
mesmos autores o crescimento ndo € um fendmeno constante, isto é, o crescimento poderd
ocorrer numa empresa durante um determinado periodo de tempo e noutro nao.

Para Spilling (2001) é muito importante a unidade de medida que se usa para analisar-
se o crescimento, isto porque o crescimento pode ser obtido por processos bioldgicos dentro
de uma determinada empresa ou, por outro lado, pode ser obtido por processos ndao-biolégicos
através de aquisi¢cOes ou fusdes. Para além disto, o crescimento pode ser organizado de
maneiras diferentes, como por exemplo, expandindo a actual organizacio ou pela
diversificagdo ou exteriorizacdo de funcgdes especificas ou, ainda, através da criagdo de uma
derivagdo (em inglés Spin-offs).

Spilling (2001), no seu estudo, caracterizou o crescimento organizacional em trés
categorias: o crescimento modesto (em que este se verifica abaixo dos 50%), o razodvel (que
se verifica entre os 50% e os 99%) e o acelerado, que é quando a empresa tem um
crescimento igual ou superior a 100%.

A grande conclusdao de Spilling (2001) no seu estudo foi que o estatuto de ripido
crescimento é tempordrio, sendo que a probabilidade de uma empresa continuar a ser de um
periodo para o outro uma empresa de crescimento € bastante pequena. O mesmo autor
concluiu que no periodo seguinte, ap6és o periodo de crescimento, muitas empresas
experienciam ou a estagnacdo ou o encerramento, razdo pela qual o autor referir que o
desenvolvimento econdmico é um fenémeno bastante turbulento.

Gartner (1985), € um exemplo de um autor que considerou que o empreendedorismo
era apenas o processo que ia até a formacdo da nova empresa, partindo do principio que a
partir desse mesmo momento essa temdtica deixava de ser considerada apds a formacdo da
empresa empreendedora.

Mas, de facto, quando adquirimos a no¢ao do crescimento, o empreendedorismo ganha
uma outra forma, considerando-se assim o empreendedorismo como um processo que se
desenrola ao longo do tempo, constituido por trés grandes fases: a fase do pré-arranque, a fase
do arranque e por fim, a fase do pds-arranque. Estas fases ndo sdo marcadas pela passagem de
“quantidades” especificas de tempo, mas por trocas nas actividades e tarefas executadas por

cada empreendedor. Passaremos entdo a uma descri¢ao mais detalhada de cada uma das fases.
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Fases do empreendedorismo

A primeira fase diz respeito a fase da ideia e da concep¢do da empresa empreendedora,
ou seja, ainda ndo existe o negdcio propriamente dito, apenas a ideia existindo um
reconhecimento e avaliagdo das oportunidades existentes; e também, um desenvolvimento de
intencdes de modo a chegar a préxima fase (Michell et al., 2002), por sua vez, estas
actividades s@o seguidas, ainda durante esta fase, de um esfor¢o de reunir todos os recursos
que sdo exigidos, isto €, recursos ao nivel humano, financeiro e informador (Baron e Shane,
2004). A duracdo desta fase depende do periodo de tempo que o empreendedor demora até
chegar a fase seguinte.

Quando forem reunidos os recursos suficientes, a fase de arranque comeca. Esta € a
fase da criacdo propriamente dita do negdcio, ¢ o momento em que a empresa passa a ter
existéncia juridica. Nesta fase dd-se o desenvolvimento do plano inicial de Marketing e o
desenvolvimento de uma estratégia inicial para explorar as oportunidades. A fase de arranque
compreende um periodo de tempo entre os 0 e os 24 meses. Como suportado por Barney,
Busenitz, Fiet e Moesel (1996), os anos iniciais da criacdo da empresa sdo anos em que a
empresa enfrenta uma grande incerteza.

Segundo Mintzberg (1979), na fase inicial da nova empresa empreendedora a estrutura
da organizacdo € bastante simples, havendo pouca especializa¢do, baixa formalizacdo de
comportamento e pouco planeamento e controlo. Uma grande parte da aprendizagem
organizacional ocorre durante as primeiras fases de desenvolvimento. Nesta fase, a adopcao
de uma estratégia demarca futuras mudancas estratégicas que possam ocorrer, em parte
devido ao grande comprometimento e investimento em instalagdes, pessoal e outros recursos
(Boeker, 1989; Flynn, 1995).

E também na fase de arranque que o empreendedor da nova organizagio tende a
dominar o processo de tomada de decisdes de forma operacional, isto €, o empreendedor tem
o poder de tomar a maioria das decisdes na sua organizacdo. Segundo Rosenstein (1988),
durante estes anos de vida da organizacdo o empreendedor € consumido por questdes técnicas
€ operacionais que surgem no seu quotidiano.

No entanto, 2 medida que a organizacdo cresce em tamanho e complexidade, o
desenvolvimento administrativo torna-se necessario para a sobrevivéncia da mesma.

Segue-se a ultima fase, a fase de gestdo (a partir dos 24 meses até 5/6 anos), nesta fase
o papel fundamental do empreendedor é de gerir, portanto € nesta fase que ele tem que
interpretar um papel de gerente. Existe um esforco em: lidar com planos e ideias de forma a

fazer funcionar a empresa empreendedora, ele tem que saber lidar quer com as pessoas que
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estdo dentro da organizacdo, quer com as externas a organizacdo e isso faz com que ele
adquira e exercite constantemente competéncias e habilidades interpessoais controlando assim
os conflitos, administrando negociacgdes, influenciando e motivando outros. Além de todas
estas capacidades, o empreendedor ainda tém que ter competéncias em recrutar, motivar e
reter de forma eficiente e profissional os empregados melhor qualificados (Baum et al., 2007).

Apesar de os periodos de tempo serem definidos anteriormente, eles podem variar,
visto que, alguns empreendedores podem passar anos na primeira fase, e, outros, apenas
poucos meses. No entanto, o que Baron nos diz € que as duas primeiras fases sdo as mais
curtas, podendo a ultima estender-se durante muitos anos.

Segundo Baum et al., (2007), durante o periodo de pré-arranque, os empreendedores
sdo, de certa forma, individuos que ndo sdo totalmente empreendedores, pois durante os
primeiros tempos muitos ndo t€ém ainda uma inten¢ao clara e formada de come¢ar um novo
negdcio, mas tem apenas a ideia. Eles estdo s6 focados em identificar e avaliar as
oportunidades. Medidas adequadas de sucesso poderia abranger o nimero e a qualidade das
oportunidades identificadas. Medidas ao nivel financeiro (por exemplo, os préprios
empreendedores terem uma elevada quantia de dinheiro) sdo empregues como indice de
sucesso, durante esta fase. No entanto outras medidas poderdo ser significativas, tais como:
saber se os empreendedores sdo de facto prosperos atraindo os empregados e até mesmo os
socios mais qualificados; se eles obtiveram a proteccdo de propriedade intelectual, ou até
mesmo, se eles formulam planos iniciais para explorar as oportunidades que eles
identificaram.

Segundo o mesmo autor, relativamente a fase de arranque, outras medidas sio
pertinentes, como por exemplo, o tempo até a primeira venda podera ser ttil, também pode
ser informativo o tempo que se leva até ao ponto de equilibrio ser alcancado; depois outras
medidas podem ser fornecidas pelo nimero e as forcas das patentes e das marcas registadas
assim como saber quando € que o primeiro empregado foi contratado. Estas medidas estdo
todas relacionadas com as actividades que os empreendedores desempenham durante esta
fase.

No que diz respeito a fase de pés-arranque, (Baum et al., 2007) refere que medidas
como: os saldrios, o nimero de empregados, a taxa de crescimento das vendas e a taxa interna
do retorno do investimento feito, sdo um exemplo de medidas que se salientam nesta fase do
processo do empreendedorismo. Para além destas, medidas relacionadas com a retengdo de
empregados e a sua produtividade, assim como o0s custos associados a contratagdo dos

trabalhadores e aos seus beneficios, tornaram cada vez mais relevantes.
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Pode-se, perante o que foi descrito anteriormente, referir que para cada fase no
processo do empreendedorismo diferentes medidas sdo relevantes e significativas; € mais uma
vez enfatizar o facto de que em cada fase deste processo os empreendedores executam
actividades diferentes.

Segundo Tober (1974), as organizagdes progridem por fases, como os membros
organizacionais se tornam cada vez mais atentos aos factores causais € as dindmicas que
operam nas organizagdes, ¢ também desenvolvem, cada vez mais, maiores capacidades de

eficacia pessoal e interpessoal.

Ao longo do processo do empreendedorismo anteriormente referido, trés categorias de
varidveis desempenham um papel importante — varidveis ao nivel individual (MICRO),
varidveis ao nivel de grupo ou interpessoal (MESO) e varidveis ao nivel da sociedade
(MACRO). Variaveis estas que ja de alguma forma foram anteriormente referidas. Estas
varidveis também serdo as varidveis deste estudo, visto que cada uma delas destaca-se ao
longo do processo do empreendedorismo.

As varidveis ao nivel individual dizem respeito a factores que relacionam
comportamentos, experiéncia, habilidades, motivacdes, cogni¢des, conhecimentos e
caracteristicas de empreendedores ou potenciais empreendedores (Baum e Locke, 2004;
Krueger, 2003).

Os factores das varidveis interpessoais envolvem as relacoes que os empreendedores
tém com outras pessoas — potenciais clientes, empregados, etc.; o capital social que tem a ver
com a capacidades que os empreendedores t€ém em extrair os beneficios das suas redes sociais
(Nahapiet e Ghoshal, 1998; Portes, 1998); os empreendedores podem receber uma vasta gama
de beneficios dos seus lagos sociais, por um lado de apoio conselho e encorajamento e, por
outro lado, pela aquisicdo de recursos financeiros tangiveis; competéncia social, em que
perceber os outros com precisio, expressar as suas emogdes e reaccoes de forma clara e ser
persuasivo e deixar nos outros uma “primeira imagem’” boa, sdo exemplos de habilidades que
ajudam os empreendedores a interagir com outras pessoas.

Segundo Baron e Markman (2000), os empreendedores ao conhecer e interagir com,
por exemplo, potenciais investidores, clientes e empregados, constroem as suas redes socais, a
sua reputacao e aspectos relacionados com o capital social, ou seja, a sua competéncia social —
a habilidade de interagir com outras pessoas, o que determina as suas relagcdes com essas

pessoas e, consequentemente, o seu sucesso. O que se quer dizer € que quanto maior for as
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competéncias sociais do empreendedor, maior serd os beneficios que o mesmo pode obter
delas.

Outras varidveis a este nivel sdo o apoio e a influéncia dos amigos e da familia dos
empreendedores; os valores e as atitudes culturais ou de grupo relativamente ao papel do
empreendedor e o tamanho das suas redes sociais (Shane, 2003). Tudo o que os
empreendedores fazem envolve directa ou indirectamente uma interac¢do com as pessoas.
Quando eles criam uma ideia, eles devem persuadir os outros de forma a demonstrar o seu
potencial valor, para com isso alcangar os recursos necessarios para o seu desenvolvimento.
Quando os empreendedores se encontram na fase de arranque, eles devem interagir com
pessoas diferentes, isto €, potenciais clientes, empregados, fornecedores, etc. Entdo as
varidveis que influenciam as relagdes dos empreendedores com outras pessoas, isto é, as
varidveis interpessoais t€m um papel fundamental no processo do empreendedorismo.

As varidveis ao nivel da sociedade dizem respeito a factores sociais, econdmicos e
politicos. Para se perceber melhor esta questdo, ndo € demais relembrar que quando os
empreendedores criam as suas empresas empreendedoras, eles o fazem perante um
background da sociedade. Por isso mesmo tem que se ter em conta os factores em cima
mencionados.

Baron (2002) refere que a importancia destas varidveis varia consoante as fases do
processo do empreendedorismo que o empreendedor se encontra.

Segundo Flynn, David, Forman e Andrew (2001), a grande parte dos estudos e
pesquisas realizadas sobre as diversas fases do ciclo de vida das organizagdes enfatizam o
risco dos diversos problemas enfrentados pelas organiza¢des nas diversas fases do seu
desenvolvimento, exemplificando como exemplos os seguintes autores, (Terpstra e Olson,
1993; Kazanjian, 1989; Quinn e Cameron, 1983). Timmons (1999) refere que mais de 20%
das organizacdes empreendedoras acabam por fechar no espaco de 1 ano e 66% dentro de 6
anos.

As ideias dos empreendedores sdo reconhecidas como oportunidades de negécios e é
através deste reconhecimento que se dd o lancamento da empresa empreendedora. As
oportunidades reconhecidas pelos empreendedores sao a chave para compreender todo este
processo (Timmons, 1999; Shane e Venkataraman 2000; Gaglio e Katz, 2001).

Assim, tornar-se pertinente o estudo da fase de arranque, visto ser, por tudo o que foi
referido anteriormente, a fase de lancamento da empresa empreendedora no mercado, e
portanto, a primeira fase ‘“visivel’” da empresa empreendedora no processo do

empreendedorismo.
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Assim, na literatura é bastante divulgado caracteristicas do empreendedorismo
importantes no processo de arranque na empresa e consequentemente para o sucesso da
empresa empreendedora. A educacdo, competéncias e know-how do empreendedor sdo
caracteristicas determinantes nesta fase (Stevens e Burley, 1997; Kets de Vries, 1996 e
Garavan e O'Cinneide, 1994). Stevens e Burley (1997), McGrath (2000), Hamel (2002) e
Matson (1997) citam a capacidade de desenvolver uma cultura empresarial forte, que vai
definir a direc¢do da nova empresa, igualmente importante. Segundo, Matson (1997),
Timmons e Spinelli (2004) e Kuratko e Hodgetts (2004), os empreendedores com elevado
capital social na forma de redes sociais e parcerias tém uma grande vantagem, nesta fase de
arranque.

E possivel explicar a fase de formacio da empresa empreendedora usando as virias
perspectivas tedricas, a teoria da economia (Acs e Evans, 1990), a psicolégica (Bird, 1992;
Katz, 1992) e a teoria socioldgica (Aldrich, 1990), cada uma delas tenta explicar os motivos e
circunstancias da visdo empreendedora. Segundo G6émez (2007), na teoria econdémica o
empreendedor é um agente que vai descobrir oportunidade e gerar equilibrio; a psicologia
ajuda-nos a compreender as caracteristicas empreendedoras; e o meio ambiente € estudado
através do conceito de gestdo, a economia ou a abordagem organizacional.

Assim, a criacdo de um novo empreendimento comecou a ser considerado como um
fenémeno complexo e multidimensional.

Segundo Gartner (1985) existem quatro dimensdes a partir da qual a criagdo de uma
nova empresa pode ser definida: individuais (o empreendedor e todas as suas caracteristicas);
a organizacdo (o tipo e caracteristicas da empresa empreendedora); o ambiente e as suas
constantes alteracodes; e o processo do novo empreendimento.

Goméz (2007) estruturou alguns aspectos fundamentais quando nos referimos a fase
de arranque. E importante termos em conta a criacio da equipa fundadora pois o futuro da
empresa empreendedora depende deste aspecto; a aquisicdo e organizagcdo de recursos; O
desenvolvimento de produtos ou servicos, i.e., a decisdo de como fabricar ou produzir um
bem ou servico, as condicdes de fornecimento da matéria-prima, o design do produto e a sua
apresentacdo sao factores determinantes nesta fase; e, por fim, o financiamento, ou seja, o
investimento de capital em que na maioria das vezes vem dos proprios empreendedores ou
dos seus familiares e este € um aspecto crucial para o novo empreendimento, ja que os bancos
sdo muitas vezes relutantes em fornecer financiamento.

Assim o presente estudo terd dois objectivos. Primeiramente serd identificar os

factores que melhor predizem o crescimento das organizacdes empreendedoras na fase de
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arranque, tendo em conta as varidveis acima referidas. Posteriormente serd estudar a
influéncia das caracteristicas mais determinantes para o sucesso das empresas

empreendedoras.
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METODO

O objectivo neste capitulo é descrever de forma pormenorizada o estudo realizado,

referindo o design utilizado, a caracteriza¢do dos participantes e o procedimento.

Design

Este estudo é um estudo misto, visto que numa primeira abordagem (realizacdo de
entrevistas) € uma abordagem qualitativa e numa fase posterior (aplicagao de questiondrios)
tem uma abordagem quantitativa.

Importa, deste modo, descrever algumas das especificidades de cada uma destas
abordagens. A abordagem qualitativa e a abordagem quantitativa ndo t€m o mesmo campo de
accdo. Enquanto que na abordagem qualitativa a relacdo entre o investigador e os
participantes € proxima, na abordagem quantitativa é distante; a natureza dos dados obtidos na
abordagem qualitativa € subjectiva, comparativamente com a abordagem quantitativa cujos
dados sdo objectivos, fidveis e exactos visto que a observacdo € mais controlada, pelo facto
desta abordagem ser menos maledvel € bastante vantajosa na verificagao de hip6teses (Bardin,
2009).

No primeiro estudo o principal objectivo serd chegar e descobrir novos conceitos,
terminologias, novas realidades para que com isso possamos realizar 0 nosso questionario
com &xito através da sua andlise de conteido, sendo portanto um estudo exploratério.

O segundo estudo é um estudo tanto exploratério como confirmatério visto que o
objectivo € estudar as influéncias das caracteristicas mais determinantes para o sucesso das
empresas empreendedoras.

O design utilizado é o design correlacional, pois recolhe-se informacdo sobre
diferentes varidveis e o questiondrio é aplicado num tnico momento (Campbell & Stanley,
1966).

O estudo correlacional caracteriza-se pela avaliacdo das relacdes entre duas ou mais
varidveis, categorias ou conceitos num determinado contexto e, desta forma, a for¢a da
relacdo entre estas aumentard tendo em conta o nimero de associacdes/correlacdes que
existirem entre as varidveis, permitindo, consequentemente, uma explicacao mais reforcada e

completa (Sampieri, Collado e Liicio, 2006).
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Caracterizacdo dos Participantes
Estudo 1

Nesta primeira fase, foram realizadas 4 entrevistas a empreendedores. Na tabela 2
mostra uma caracterizacao da amostra mais pormenorizada, relativamente ao género, a idade,
ao nivel de habilitacGes, e ao sector de actividade. Relativamente as caracteristicas que todos
estes participantes t€m em comum, € o facto de todos eles terem fundado as suas empresas
entre o espaco de tempo dos 0 anos aos 2 anos, e também o facto de viverem na mesma area
geografica, ou seja, a Grande Lisboa.

Tabela 2. Caracterizacdo da amostra

N=4

Feminino
Masculino

Sexo

22 anos
Idade 30 anos
36 anos
12° ano
Habilitacdes Literdrias Licenciatura
Doutoramento
Consultoria
Servigos

Sector de Actividade

— RN === (oW~

Este tipo de amostragem €, ndo-probabilistica por conveniéncia, visto que neste caso, a
amostra foi escolhida pelo meu circulo de amigos e conhecidos que estavam disponiveis para
a entrevista e que apresentassem os devidos critérios. Este tipo de amostragem tem uma
grande desvantagem relativamente a amostragem probabilistica que € o risco de ndo ser

representativa da populacao (Maroco, 2007).

Estudo 2

A amostra serd retirada de incubadoras e de empresas empreendedoras, e quem
respondeu ao questiondrio foram somente empreendedores cujas suas empresas se encontram
na fase de arranque, isto é, no periodo de tempo dos O anos aos 2 anos. O método de
amostragem foi também nao-probabilistica por conveniéncia. A amostra € constituida por 101
participantes, sendo que 37 participantes (33,7%) s@o do sexo feminino e 67 participantes
(66,3%) do sexo masculino. As idades encontram-se compreendidas entre os 23 e os 55 anos
com uma média de 34,38 e desvio-padrdao de 7,191, procedeu-se a divisdo das idades por
classes para uma melhor compreensao (Tabela 3). No que respeita as habilitagdes literarias,

20 participantes (19,8%) possuem o Ensino Secundério, 5 participantes (5%) possuem o

Bacharelato, 50 participantes (49.5%) possuem a Licenciatura, 23 participantes (22,7%)
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possuem o Mestrado e, por fim, 3 participantes (3%) possuem o Doutoramento (Tabela 4).
Quanto ao sector de actividade da empresa fundada, verificou-se que 4 participantes (4%)
pertencem ao sector da Sadde, 6 participantes (5,9%) pertencem ao Comércio, 21
participantes (20,8) pertencem ao sector da Consultoria, 7 participantes (6,9%) pertencem ao
Marketing, 18 participantes (17,8%) pertencem as Tecnologias de Informacao, 7 participantes
(6,9%) pertencem ao Ambiente, 15 participantes (14,9%) pertencem ao Servigos e, por fim,

23 participantes (22,8%) pertencem ao sector definidos como Outros (Figural).

Tabela 3. Distribuicao dos participantes segundo a faixa etaria

Idade (por Classes) N° de Participantes %0
23-33 55 54,5
34-44 33 32,6
45-55 13 12,9
Total 101 100

Tabela 4. Distribuicao dos participantes segundo as Habilitacdes Literarias

Habilitacoes N° de Participantes %0
Ensino Secundario 20 19,8

Bacharelato 5 5
Licenciatura 50 49,5
Mestrado 23 22,7

Doutoramento 3 3
Total 101 100

Figura 1. Distribui¢do dos participantes segundo o Sector de Actividade

20.8% 22.8%
’ 17,8%

Técnica de Recolha de Dados
Estudo 1

A técnica de recolha de dados utilizada, foi a entrevista. A técnica da entrevista tem
como principais vantagens, o facto de permitir explorar muito a informacao e por isso permite

a obten¢ao de uma informacao mais completa do que o questiondrio; e o facto de a entrevista
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ser flexivel permitindo verificar se ambos os intervenientes compreendem o significado das
palavras e explicar. No entanto, as entrevistas também t€m desvantagens, tais como, a
retencdo de dados com medo da violagdo do anonimato; e também o facto da sua andlise de
dados ser mais morosa e mais complexa (Boni e Quaresma, 2005).

Para a realizagdo desta entrevista foi construido um guido semi-estruturado (Anexo
Al), visto que a entrevista foi planeada antes da sua realizagdo, no entanto durante a
entrevista poderiam ter surgido outro tipo de perguntas por parte do entrevistador que nao
deixaram de ser colocadas. O guido da entrevista foi construido a partir da literatura (Tabela
5).

Relativamente a técnica de andlise de dados realizada nesta primeira parte foi a andlise
de conteudo, visto que é a técnica mais referida e mais utilizada na literatura e nos estudos
qualitativos, respectivamente. Esta técnica foi baseada em Bardin (2009), que define a prépria
andlise de conteido como um “conjunto de técnicas de andlise das comunicacgdes (...)”
visando obter “(...) procedimentos, sistemdticos e objectivos de descricdo do conteudo das
mensagens (...) indicadores (quantitativos ou ndo)” que permitam inferéncia de
conhecimentos relativos as condi¢des de produgdo/recepcdo (varidveis inferidas) destas

mensagens (pag. 40).
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Tabela 5. Constru¢do do Guido da Entrevista

Questoes Fontes (nome, data)

Roberts e Wainer (1968); Komives (1972);

, o
Al Qual 0 seu intervalo etdrio Liles (1974); Starr e MacMillan (1990)

Collins e Moore (1964); Roberts (1969);
A2. Quais as suas habilitagdes Literdrias? Susbauer (1969); Howel (1972); Brockhaus e
Nord (1979)

A3. Qual a empresa que fundou? A4. H4 quanto tempo fundou a Menzies, Diochon e Gasse (2004)
empresa? AS. Qual o sector de actividade da sua empresa?

A6. E 0 tinico sécio? Baum et al. (2007) e Goméz (2007)
. . N Gartner (1985); Krueger (2003) e Baum e
2
A7. Qual o nimero de horas, por dia, que dedica a sua empresa? Locke (2004)
A8. Qual a evolugdo, em termos de volume de vendas (em Spilling (2001)

percentagem: 0%-50%; 50%-100%; >100%) neste periodo?

A9. Antes de criar o seu negécio, ja tinha trabalhado nesta drea de Cooper (1970); Lamont (1972); Susbauer
actividade? A10. Se sim, essa experiéncia prévia ajudou-o na (1972)

criagdio/gestdo deste negécio? All. Se ndo, como € que surgiu esta
oportunidade de negécio?

A12. Ja foi empreendedor antes de criar este negécio? Gartner (1985); Krueger (2003) e Baum e

Locke (2004)
B1. Que caracteristicas o definem enquanto empreendedor? B2. McClelland (1961); Collins e Moore (1970);
Que caracteristicas o definem enquanto pessoa? B3. Em que Liles (1974); Mill (1984)

sentido € que estas caracteristicas foram importantes para a gestao
da sua empresa?

B4. Acha que estdo a ser importantes para o rdpido crescimento do | McClelland (1961); Collins e Moore (1970);
seu negdcio? BS. Que outras caracteristicas considera importantes Liles (1974); Mill (1984): Kolvereid (1992)
para o crescimento acelerado do seu negdcio? Porqué?

B6. Como caracteriza a sua empresa actualmente? Gartner (1985)

C1. Qual o nimero de colaboradores da sua empresa e quando Van de Ven et al. (1984); Gartner (1985);
entraram quais foram as caracteristicas consideradas importantes Delmar e Davidsson (1998) e Baum et al.
para a selec¢do dos mesmos? (2007)

C2. Costuma envolver os seus colaboradores nas tomadas de Gartner (1985) e Portes (1998)

decisdo ou toma as suas decisoes de uma forma individual?

D1. Que factores € que contribuiram para a gestdo desta empresa? Bruno e Tyebjee (1982); Shane (2003);
(Familia, amigos, incubadoras, redes sociais, politicas Granovetter (1973).
governamentais, investidores, etc.) Porqué?

Estudo 2

A técnica realizada para a recolha de dados foi o questiondrio (Anexo A2).

Este questiondrio foi aplicado on-line, isto é, foi enviado um e-mail a empreendedores,
a incubadoras e féruns de empreendedorismo. As pessoas interessadas enviavam um e-mail
evidenciando a sua disponibilidade de responder ao questiondrio e depois de se verificar que,
de facto, se tratava de um empreendedor, era enviado o link para o questiondrio, sendo
mantida sempre a sua confidencialidade.

Tal como a entrevista, também o questiondrio tem as suas vantagens e desvantagens.
Quanto as vantagens, pode-se dizer que a resposta, por escrito, a questdes potencialmente
embaragosas, ndo € tdo embaragosa para os inquiridos, como por exemplo através da
entrevista pessoal; possibilita também uma maior sistematizacdo dos resultados obtidos,
tornando-se mais f4cil automatizar o processo de andlise e tratamento dos dados, e também ¢é
de facil operacionalizacdo, visto que num curto espaco de tempo pode ser aplicado a uma

amostra de grande dimensao. As suas desvantagens sao ao nivel da dificuldade de motivar os
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inquiridos em responder ao questiondrio e também em relacdo as duvidas que possam surgir
no preenchimento do questiondrio, pois existe uma menor hipdtese do seu esclarecimento
(Boni e Quaresma, 2005).

Este questiondrio que foi aplicado a empreendedores foi um questiondrio realizado a
partir da andlise de conteddo realizada no primeiro estudo e numa fase posterior realizou-se
um pré-teste verbal. O questiondrio finalizado € composto por cinco partes. A primeira parte €
guardada para os dados demogréficos (constituida por 14 itens). A segunda parte diz respeito
as caracteristicas do empreendedor, que é constituida por 25 itens dos quais 2 sdo distractores
(item 11 e 18). Numa terceira parte estdo representadas as caracteristicas da organizacdo,
constituida por 14 itens dos quais 2 itens sdo distractores (item 9 e 13). A quarta parte diz
respeito as caracteristicas dos membros da sua equipa e € constituida por 11 itens no total. E,
por fim, na quinta parte estdo representados os factores mais relevantes para o sucesso da

empresa e é constituida por 12 itens.
Procedimento

Estudo 1

Antes de se realizarem as entrevistas propriamente ditas, os potenciais participantes
foram contactados, por diversas formas (telemodvel, e-mail, pessoalmente) de forma a pedir o
seu auxilio na presente investigacdo. Os participantes foram informados acerca do objectivo
do estudo, bem como a duracdo da entrevista e como € que ela iria ser realizada (neste caso
por um gravador), todas as questdes de anonimato e confidencialidade foram também
asseguradas, e qualquer didvida que dai surgisse também foi esclarecida. Apds todo este
procedimento, marcou-se um dia, uma hora e o local que a entrevista iria ser realizada. Antes
de comecar a entrevista, foi explicado mais uma vez todos os aspectos referidos
anteriormente. A duracdo das entrevistas dependeu de cada empreendedor, mas no geral foi
entre 30 minutos a 60 minutos, tempo esse também dependente do trabalho do préprio
empreendedor. No final de cada entrevista era sempre agradecida a participagdo de cada
empreendedor. Depois de se realizarem as entrevistas, estas foram transcritas na integra

(Anexo A3), passando assim para a sua analise de conteudo.

Estudo 2
Comecou-se por contactar as incubadoras (via e-mail) enviando-lhe a carta de
apresentacdo do presente estudo, e solicitando a sua ajuda a facultar o acesso a

empreendedores. Apds a aprovagdo por parte das incubadoras, envidmos o questiondrio, ou
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melhor um link para o questiondrio, de forma a que estas possam o facultar aos diversos
empreendedores conhecidos, respeitando sempre o critério fulcral que € a confidencialidade e
o anonimato. No entanto, como nao se obteve o nimero de questiondrios desejados, passou-se
a uma busca activa de empresas empreendedoras e também a divulgacdo da carta de
apresentacdo em sites de redes sociais. No total, 101 participantes responderam ao

questiondrio.

27



RESULTADOS

Estudo 1

Como referido anteriormente, para a elaboracdo do questiondrio, tivemos que efectuar
entrevistas e posteriormente fazer a sua andlise de contetdo. A andlise de conteudo foi feita
segundo Bardin (2009), cujos resultados sdo seguidamente apresentados, pergunta a pergunta.
Uma colega que estd a fazer a terceira fase do empreendedorismo, também realizou as suas
entrevistas com o mesmo guido, e portanto também realizou a andlise de conteddo. No
entanto, para podermos ter os dados mais fiéis € menos subjectivos, juntimos posteriormente
as duas andlises de conteudo realizadas por cada uma de nés (ndo para todas as questdes das
entrevistas, mas sé para aquelas que faria mais sentido aprofundar os critérios e categorias
mais relevantes) para elaborarmos o questiondrio.

Todas as questdes relativas a descricdo da empresa e do empreendedor foram
convertidas em dados biograficos (isto €, dizem respeito a pergunta de 1 a 14 do questiondrio)
uma vez que a partir da andlise de conteido se concluiu que nao acrescentavam factores
determinantes e inerentes ao processo de criagdo de uma organizagdo empreendedora.

A partir daqui, todas as questdes foram analisadas individualmente e em grupo.

Relativamente a pergunta 1 da Fase de Criacdo, pode-se concluir que existiram mais
categorias soltas do que ocorréncias em cada categoria, ou seja, surgiu nesta questdo muitas
categorias e nem tantas ocorréncias (Anexo Bl). Para o questiondrio foram entdo
consideradas as categorias que sé tivessem uma ocorréncia igual ou superior a 2 para que
evitarmos o perigo de obter muitas categorias com pouca relevancia, exceptuando-se uma
categoria que achdmos extremamente importante pois ¢ uma das mais referidas na literatura
que € a propensdo para o risco. As outras categorias que consideramos foram: apaixonada;
curiosidade intelectual; networking; perseveranca/persisténcia; resisténcia a frustragdo;
obstinac¢do; ambicioso e, por fim, optimismo.

Relativamente a questdo 2 da Fase de Criacdo, pode-se constatar o mesmo do que na
pergunta 1, ou seja muitas categorias, mas poucas ocorréncias em cada uma das categorias
(Anexo B2). No entanto, como muitas categorias coincidiram com as categorias anteriormente
referidas, s6 tivemos em conta a Simpatia e Impulsividade apesar de s6 ter uma ocorréncia.

Na andlise de contetddo relativamente a questdo 3 da Fase de Criagdo s6 se obteve
categorias e s6 considerdimos as seguintes: capacidade de liderancga e auto-confianca (Anexo

B3).
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As categorias surgidas a partir da andlise de conteido das questdes 1, 2 e 3 da Fase da
Criagdo, estdo sob forma de item no ponto 15 do questiondrio. A questdo 4, embora se tenha
feito a sua andlise de contetido, ndo foi considerada pertinente para se por no questiondrio
pois ndo obtivemos nenhuma categoria especifica (Anexo B4).

Considerando a questdo 5, surgiu na sua andlise mais ocorréncias do que o habitual.
Assim, as categorias consideradas foram: Antecipacdo/pesquisa de mercado continua;
Marketing; Rh’s mais motivados e criatividade/inovagao (Anexo BS5).

Na questdo 6, considerdmos apenas as seguintes categorias: Em desenvolvimento;
como uma estratégia de GRH uma categoria serd o trabalho por objectivos e outra as
avaliacdes de desempenho; descritivo de fun¢des; autonomia dos recursos humanos e, por
fim, a gestdo humanizada (Anexo B6).

Com base nas categorias que emergiram através da andlise de contetido destas dltimas
questdes (questdo 5 e 6) elaborou-se os itens do ponto 16 do questiondrio.

Relativamente a parte do guido da entrevista respeitante ao Estilo de liderancga, pode-
se a partida concluir que a primeira parte pergunta 1 (isto €, ““o nimero de colaboradores que a
empresa tem”) se encontra na parte dos dados demograficos, mais precisamente na questao 8
do questiondrio. Na udltima parte da mesma pergunta (ou seja, “que critérios € que o levou a
selecciond-los”), encontramos algumas categorias relevantes que os empreendedores apreciam
para a escolha dos Rh’s. Nesta questdo, consideramos também aquelas que tinham apenas
uma ocorréncia (excepto a categoria “frendly”), porque sdo de facto importantes. Sao elas:
altruismo, humildade, agilidade, dedicacdo, inteligéncia/raciocinio, espirito de equipa,
capacidade de execucdo, proactividade, empreendedorismo, flexibilidade e honestidade
(Anexo B7). Esta ultima parte da pergunta 1 encontra-se na questdo 17 do questiondrio.

A questdo 2 estd enunciada no ponto 15 do questiondrio, sob a forma de item, no
entanto a sua analise também foi obviamente realizada (Anexo BS).

As categorias referentes a ultima questdo da entrevista, que tem a ver com a avaliacio
do contexto, estdo enunciadas sob a forma de item no ponto 18 do questiondrio. Nesta
pergunta também tivemos em conta, para a realizagdo do questiondrio, as categorias com n=1
(excepto a categoria disponibilidade de tempo e talento da equipa fundadora). Assim
obtivemos as seguintes categorias: Tendéncia de Mercado; Familia; Redes sociais; Amigos;
Verbas; Incubadoras; Politicas governamentais; Responsabilidade social (Anexo B9).

Em sintese, as categorias mais homogéneas ao longo de todo o guido de entrevista
foram: Perseveranca/ Persisténcia; Obstina¢do; Familia; Redes Sociais e Amigos; enquanto

que as categorias mais heterogéneas foram, de uma forma geral, Flexibilidade a mudanca;
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Proactividade; Inovacdo; Capacidade de Triagem; Calma; Perfeccionismo; Impulsividade;
Flexibilidade; Honestidade; Profissionalismo; Espirito de Lideranca; Agilidade e Frendly.

Ap6s a elaboragdo do questiondrio foi realizado um pré-teste verbal a 7 pessoas. Os
participantes do pré-teste, tiveram acesso a cada categoria correspondente a cada item, de
modo a poderem também discutir se os itens representativos dessas categorias estavam claros
e objectivos (Anexo B10). Apés o pré-teste, o questiondrio foi reformulado (Anexo A2), pois
houve alteracdes a nivel de construcao frasica; ao nivel da prépria formatacao do questionario
(como por exemplo, na questdo 17 em vez de colocarmos apenas os itens, colocdmos também
uma curta defini¢do de cada item). Outras alteracdes como a colocacgdo de itens distractores ao
longo do questiondrio, como por exemplo, na questdo 16 o item: “Uma empresa que se
preocupa com a preservagcao do meio ambiente” também foram tidas em atengdo. Todas estas
alteracdes efectuaram-se de forma a que o questiondrio se tornasse mais claro e o menos
complexo possivel.

Apds a revisdo e andlise da literatura, acrescentou-se ao questiondrio algumas
caracteristicas que foram pouco estudas na literatura. Esta reflexdo foi a partir da literatura,
segundo ao autores mencionados apds as caracteristicas. Assim, foram introduzidas as
seguintes caracteristicas: Extroversdao/ Timidez (Envick e Laugford (2004), Estabilidade
Emocional (Greenhaus e Beutell, 1985), Responsabilidade (Uriarte, 1999), Ofensiva (Filion,
1999) e Sensibilidade Moral (Filion, 1999).

Estudo 2

Numa primeira parte, procede-se ao estudo das propriedades psicométricas para cada
um dos questiondrios
Qualidades Psicométricas

Escala 1 — Caracteristicas do Empreendedor

Sensibilidade

A sensibilidade € a capacidade que o instrumento tem em discriminar os sujeitos
segundo o factor que estd a ser avaliado, e permite ver como se distribuem os resultados
(Kline, 2003). Para avaliar a sensibilidade, Kline (2003) refere que é necessario verificar a
distribuicao dos resultados e realizar o teste de normalidade. A anélise da distribui¢do fez-se
através dos coeficientes de achatamento e assimetria e o teste de normalidade utilizado foi o

Kolmogorov-Smirnov.
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Para poder-se efectuar os procedimentos acima referidos, foi necessério calcular uma
nota total ou nota compdsito.

Deste modo, as medidas de tendéncia central estdo representadas na tabela abaixo,
sendo que a média é de 86,6082; a mediana e a moda tém o mesmo valor 87.

O coeficiente de Assimetria é calculado através da divisdo entre o valor da Assimetria
e o seu Erro Padrdo, obtendo-se assim um resultado de -1,637, constatando desta forma que a
Distribuicao € Simétrica nestes itens, pois o valor assim referido encontra-se dentro do
intervalo ]-1,96; 1,96[. (Tabela 6).

O Coeficiente de Achatamento € calculado da mesma forma. Assim, a Nota compdsito
tem um achatamento leptocurtico, pois obteve-se um coeficiente de achatamento de 3,872 e
este valor encontra-se fora do intervalo ]-1,96; 1,96[. (Tabela 1). Esta distribui¢do também

podera ser constatada através do histograma (Anexo C1).

Tabela 6 - Valores de Assimetria e do Achatamento para Escala 1 (Nota Compdsito)

N Vilido 97
Missing 4
Meédia 86,6082
Mediana 87,0000
Moda 87,00
Assimetria -,401
Erro Padrao Assimetri
ITO Fadrao Assimetria ’245
Curtose 1,878
Erro Padrdo Curtose 485

Em seguida, calculou-se o teste de normalidade Kolmogorov-Smirnov cujos resultados
estdo apresentados na Tabela 7. Atendendo a que p < 0.05, rejeita-se a hipotese da
normalidade da distribuicdo. Assim, conclui-se que o instrumento utilizado ndo permite

diferenciar as respostas dadas pelos participantes.

Tabela 7. Resultado do Kolmogorov-Smirnov para Escala 1

Kolmogorov-Smirnov(a)

Graus de
Estatistica Liberdade Sig.
Subescala 1 134 97 ,000

a Correcgdo Significante de Lillefors

Fidelidade
Procedeu-se assim a fidelidade. A fidelidade € a qualidade que garante, com um

z

determinado grau de confianca, a exactiddo da medida efectuada (Kline, 2003). E ¢
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extremamente importante para saber se o teste € uma boa medida (Murphy e Davidshoffer,
1998). De acordo com Kline (2003), nao ha nenhuma forma de ter um teste de fidelidade
extremamente seguro. Este autor define que um teste com fidelidade é aquele que consegue
eliminar uma percentagem substancial da margem de erro.

Para o estudo da fidelidade utiliza-se o Alpha de Cronbach, apesar de existirem outras
formas (i.e., estabilidade temporal e equivaléncia de formas), mas que ndo se adequam neste
caso. O Alpha de Cronbach avalia a consisténcia interna. Esta tem como propdsito determinar
até que ponto todos os itens do teste avaliam o mesmo atributo e se estdo correlacionados
entre si (Kline, 2003). Maroco (2007) afirma que valores entre os 0,7 e os 0,8 representam
uma consisténcia interna média, e Pestana e Gageiro (2005) consideram estes mesmos valores
como sendo razodveis.

O Alpha obtido foi de 0,731 (para um total de itens de 23), o que significa que tem

uma consisténcia média pois o valor encontra-se entre os valores de 0,7 e 0,8. (Tabela 8).

Tabela 8. Valor do Alpha de Cronbach para a Escala 1

Alpha de o
Cronbach N° de Itens
, 731 23

De acordo com a Tabela 9, podemos observar que todos os itens relativamente a esta
escala ttm médios niveis de consisténcia interna (Alpha de Cronbach se o Item foi
Eliminado), mas que existem trés correlacdes entre os itens e o total que sdo negativas

(Correlagao Item-Total Corrigida).
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Tabela 9. Estatisticas Totais dos Itens para Escala 1

Média da Variancia da - Alpha de
Correlagdo
Escala se o Escala se o Cronbach se
Item-Total
Item for Item for Corrigida o Item for

Eliminado |  Eliminado & Eliminado
Realista face as minhas ambigoes 82,44 39,624 322 721
Altamente entusiasmada com a minha profissdo 82,10 37,989 510 ,709
Com baixa propensio para arriscar 82.59 37037 439 709
Que toma decisoes de forma individual 8412 40526 068 240
Firme na prossecucdo dos meus objectivos 82,36 37,941 ,539 ,708
Que no lida bem com situagdes controversas 827 38.415 234 -
Com capacidade de dirigir os outros 8269 35112 698 638
Com aspira¢des moderadas 8337 39111 187 731
Flexivel na execugdo dos meus objectivos 34,07 41.047 C 749

’ ’ -,001 ) ’

Que encara as situacdes de forma positiva 82 48 36711 553 698
Simpdtica 82,34 39,685 315 721
Que desiste face ao primeiro obsticulo 31.93 38755 513 712
Que acredita nas suas proprias capacidades 8222 38651 440 714
Que envolve os seus colaboradores nas tomadas
de decisdo 82,33 38,244 ,446 712
Ansiosa quando confrontada com
acontecimentos menos positivos 83,20 37,492 305 720
Orientada para a busca de novo conhecimento 82.40 38.180 377 715
Introvertida 82,46 38,939 159 735
Que reage a situagdes e/ou ideias de forma
impulsiva 84,28 45,307 <_’3 1 6:) 181
Que responde pelos seus actos e pelos actos dos
outros 82,76 37,099 ,468 ;107
Que tem muita sensibilidade moral 82,61 38,449 ,429 ,713
Que pensa adequadamente nas circunstancias
comuns da vida 82,73 38,448 ,425 ,713
Com estabilidade emocional 82.52 38.523 ,539 11
Ofensiva 84,58 42,705 -,132) 754

33



Analise Factorial

Prossegue-se entdo, nesta fase, para a Andlise Factorial. Em primeiro lugar,
procedemos a andlise do KMO e Bartlett’s Test que se refere ao grau de recomendacio da
andlise factorial.

O KMO ¢ a medida de adequacdo da amostragem de Kaiser-Meyer-Olkin e mede a
homogeneidade das varidveis, comparando as correlacdes simples com as correlacdes parciais
observadas entre as varidveis, enquanto que o teste de esfericidade de Bartlett avalia se as
“correlacdes entre as varidveis originais sdo elevadas o suficiente para que a AF tenha
utilidade na estimacao de factores comuns” (Maroco, 2007, p. 367).

Observa-se que o KMO € de 0,726 o que significa, segundo Maroco (2007), uma
recomendacao média relativamente a realizagdo da Andlise Factorial (Anexo C2). Do mesmo
modo, o teste de esfericidade de Bartlett tem associado um nivel de significancia de 0,000.
Desta forma, rejeita-se a HO, concluindo que as varidveis estdo correlacionadas
significativamente.

Ambos os testes permitem o prosseguimento da andlise factorial, que diz respeito a
validade de constructo, que pretende saber se o instrumento avalia o que se pretende avaliar.

O Anexo C3 demonstra o total da variancia explicada e a existéncia de 7 factores.
Procedendo assim a andlise da matriz rodada agrupando os diferentes itens em cada um dos
factores (Anexo C4). Ao calcular os alphas de cronbach para cada um dos factores obteve-se
valores negativos (Anexo C5), por essa razdo os itens Impulsividade, Introversao,
Decisoes_forma_individual, Ambicdo_INV, Ofensiva e Execu¢do por Objectivos, foram
eliminados. Apds a sua eliminacdo, procedemos ao cdlculo do KMO abaixo indicado (Tabela

10).

Tabela 10. KMO e Teste de Bartlett para Escala 1 com os itens eliminados

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin. ,804
Teste de Esfericidade de Qui-Quadrado Aproximado 555,404
Bartlett Graus de Liberdade 136

Sig. ,000

Observa-se que o KMO ¢ de 0,804 o que significa, segundo Pestana e Gageiro (2005),
uma recomendacao boa relativamente a realiza¢ao da Anélise Factorial.
Através da tabela 11 poderemos observar o total da variancia explicada e a existéncia

de 5 factores. O da primeira componente é de 32,4%, o da segunda componente € de 9,9%, o
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da terceira € de 7,8%, o da quarta componente € de 6,9% e o da quinta componente € de 6,6%.

Para a visualizacdo completa da tabela da variancia explicada, ver Anexo C6.

Tabela 11. Total da Variancia Explicada para Escala 1com itens eliminados

Initial Eigenvalues

Extrac¢do da Soma dos Loadings dos

Rotacgdo da Soma dos Loadings dos

Quadrados Quadrados
Componente
% da % da % % da
Total % Cumulativa | Total Total % Cumulativa
Variancia Variancia Cumulativa Variancia
1 5,504 32,377 32,377 5,504 32,377 32,377 3,215 18,910 18,910
2 1,690 9,944 42,321 1,690 9,944 42,321 2,085 12,264 31,174
3 1,325 7,792 50,114 1,325 7,792 50,114 1,862 10,955 42,130
4 1,171 6,887 57,001 1,171 6,887 57,001 1,842 10,834 52,963
5 1,115 6,556 63,557 1,115 6,556 63,557 1,801 10,593 63,557

Método de Extraccdo: Andlise da Componente Principal.

factores.

ndmeros de itens e Itens; resultantes da Analise Factorial.

Na matriz rodada (Anexo C7) € possivel agrupar os diferentes itens em cada um dos

Na tabela abaixo (Tabela 12), encontram-se os factores divididos por nomes e

Seguidamente, procedeu-se ao calculo dos alphas para cada um dos factores acima

mencionados, verificando-se que para o Factor 1 (Lideranca) obteve-se um alpha de 0,815;

para o Factor 2 (Obstinacdo) obteve-se um alpha de 0,687; para o Factor 3 (Persisténcia)

obteve-se um alpha de 0,595; para o Factor 4 (Proactividade) obteve-se um alpha de 0,516 e,

por fim, para o Factor 5 (Propensdo para o Risco Calculado) obteve-se um alpha de 0,559

(Anexo C8).
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Tabela 12. Factores resultantes da AF — Escala 1com os itens eliminados

Niimero
Factores Itens
Itens

e Com Capacidade para Dirigir os outros
e Que encara as situagdes de forma positiva
e  Simpitica

Lideranga 7 ¢ Que Envolve os colaboradores nas tomadas de decisdo
¢ Que tem muita Sensibilidade Moral
e Que pensa adequadamente nas circunstancias comuns da vida
e  Estabilidade emocional

L ®  Que desiste face ao primeiro obstdculo
Obstinagdo 2 ] o .
e Que acredita nas suas proprias capacidades
e  Realista face as minhas ambigdes
Persisténcia 3 e  Altamente entusiasmada com a minha profissao
e  Firme na prossecucdo dos meus objectivos
. ®  Que ndo lida bem com situagdes controversas
Proactividade 2 . .
e  Orientada para a busca de novo conhecimento
Propensao para e  Com baixa propensdo para arriscar
o risco 3 e  Ansiosa quando confrontada com acontecimentos menos positivos
calculado ®  Que responde pelos seus actos e pelos actos dos outros

Escala 2 — Caracteristicas da Organizacio

Sensibilidade

Depois de calcular-se a nota total ou nota compdsito, calculou-se igualmente as
medidas de tendéncia central (Anexo C9).

Para as Caracteristicas da Organizacao observa-se que a distribui¢do € Simétrica pois o
seu Coeficiente de Assimetria € de -1,09 e Mesocurtica com um Coeficiente de Curtose de
1,64 (Anexo C9). Esta distribuicdo também pode ser observada através do Histograma
(Anexo C10).

Em seguida, calculou-se o teste de normalidade Kolmogorov-Smirnov. E rejeitada a
hipétese da normalidade da distribuicdo visto que o p < 0,05. Assim, conclui-se que o
instrumento utilizado ndo permite diferenciar as respostas dadas pelos participantes. (Anexo
C11).

Fidelidade

O Alpha de Cronbach obtido foi de 0,768 para um numero total de 12 itens,
significando que tem uma consisténcia interna média, pois o valor encontra-se entre 0s
valores de 0,7 € 0,8. (Anexo C12).

Na Tabela abaixo estdo representados os niveis de consisténcia interna que apresentam
médios niveis de consisténcia interna (Alpha de Cronbach se o Item for Eliminado), no

entanto apresenta uma correlagdo item-total negativa. Como podemos observar na tabela
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Tabela 13. Estatisticas Totais dos Itens Escala 2

apresentada, se eliminasse o item “Estando em Crescimento Pontual” obteriamos um alpha de

0,816 mas como o alpha tem um valor bom optou-se ndo o item ndo ser retirado.

Média da Variancia da - Alpha de
Correlagdo
Escala se o Escala se o Cronbach se
Item-Total
Item for Item for Corrigida o Item for

Eliminado Eliminado J Eliminado
Privilegiando produtos e servigcos que sabe
fazer bem 44,20 19,888 515 743
Altamente focada no potencial dos seus
profissionais 44,19 18,840 ,634 128
Tendo uma capacidade continua de se
adaptar a envolvente 44,07 20,588 522 , 746
Orientada para a criatividade e inovagéo 44,07 19.588 488 744
Sendo orientada para o desempenho dos seus
colaboradores 44,16 19,639 544 739
Um empresa em que os colaboradores
reconhecem o impacto do seu trabalho nos 4426 18,547 606 729
outros
Pouco preocupada com as
necessidades/dificuldades individuais dos 44,04 20,644 237 774
seus colaboradores
Sensivel ao desenvolvimento dos seus
recursos humanos 44,09 19,668 574 ,738
Eficaz na sua projeccdo para o mercado 44.47 20,023 426 750
Estando em crescimento pontual 45.46 22.439 -026 816
Orientada para objectivos 4411 20,206 ,480 147
Um/a empresa em que os ~colaboradores sdo 44,61 19,491 323 767
auténomos nas suas func¢des

Analise Factorial

O KMO ¢ de 0,803, significando que a recomendagdo para a Andlise Factorial é Boa
(Anexo C13).

O teste de esfericidade de Bartlett tem um nivel de significancia de 0,000 significando
que as varidveis estio correlacionadas significativamente (Anexo C13).

Dessa forma, no Anexo Cl4, ¢ demonstrado o total da varidncia explicada e a
existéncia de 4 factores. Para a primeira componente, a variancia explicada é de 35,0%, a da
segunda componente € de 11,4%, a da terceira é de 8,8% e a da quarta € de 8,5%. Os quatro
factores explicam 63,8% da variabilidade das varidveis originais. Na matriz rodada (Anexo

C15) é possivel agrupar os diferentes itens em cada um dos factores.
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Ao calcular os alphas de cronbach para cada um dos factores obtiveram-se valores
inadmissiveis (Anexo C16), sendo que o alpha do factor 4 nem foi possivel de ser calculado
visto que tinha apenas um item, por essa razao os itens Crescimento, Autonomia dos Recursos
Humanos e Gestdo humanizada, foram eliminados. Apds a sua eliminacdo, procedemos ao

calculo do KMO abaixo indicado na Tabela 14.

Tabela 14. KMO e Teste de Bartlett para Escala 2 com os itens eliminados

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin. ,845
Teste de Esfericidade de Qui-Quadrado Aproximado 264,314
Bartlett Graus de Liberdade 36

Sig. ,000

Observa-se que o KMO ¢ de 0,845 o que significa, segundo Pestana e Gageiro (2005),
uma recomendagdo boa relativamente a realizacdo da Andlise Factorial. Quanto ao teste de
esfericidade de Bartlett apresenta um nivel de significancia de 0,000 significando que as
varidveis estdo correlacionadas significativamente.

Através da tabela 15 poderemos observar o total da variancia explicada e a existéncia
de 2 factores. O da primeira componente € de 43,8% e o da segunda componente € de 11,5%.

Para a visualizacdo completa da tabela da variancia explicada poderemos ver o Anexo C17.

Tabela 15. Total da Variancia Explicada para Escala 2 com os itens eliminados

Extrac¢do da Soma dos Loadings dos Rotag@o da Soma dos Loadings dos
Eigenvalues Iniciais
Quadrados Quadrados
Componente
% da % da % % da
Total % Cumulativa [ Total Total % Cumulativa
Varidncia Varidncia | Cumulativa Varidncia
1 3,943 43,806 43,806 3,943 43,806 43,806 2,536 28,177 28,177
2 1,039 11,540 55,346 1,039 11,540 55,346 2,445 27,169 55,346

Método de Extraccdo: Andlise da Componente Principal.

Na matriz rodada (Tabela 16) € possivel agrupar os diferentes itens em cada um dos

factores.
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Tabela 16. Matriz Rodada para a Escala 2 com os itens eliminados

Componente
1 2
Importancia_rhs 811 284
Grh_trabalho_objectivos ,748 ,168
Avaliacdo_desempenho 714 ,242
Privilegiar_produtos_servigos_que_sabe_fazer_bem ,674 221
Criatividade_inovagao ,081 , 793
Descritivo_fungdes 244 ,753
Desempenho_colaboradores 273 ,661
Marketing ,262 ,588
Pesquisa_mercado_continua 384 ,502

Método de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.

Método de Rotagdo: Varimax com Normalizagdo de Kaiser.

a. Rotacdo convergida em 3 iteragdes.

Na Tabela 17, encontram-se aos factores divididos por nomes e nimeros de itens e

itens; resultantes da Analise Factorial.

Tabela 17. Factores resultantes da AF — Escala 2 com os itens eliminados

Factores N° Itens Itens

Privilegiando produtos e servigos que sabe fazer bem

Orientagdo para o cliente 4 Altamente focada no potencial dos seus profissionais

(Interno e Externo) Sensivel ao desenvolvimento dos seus recursos humanos
Orientada para objectivos
Tendo uma capacidade continua de se adaptar a envolvente
Orientada para a criatividade e inovagao
Sendo orientada para o desempenho dos seus colaboradores na
Focalizag¢do nos Resultados 5 globalidade

Uma empresa em que os colaboradores reconhecem o impacto do seu

trabalho nos outros
Eficaz na sua projec¢do para o mercado

Seguidamente, procedeu-se ao calculo dos alphas para cada um dos factores acima

mencionados, verificando-se que para o Factor 1 (Orientagdo para o cliente interno e externo)

obteve-se um alpha de 0,781 e que para o Factor 2 (Focalizagdo nos Resultados) obteve-se

um alpha de 0,751 (Anexo C18).
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Escala 3 — Caracteristicas dos Membros da Equipa

Sensibilidade

O Coeficiente de Assimetria ¢ de 0,28 o que significa que estd dentro do intervalo ]-
1,96; 1,96], e portanto é Mesocurtica e Simétrica porque o seu coeficiente de curtose € de -
1,171 (Anexo C19).

Seguidamente, calculou-se o teste de normalidade Kolmogorov-Smirnov. A Escala
Caracteristicas dos Membros da Equipa ndo apresenta distribui¢do normal visto que tem um p
< 0,05, rejeitando assim a hipo6tese da normalidade da distribuicdo (Anexo C20). Também

podera observar-se essa distribui¢do através do Histograma (Anexo C21).

Fidelidade

Procedeu-se assim a fidelidade. Para isso calculou-se o Alpha de Cronbach obtendo-se
um valor de 0,799 para um total de itens de 11 (Anexo C22).

Na tabela abaixo estdo representados os niveis de consisténcia interna, apresentando
médios niveis de consisténcia interna (Alpha de Cronbach se o Item for Eliminado) e pode-se

observar que todas as correlagcdes entre os itens e o total sdo positivas (Correlagdo Item-Total

Corrigida).
Tabela 18. Estatisticas Totais dos Itens para Escala 3

Variancia da Alpha de
Média da Escala Escala se o Correlagdo Cronbach se o

se o Item for Item for Item-Total Item for

Eliminado Eliminado Corrigida Eliminado
Altruismo 4424 11,599 476 782
Humildade 43,88 12,130 512 778
Dedicagdo 43,77 12,094 ,505 778
Espirito_equipa 43,62 11,843 ,580 771
Proactividade 43,63 12,236 470 782
Empreendedorismo 43,96 12,394 ,230 ,818
Honestidade 43,52 12,544 470 ,783
Capacidade_execugdo 43,59 12,391 1499 ,780
Flexibilidade 43,69 12,799 ,376 791
Inteligéncia 43,80 11,805 ,549 773
Agilidade 43,75 11,667 514 77

Através da observacdo da tabela, podemos verificar que se eliminasse o item

“Empreendedorismo” obteriamos um alpha de 0,818 mas como o alpha tem um valor bom

optou-se ndo o item ndo ser retirado.
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Analise Factorial

Primeiramente, analisamos os valores do KMO e Bartlett’s Test que se refere ao grau

de recomendacao da andlise factorial.

O KMO ¢ de 0,723, significando que a recomendacdo para a AF é média. O teste de

esfericidade de Bartlett tem um nivel de significancia de 0,000 significando que as varidveis

estdo correlacionais significativamente (Anexo C23). Procedemos assim para a Andlise

Factorial.

A Tabela 19 demonstra o total da variancia explicada e a existéncia de 3 factores. Para

a primeira componente, a variancia explicada é de 35,7%, a da segunda componente é de

13,1% e a da terceira é de 10,4%. Os trés factores explicam 59,2% da variabilidade das

varidveis originais. Para a visualiza¢do completa da tabela da variancia explicada, ver Anexo

C24.
Tabela 19. Total da Variancia Explicada para Escala 3
. . Extraction Sums of Squared Rotacdo da Soma dos Loadings dos
Eigenvalues Iniciais .
Loadings Quadrados
Componente
Total % da % Total % da % Total % da %
Variancia | Cumulativa Variancia | Cumulativa Variancia | Cumulativa
1 3,924 35,677 35,677 | 3,924 35,677 35,677 | 2470 22,451 22,451
2 1,441 13,099 48,775 | 1,441 13,099 48,775 | 2,411 21,923 44374
3 1,147 10,427 59,202 | 1,147 10,427 59,202 | 1,631 14,828 59,202

Meétodo de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.

Na matriz rodada (Tabela 20) € possivel agrupar os diferentes itens em cada um dos

factores.

Na Tabela 21, encontram-se aos factores divididos por nomes e nimeros de itens e

itens; resultantes da Analise Factorial.
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Tabela 20. Matriz Rodada para Escala 3

Componentes
1 2 3
Altruismo ,813 -,019 ,137
Humildade ,780 ,101 ,089
Dedicacao ,580 ,230 ,224
Espirito_equipa 716 ,349 ,056
Proactividade ,193 213 , 107
Empreendedorismo ,016 -,085 ,806
Honestidade ,245 715 ,026
Capacidade_execugdo 187 ,810 ,034
Flexibilidade -,028 ,796 ,108
Inteligéncia ,260 ,549 ,365
Agilidade ,389 ,267 ,505

Método de Extraccdo: Andlise da Componente Principal.
Meétodo de Rotagdo: Varimax com Normalizagdo de Kaiser.
a Rotagdo convergida em 4 iteracdes.

Tabela 21. Factores resultantes da AF — Escala 3

Factores Nimero Itens Itens
e Altruismo
Orientagdo para o 4 e  Humildade
Trabalho em Equipa e Dedicacio
e  Espirito Equipa
e Honestidade
Orientagdo para os 4 e  Capacidade execugdo
resultados e  Flexibilidade
e Inteligéncia
Orientagdo para o e  Proactividade
comportamento 3 e  Empreendedorismo
empreendedor ¢ Agilidade

Seguidamente, procedeu-se ao cdlculo dos alphas para cada um destes factores,
verificando-se que para o Factor 1 (Orientacdo para o Trabalho em Equipa) obteve-se um
alpha de 0,756, para o Factor 2 (Orientac@o para os resultados) obteve-se um alpha de 0,748 e
para o Factor 3 (Orientacdo para o comportamento empreendedor) obteve-se um alpha de

0,538 (Anexo C25).
Escala 4 — Factores mais relevantes para o sucesso da organizaciao

Sensibilidade
A escala “Factores mais relevantes para o sucesso da organizacdo” € assimétrica
negativa (pois o seu Coeficiente de Assimetria € de -2,63 e Leptocurtica (com um coeficiente

de Curtose de 3,46 (Anexo C26). Essa distribuicdo também € observdvel através do

histograma (Anexo C27).
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Seguidamente, calculamos o teste de normalidade Kolmogorov-Smirnov. Esta escala
apresenta um p=0,2, ndo rejeitando assim a hipétese da normalidade da distribui¢do. Desta
forma, conclui-se que esta escala possibilita diferenciar as respostas dadas pelos participantes.
(Anexo C28).

Fidelidade

O Alpha de Cronbach para esta escala € de 0,754 para um total de 12 itens. Como o
valor encontra-se entre 0 0,7 € 0 0,8, a consisténcia interna € média. (Anexo C29).

Estdo representados na tabela 22 os niveis de consisténcia interna, apresentando
médios niveis de consisténcia interna (Alpha de Cronbach se o Item for Eliminado) e pode-se

observar que todas as correlagdes entre os itens e o total sdo positivas (Correlagdo Item-Total

Corrigida).
Tabela 22. Estatisticas Totais dos Itens para Escala 4
Meédia da Variancia da ~ Alpha de
Correlagao
Escala se o Escala se o Cronbach se o
Item-Total
Item for Item for Corricid Item for
Eliminado Eliminado orngida Eliminado
Redes_sociais 38,88 39,255 ,402 137
Incubadoras 40,01 34,260 ,538 717
Financiamento 40,22 37,338 ,329 ,749
Politicas_governamentais
40,32 35,824 ,448 ,731
Responsbilidade_social 39,63 35,590 571 715
Tendéncias_mercado 38,94 40,121 391 ,740
Mercado_emergente 38,91 39,627 ,356 742
Parceiros 38,87 39,638 377 740
Visibilidade_mercado_empresa
39,19 36,382 ,534 ,720
Visibilidade_mercado_socios
39,22 38,317 ,410 ,736
Familia 39,10 42,635 ,083 769
Amigos 39,39 40,907 247 ,752

Analise Factorial

Para esta escala obteve-se um KMO 0,670, aproximadamente 0,70; o que significa que
a recomendacdo para a AF € média. Da mesma forma, o teste de esfericidade de Bartlett para
esta escala, tem um nivel de significancia de 0,000; significando que as varidveis estdo
correlacionadas significativamente. (Anexo C30).

A Tabela 23 demonstra o total da variancia explicada e a existéncia de 4 factores. Para
a primeira componente, a variancia explicada é de 28,9%, a da segunda componente é de

17,2%, a da terceira é de 12,4% e a quarta é de 8,9%. Os quatro factores explicam 67,5% da
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variabilidade das varidveis originais. Para a visualizacdo completa da tabela da varidncia

explicada ver o Anexo C31.

Tabela 23. Total da Variancia Explicada para Escala 4

Eigenvalues Iniciais Extraction Sums of Squared Loadings Rotagdo da Soma dos Loadings dos
Quadrados
Componente
% da % % da % % da %

Toal Variancia Cumulativa Total Variancia Cumulativa Toal Variancia Cumulativa
1 3,472 28,937 28,937 3,472 28,937 28,937 2,524 21,030 21,030
2 2,068 17,233 46,170 | 2,068 17,233 46,170 | 2,323 19,357 40,387
3 1,492 12,431 58,601 1,492 12,431 58,601 1,714 14,282 54,668
4 1,069 8,907 67,507 1,069 8,907 67,507 1,541 12,839 67,507

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Na matriz rodada (Tabela 24) € possivel agrupar os diferentes itens em cada um dos

factores.

Tabela 24. Matriz Rodada para Escala 4

Componentes
1 2 3 4

Familia ,005 -,053 -,007 ,841
Redes_sociais ,619 ,034 ,036 ,365
Amigos ,054 ,056 258 751
Incubadoras ,201 817 ,048 114
Financiamento -,083 ,907 -,008 -,027
Politicas_governamentais

171 ,815 ,022 -,067
Responsbilidade_social ,592 ,376 ,296 - 111
Tendéncias_mercado ,187 011 ,871 122
Mercado_emergente ,150 ,040 ,834 ,107
Parceiros ,542 ,006 253 ,197
Visibilidade_mercado_empresa

,820 ,087 ,191 ,013
Visibilidade_mercado_socios 829 107 -.028 -201

Método de Extraccdo: Andlise da Componente Principal.
Meétodo de Rotagdo: Varimax com Normalizagdo de Kaiser.
a Rotacdo convergida em 5 iteracdes.

Na Tabela 25, encontram-se aos factores divididos por nomes e nimeros de itens e

itens; resultantes da Analise Factorial.
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Tabela 25. Factores resultantes da AF — Escala 4

Factores Numero Itens Itens
e Redes sociais
Orientacdo para o U Respgnsablhdade social
5 e  Parceiros
mercado RS
e  Visibilidade no mercado da empresa
e  Visibilidade no mercado dos sdcios

. [ ]
Incentivos ao Il?cubaf‘.loras
. 3 e  Financiamento
Empreendedorismo .. .
e  Politicas governamentais
. U Tendéncias de mercado
Marketing 2 h
®  Mercado emergente — drea onde a empresa actua
. e  Familia
Lacos mais Fortes 2 .
®  Amigos

De seguida, procedeu-se a andlise da consisténcia interna para cada um dos factores.
Verificou-se que para o Factor 1 (Orientagdo para o mercado) obteve-se um o = 0,763, que de
acordo com Pestana e Gageiro (2005), é uma consisténcia interna razodvel; para o Factor 2
(Incentivos ao Empreendedorismo) obteve-se um a = 0,819 que segundo os mesmos autores €
uma boa consisténcia interna; para o Factor 3 (Marketing) obteve-se um o = 0,735 que é
considerada uma consisténcia interna razodvel e para o Factor 4 (Lagos mais fortes) obteve-se

um o = 0,568 (Anexo C32).

Estudo dos objectivos de investigacao

Para podermos estudar o objectivo de investigacao, foram usadas correlagdes.

Segundo Bryman e Cramer (1993), a correlacdo permite obter uma medida através da
qual se determina a forca ou intensidade de uma associacdo. Desta forma, foi primeiramente
realizado um somatoério de todos os factores de cada escala.

O coeficiente utilizado neste estudo foi a correlacio momento-produto de Pearson (r
de Pearson) que representa avaliacdes acerca da proximidade da associa¢do entre duas
varidveis.

Pestana e Gageiro (2005), consideram que as correlagdes que estdo abaixo de 0,20 sdo
correlagdes muito baixas; as que variam entre 0,20 e 0,39 sdo baixas; as que se situam entre
0,40 e 0,69 sao correlacdes moderadas; as altas sdo as que variam entre 0,70 a 0,89 e, por fim,
as correlacdes muito altas sdo as que estdo entre 0.90 a 1.

Para podermos calcular as correlacdes foi adoptado o nivel de significancia estatistico
de 0,05 proposto por Bryman e Cramer (1993), que significa que se espera no maximo 5 em

cada 100 amostras aleatérias possiveis retiradas de uma populagao.
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Tabela 26. Correlacdes dos Factores das Escalas

= 2 = £ g s = = 2
By | 2 |E5 28 |8 g | 85 0 g
Q= & 2 o2 8 o8 | B o= g o g g
R O o 8 ® =L R = 1] s 8 <O > T o 151 Q
§5 | 8§32 |§83 &% |§°8§ &g |£5E = g5
= O = @ =3 = & - L @« = g =I5 E] 00‘8
§ o S22 |EE®| 55 |8 & 5 S & s g
- 8 [ = = = 8 = g - e} »5 g |
o = o ° o © m o b5)
Liderancga 0,387 0,652 0,444 0,368 0,189 0,366 -0,028 0,631 0,388
Obstinagdo 0,360 0,357 0,240 0,409 0,199 -0,053 -0,323 0,356 0,223
Persisténcia 0,255 0,394 0,240 0,257 0,283 0,255 -0,020 0,577 0,278
Proactividade 0,332 0,518 0,384 0,391 0,056 0,400 -0,249 0,353 -0,029
Propensio Risco Calculado 0,469 0,468 0,404 0,268 0,272 0,288 -0,259 0,441 0,148
Orientagdo para o cliente 0,515 0,367 0,214 0,213 -0,104 0,412 0,235
Focalizagdo nos Resultados 0,504 0,499 0,236 0,398 -0,124 0,546 0,362
Orientagio para o Trabalho 0.174 0,087 0.261 0.255
em Equipa
Orientacao para os 0,148 | -0221 | 0292 | 0,033
Resultados
Orientagdo para o 0,024 0,170 0282 | -0,004
Empreendedorismo

Nesta fase s6 foram tidos em conta os valores das Correlacdes entre escalas diferentes.

Através da Tabela 26 poderemos observar que ndo existem correlacdes altas e muito
altas, variando a correlacdo entre muito baixa (por exemplo: lideranga e Incentivos ao
Empreendedorismo), Baixa (por exemplo: Persisténcia e Orientacdo para o Cliente) e
Moderada (por exemplo: Proactividade e Focalizacdo nos resultados) (Anexo D1). No
referido anexo também podemos observar os valores de sig., sendo que através deles
poderemos ver se a correlacdo € ou ndo significativa, sendo que quando sig < 0,05 Rejeitamos
HO, significando que a correlacdo € significativa. Com um circulo vermelho estio
identificados os valores superiores a 0,05 indicando que a correlagdo entre os dois factores das
diferentes escalas nao ¢ significativa.

Seguidamente, correlacionamos as diferentes escalas (através da nota compodsito de
cada factor de cada escala) tendo em conta o sexo. Aplicimos assim, uma correlagdo de
Pearson porque sdo variaveis continuas.

Para podermos proceder a comparagdo do género, realizamos Correlagdes entre as
varidveis. Na Tabela 27 estdo as correlagdes entre as varidveis tendo em conta o sexo
Feminino (Anexo D2) e na Tabela 28 estdo representadas as correlacdes entre as varidveis no
respeita o sexo Masculino (Anexo D3).

Verifica-se na Tabela 27 que por exemplo, que a correlacdo entre os factores
Lideranca e Marketing e os factores Focaliza¢do nos Resultados e Marketing apresentam uma

correlagdo forte, dentro da populacdo feminina, enquanto que na populacdo masculina (Tabela
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28) isso ndo se verifica pois tanto a correlagdo entre a Lideranca e o Marketing e a
Focaliza¢do nos Resultados e o Marketing é moderada. Pela observacdo de ambas as tabelas
podemos concluir que relativamente ao sexo masculino nio existem correlacdes altas entre os
factores, sendo que no sexo feminino existem duas correlagdes altas entre os factores.

De forma a perceber se a varidvel “Volume de Vendas” tinha alguma correlacio com
algum factor das Escalas também realizamos correlacdes. Foram realizadas correlagdes de
Spearman, visto que a varidvel “Volume de Vendas” € uma varidvel ordinal, tendo em conta
os dois sexos. Assim na Tabela 29 e 30 estdo representadas as correlacdes destas varidveis
relativamente ao sexo feminino e ao sexo masculino, respectivamente (ver também Anexo D4
e Anexo D5). Relativamente ao sexo Feminino poderemos verificar que o Volume de Vendas
ndo tem correlagdes significativas com os factores, exceptuando-se o factor Incentivos ao
Empreendedorismo apresentando um sig. = 0,015 e uma correlacio muito baixa, ainda
relativamente ao sexo Feminino poderemos ainda analisar que s6 existem correlagdes baixas e
muito baixas. Relativamente ao sexo masculino verifica-se 0 mesmo no que respeita ao tinico
factor que apresenta uma correlagdo significativa que é o factor “Incentivos ao
Empreendedorismo” apresentando o mesmo uma correlacdo muito baixa (conforme verificado

também no sexo feminino). No entanto, o sexo masculino sé apresenta correlacdes muito

baixas.
Tabela 27. Correlacio momento-produto Pearson — Sexo Feminino
[} @) o B
o= = v | o g ) » | o =] ) < —8 o0 2
IS B o | O R, O S ] 13 =} »
S5 | SsE|fce B Bt |Ecig i 2| 5 | fs
= =235 |53 2 = = |58 3 558 uog i) o &
g o ST2|8823 232|825 ¢E 80| 522 5 e
SE |2 2[5 gF|STESTE S TE| 8 | = | 3
g | & # = A g £ -
Lideranca 0,348 0,645 0,527 0,209 0,552 0,264 0,362 0,704 0,194
Obstinagdo 0,347 0,146 0,248 0,247 0,199 0343 | -0367 0215 0,023
Persisténcia 0212 0,203 0,338 0,161 0,473 0,307 0,326 0,488 | -0,181
Proactividade 0,430 0,324 0,305 0,316 0,322 0,324 0,159 0272 | -0,306
Propensao Risco 0,374 0,256 0,406 0,113 0,363 0,111 0258 | 0355 | -0,134
Calculado
Orientagdo para o cliente 0,597 0,493 0,407 0,025 -0,019 0,527 0,044
Focalizagao nos 0,678 0,409 0,442 0,251 0,209 0,700 | 0,367
Resultados
Orientagdo para o
Trabalho em Equipa 0,176 0,101 0,685 0,304
Orientagdo para os 0,127 0,083 0,546 | -0,010
Resultados
Orientagdo para o 0,378 0,437 0,595 | -0,123
Empreendedorismo
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Tabela 28. Correlagdo momento-produto Pearson — Sexo Masculino

Q IO @ o o @ o [ ) . 5} 00 @
58 |5°%|EEg| 25F|BE55 525 |5°EF £ | &2
5 g 2 |SFET 872|576 2|12 &° = | 3
Lideranca 0,370 0,643 0,415 0,472 0,052 0,364 -0,225 0,610 0,425
Obstinagdo 0,405 0,461 0,245 0,489 0,199 0,059 -0,304 0,412 0,328
Persisténcia 0,244 0,440 0,199 0,321 0,217 0,215 -0,194 0,596 0,410
Proactividade 0,281 0,578 0,411 0,443 -0,057 0,413 -0,309 0,370 0,047
Propensao para o 0,546 0,588 0,408 0,363 0,218 0,382 -0,259 0,493 0,299
Risco Calculado
Orientagdo para o 0,479 0,334 0,127 0,235 -0,174 0,371 0,273
Cliente
Focalizacdo nos 0,432 0,573 0,151 0,420 -0,317 0,500 0,335
Resultados
Orientagdo Trabalho 0,165 -0,202 0,126 0,227
Equipa
Orientagdo para os 0,183 -0,432 0,217 0,073
Resultados
Orientagdo para o -0,108 -0,006 0,180 0,056
Empreendedorismo

Tabela 29. Correlagdo de Spearman entre os factores das escalas e o volume de vendas —

Sexo Feminino

s | 2| 5| % |z gle.| 9eles. 2282, las|33 | 2| 3
2
S| F | 2 | E,|Z5%| fE| fE|f5E 23 |Z58| 2% |fzg 3 | fs
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Volume
de 0,032 | 0,125 | -0,116 | 0,202 | 0330 | 0,174 | 0,253 | 0,199 | -0,002 | -0,207 | 0,018 | -0,420 | 0,083 | 0,084
Vendas
Tabela 30. Correlagcdo de Spearman entre os factores das escalas e o volume de vendas —
Sexo Masculino
~ Q < 3 o ol <9 Q2 | o oz | o2 o g —§ o0 @
& S 2 S (2.2 S| ©2 (S22 SS9 |53 SEREE £ g 4
g 3 5 = 288 &8 S3 |§f9 8 g8 |8 €% |22 ¢ = g &
= £ 2 2 823 28 | N= |285| == |28E| 28 |25 ¢&| & 2 &
g 5 7 )51 ag ll o= <2 |83 o2 |cRE| 58 |2 0.2 o ©
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a5
Volume
de | -0,091 | 0,088 | 0,045 | 0,175 | 0,106 | 0,185 | -0,053 | 0,020 | 0,111 | -0,026 | 0,048 | -0,275 | 0,135 | -0,237
Vendas

Realizou-se também o cdlculo de correlacdes entre a varidvel “Numero de horas
didrias que dedica a sua empresa” e a varidvel “Volume de Vendas” diferenciando o sexo
Feminino (Tabela 31) do sexo Masculino (Tabela 32). Para ambos os sexos a correlagio entre
estas duas varidveis ndo € significativa e o valor da correlagdo entre estas duas varidveis €

indicativo de uma correlagdo muito baixa.
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Tabela 31. Correlacdo de Spearman — Sexo Feminino

Horas_diar | Volume_ve
ias ndas

Correlagdo de Horas_diarias Coeficiente de 1,000 -,126
Spearman Correlagio

Sig. (2-tailed) 477

N 34 34

Volume_vendas Coeficiente de -,126 1,000
Correlagao

Sig. (2-tailed) 4771 .
N 34 34

Tabela 32. Correlacdo de Spearman — Sexo Masculino

Volume_vend
Horas_diarias as

Correlagdo de Spearman Horas_diarias Coeficiente de 1,000 ,190
Correlagio

Sig. (2-tailed) ,123

N 67 67

Volume_vendas Coeficiente de ,190 1,000
Correlagao

Sig. (2-tailed) ,123
N 67 67

De modo a percebermos se o “N° de Horas didrias” tinha alguma correlacdo com
algum dos factores foi realizada uma correlagdo de Spearman tendo em conta o sexo
Feminino (Tabela 33) e o sexo Masculino (Tabela 34). Verifica-se através da Tabela 33 e do
Anexo D6 que relativamente ao sexo Feminino existem duas correlacdes significativas,
relativamente ao factor “Proactividade” com um sig.=0,041 (com uma correlacdo Baixa) e ao
factor “Focalizacdo nos Resultados” com um sig. = 0,021 (com uma moderada correlacao).
Relativamente aos outros factores apresentam valores de correlacio que correspondem a
correlagdo baixas ou correlacdes muito baixas. No que diz respeito ao sexo Masculino
(Tabela 34 e Anexo D7), verifica-se que existem muitos mais factores que apresentam uma
correlagdo significativa com o “N° de Horas Didrias” que sdo: “Obstinacdo”, “Propensdo para
o risco calculado”, “Orientacdo para o cliente”, “Focalizacdo nos Resultados”, “Orientacdo
para os resultados” e “Orientagdo para o mercado”; destes factores apenas o factor
“Focalizagdo nos Resultados” apresenta uma correlacdo moderada, os restantes apresentam
correlagdes baixas. Os factores que ndo apresentam uma correlacdo significativa também

apresentam correlacdes baixas e muito baixas.
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Tabela 33. Correlacdo de Spearman entre os factores da escala e as Horas didrias de trabalho

— Sexo Feminino

Q B o T
e 2 g 2 2 g S 2
S 0§ | 2| 2 |$.8 S| S8 G2l 88|82 | S5z, £ | B
g g & S |£85| £ | §2 |83 5 =2 |82¢| £E |82 2| % = 8
5 g 2 = 8.2 38| €28 =5 |eS3 s |6 E| 8 |28 & ~ 25
= 2 & § |g¥%=| 20 | §3 |EE4| 2% |EL87| B2 |58 & =
— o L e |& ©| o ex |OF S |C g 3 g & = 3
A~ is) — o
Horas | -0,058 | 0,028 | -0,142 [ 0,357 | 0,028 [ 0,268 [ 0,400 | 0,224 | 0,222 | 0,001 | -0,026 | -0,321 [ -0,009 | 0,206
Didrias
Tabela 34. Correlacdo de Spearman entre os factores e as Horas didrias de trabalho — Sexo
Masculino
- o 8 'QO; o ol © 22 | e o 2 | o § Q g _g on 2
=] ] ] < 9 < O < S O =
g g 5 2 (292 T2 92 |95 T2 |02 TS| E | B
5 = 2z = S238| 8 | == |83 =5 |28 E| 22 |E§¢E| =2 2 &
b5 Z Rz 3] 2@ 2| 8= S22 |83 687|823 885 |87 5 32
= 2 Z § |g%=5| 20 | % |=£4@| £8 |2 & £s |8 & S o L
= o} L g2 |& 9O Sx |O S | E S 2 g = 3
&3 — o
Horas | 0,180 | 0281 [ 0,145 [ 0213 [ 0354 [0289 | 0414 [ 0,153 | 0261 | 0,204 | 0,273 [-0,111 | 0,152 | 0,090
Didrias

Passamos agora a realizar o teste da normalidade para cada factor das escalas,
verificando que como para todos os factores o sig. <0,05 rejeitamos HO, concluindo que
nenhum destes factores segue uma distribui¢do normal (Anexo D8).

De forma a verificarmos se existiam diferencas significativas entre os dois sexos,
prosseguimos com o teste Mann-whitney para todos estes factores visto que nenhum segue
distribuicao normal (Anexo D9).

As hipéteses sdo as seguintes:

HO: Nao existem diferencas significativas (igualdade em ambos o0s sexos)

H1: Existem diferencgas significativas (diferengas em ambos 0s sexos)

Através do Anexo D9, verificamos que nao rejeitamos HO pois para todos os factores
sig.> 0,05 concluindo que nao existem diferencgas significativas entre os sexos.

Para tentarmos explorar mais as varidveis, fomos verificar se existiam diferencas entre
os factores e as habilitacdes literdrias, foi entdo realizado o teste Kruskal-Wallis (KW). No
anexo D10 verificamos que para os seguintes factores existem diferencas significativas:
Factor 1_4 (Proactividade); Factor 2_2 (Focalizacao nos resultados); Factor 3_1 (Orientagdo
para o trabalho em equipa) e Factor 4_4 (Lacos mais fortes); este factores apresentaram
diferencas significativas porque como sig < 0,05 rejeitdimos a hipdtese nula. Para estes

factores vamos proceder ao teste das comparacdes multiplas (Anexo DI11) para podermos
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explorar quais sdo as diferengas propriamente ditas, a tabela abaixo refere as diferencas que

detectamos.

Tabela 35. Diferencas existentes através do Teste das Comparagdes Multiplas

Factores Habilita¢des Sig.
Proactividade Secundé‘r%o e Licenciatura 0,047
Secunddrio e Mestrado 0,02
Secundario e Mestrado 0,01
Focalizag¢@o nos Resultados Licenciatura e Mestrado 0,005
Mestrado e Doutoramento 0,049
Orientagdo para o Trabalho em Secunddrio e Mestrado 0,045
Equipa Licenciatura e Mestrado 0,011
Secundario e Bacharelato 0,023
Lagos mais Fortes Secundario e Méstrac}o 0,003
Bacharelato e Licenciatura 0,023
Licenciatura e Mestrado 0,001

Através da Tabela 35, verificamos que, relativamente ao factor Proactividade, existem
diferencgas significativas entre o Secunddrio e a Licenciatura e entre o Secundirio € o
Mestrado, sendo este o Unico factor que apresenta diferencas mais claras entre o ensino
secundério e o ensino universitario. O factor Focalizacao nos Resultado apresenta diferencas
significativas entre os seguintes ensino: Secunddrio e Mestrado; Licenciatura e Mestrado;
Mestrado e Doutoramento. O factor Orientacdo para o Trabalho em Equipa apresenta
diferencas significativas entre o Ensino Secundédrio e Mestrado e entre a Licenciatura e
Mestrado. Por fim, o factor Lagos mais Fortes apresenta as seguintes diferencas relativamente
as habilitacdes literdrias dos participantes: Secunddrio e Bacharelato; Secundario e Mestrado;
Bacharelato e Licenciatura; Licenciatura e Mestrado.

O teste Kruskal-Wallis foi também realizado para tentarmos perceber se existiam
diferencas entre algum dos factores e o sector de actividade da empresa que os participantes
da amostra fundaram (Anexo D12), verificou-se que existem diferencas significativas para os
seguintes factores: Factor 2_1 (Orientagdo para o cliente); Factor 2_2 (Focalizagdao nos
resultados); F 3_1 (Orientagdo para o Trabalho em Equipa; Factor 3_3 (Orientagao para o
Empreendedorismo) e Factor 4_1 (Orientagdo para o mercado). Para estes factores foi
realizado também o teste de comparagdes multiplas (Anexo D13) e através da tabela abaixo

podemos observar os resultados e as respectivas diferencas significativas existentes.
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Tabela 36. Diferencas existentes através do Teste das Comparagcdes Multiplas

Factores Sector da Empresa fundada Sig.

Satde e Tecnologias de Informagéo 0,012

Comércio e Marketing 0,019

Comércio e Tecnologias de Informagdo 0,034

Consultoria e Marketing 0,001

Consultoria e Tecnologias de Informacéo 0,019

Orientagio para o cliente Market%ng e Tecn.ologias de Informacéo 0,000
Marketing e Ambiente 0,021

Marketing e Servigos 0.003

Marketing e Outros 0,002

Tecnologias de Informacéo e Ambiente 0,017

Tecnologias de Informacéo e Servicos 0,011

Tecnologias de Informacéo e Outros 0,004

Sadde e Marketing 0,030

Comércio e Marketing 0,029

Consultoria e Marketing 0,000

Focalizacdo nos Resultados Marketing e Tecnologias de Informagéo 0,000
Marketing e Ambiente 0,004

Marketing e Servigos 0,000

Marketing e Outro 0,001

Comércio e Marketing 0,005

Consultoria e Marketing 0,002

. ~ . Marketing e Tecnologias de Informagéo 0,000
Orientagdo para o Trabalho em Equipa Marketing ¢ Ambiente 0.004
Marketing e Servigos 0,001

Marketing e Outro 0,004

Comércio e Consultoria 0,006

Comércio e Marketing 0,021

Orientagdo para o Empreendedorismo | Consultoria e Tecnologias de Informacao 0,005
Consultoria e Outro 0,010

Marketing e Tecnologias de Informag@o 0,037

Consultoria e Marketing 0,041

Marketing e Tecnologias de Informacao 0,016

Orientagdo para o Mercado Marketing e Ambiente 0,004
Marketing e Servigos 0,023

Marketing e Outro 0,006

Verificou-se ainda se existiam diferencas significativas entre os factores e a

percentagem de volume de vendas através do teste Kruskal Wallis, verificando-se que sé

existiram diferencas significativas nos seguintes factores: Factor 1_2 (Obstina¢do); Factor 3_2

(Orientagdo para os resultados) e Factor 4_2 (Incentivos ao Empreendedorismo) pois o sig <

0,05 (ver Anexo DI14). para estes factores foi entdo realizado o teste de comparagdes

multiplas (Anexo D15). A tabela 37 apresenta as diferencas significativas existentes no teste

das comparacdes multiplas
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Tabela 37. Diferencas existentes através do Teste das Comparacdes Multiplas

Factores Volume de Vendas Sig.

<25% e 25% - 49% 0,040

Obstinagdo <25% e > 100% 0,007

50% - 74% e > 100% 0,010

75% - 100% e > 100% 0,048

25% - 49% e 50% - 74% 0,019

Orientagdo para os resultados 50% - T4% e 75% - 100% 0,039
50% - 74% e > 100% 0,008

<25% e 715% - 100% 0,020

Incentivos ao Empreendedorismo <25% ¢ > 100% 0,001
25% - 49% e > 100% 0,005

50% - 74% e > 100% 0,004

Seguidamente, foi realizado o teste Mann-whitney para as questdes 12 (Se respondeu
ndo na questdo anterior, teve alguma relacdo com essa drea? (ex: hobbie)), 13 (Teve
experiéncia prévia em iniciativas empreendedoras? (Ex: Associagdes)) e 14 (Tem familiares
com experiéncias empreendedoras?).

Verificou-se que existem diferencas significativas relativamente a pergunta 12 nos
seguintes factores: Proactividade; Orientacdio para o mercado e Incentivos ao
Empreendedorismo (Anexo D16). Relativamente a pergunta 13 verificaram-se diferencas
significativas nos factores Obstinacdo; Proactividade; Orientagdo para o cliente; Orientacio
para o trabalho em equipa; Orientagao para os resultados e Incentivos ao Empreendedorismo.

(Anexo D17). Relativamente a pergunta 14 verificou-se diferengas significativas num tnico

factor — Orientacao para os resultados. (Anexo D18).

Caracterizacao descritiva da Amostra:

A amostra foi caracterizada, segundo o género, tendo em conta as seguintes
caracteristicas: habilitacdes literdrias (Figuras 2 e 3); a drea de especializacdo (Figuras 4 e 5);
o sector de actividade da empresa fundada (Anexo El e E2); o nimero de sécios que a
empresa possuir (Anexo E3 e E4); niimero de colaboradores que a empresa tem (Anexo ES e
E6); o niimero de horas didrias dedicadas a empresa (Anexo E7 e E8); a evolu¢ao média anual
relativamente ao volume de vendas (Figura 6); se teve experiéncia prévia na drea em que
fundou a empresa (Figura 7), se ndo a teve se teve alguma relacdo com a mesma (Anexo E9 e
E10); se teve experiéncia prévia em alguma iniciativa empreendedoras (Figura 8) e se tem

familiares com experiéncia de empreendedorismo (Figura 9).
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Figura 2. Habilitacoes Literdrias — Sexo Feminino Figura 3. Habilitacdes Literdrias — Sexo Masculino

Habilitacoes Literarias - Sexo
Feminino

Habilitacoes Literarias - Sexo
Masculino

18% 17% 14% 14%

< ’ "A9%

w'" W

53% ¥ Secundario M Bacharelato 63% H Secundario  ® Bacharelato

W Licenciatura ™ Mestrado ® Licenciatura ™ Mestrado

Figura 4. Area Especializacio — Sexo Feminino Figura 5. Area Especializacio — Sexo Masculino

Area de Especializacao - Sexo Area de Especializacao - Sexo

Feminino Masculino
- .
W Agronomia Qualidade
L . = Desporto
® Comunicagdo social
& ® Energia e Automagao
B Desporto
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® Gestdo G
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= Sociologia H Psicologia

Figura 6. Volume de Vendas — Sexo Feminino e Masculino

Volume de Vendas
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4

3

2 B Sexo Feminino
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Figura 7. Experiéncia Prévia na drea de actividade — Sexo Feminino e Masculino

Experiéncia Prévia na area actividade da
empresa que fundou
B Sexo Feminino ™ Sexo Masculino

Sim Nao

Figura 8. Experiéncia Prévia em Iniciativas Empreendedoras — Sexo Feminino e Masculino

Experiéncia Prévia Iniciativas Empreendedoras

B Sexo Feminino B Sexo Masculino

Sim Nio

Figura 9. Familiares com Experiéncias em Empreendedorismo — Sexo Feminino e Masculino

Familiares com Experiéncias em
Empreendedorismo

B Sexo Feminino B Sexo Masculino

E também util analisarmos que dados variam em funcdo de determinados grupos.
Assim, separando o sexo feminino do masculino, gostariamos de perceber a varidvel “Volume
de Vendas” tendo em conta as habilitagdes literdrias. Concluindo que no sexo feminino os
participantes que tém um volume de vendas superior a 100% tém na sua maioria o ensino
secunddrio, contrastando com os participantes do sexo masculino que tém na sua grande

maioria a licenciatura (Ver Anexos E11 e E12).
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DISCUSSAO E CONCLUSOES

Este capitulo tem como objectivo analisar e reflectir sobre os resultados obtidos
anteriormente, tendo em conta a teoria exposta e os objectivos da investigacao.

Os grandes objectivos deste estudo €, numa primeira fase, identificar os factores que
melhor predizem o crescimento das organizacdes empreendedoras na fase de arranque e numa
segunda fase, estudar a influéncia das caracteristicas mais determinantes para o sucesso das
empresas empreendedoras.

No primeiro objectivo, atingido através da andlise de conteido das entrevistas
realizadas, verificamos que as caracteristicas mais homogéneas foram perseveranca/
persisténcia (Cunningham e Lischereon, 1991), a familia, amigos e redes sociais conforme
defendido por Shane (2003), Timmons e Spinelli (2004) e Kuratko e Hodgetts (2004),
verificando que as caracteristicas ao nivel individual, grupal e social foram assim importantes
para a realiza¢do do nosso questiondrio.

O segundo objectivo prende-se entdo com a andlise de resultados que foi realizada
através do questiondrio aplicado. Na literatura é referido que o empreendedor possui
caracteristicas fundamentais e determinantes para o desenvolvimento de uma empresa
empreendedora. A literatura refere ainda que o empreendedor é o impulsionador das
organizacdes empreendedoras e, nalgumas perspectivas a chave do empreendedorismo
(Brockhaus, 1980; Schumpeter, 1934; Knight, 1921). No entanto, € importante ver o processo
do empreendedorismo com um processo multidisciplinar, tendo em conta tanto as
caracteristicas individuais (Baum & Locke, 2004; Krueger, 2003), grupais (Shane, 2003) e
sociais.

Desta forma, vimos através da andlise das correlacdes entre os factores que, de facto,
existem correlagdes significativas moderadas entre as caracteristicas individuais (escala 1 do
questiondrio) e as: caracteristicas da organizacdo (escala 2); caracteristicas dos elementos da
equipa (escala 3) e os factores mais relevantes para o sucesso da organizacdo (escala 4). No
entanto, quando analisamos os resultados tendo em aten¢do o género, no sexo feminino
encontramos correlagdes fortes entre os factores da escala 4 (mais precisamente o factor
Marketing) e os factores da escala 1 e 2 (respectivamente, o factor Lideranca e Focalizag¢ao
nos resultados) e as mesmas correlagdes verificam-se no sexo masculino mas sdo correlacdes
moderadas.

Para ambos os sexos, foram encontradas correlagdes significativas entre as diferentes

escalas do questiondrio e o volume de vendas, no entanto essas correlagdes sao muito baixas.
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Ao correlacionar também o N° de horas que o empreendedor dedica a sua empresa e o
volume de vendas, verificou-se que em ambos os sexos essa correlagdo ndo € significativa o
que nos leva a dizer que nao existe correlacdo entre o nimero de horas que o empreendedor
trabalha com o crescimento da sua empresa.

Mas, considerando apenas a varidvel “volume de vendas” constatimos que existem
diferengas entre o género. Em varios estudos na literatura € mencionado que a taxa de sucesso
para as mulheres é muito menor comparativamente a dos homens, mostrando que as primeiras
enfrentam um ritmo muito lento de crescimento, lucros baixos € um baixo volume de vendas
(Brush, Carter, Gatewood, Greene e Hart, 2006); Welter, Smallbone e Isakova, 2006). O que
também se verifica nos nossos resultados. Quando nos referimos a volume de vendas
observamos que a grande maioria dos empreendedores do sexo masculino encontram-se no
escaldo de 50% - 74% de volume de vendas, i.e., no escaldao de crescimento razoavel segundo
Spilling (2001), comparativamente ao sexo feminino em que a sua grande maioria encontra-se
no escaldo de 25% - 49% de volume de vendas que para o mesmo autor traduz-se num escaldo
de crescimento modesto. No entanto, verificamos que a maioria dos participantes que se
encontram no escaldao de crescimento acelerado, i.e., >100% de volume de vendas sdo os
empreendedores do sexo masculino.

E também referido na literatura que uma caracteristica comum aos empreendedores é o
facto de que os mesmos também tém familiares com experiéncias empreendedoras, o que nos
leva a crer que poderd ser alguma caracteristica que possa ser passada de geracdo em geracao
(Collins & Moore, 1970; Roberts & Wainer, 1968; Susbauer, 1972; Vale, 2006 e Vale, 2007,
Ahmed et al., 2010). O mesmo se verifica nos resultados obtidos, tanto no sexo feminino
como no sexo masculino. No entanto, o mesmo resultado ndo se aplica quando estamos a falar
da experiéncia prévia do empreendedor em iniciativas empreendedoras, como verificado em
Ahmed et al. (2010), pois para ambos os sexos a grande maioria ndo apresenta experiéncia
prévia em iniciativas empreendedoras.

Relativamente a experi€ncia anterior na drea de actividade da empresa que fundou,
verificamos que relativamente ao sexo feminino nio existem diferencas, mas quanto ao sexo
masculino a diferencga € real¢cada ao verificarmos que a grande maioria tém experiéncia prévia
na drea, o que vem de encontro ao mencionado pela literatura (Vale e Guimaraes, 2010).

Também é mencionado na literatura que um dos factores importantes relativamente ao
sucesso da organizagdo empreendedora serd o facto da educagdo, isto €, habilitacoes literarias
dos individuos empreendedores (Brockhaus & Nord, 1979; Collins & Moore, 1964; Howell,

1972; Roberts, 1969; Susbauer, 1969). Ao analisarmos os resultados obtidos, verificamos que
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existe alguma controvérsia entre o sexo masculino e o sexo feminino relativamente a relagao
existente entre as habilitacOes literdrias e o volume de vendas (um dos factores predicativos
de crescimento das organiza¢des empreendedoras). No sexo masculino os que referem que
ttm um crescimento acelerado (Spilling, 2001), tém como habilitagdes literdrias a
licenciatura, mas o mesmo ndo se verifica no sexo feminino. No entanto, relativamente as
habilitagdes literarias dos empreendedores, podemos observar que tanto para o sexo feminino
como para o sexo masculino, existe uma maior percentagem de empreendedores com o ensino
universitario o que vem ao encontro do estudo realizado por Silva, Gomes e Correia (2009).

Também € evidenciado nos resultados que relativamente as horas didrias dedicadas no
empreendimento, existe uma diferenca entre homens e mulheres, em que as mulheres referem
com maior percentagem que sé trabalham 8 horas didrias contra as 10 horas didrias
dispensadas no trabalho pelos homens. Este resultado, vem ao encontro da literatura quando €
mencionado que o principal objectivo da mulher de abrir uma empresa empreendedora € pelo
facto de ter mais autonomia e de apostar num emprego com flexibilidade de horério, em que
da para conjugar a vida profissional e a familiar (Lombard, 2001; Pefialoza, Didgenes e Sousa
(2008).

De uma forma geral, este estudo apontou que de facto existem caracteristicas que sao
essenciais para o sucesso das empresas empreendedoras, € que existem diferencas entre as
mulheres e homens empreendedores quando falamos de crescimento organizacional, de
experiéncia prévia na drea de negdcio da empresa empreendedora formada e o nimero de
horas dedicadas a mesma. No entanto, aspectos como ter familiares com experi€ncias
empreendedoras € o nivel de qualificagdes sdo caracteristicas comuns a maioria dos

participantes.

Implicacoes Teoricas

O presente estudo contribui para as pesquisas existentes sobre o tema do
empreendedorismo que ainda estdo de alguma forma algo difusas, mas que tém vindo cada
vez mais a ganharem forma.

Este estudo vai ao encontro de algumas teorias ja existentes na literatura, no que diz
respeito por exemplo, as diferencas existentes entre os dois sexos. No entanto, ndo se
verificou correlacao entre as escalas do questiondrio e o crescimento da organiza¢ao em si que
€ demonstrado no presente estudo através do volume de vendas da organizagdo, facto que

podera ser explicado pela falta de aferi¢do do questiondrio a populacdo portuguesa.
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Implicacées Metodologicas

Como abordado anteriormente, este estudo tinha como populacido-alvo
empreendedores que se encontravam numa fase muito especifica de idade da sua empresa, dos
0 anos aos 2 anos, o que nao facilitou em nada o processo de recolha de dados. Para além
desse facto, outra explicagdo para a baixa taxa de retorno podera ser considerada, como o
facto da pouca disponibilidade dos empreendedores e a sua falta de tempo para responder aos
questiondrios ainda que os mesmos se encontrassem disponiveis on-line. Outro aspecto a ter
em conta serd o facto de haver um intermedidrio (as incubadoras) que poderia ter passado mal
a informacdo ou nem sequer a ter feito. Se voltasse a realizar este estudo, faria a aplicagcdo de
questiondrios presencialmente directamente com as empresas empreendedoras ou teria o
divulgado de outra forma.

O facto acima apresentado, prende-se também como uma limitacdo do estudo, pois o
contacto presencial com o investigador ¢ um dos critérios de sucesso para a aplicacdo do
questiondrio. Outra grande limitacdo deste estudo foi o facto de ndo ter sido utilizado um
questiondrio da literatura mas sim ter-se feito um questiondrio de raiz, o que condicionou o

tempo e também alguma validade nas perguntas realizadas no mesmo.

Implicacoes Aplicadas

Este estudo € importante, para poderemos verificar a situacdo dos empreendedores
assim como as suas caracteristicas num ambiente tdo hostil e turbulento como estd o de
Portugal, verificando que no nosso pais também existem empreendedores motivados e com
caracteristicas comuns aos tantos outros empreendedores por esse mundo fora.

Desta forma, era importante que houvessem maiores incentivos e ajudas
governamentais a incubadoras para que pudessem ajudar os empreendedores a desbravar o
seu proprio percurso por forma, a construirem junto um pais mais inovador, motivado e
empreendedor.

De uma forma geral, pensamos que o presente estudo € bastante interessante, e
ambicioso, por estudar um conceito polémico e bastante actual nos dias de hoje e por criar um
novo instrumento para o estudo do mesmo. Os resultados deste estudo devem servir de
incentivo a futuros investigadores, para que seja dada continuidade a investigacdo de modo a
que se consiga compreender cada vez mais este conceito que tanto nos pode ajudar no
desenvolvimento do nosso pais.

No entanto, o que poderia ter sido também estudado era o impacto de individuos

empreendedores em empresas comuns. Assim, seria interessante, em investigagdes futuras
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poder-se estudar os individuos empreendedores dentro das organizagdes, i.e., acompanhar o
recrutamento de empreendedores em empresas aprofundando e desenvolvendo a tematica
intraempreendedorismo. E também seria curioso investigadores poderem aferir o questiondrio

na populagdo portuguesa.
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ANEXO A

Anexo A1l

|

. Dados relativos a empresa/ empreendedor

1. Qual o seu intervalo etario?

2. Quais a suas habilitag¢des literarias?

3. Qual a empresa que fundou?

4. H4é quanto tempo fundou a empresa?

5. Qual o sector de actividade da sua empresa?

6. E o tinico s6cio?

7. Qual o nimero de horas, por dia, que dedica a sua empresa?

8. Qual a evolugdo, em termos de volume de vendas (em percentagem: 0-50%; 50-100%;> 100%) neste
periodo?

9. Antes de criar o seu negécio, ja tinha trabalhado nesta area de actividade?

10. Se sim, essa experiéncia prévia ajudou-o na criaciio/ gestdo deste negécio?

11. Se ndo, como € que surgiu esta oportunidade de negdcio?

12. J4 foi empreendedor antes de criar este negdcio?

B. Fase de criacao

1 Que caracteristicas o definem enquanto empreendedor? (e.g., personalidade)

2 Que caracteristicas o definem enquanto pessoa?

3 Em que sentido € que estas caracteristicas foram importantes para a gestdo da sua empresa?

4. Acha que est@o a ser importantes para o rapido crescimento do seu negécio?

5 Que outras caracteristicas considera importantes para o crescimento acelerado do seu negécio? Porqué?

6 Como caracteriza a sua empresa actualmente? (e.g., praticas de GRH?)

C. Estilo de Lideranca

1. Qual o nimero de colaboradores da sua empresa e quando entraram quais foram as caracteristicas
consideradas importantes para a seleccdo dos mesmos? (verificar se os colaboradores possuem
caracteristicas semelhantes ao empreendedor).

2. Costuma envolver os seus colaboradores nas tomadas de decisdo ou toma as suas decisdes de uma
forma mais individual?

D. Contexto

1. Que factores € que contribuiram para a gestdo desta empresa? (Familia, amigos, incubadores, redes

sociais, politicas governamentais, investidores, etc.) Porqué?



Anexo A2

No presente questiondrio encontrard uma série de questdes relativas & forma como os outros o véem como
pessoa, como empreendedor e a forma como os outros véem a sua prépria empresa.

O objectivo deste estudo € conseguir perceber quais sdo os factores mais determinantes para o desenvolvimento
de uma empresa empreendedora nas fases de arraque e de gestao, isto é, quais sdo os factores que fazem com que
uma empresa tenha sucesso e permanega no activo o maximo de tempo possivel.

Solicitamos assim a sua participagao.

Asseguramos que todas as respostas a este questiondrio serdo andnimas e confidenciais e que o seu
preenchimento ndo lhes tomard mais do que 10 minutos.

Leia atentamente as instrug¢des no inicio de cada secc¢do.
Por favor, responda a todas as perguntas de forma mais sincera possivel.
Obrigada pela sua participagdo.

1. Sexo:
a. Masculino
b. Feminino

2. Idade:

3. Habilitacoes Literarias:
a. <4°ano

1° ciclo

2° ciclo

3°ciclo

Secundario

Bacharelato

Licenciatura

Mestrado

Doutoramento

P oo oo o

—

4. Mediante o seu grau académico, indique a sua area de especializacdo:

5. Ha quanto tempo fundou a empresa:
a. <ou=2anos
b. >2anos

6. Qual o sector de actividade da empresa que fundou:
a. Saude

Comercio

Financeira

Consultoria

Marketing

Tecnologias de informagdo

Ambiente

S0 o Ao o

Servicos
Outro

—-
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7. Quantos socios tem a sua empresa?

8. Quantos colaboradores tem a sua empresa?

9. Niumero de horas diarias que dedica, a sua empresa?

10. Durante o periodo de existéncia da sua empresa, qual a evolucio média anual, em termos de

volume de vendas:

a. <25%

b. 25% -49%
c. 50% - T4%
d. 75% -100%
e. >100%

11. Teve experiéncia prévia na area de actividade da sua empresa?

a. Sim
b. Nio

12. Se respondeu “N&o” na questdo anterior, teve alguma relaciio com essa area? (Ex: hobbie)

a. Sim
b. Nao

13. Teve experiéncia prévia em iniciativas empreendedoras? (Ex: Associac¢des)

a. Sim
b. Nio

14. Tem familiares com experiéncias de empreendedorismo?

a. Sim
b. Nio

15. Neste ponto, pense na forma como os outros o véem. Para cada afirmaco assinale apenas uma das

opgoes.

Os outros véem-me como uma pessoa:

1.
Discordo
Totalmente

2.
Discordo

3.
Nio concordo nem
Discordo

4,
Concordo

5.
Concordo
Totalmente

Realista face as minhas
ambigdes

Altamente entusiasmada
com a minha profissio

Com baixa propensdo
para arriscar

Que toma as decisdes de
forma individual

Firme na prossecugdo
dos meus objectivos

Que nao lida bem com
situagdes controversas

Com capacidade para
dirigir os outros

Com aspiracdes
moderadas

Flexivel na execugdo dos
meus objectivos
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Que encara as situagdes
de forma positiva

Que normalmente leva
em conta as opinides das
pessoas que estdo a sua
volta

Simpadtica

Que desiste face ao
primeiro obsticulo

Que acredita nas suas
proprias capacidades

Que envolve os seus
colaboradores nas
tomadas de decisido

Ansiosa quando
confrontada com
acontecimentos menos
positivos

Orientada para a busca
de novo conhecimento

Que gosta de se
relacionar bem com os
outros

Introvertida

Que reage a situacdes
e/ou ideias de forma
impulsiva

Que responde pelos seus
actos e pelos actos dos
outros

Que tem muita
sensibilidade moral

Que pensa
adequadamente nas
circunstancias comuns
da vida

Com estabilidade
emocional

Ofensiva

16. Considerando a fase em que se encontra a sua empresa actualmente (“até aos dois anos de
existéncia” ou “mais do que dois anos de existéncia’), pense na forma como os outros véem a
mesma. Para cada afirmacio assinale apenas uma das op¢des.

Os outros véem a minha empresa como:

1.
Discordo
Totalmente

2.
Discordo

3.
N3ao concordo, nem
Discordo

4,
Concordo

5.
Concordo
Totalmente

Privilegiando produtos e
servigos que sabe fazer
bem

Altamente Focada no
potencial dos seus
profissionais

75



Tendo uma capacidade
continua de se adaptar a
envolvente

Orientada para a
criatividade e inovacdo

Sendo orientada para o
desempenho dos seus
colaboradores na
globalidade

Uma empresa em que 0s
colaboradores
reconhecem o impacto
do seu trabalho nos
outros

Pouco preocupada com
as
necessidades/dificuldade
s individuais dos seus
colaboradores

Sensivel ao
desenvolvimento dos
seus recursos humanos

Uma empresa que se
preocupa com a
preservacdo do meio
ambiente

Eficaz na sua projecgdo
para o mercado

Estando em crescimento
pontual

Orientada para
objectivos

Como um lugar de bem-
estar, quer profissional
como pessoal

Uma empresa em que 0s
colaboradores sdo
auténomos nas suas
funcoes

17. Nesta fase, e tendo em conta as caracteristicas que se seguem, indique quais as mais relevantes
para si aquando da seleccao dos membros da sua equipa. Para cada afirmacéo assinale apenas umas
das opcoes.

No processo de recrutamento, procurei nos membros da minha equipa caracteristicas como:

1. 2. 3. 4, 5.
Discordo Discordo N3ao concordo, nem | Concordo Concordo
Totalmente Discordo Totalmente

Altruismo — inclinag¢@o
para procurarmos obter o
bem para o préximo

Humildade —
capacidade de
reconhecer os proprios
erros, defeitos ou
limitagdes

Dedicacao —
desprendimento de si
préprio em favor do
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outro ou de alguma ideia

Espirito de Equipa —
cada pessoa deve saber
qual € a sua actuacdo no
grupo, mas considerando
sempre o todo e
colaborando com ideias
€ sugestoes para
solucgdes eficazes e
criativas

Proactividade — tomar a
iniciativa de realizar
alguma tarefa antes que
seja cobrada por isso ou
que outro perceba essa
necessidade

Empreendedorismo —
atitude de quem, por
iniciativa prépria, realiza
accdes ou idealiza novos
métodos com o objectivo
de desenvolver e
dinamizar servigos,
produtos ou quaisquer
actividades de
organizagdo e
administracao

Honestidade —
caracteristica daquele
que € sincero, € em
quem se pode confiar

Capacidade de
execucao — habilidade
para realizar
determinadas tarefas ou
acgoes

Flexibilidade —
capacidade de se adaptar
a diferentes situagdes

Inteligéncia —
capacidade para
enfrentar situacdes
novas e de se adaptar a
elas de uma forma
rapida e eficiente

Agilidade — capacidade
de ser habil,
desembaragado e activo

18. Tendo em conta a fase em que a sua empresa se encontra actualmente (‘“até dois anos de
existéncia” ou “mais de dois anos de existéncia”), indique, de entre os factores que seguem aqueles
que considera mais relevantes para o sucesso da mesma. Para cada afirmacio assinale apenas umas

das opcdes.

1.
Discordo
Totalmente

2.
Discordo

3.
Nao Concordo, nem
DIscordo

4.
Concordo

5.
Concordo
Totalmente

Familia

Redes sociais

Amigos
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Incubadoras (ex:
cedéncia de espago)

Financiamento (ex:
Micro-crédito)

Politicas governamentais
(ex: Incentivos)

Responsabilidade Social

Tendéncias de mercado

Mercado emergente —
drea onde a empresa
actua

Parceiros

Projecc¢do/ Visibilidade
no mercado da empresa
(ex: jornais, revistas)

Projecc¢do/ Visibilidade
no mercado dos sécios

ANEXO A3

Transicao das entrevistas
Transcricao da entrevista com o Empreendedor 1

Pergunta 1: Qual é o teu intervalo etario?

Empreendedor: Eu tenho 36 anos

Pergunta 2: Quais as tuas habilita¢des literdrias?

Empreendedor: Eu completo tenho o 12° ano, depois iniciei o curso de educagdo ambiental superior também,
parei faltando 6 meses para me formar porque eu decidi vir para Portugal e ou eu terminava o curso, a Mércia
estava gravida ou esperava a Laura nascer e tal ou eu vinha directo para Portugal, tentei a América mas nao deu
e acabei vindo para ca.

Entrevistador: Mas na altura ja tinhas aquele projecto?

Empreendedor: Ji, o IMPERTEC, o CEBRAY € uma institui¢do muito respeitada no Brasil, hoje € a institui¢do
mais respeitada no ambito da gestdo e empreendorismo no Brasil entdo eu prestava servicos para institui¢des de
ensino, ja tinha uma empresa 14 que prestava servicos nesse ambito e normalmente o curso de IMPERTEC ou
vocé é formado, € filho de um presidente de uma empresa muito grande, vocé tem de ser indicado para fazer o
curso e ai vocé ao ser indicado quem te indica é um conselheiro, existem vdrios conselheiros no CEBRAY e
normalmente os conselheiros sdo pedagogos e pessoas que de uma certa forma ja foram envolvidos em algum
projecto no CEBRAY, ai eles indicam a uma quantidade de empresdrios (vamos supor do tipo 2) e depois passa-
se por uma entrevista e depois da entrevista € que eles vao ver se vocé tem qualificacdo para fazer o curso. Na
época que eu fiz, a minha qualificacdo eram 300 empresdrios indicados e eu fui escolhido, sdo duas entrevistas e
na primeira entrevista j4 me seleccionaram.

Entrevistador: Mas nesse curso tinha-se que ter algum projecto ja?

Empreendedor: Ndo vocé ndo tem um projecto é que normalmente o IMPERTEC € para empresas que estdo em
emersdo, mas muitos empresarios cometem o erro de procurar, de ser talvez indicado pelo IMPERTEC quando a
empresa estd decaindo para tentar salvar. O que é que o IMPERTEC? O IMPERTEC forma o IMPERTECO, é
um curso intensivo de Empreendorismo, esse curso na América custa 15 mil ddlares, existe uma versdo dele aqui
em Portugal quem subsidia (financia) este curso no Brasil é a ONU que pagou o meu curso e foi 14 que eu
desenvolvi, eu ja tinha ideia do que eu queria como empresa de prestacdo de servicos s6 que eu desenvolvi toda a
ideia 14, é um curso intensivo, 9 dias que dura das 8h da manha as 3h da manha, a gente passa assim até as 3h da
manha é bem cansativo mas vale a pena.

Pergunta 3: qual € a empresa que fundas-te?

Eu fundei a empresa THUNDER SERVICOS
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Pergunta 4: E € em que sector?

E o sector de servicos, de prestacdo de servigos

Pergunta 5: E ha quanto tempo é que fundas-te a empresa?

Empreendedor: Em 1996, desde de 96 que existe a THUNDER

Pergunta 6: E € s6 tua, és o tinico socio?

Empreendedor: Eu tenho um sécio no Brasil que ele € ficticio mas existe e aqui em Portugal eu sou unipessoal
porque eu sou empresdrio em nome individual agora vou me tornar unipessoal.

Entrevistador: Sim mas por exemplo, a empresa que estava no Brasil € a mesma que estd ca?

Empreendedor: E a mesma coisa, s6 que o que vou modificar agora é o nome e essas coisas mas a ideia, a
esséncia do negdcio, isso € 0 mesmo.

Entrevistador: Mas falando cd em Portugal, hd quanto tempo é que fundas-te?

Empreendedor: Aqui foi em 2005, em Janeiro de 2005

Entrevistador: E é no mesmo sector de actividade?

Empreendedor: Exactamente.

Entrevistador: E c4 em Portugal, tu és o tnico sécio?

Empreendedor: Exactamente, ndo tenho sécio.

Pergunta 7: Qual o niimero de horas que trabalhas por dia, em média?

Empreendedor: Em média, 8h por dia que eu dedico ao projecto, mas ja houve casos de eu fazer, sei 14, 12h/
14h, ja ocorreu.

Entrevistador: Mas vamos sempre remeter para esta fase de criagdo.

Empreendedor: Pois porque esta fase de criagdo eu tive a fazer muita pesquisa de mercado porque existia o
plano de negécios, existiu primeiro a esséncia da ideia e depois existiu o business plan e depois eu tive que fazer
uma modificacdo, um upgrade digamos assim, para fazer com que o plano de negécios que ja existia fosse
modificado para a realidade portuguesa, é o que eu tenho feito de 2 anos para cd, pesquisas e cliente-alvo,
publico-alvo. E s6 hd um ano, ano e meio para cd é que venho desenvolvendo a parte da criacdo do sistema em
que eu tenho que criar a marca, o logétipo, o nome nio vai ser THUNDER mais, vai ser outro nome eu vou
modificar o nome para mais soft.

Entrevistador: Mas ja implementas-te mesmo esse projecto?

Empreendedor: Sim, para te falar a verdade, foi no meio do ano passado mais ou menos, 98... ndo foi no ano
2007.

Pergunta 8: Qual a evolucdo, em termos de volume de vendas (em percentagem 0-50%; 50-100%; > 100%)?
Empreendedor: Como eu estou a seguir o plano de negdcio, eu planeei que a empresa iria crescer em média de
8 a 15% ao més, entdo ao ano eu queria que dobrasse mais do que dobrasse o meu facturag@o até eu chegar a
minha estabilidade, entdo seria em torno dos 100% ao ano. Porque quando eu comecei com poucos clientes, eu
posso falar pela quantidade de atendimentos por dia e posso dizer pela quantidade financeira que a empresa
produziu durante esse periodo, as vezes eu tinha 30 clientes mas 1 cliente me deu muito mais lucro do que os
outros 29 juntos, entdo o que eu faco é aquela velha regrazinha, pego todos os clientes somo eles todos e faco
uma média, d4 em torno dos 100% ao ano.

Pergunta 9: Antes de criares o teu negdcio jd tinhas trabalhado nesta area de actividade?

Empreendedor: Sim sempre trabalhei desde os 14 anos de idade.

Entrevistador: Daf este “bichinho”?

Empreendedor: Bem eu amo a minha profissdo, se querem me ver feliz é fechar quadro eléctricos é fazer
afinagdes, calculos, eu ndo tinha mais o que estudar na minha area, nio é que eu sabia tudo mas tudo o que eu
precisava de fazer para a drea de manutencio eu fui fazer empreendorismo, gestdo e administracdo foi para fazer
com que a realizacdo da minha vida fosse boa dentro da drea que eu escolhi que € a electricidade.

Entrevistador: E aos 14 anos eras....

Empreendedor: Eu sempre fui ajudante

Pergunta 10: E essa experiéncia prévia achas que te ajudou na criagcdo da empresa?

Empreendedor: Ajudou porque quando vocé, suponhamos, eu vou dar a ideia de um engenheiro, um
engenheiro, uma pessoa ja € adulta e escolhe fazer engenharia electrotécnica af ele pega e vai fazer engenharia e
vai para o mercado ou ele faz projecto ou cdlculo mas normalmente ndo entende da gestdo da obra; o que me
ajudou de anos para ca foi que eu entendo da obra desde o acentamento, de quebrar uma parede até montar uma
subestacdo entdo hoje pelo facto de eu ter a empresa eu tenho a capacidade de chegar para um técnico muito
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mais velho do que eu ou até mesmo um engenheiro e dizer para ele: isso aqui nfo vai dar certo porque eu ja
tenho experiencia na drea no projecto e na implementagdo, na execugdo na obra

Pergunta 12: Antes de criar este projecto, ja tinhas sido empreendedor?

Empreendedor: A minha vida inteira. Na minha vida inteira, eu sempre, gragas a Deus, tive o empreendorismo
na minha vida porque o meu pai deixou a minha mae quando eu era muito novo, eu tinha 6 anos de idade, eu
tenho 11 irmdos, entdo a gente sempre aprendeu a correr atrds do lucro, entdo eu quando eu era mais novo, nao
sei se vocé conhece esterco que sdo as fezes do gado?

Entrevistador: Sim

Empreendedor: Entdo tem uma mata ao pé da minha casa e tem muitos bois 14 e entdo eu apanhava aquilo fazia
uma seleccdo daquilo, peneirava e nfio sei o qué para colocar em jardins, adobar jardins e ndo deixa de ser
empreendorismo porque eu ia, conhecia o cliente, fazia por conhecer que cliente € que era, sabia trabalhar com o
produto e fornecia aquele produto para o mercado. Depois eu vendia limdes, vendia gelados, sempre estava
trabalhando com isso e a medida que eu fui crescendo eu virei dangarino, eu comecei a dar aulas de danca,
comecei a dancgas para e com bandas e empreendorismo sempre esteve presente na minha vida, eu sempre fui
empreendedor, sempre.

Fase de Criacao:

Pergunta 1: Que caracteristicas é que te definem enquanto empreendedor?

Empreendedor: Perseveranca, ndao € qualquer coisa que me desanima por exemplo adversidades como a
grosseria de um cliente, falta de trabalho, eu entendo que as adversidades sdo consequéncias do mercado mas o
empreendedor é aquele que é dono do préprio destino dele entdo ele sempre estd a um passo a frente, entdo
quando eu me tornei empresdrio na drea de prestacdo de servigos eu sempre comecei a andar com um passo a
frente, quando eu fiz o IMPERTEC essas habilidades foram mais agugcadas em mim como? Essa pesquisa de
mercado, eu sou muito curioso, adoro saber sobre os concorrentes, eu adoro saber o que o cliente gosta, eu gosto
da qualidade de servigos; as caracteristicas do empreendorismo em mim s@o essas, sdo apostar na qualidade de
servigo, apostar no potencial que o cliente tem, por exemplo, eu sempre vi que os técnicos electricistas quando
vao explicar qualquer coisa para o cliente ou um engenheiro ou quando o técnico tem conhecimento técnico para
falar, ele fala como um técnico, o engenheiro também fala como técnico e o cliente muitas vezes, eu nao tenho
sO clientes inteligentes, eu tenho clientes que t€ém mais dificuldades em aprender entdo o que eu fiz? Eu criei
uma metodologia que possibilita explicar coisas dificeis para o cliente de forma facil entdo hoje em dia eu
consigo explicar o porqué que uma lampada florescente funciona, o porqué que num quadro eléctrico um
disjuntor aquece, porque ¢ que uma tomada pega fogo dentro da casa, o motivo pelo qual os incidentes com o
aparelho, a falta que um terra faz e entdo o que eu fiz foi criar uma metodologia e pus isso dentro de um projecto
que é uma revista de eficiéncia energética onde eu ensino as pessoas a economizar energia em casa. A prética de
trabalho ndo estd s6 na prética em si de fazer, € de fazer com que o cliente entenda que aquilo € preciso para a
instalac@o dele e em qué que eu apostei? Foi nisso, em provar para o cliente que é importante ele saber porque é
que aquilo funciona entdo todo e qualquer servigo que eu venha a implementar no futuro eu penso dessa forma
em direccionar todo o meu conhecimento técnico numa diddctica simplificada para que o cliente entenda porque
€ que aquilo estd sendo feito. Se vocé colocar para o cliente depois, porque € que o electricista colocou esta
tomada, ele vai saber explicar, ndo ele colocou esta tomada por causa disto, disto e disto.

Um exemplo em relag@o a perseveranga, eu sempre fui muito comunicativo e sempre falei das minhas coisas, eu
nunca tive dificuldade em falar do meu negécio porque empreendedorismo € uma ciéncia que se aprende, s6 que
ndo sdo todas as pessoas que nasceram para serem empreendedores, vocé pode ser empreendedor no seu negdcio
como também pode ser empreendedor no negécio de alguém, entio o que é que acontece? As vezes num
contacto com uma empresa, a empresa perguntava o que eu sabia e tal, e eu sofri muito porque eles
interpretavam mal a minha forma de dizer, quando eu falava com uma pessoa e dizia que eu amo a minha
profissdo eles interpretavam mal e achavam que eu super-valorizava a minha profissio e a ideia do
empreendorismo € esta: o seu negdcio € sempre o melhor. Entao esse tipo de adversidade ndo me afecta, quantas
pessoas que eu falei do meu negécio e elas diziam-me: Que € isso rapaz isso ndo vai dar certo, isso ndo tem
condicdes para dar certo. Mas hoje em dia com a maturidade profissional e intelectual que eu tenho, eu sou capaz
de, digamos assim, de compreender o analfabetismo da palavra empreendedor que as pessoas tém, € l6gico que
se eles ndo sdo empreendedores eles vdo dar a opinido para mim em qué? Entdo eu compreendo isso e eu tenho
muita forga de vontade é nesse ponto, eu ndo me deixo abater por aquilo que as pessoas falam, eu acredito que eu
sei e que vou conseguir fazer aquilo que eu planeei.

80



Pergunta 2: E que caracteristicas é que te definem como pessoa?

Empreendedor: Eu sou muito honesto, eu tenho muita honestidade e tendo ser o mais profissional possivel.
Entrevistador: Tens algum exemplo de honestidade?

Empreendedor: Sim, as vezes um cliente chama-me e diz: “Madrcio, eu vi que deixou aqui um cartdo seu na
minha caixa do correio e vocé podia vir aqui porque tenho um problema aqui no meu quadro, as luzes estao
apagadas”. E as vezes eu chego 14 e é um fio enfiado dentro do disjuntor que o electricista ndo apertou, como a
electricidade vibra, o disjuntor as vezes desaperta, quando ndo estd bem apertado. Eu poderia ter chegado 14 e ter
dito: Nao, isto aqui € “a ridipoca da parafuseta” e ter inventado qualquer terminologia e ter arrancado do cliente
300 ou 400€ e eu cheguei para o cliente e disse: Este problema € s6 este fio que eu apertei e agora ja estd tudo a
funcionar. E quanto € o trabalho? Agora eu dou o preco do meu trabalho, se eu vou 14 para apertar um parafuso,
eu tenho uma quantidade de horas, entdo eu digo: nfo, eu vou cobrar do senhor sé meia hora que é obrigatério
que é 15€/20€ eu estabeleco o preco consoante a situagdo em que eu estou. Eu ndo tenho um preco fixo pelo meu
trabalho, se um cliente tem menos condi¢des ele paga menos, se um cliente tem mais condigdes ele paga mais. E
um outro exemplo € o seguinte, vou passar as afiacdes e existem e eu ja trabalhei com técnicos assim que s@o
aldrabdes mesmo, enfiam pedagos de fio terra s6 pedagos saindo do quadro para inventar para o cliente que
aquilo tem terra e eu ndo trabalho assim, seja qual for a instalagcdo que eu faco, eu faco dentro das normas
técnicas como deve ser. Tecnicamente eu deixo o meu servigo impecavel para qualquer outro técnico que chegar
falar assim: Olha aqui passou um técnico.

Entrevistador: Outra caracteristica?

Empreendedor: A minha simpatia com o meu cliente, eu gosto de ser simpatico com o meu cliente, tentar
deixa-lo o mais a vontade possivel. Até mesmo para efectuar cobrangas ter flexibilidade, eu acho que a simpatia
e a flexibilidade sdo adjectivos importantes. Eu creio que sou muito simpatico com o meu cliente quando eu vou
efectuar um trabalho, a minha forma de tratar o cliente, como eu fiz administracdo eu fiz uma matéria que é
logistica, entdo eu sei tratar o cliente e sei como o cliente gosta de ser tratado. Entdo acho que é uma
caracteristica positiva que me faz ganhar muitos clientes porque eles me véem a ser simpdatico mas totalmente
profissional e isso para mim € bom.

Entrevistador: Tens mais alguma caracteristica?

Empreendedor: Rapidez. Eu sou muito rdpido no trabalho, pelo facto de ter trabalhado durante 22 anos com
mao-de-obra eléctrica, é assim, até € estranho eu te dizer isto mas ndo existe nada em electricidade que eu possa
desconhecer, problemas eléctricos. Quando um cliente me fala, “olha o meu quadro estd assim”, eu ja saio de
casa a saber que ferramentas que eu vou levar. E eu tenho velocidade para executar trabalho que os empreiteiros
quando me contratam, eu consigo fechar um quadro, que normalmente um técnico fecha em um dia, pela
habilidade que eu tenho com as ferramentas, eu consigo fechar o quadro em 2h30m/3h e isso é bom para os
empreiteiros mas assusta os colegas de trabalho porque eles querem andar de vagar porque eles recebem por
hora. As vezes eu chego numa obra e executo um trabalho de uma equipa inteira de um electricista ajudante que
eles fazem em uma semana, em 2/3 dias o servigo comigo sozinho estd feito. Eu sou muito rdpido, pelo facto de
conhecer bem o meu negdcio.

Entrevistador: Tens mais alguma caracteristica?

Empreendedor: Nao acho que € s6.

Pergunta 3: Em que sentido estas caracteristicas foram importantes para a criacdo desta empresa?
Empreendedor: Porque quando eu desenvolvi o business plan, o plano de negécio, o que é que eu fiz? Eu vi
que o mercado estava deficitario de empresas que realmente poderiam resolver problemas, serem rdpidas e ter
eficiéncia na logistica. Ou o técnico é muito rdpido, mas ndo sabia tratar o cliente; ou a empresa ndo sabia tratar
o cliente e os técnicos eram incompetentes. Quando eu criei o plano de negdcio, eu criei a revista e criei uma
forma de atendimento tnico que conseguisse unificar isso tudo.

Entrevistador: Essa revista que falas-te, € uma revista que chegas-te a publicar?

Empreendedor: Nio, essa revista, ela existe, ela estd no papel, eu tenho e até te mostro um piloto que eu tenho
dela ai e que vai para a correc¢do. Eu criei essa revista consoante as pesquisas que eu fiz de mercado, adaptei-a
para a linguagem de portugués de Portugal e ela ensina as pessoas a economizar energia em casa e fala também
sobre energias renovaveis, sobre energias alternativas e assim por diante, problemas em casa para os clientes
conhecerem que tipo de aparelhos que eles t€m, se eles consomem pouca energia; ensina o cliente até mesmo a
calcular KW/h essas coisas. Entdo o que € que eu fiz? Eu criei esta revista, normalmente quando eu te passo um
cartdo, vocé vai conhecer o meu produto. O projecto daqui para a frente vai ser feito através de palestras, vocé
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vai conhecer a empresa que nio vai ser mais THUNDER SERVICOS, que se vai chamar SOLUCOES
EFICIENTES através da revista; tu recebes a revista e recebes uma visita gratuita do técnico na tua casa. A coisa
mais dificil que tem é vocé conseguir estar na casa do cliente, como este projecto ¢ muito abrangente porque ele
envolve prestagdo de servicos, ele vai envolver no futuro um banco de dados onde vai ter reforma de
apartamento, onde vai ter venda de outros produtos de telecomunicacdes, electrodomésticos porque o cliente vai
ser cadastrado e quando o consultor vai na casa dele, além de lhe vender lampadas, disjuntores e reparos de
electricidade que € o ponto piloto do programa, ele vai fazer pesquisas junto ao cliente, indiscretamente sem o
cliente perceber, vai perguntar se ele gosta de computadores, vai perceber a casa dele vai ver se ela precisa de
reformas e marca isso e esses dados vao para o computador. Essas caracteristicas me ajudou e vai me ajudar
mais no futuro € nisso. Nessa visita a casa do cliente, a simpatia, a rapidez para fazer os diagndsticos e o servi¢o
e a honestidade com o cliente em saber que ele esta pagando e ele vai ter, ndo vai ser enganado, do tipo, eu estou
mudando isto aqui, mas o senhor vai economizar energia ou o senhor nfio tem nada para economizar energia aqui
mas o seu quadro estd sem protec¢do, entdo nds temos que mudar nisso. Eu quero juntar isto ao projecto de
eficiéncia energética para ter muito trabalho.

Essas caracteristicas que eu disse vao ser o ponto forte deste projecto e que aos poucos eu estou implementando,
hoje eu ja faco atendimentos pontuais em urgéncias para casas de espectdculos, discotecas e tal e que o cliente ja
sabe que vai poder contar comigo a qualquer hora do dia e da noite porque os clientes reclamam demais pela
falta que os profissionais fazem porque eles ndo atendem a qualquer hora. Eu atendo a qualquer hora do dia e da
noite.

Pergunta 4: E achas que elas estdo a ser importantes para o rapido crescimento do negécio?

Empreendedor: Sim, principalmente a rapidez porque quanto mais rapido eu acabar um trabalho eu pego outro.
Por exemplo, quando eu capto um cliente em manutencio e servigos, normalmente o que é que eu fago? Ele me
liga e ndo consegue falar comigo e deixa um recado, eu ligo para ele imediatamente, entdo eu sempre tenho
tempo, sempre arrumo tempo, nfo sei como mas eu sempre arrumo tempo. Entdo o cliente pode dizer assim: Ah,
eu preciso de um atendimento porque isto estd caindo e eu tenho um restaurante e tal. Entdo o que eu faco?
Como eu trabalho é bem agendado, entdo eu tenho clientes de prioridade, e os clientes sabem que o técnico
Maircio ndo falha, a empresa THUNDER nio falha, entdo eu digo ao cliente: Olha eu ndo vou poder ir ai na parte
da manha, mas as 15h estarei ai, € porque eu estou indo num outro cliente. Entdo eu chego a falar isso, estou
num outro cliente que tem um restaurante e que precisa do meu atendimento urgentemente, entio eu
normalmente eu fago isso. Um exemplo disso, ¢ uma discoteca que tem aqui que ela precisa de funcionar e ao
estava a fazer 3 servigos ao mesmo tempo, porque as obras tém fases: quando € construgdo e reforma, primeiro
quebra-se a parede, mete-se os tubos, passa os cabos, monta o quadro e as aparelhagens e entrega-se a obra.
Entdo nesses intervalos eu fui 14 e risquei, os pedes vdo quebrar a obra e ali eu tenho 5/6 dias para trabalhar,
entdo eu sei que se € 5 dias que eles vai gastar (eles falam 5 mas vao gastar 10) entdo eu j4 planeio para 8 dias
porque qualquer coisa que ocorrer de errado eu ja tenho aquele tempinho e nisso eu ji a atender outros clientes
de manutencdo. Entdo o cliente liga, igual ao senhor Manuel Potes: oh senhor Marcio, eu fiquei sabendo do
senhor através de fulano de tal e eu preciso que venha céd urgentemente, a minha casa abre as 23h (e isto eram
uma 15h) e eu preciso urgentemente desse atendimento. Assim, eu liguei para um dos clientes que eu estava a
atender de imediato que eu tinha marcado as 15h.30 e falei com ele para ver se podia ir atender as 17h. E pronto
quando cheguei 14 o problema do homem era exactamente o re-aperto no disjuntor, fui 14 reapertei o disjuntor e
cobrei uma visita de 20€ e gastei 15 minutos para resolver o problema. O homem gostou tanto de mim que eu
peguei logo um servigo de video vigilancia e ganhei do homem quase 2000€ (um servigo que poderia estar nas
maos de outro profissional) e agora ele € meu cliente.

Entrevistador: Era o tal exemplo da honestidade?

Empreendedor: Exactamente. Entdo eu fiz aquele servi¢o rapidinho e voltei no meu cliente. E ja peguei mais
servigos com ele e € essa rapidez que faz com que o cliente fique satisfeito, o cliente sabe que pode contar
comigo.

Pergunta 5: Que outras caracteristicas € que consideras importante para o crescimento acelerado do negécio?
Empreendedor: uma boa pesquisa de mercado porque quando vocé pesquisa bem o mercado, pesquisa o seu
cliente, pesquisa o seu concorrente, isso € a pesquisa de mercado.

Entrevistador: Mas essa pesquisa € feita antes do negécio ou é continua?

Empreendedor: Nao, a pesquisa tem de ser continua, a pesquisa de mercado é o Unico conceito que eu posso
dizer com certeza que tem de haver upgrade todos os dias. Todos os dias tu descobres, aprendes alguma coisa
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acerca do cliente, todos os dias vocé aprende alguma coisa sobre o concorrente de uma forma que ele estd a
atender errado, vocé estd a fazer esse upgrade e pondo dentro da sua empresa, do tipo, “ndo eu néo posso fazer
deste jeito eu vou ter que melhorar isto”. O negécio tem de ser melhorado todos os dias, a pesquisa de mercado
te possibilita isso, a caracteristica importante para o crescimento continuo de uma empresa é a pesquisa de
mercado, € tentado satisfazer os desejos do cliente, tornar o cliente o bem mais importante que a empresa tem e
perceber que todos os clientes sdo importantes, o cliente que instala um lampada e o que pde uma rede
estruturada tem que ter o mesmo valor. O que é que faz para que a empresa passe a ver o cliente dessa forma? A
pesquisa de mercado

Entrevistador: Tens mais alguma caracteristica?

Empreendedor: Tenho. A formagdo técnica que faz com que o técnico possa estar instruido para resolver
qualquer problema eléctrico; a formag@o continua dos técnicos. Outra coisa também € o material de trabalho, as
aparelhagens (ferramentas), vocé€ tem que ter equipamento porque ndo podes perder um cliente por falta de
equipamento, o cliente precisa de um aparelho de certificacdo de rede nem que vocé vai pegar emprestado, mas
vocé tem que ter ferramentas.

Entrevistador: Isso ja te aconteceu?

Empreendedor: Muitas vezes.

Entrevistador: E como conseguis-te resolver?

Empreendedor: Pedi emprestado, pelo facto de eu ter essa simpatia e ter honestidade, as empresas nas quais eu
ja trabalhei confiam em mim. EU ligo para uma pessoa que eu j4 colaborei e digo que eu preciso do aparelho de
certificacdo de rede — € um aparelho de 10000€, durante 2h eu vou buscé-lo e levo-o de volta, eu sou totalmente
responsdvel e as vezes ele cobrava um aluguer e por vezes nem me cobrava. Mas a aparelhagem, as ferramentas
sdo muito importantes.

O marketing, o aspecto limpo, ndo visitar um cliente de qualquer jeito, vocé também que ter uma mala para os
servicos e uma mala para o atendimento — isso ja estou incluindo na logistica, vocé tem que ter uma logistica, um
cartdo respeitado, uma boa pagina, isto estd tudo incluindo na logistica do negdcio. A logistica € o seguimento
que faz com que o seu produto seja conhecido, ndo adianta nada se vocé for eficiente, voc€ ter rapidez, vocé ser
simpdtico se ninguém conhecer a sua empresa, vocé tem que ter logistica.

Entrevistador: Como ¢ que tu fazes? Da-me um exemplo disso.

Empreendedor: Como a fase da revista ainda nio chegou (das palestras), a minha forma de captacido de
clientes, da minha publicidade, ¢ feita através de indicacdo, eu tenho os meus cartdes entdo se tu estds num
banco e se tu falas-te alguma coisa comigo e por exemplo falas-te de futebol, a gente fala juntos e ri e pego num
cartdo e digo que sou um electricista e se precisares de alguma coisa estd ai o meu cartdo. De cada 10 cartdes que
eu entrego 2 me ligam. O maior trabalho que eu j4 peguei até hoje, a captacio dessa cliente foi a seguinte: Eu
estava numa loja de material eléctrico e chegou um brasileiro e esse brasileiro estava a comprar um material que
ndo sabia que material era e ai como eu sou muito intruso e cheguei e disse: “Com licenga, o senhor € brasileiro
ndo é? Sim sou e voce também €... ah entdo prazer e tal”. E ja comecamos a conversar e ele perguntou: “olha, eu
estou com uma ddvida” (porque ele viu que eu estava com um colete) e perguntou se eu era electricista e eu disse
que sim. E perguntei o que € que ele queria saber e ele disse que precisava saber tal e tal. E mal sabia eu que ele
era construtor e ai por um acaso entreguei o meu cartdo para ele e passou-se algum tempo e jd ndo me lembrava
do homem. Um dia o homem liga me e disse que estava a ir embora para o Brasil definitivamente e tenho um
cliente que quer que a minha empresa preste um servigo para ele, sé que o que ele quer mesmo é um servico
eléctrico. E entdo eu fui la no homem e fechei um servico de 2 armazéns, 68metros de comprimento por 33 de
largura, mudou a minha histdria da noite para o dia. Exactamente por me antecipar, eu me antecipei e deu certo.
Entrevistador: Entdao em cada lugar que tu vais aproveitas sempre para divulgar.

Empreendedor: Exactamente, é sempre a minha forma de captacdo de cliente. Eu ndo sou muito adepto de
cartdes em caixa de correio, eu tenho comigo material publicitdrio aqueles adesivos de porta que eu também uso
de vez em quando (tem mais um ano que eu ndo faco adesivo de porta) e no que eu tenho trabalhado mesmo € na
divulgacao.

Pergunta 6: Como € que caracterizas a tua empresa actualmente?

Empreendedor: Em relacdo a apresentagdo?

Entrevistador: Sim, e por exemplo ndo sei se tens mais colaboradores. ..

Empreendedor: Sim

Entrevistador: Entdo também ao nivel da GRH...
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Empreendedor: Ah ok, entdo isso € assim ... quando eu fiz o projecto, eu comecei a colaborar com uma escola
que existe em Sacavém que € uma Escola Secunddria e foi essa Escola Secundéria que me deu a certificagdo
técnica, que me deu a minha equivaléncia técnica para eu obter a minha carta de exploragdo pela DGE, entdo
quando eu preciso de alguma ajuda eu tenho alguns estagidrios 14 que trabalham para mim de graga. A escola
tem os estagidrios, eu ainda ndo utilizo totalmente dos estagidrios porque eu ndo tenho evasio de obra para vérias
pessoas mas sempre que eu preciso de um colaborador eu tenho esse recurso e tenho colegas que normalmente
trabalham em freelancer e com pintura ou alguma coisa porque a parte técnica do trabalho eu faco, o que eu
preciso € de alguém para puxar um fio, para colocar uma calha e normalmente quando eu preciso eu tenho esses
profissionais disponiveis. A mao-de-obra em Portugal existe mais porque Portugal é um pafs de imigrantes e é
muito importante vocé ter uma boa rede de contactos, eu tenho uma rede de contactos imensa de pessoas que eu
pergunto se tem alguém que estd parado e essa pessoa diz: ah tenho, tenho fulano e sicrano, entdo normalmente
eu pego quem eu ja conheco.

Entrevistador: Entdo os teus colaboradores nio sdo fixos?

Empreendedor: Ndo, eu no momento ndo tenho profissionais fixos comigo. Eu vou ter profissionais fixos (2
colaboradores) em principio, € a partir de Junho onde eu vou implementar o sistema de palestras, entdo eu vou
fazer isso. A minha forma de apresentacdo, normalmente, eu mandei fazer um uniforme que ji vou comecar a
usar a partir de Abril que é uma camisa cor de laranja com uma faixa reflectiva com o nome da empresa.
Entrevistador: que vai ser mudado?

Empreendedor: Exactamente, ela ndo vai ser mais THUNDER, talvez eu mantenha o nome THUNDER para a
4rea de atendimento, mas mudo o nome para SOLUCOES EFICIENTES para tocar o projecto. Quando eu for
apresentar o projecto, eu apresento como SOLUCOES EFICIENTES porque ele é mais sonoro. O nome
THUNDER, as vezes como eu sou brasileiro e eu falo com sotaque brasileiro e eles ndo percebem, perguntam se
é PUNDER e eu tenho que soletrar e dizer que é trovio em Inglés e é por isso que eu quero colocar SOLUCOES
EFICIENTES por causa disso. A forma de apresentacdo que eu vou ter € um uniforme diferente, o cartdo
continua 0 mesmo porque eu ainda tenho muitos cartdes ainda com a marca antiga (..) € eu quero acostumar o
cliente aos poucos. Os clientes de manuten¢cdo podem me conhecer como THUNDER que nio tem problema.
Entrevistador: Mas em relagdo a caracterizar a empresa actualmente? Como € tu que caracterizas a tua
empresa?

Empreendedor: E assim, eu caracterizo uma empresa, vocé diz na questio para o cliente ver?

Entrevistador: Tudo...

Empreendedor: E assim, a tinica forma de eu caracterizar a minha empresa para o cliente, eu posso dizer que é
mesmo através de indicacdo pd, ¢ mesmo através de indicag@o. O cliente sabe da empresa € através da indicagdo
de outros clientes.

Entrevistador: Sim, mas por exemplo em relacdo a empresa, como € que tu vés a tua empresa? Como € que tu a
defines?

Empreendedor: Ah muito bem. Eu vejo a THUNDER SERVICOS como uma referéncia em prestacdo de
servigos, dentro do projecto das SOLUCOES EFICIENTES eu creio, pela experiéncia que eu tenho na drea
porque o que tornou a minha vida um pouco dificil foi as limita¢des financeiras, que tornou a minha vida dificil,
foi limitacdo financeira. Hoje eu vejo o projecto da THUNDER jad agora mais estabilizado como referéncia
nacional.

Entrevistador: Este projecto?

Empreendedor: Este projecto porque a THUNDER tem condicdo de ser a melhor prestadora de servigos de
Portugal, vai ter. Este projecto é um projecto ambicioso e de simples execugdo sé que ndo pode ser executado
por qualquer empresa, ndo adianta uma “feliz da vida” pegar num projecto deste e dizer assim: “eu vou
implementar”; porque o projecto, nunca subestimo as pessoas que possam tocar o projecto, mas ndo € qualquer
pessoa que faz isso, ndo € qualquer pessoa que fala assim, o Bill Gates escreveu a biografia dele, o Silvio Santos
no Brasil também escreveu e todos conseguem ser o que os homens sdo, entdo eu criei a ideia por esse lado; eu
nunca me considero um Bill Gates, eu nunca me considero um Silvio Santos, mas eu considero que o meu plano
de negoécio ele foi feito, eu ganhei um prémio em funcdo do que ele representa. Eu sei que a THUNDER
SERVICOS tem condi¢@o plenamente no projecto estar 100% de ser a melhor prestadora de servigo que Portugal
tem na drea de telecomunicacdes e electricidade.

Entrevistador: Por exemplo, na criagdo deste projecto, portanto nfio estou a falar da empresa, mas estou sé a
falar deste projecto, isto foi ha um 1,5anos atrds, tiveste alguma ajuda financeira ou foi s6 o teu financiamento?
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Empreendedor: E assim, eu ndo tinha dinheiro e passava muitas necessidades, quando eu falei contigo daquela
caracteristica de perseveranca, eu nunca me deixei cair eu tive que me preocupar com vdrias coisas: uma, com a
criagdo das minhas filhas; outra, eu ndo deixava a minha esposa ter uma depressio; e outra, eu tocava 0 meu
negdcio para a frente e acreditava que ele ia dar certo. Entdo € assim, hoje eu compreendo que tudo o que eu fiz,
comeca a gerar resultados agora. Hoje a implementacdo dos trabalhos que eu tenho feito e que eu tenho previsio
de fazer, de clientes que eu tenho captado e tudo o mais, foi tudo por recurso préprio (...). Quando eu cheguei
em Portugal, eu fui trabalhar nas vendas, vendas de ADSL e tal, TVCABO, fui trabalhar na drea comercial, sé
que eu era técnico; mas hoje eu entendo porque é que eu fui levado para essa drea e para mim foi 6ptimo porqué?
Se eu queria tocar uma empresa de servicos, eu teria de conhecer o meu cliente, hoje eu consigo, eu sei como
conversar com o povo portugués e é muito importante que vocé€ conhega a cultura, a forma de se expressar, o
jeito de ser e quando se conhece isso as portas se abrem e por cada saldrio que eu tinha eu levava para renovar a
madeira, eu recebia um pagamento comprava um conjunto de chaves de fendas, recebia outro pagamento
comprava um conjunto de alicates especiais e fui fazendo e durante 3 anos da minha vida, eu ndo precisava das
certificagdes técnicas ainda, mas eu corria atrds, mesmo com as limitacdes financeiras eu passava um pouco de
aperto em casa, eu tirava o dinheiro pagava uma certificacdo na drea de electricidade e fui fazendo. Hoje eu
tenho a certificag@o de electricidade c4, reconhecida pelo ministério portugués, ministério da educagdo; eu tenho
a certificacdo técnica pela DGE e exploracdo que é um cargo abaixo do engenheiro.

Entrevistador: Que € o tal que tens estagidrios ao teu dispor ndo é?

Empreendedor: Exactamente. E em telecomunicacdo eu sou projectista instalador e me formei agora em
energia solar, tudo pagando coisas parceladas e nunca tive financiamento de ninguém, tudo o que eu fiz até hoje
foi com recurso préprio, sem dinheiro e com recurso préprio.

Entrevistador: E achas que isso é melhor ou pior que aqueles que tém?

Empreendedor: E pior, com certeza, porque se eu tivesse um padrinho que falasse para mim: “Eu adoro vocé,
adoro os teus olhos castanhos (...) e vou te ajudar, eu vou sustentar a tua casa durante 1 ano para vocé€ poder
tocar o seu negécio”, nossa mae, iria ser uma béncdo. O que é que acontecia? Como eu precisava de dinheiro,
quando eu comecei a trabalhar por conta prdpria, eu sempre precisava de estar submetido a engenheiros,
arquitectos que as vezes ndo pagavam, eu sabia que ia prestar um servico, vamos supor, de 1000€, ou me
pagavam 500€ ou ndo me pagavam, mas eu precisava daqueles 500€ que ele me ia pagar, entdo eu ndo me
importo com isso porque fazer coisas de errado é fazer uma vez s6 e normalmente quem ndo gere bem recursos
humanos e quem ndo cuida do potencial de trabalho da sua empresa, é melhor para mim, quer dizer, vao fechar a
porta. E € por isso que tem muitas empresas que vocé vai nos empreiteiros ai e eles estdio a falar que esse negécio
estd ruim, este negdcio estd mau, € exactamente por isso, desonestidade, ndo gerem recursos humanos, entdo eu
ndo tive essa ajuda, se eu tivesse essa ajuda ia ser muito melhor, alguém que me ajudasse financeiramente.
Porque sécio é muito complicado, eu tive sécio no Brasil e ainda tenho mas a empresa néo existe 14 mais, s6 que
€ assim, um sdcio ele tem que ser colocado assim: voc€ tem mais colaboradores num projecto e que vocé possa
tornar eles sécios depois; se vocé tem um sécio para voce ter que ficar dividindo o dinheiro que vocé ganha
trabalhando s vezes sozinho, isso ndo compensa. E preferivel vocé tocar o projecto e deixd-lo num ponto para
vocé falar assim: agora eu tenho condi¢@o de eu ter um sécio financeiro, pronto assim o sdcio financeiro entra e
voceé toca o projecto. O empreendedor, ele ndo pode ser muito olho grande ndo, ele tem que ter nesse ponto (...)
um pouco de humildade, ele também ndo pode ser muito humilde ndo porque sendo o sécio financeiro toma
conta do negdécio, ele tem que provar que o negdcio anda por causa dele, tas a ver o sécio estd ali, o seu dinheiro
estd aqui, mas quem faz isto andar sou eu € assim que tem que funcionar. Quem me dera ter um padrinho que me
tivesse ajudado financeiramente.

Estilo de lideranca:

Pergunta 1: Ok, aqui esta pergunta ndo sei se indica bem, mas qual é o nimero de colaboradores da tua
empresa?

Empreendedor: o que eu posso dizer, é que fixos, eu tenho 4 pessoas que me ajudam, que sempre tenho
trabalho para elas.

Entrevistador: E quando entraram quais é que foram as caracteristicas que tu, as quais eles foram
seleccionados, portanto, tu seleccionas-te por algumas razdes, ndo é? Entdo quais foram as caracteristicas que tu
viste neles que os levaste a seleccionar?

Empreendedor: Isso é assim, quando vocé falou, eu até me esqueci de uma qualidade (...)

Entrevistador: Podes dizer agora (...)
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Empreendedor: Uma qualidade que eu tenho em mim que ji vem de muitos anos também, desde que eu era
crianga que € o espirito de lideranga. Eu sempre tive espirito de lideranca, em tudo o que eu fiz na minha vida eu
estava a frente, desde a escola como chefe de turma, nos escuteiros sempre me esforcava para ser o chefe e hoje
eu sou chefe da minha familia, gracas a Deus (...) eu que mando aqui em casa também (...), entdo é muito
importante o espirito de lideranca, vocé€ ser lider e ver que as pessoas podem contar contigo e umas das
caracteristicas que me faz com que uma pessoa trabalhe comigo € a obediéncia, é a humildade ao ponto de saber
obedecer a um pedido, de dizer: olhe eu preciso de fazer isso e isso desta forma, para mim isso € importante
porque uma pessoa que nao é capaz de cumprir uma ordem (...) ndo é capaz de estar dentro de uma empresa.
Existe pessoas para comandar e existe pessoas para ser comandadas, essas pessoas que existem para serem
comandadas ndo quer dizer que elas sdo servas, como € que se usa um termo (...) um termo brasileiro diz assim:
“o inteligente ndo trabalha”; ndo que quem trabalha é burro, mas o inteligente € eu gere o negdcio, 0s outros
trabalham. Eu nio concordo muito com esse dito popular mas isso existe. Para mim € a pessoa que sabe servir, a
caracteristicas mais importante é serventia, eu ndo me importo com o conhecimento, puxar fio qualquer um
puxa, mas saber ouvir, saber ter humildade para fazer se eu disser: eu quero que vocé faca desse jeito, ele possa
fazer do jeito que eu peco.

Entrevistador: Que mais caracteristicas?

Empreendedor: Agilidade, tem de ser uma pessoa 4gil, inteligente, (...) interessada. Normalmente eu nido pego
quem ndo se interessa: “ah, ndo € isso que eu gosto ndo”’; eu nunca pego um gar¢on para fazer servico de
electricista, um homem que adora servico de bar ndo. Eu prefiro pegar um curioso que gosta do servigo eléctrico
do que pegar um garcon que estd parado aqui e que botei ele para puxar fio. O que eu gosto é de pegar pessoas
que gostam do trabalho, que se interessa pelo trabalho, o interesse também € uma qualidade que eu que a pessoa
que trabalha comigo tem que ter. Uma outra qualidade da pessoa € a inteligéncia, raciocinio, eu gosto de pessoas
que tenham raciocinio rdpido, que vocé fala uma vez sé e a pessoa compreende, ¢ assim eu tenho muita
paciéncia mas no ramo de prestacdo de servicos eu ndo sou uma escola, eu vou abrir uma escola daqui a um
tempo, mas eu ndo sou uma escola, entdo vocé€ ndo tem tempo para ficar a (...) explicar pormenores que uma
pessoa ja tem que saber mais ou menos, porqué puxar para trds ou para a frente, para a direita ou para a esquerda,
tas a ver e isso € complicado, entdo normalmente eu gosto de pessoas que tenham raciocinio rdpido, que tenha
inteligéncia, que saiba cumprir ordens e que tenha interesse, que seja uma pessoa interessada, curiosa para saber
porque é que aquilo funciona.

Entrevistador: E achas que os colaboradores que tu seleccionas com essas caracteristicas sdo de facto os
melhores para trabalharem contigo?

Empreendedor: E assim, se eu for dizer, em questio de imigrantes, é porque é assim, o imigrante ele pode (...),
ele vem para Portugal para ganhar dinheiro, normalmente vocé nio encontra ajudante portugués, normalmente
nao.

Entrevistador: Porqué?

Empreendedor: Porque eles ndo gostam deste tipo de trabalho (...) ndo € que o portugués nio goste de
trabalhar, ele ndo se interessa por esse trabalho, ndo se interessa por obra, tu vais nas obras e vés que ajudantes é
sO cachaceiro, pessoas que bebem bagaco e fumam e ndo sei o qué e drogados, € esse o tipo de gente que voceé vé
em obra. Ajudantes, normalmente é. Quando voc€ vé€ uma pessoa interessada em trabalhar nessa drea, € mais
imigrantes, entdo o imigrante quando vem para esse trabalho é porque precisa de trabalhar e os que dao
continuidade é porque vocé renumera melhor. Eu creio que quando montar o sistema de atendimento e que eu
tiver servigos em grande escala af sim, eu vou poder contratar pessoas especializadas para me ajudar e ter essas
pessoas como freelancer para ajudar os técnicos que vao estar a sair para fazer atendimento.

Entrevistador: Nesta altura és s6 tu que prestas os servicos aos clientes?

Empreendedor: Exactamente, com os ajudantes.

Entrevistador: Nunca um ajudante vai sozinho.

Empreendedor: Nao, ele nunca vai sozinho.

Pergunta 2: E costumas envolver os teus colaboradores nas decisdes que tu tomas ou fazes de forma mais
individual?

Empreendedor: No momento sim, como eu (...) ja tenho o plano de negécio pré-definido entdo eu sigo ele, eu
sigo o plano de negdcio, no momento, eu ndo peco muita opinido porque normalmente porque normalmente eu
estou ja envolvido no projecto, mas quando a empresa j4 tiver a andar no ambito de servigos mais intensivo, eu
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vou ter um tipo de profissionais especifico para cada drea, um sé para a logistica, um sé para o atendimento
técnico.

Entrevistador: Neste momento tens 4 fixos, mas ndo quer dizer que eles vao trabalhar todos os dias contigo?
Empreendedor: Nao, ndo, as vezes eu posso precisar deles, eu posso precisar de um no final de semana e
normalmente eles jad t€ém dois ou trés trabalhos, eles me ajudam na electricidade, ajudam pintores no outro
trabalho vao comigo porque eles indo para a obra, eles arrumam outros trabalhos (...) eu ndo estou trabalhando,
mas eu tenho um cliente que tem uma casa nocturna e precisa de limpeza e ai eu falo: “olha fulano tal estd
disponivel, se voc€ quiser chamar ele, pode chamar’. Muitas pessoas me perguntam, olha o Paulo estd
disponivel, o outro estd disponivel? Dois que me estavam ajudando estdo numa empresa de prestacao de servigcos
de telecomunicagdes, como eu ndo estou a precisar deles, entdo eles estdo 14 fixos, entdo eles podem me ajudar
no final de semana quando eu preciso.

Entrevistador: Entdo ndo estamos aqui a falar mesmo de funciondrios fixos?

Empreendedor: Nao, ndo. Sao freelancers.

Entrevistador: Entdo tu normalmente ndo os envolves nio é?

Empreendedor: Nao. Eu tomo decisdes sozinho.

Entrevistador: E dizes?

Empreendedor: Exactamente, quando eu tomo uma decisdo que a partir de agora eu vou fazer o marketing
dessa forma, eu nem pego opinido, eu falo que j4 estou fazendo o marketing dessa forma, (...) € assim eu nao
costumo comunicar muito as atitudes que eu tomo por esse motivo, como eles sdo freelancers, eu tenho coisas do
plano de negécio e o segredo € a alma do negdcio, eu ndo comento isso com eles ndo é.

Entrevistador: Um dia quando tiveres uma equipa fixa, a tua gestdo desses recursos seria diferente?
Empreendedor: Exactamente, ai vai ser ramificar de certeza porque, voc€ imagina, hoje eu tenho 2
atendimentos, 1 atendimento por dia ou até posso ndo ter nenhum mas amanha eu tenho 10atendimentos, mas
quando isso aumentar e eu tiver técnicos especificos para cada drea, eu ja ndo vou poder estar envolvido em
tudo, eu ndo posso fazer tudo ao mesmo tempo, esse plano de negdcio eu tenho a perspectiva dele para 10 anos,
eu ja sei mais ou menos o que o vou fazer e margem de crescimento que eu idealizei para aquele projecto, entao
eu vou ter uma pessoa que marca o atendimento ao cliente, outra para tomar conta da loja, outro para tomar
conta do armazém e € assim que eu quero definir. Dar nome aos bois, qualquer comunicacdo que eu faca na
empresa em questdo de gestdo do armazém, a pessoa do armazém vai estar sabendo, mas o vendedor também
estd, porque ele vai ter que saber porque é que aquela pessoa estd para isso. O vendedor ele vai fazer vendas mas
se precisar que o cara do armazém saber alguma coisa, ele também vai ficar sabendo e assim por diante, € assim
que vou saber.

Contexto:

Pergunta 1: E que factores é que contribuiram para a criacdo desta empresa?

Empreendedor: Mercado crescente, a prestacdo de servicos nunca acaba, eu acredito que (...) o homem pode
viver sem 4gua, sem dgua, ele pode ficar sem dgua em casa e toma banho na rua, ele pode ficar sem (...) gis,
mas sem electricidade € impossivel, sem electricidade é impossivel.

Entrevistador: E, por exemplo, a nivel da familia, dos amigos foram factores determinantes para a criagdo desta
empresa?

Empreendedor: A familia

Entrevistador: A familia... E a nivel de redes sociais?

Empreendedor: E assim, as redes sociais ddo um incentivo, mas até tal ponto, quem tem que tocar e fazer com
que o negdcio dé lucro € vocé, nao tem condicdo do ser humano (...)

Entrevistador: Mas é um factor?

Empreendedor: E um factor que ajuda, ajuda sim, (...) tem o6rgdos aqui em Portugal que ajuda o
empreendorismo (...), incubadoras de empresas mas eu acho que isso estd um pouco inacessivel, eles exigem
demais e acaba que ninguém (...). Tem concursos com prémios no qual eu vou participar este ano que eu
inscrevi 0 meu projecto, que eu vou participar agora (...) e ja participei no ano passado e ndo fui seleccionado e
este ano eu jd vou escrever um outro projecto. Eu escrevi uma etapa do projecto no ano passado e ndo fui
qualificado, como eu ja vi mais ou menos as empresas que ganham e normalmente vocé vé (...) que parece que
as pessoas que estdo participando no concurso e ganham sdo projecto que ndo tém beneficios nenhum para a
sociedade, criacdo de ndo sei o qué, de bijutarias e tal. Porque eu escrevi um projecto de eficiéncia energética e
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ndo fui escolhido e eu vi outros projectos que foram qualificados que ndo tem nada a ver. Acho que ¢ assim,
existir, eles existem, as institui¢des (...) mas ndo contribuem.

Entrevistador: A familia sim?

Empreendedor: Sim a familia sem ddvida, a familia é a base porque sem familia, sem ter uma esposa que nao
me apoie, que eu chego em casa e conte para ela uma coisa e ela falar assim: “ah isso nfo da certo, ndo”. Um
amigo, o sofrimento que eu tinha mais é que eu depositava a minha esperanca na pessoa errada, as vezes ia
conversar com um amigo, com alguém e:”ah serd que isso d certo?”. Nao, nds temos que ser motivados, entao
depositava a minha esperanca mal. O que eu passei a fazer? Eu comecei a acreditar no meu negécio, falava com
a minha esposa e ela dizia: “estou contigo, pd, toca esse negdcio para a frente.”. Entdo pronto, estou indo.
Entrevistador: Entdao porque estes factores (a familia, os amigos — os amigos nem tanto ndo é?)
Empreendedor: Sim

Entrevistador: Mas mais a familia... Porque é que é um factor determinante?

Empreendedor: Determinante porque a familia (...) a estrutura do ser humano estd na familia, as vezes a
familia do ser humano pode estar nos amigos, quando ele nao tem familia (tem o pai que ji morreu (...) entdo ele
encontra em seus amigos). Como eu tenho uma familia muito grande no Brasil, os familiares e a minha familia
aqui, voc€ tem quem te apoie e que diz que acredita em vocé e isso é muito importante, 0 mais importante € a
pessoa saber que a familia acredita em vocé.

Entrevistador: Mas, por exemplo, nesta fase, remetendo sempre nesta fase, a tua familia foi sempre a tua
mulher e as tuas filhas?

Empreendedor: Sim, foi sempre, exactamente.

Entrevistador: Foi sempre este o nicleo que te apoiou desde o inicio?

Empreendedor: Exactamente. (...) Dizer sempre: pode apostar nisso porque vai dar certo. Porque se eu talvez
tivesse uma palavra negativa da esposa (eu tenho muita perseveranga) sé que talvez eu andaria um pouco mais
lento, eu acho que se eu tivesse apoio de mais amigos, de pessoas que eu sei que se 0 meu projecto for para a
frente, elas vdo ser beneficiadas, amigos que sdao também empresdrios e que poderiam também serem
beneficiados com o meu negdcio. Mas ndo, as pessoas, as vezes, querem ver para crer, s acredita no negdcio
depois que ele anda, isso € muito fécil.

Entrevistador: Ok, e o facto de estares em Portugal num pais desconhecido, achas que isso te afectou ou ndo?
Empreendedor: Afectou muito sim, no inicio. Agora nem tanto. (...) porque hoje eu j4 estou familiarizado com
a cultura.

Entrevistador: Mas neste projecto que implementas-te a pouco tempo?

Empreendedor: Ah, é excelente (...) é um pais e tanto, € um pais que é um canteiro de obras, pelo facto de ser
um pais velho entdo tem muita constru¢do que precisa de reforma.

Entrevistador: Chegamos ao fim da nossa entrevista. Obrigado pela tua participacdo.

Transcricao da Entrevista com o Empreendedor 2

Pergunta 1: Tens algum problema em dizer a tua idade ou ndo?
Empreendedor: Ndo, a minha idade € 22 anos

Pergunta 2: Quais sdo as tuas habilitagdes literarias?

Empreendedor: Tenho licenciatura, ndo €, de Psicologia Aplicada e estou a fazer o Mestrado, no tltimo ano de
Mestrado.

Entrevistador: Tens algum curso tecnolégico que tiraste?

Empreendedor: Tecnolégico?

Entrevistador: Um curso qualquer que tiraste?

Empreendedor: Sim, tenho de Inglés.

Entrevistador: Mais nenhum?

Empreendedor: N3o.

Pergunta 3: E qual foi a empresa que fundaste?

Empreendedor: A POWER CONSULTING, ISPA JUNIOR ENTREPRISE
Pergunta 4: Ha quanto tempo é que fundaste a empresa?

Empreendedor: Foi fundada dia 24 de Abril de 2008.

Pergunta 5: Qual € o sector de actividade da tua empresa?

88



Empreendedor: O sector de actividade é consultoria, nomeadamente nas dreas de psicologia organizacional,
portanto, GRH, formacao, (...) dindmicas de grupo, tudo isso.

Pergunta 6: Es o tnico sécio?

Empreendedor: Nao. Somos neste momento (...) sécios € assim, membros fundadores e associados que estdo
nos estatutos da POWER CONSULTING somos 17, neste momento, jd fomos cerca de 30 porque entretanto
entraram os membros que passaram de estagidrios a membros, mas que ainda nao fazem parte dos estatutos mas
que trabalham para a JUNIOR EMPRESA.

Entrevistador: Entio mas s6cios sao so....

Empreendedor: Somos 17

Pergunta 7: Qual é o nimero de horas por dia que tu dis a empresa?

Empreendedor: Por dia?

Entrevistador: Sim, em média nao é?

Empreendedor: E assim, varia porque as vezes € mais, mas varia, mais ou menos 5 horas por dia.

Pergunta 8: Qual a evolucdo em termos do nimero de vendas, por exemplo, (...) desde que fundaste a POWER
CONSULTING até agora, em percentagem como € que aumentou: de 0% - 50%, de 50% - 100% ou para cima
de 100%?

Empreendedor: Aumentou para cima de 100%.

Pergunta 9: E antes de criar o teu negdcio, ja tinhas trabalhado nesta area de actividade?

Empreendedor: Nao.

Entrevistador: Nao, ¢ a primeira vez entdo...ok

Pergunta 11: E como ¢ que surgiu esta oportunidade de negécio?

Empreendedor: Esta oportunidade surgiu, no ambito de uma cadeira que nés tivemos no 4° ano de Mestrado de
Psicologia Organizacional, ou no 1° ano de Mestrado digamos assim, que era a cadeira de Gestdo de Projectos.
Na cadeira de Gestdo de Projectos tinhamos que fazer um projecto que fosse vidvel, portanto tinhamos que no
fundo criar uma iniciativa que fosse vidvel para depois aplicar em termos priticos e o meu colega Cldudio viu
uma entrevista no Jornal Universitdrio sobre a conferéncia de apresentacdo de outra JUNIOR EMPRESA de
Lisboa (...) e pensamos porque ndo o nosso projecto ser sobre a criacio de uma JUNIOR EMPRESA na drea de
Psicologia (...). Todos os outros projectos que foram realizados nessa disciplina, ndo €, ndo foram para a frente e
ndés comegdmos a pensar seriamente porque ndo levar isto para a frente, alids é a primeira JUNIOR EMPRESA
nesta drea e portanto achdmos que fazia todo o sentido e comecamos a mexer-nos, néo é.

Pergunta 12: J4 foste empreendedor antes de criar este negdcio?

Empreendedor: Acho que nio

Entrevistador: Achas? (...)

Empreendedor: Sim acho, quer dizer, ndo sei muito bem o que é que (...). Nao acho que nio.

Entrevistador: Estavas a pensar em alguma experiencia que tiveste, foi?

Empreendedor: Sim.

Fase de Criacao:

Entrevistador: Remetendo para esta fase, a fase da criagdo dos 0 aos 2 anos ndo €, a POWER ¢ uma empresa
que tem de momento (...)

Empreendedor: Meio ano e um bocadinho mais

Pergunta 1: Meio ano ok. E remetendo sempre para esta fase, que caracteristicas é que te definem enquanto
empreendedor, enquanto pessoa empreendedora que caracteristicas € que te definem?

Empreendedor: Que caracteristicas é que definimos? Em primeiro lugar a inovagdo

Entrevistador: Nao a ti.

Empreendedor: Ah a mim?

Entrevistador: Sim, como empreendedor, que caracteristicas € que te definem?

Empreendedor: Que me definem?

Entrevistador: Sim, como empreendedor.

Empreendedor: Nao ter medo de receber um ndo, de vez em quando, muito frequentemente no inicio pronto,
agora € mais de vez em quando; ndo ter medo de perguntar, aquilo que ndo sei, chegar-me a frente e perguntar. A
inovacdo também.

Entrevistador: Podes dar um exemplo de ndo ter medo de dar um nédo?

Empreendedor: De receber um nao?
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Entrevistador: De receber sim

Empreendedor: Ahh.... N6s inicialmente, por exemplo, em relagdo ao espaco aqui (o espago que nds temos
aqui no ISPA) recebemos um ndo; relativamente a iniciativa com a primeira pessoa que falimos no ISPA
também ndo foi muito receptiva, depois contorndmos a coisa e fomos falar com outra pessoa que (se calhar na
altura as ideias ndo estavam muito bem definidas que depois comecaram a consolidar-se e a coisa deu-se,
felizmente. Muitas vezes em relagdo a recursos que precisamos para realizar os projectos recebemos ndos, €
temos que os ir procurar a outros sitio, estamos sempre a batalhar para isso.

Entrevistador: E que outras caracteristicas tinhas dito?

Empreendedor: Tinha dito a inovacdo também, estamos sempre a procura de novos projectos, coisas que na
nossa drea estio muito pouco exploradas (...) e que mesmo que na JUNIOR EMPRESA nio sio feitas
frequentemente, por exemplo, nés fazemos muitos estudos de mercado e agora temos outros projectos de
recrutamento mas em dreas (...) que eu ndo posso divulgar agora, mas pronto, diferentes areas, inovadoras
também, portanto com outras juniores empresas também, etc. e temos também um projecto de estudo de
imagem, que também nunca fizemos e para uma instituicio que nunca fez um estudo de imagem, para a qual
nunca foi feito um estudo de imagem e estamos sempre sabes, sempre a procura. Também tivemos um projecto
que acabou por (...) ndo nos ser atribuido, fomos a concurso, mas era um projecto com iniciativas de team
building e também tivemos que pensar em iniciativas de team building inovadoras em conjunto com 0s nossos
tutores e pronto € por ai.

Entrevistador: E que mais?

Empreendedor: Eu disse outra coisa qualquer que ja ndo me lembro (...) AH! Nunca desistir, nunca. Por mais
cansado que se esteja, para ja nunca senti desmotivag@o, nfo existe para mim aqui desmotivac¢do) a partir do
momento em que cridmos a iniciativa ji sabfamos que ia ser uma coisa trabalhosa e, eu falo por mim
pessoalmente, nunca (...) me senti desmotivada, nunca. Posso me sentir cansada e as vezes ndo ter muita
vontade de ficar aqui até as 2h da noite todos os dias, mas desmotivada nunca, portanto...e € muito bom ver-se o
resultado final, € muito gratificante e sabermos que apesar sermos alunos ainda do 5° ano da faculdade, somos
capazes de criar projectos tdo bons e muitas vezes melhores que outras empresas que ja tém actividade hd muitos
anos (...).

Pergunta 2: Que caracteristicas é que te definem enquanto pessoa?

Empreendedor: Uii, ah!

Entrevistador: Para cada uma podes dar um exemplo, para ser mais facil.

Empreendedor: Sou muito teimosa, ndo me resigno facilmente quero dizer com teimosa, estou sempre a tentar
levar a minha avante, quer dizer, também sou compreensiva ndo €, quando sei que as coisas nio resultam e
estruturarem bem o porqué de elas ndo resultarem, também ndo vou continuar a insistir, mas ndo me resigno, nao
fico parada, ndo, quando me dizem: Al, isto € dificil. Para mim se nfo é impossivel é fazivel, portanto, tudo bem.
Mais? Sou uma pessoa bastante calma, independentemente das coisas poderem correr mal e as vezes, 14 estd,
estar cansada sou muito calma e acho que € por ai que eu consigo levar as coisas, tendo sempre acalmar-me
primeiro e depois ir a luta. Mais? As pessoas dizem que sou muito faladora (...), muito simpdtica, afdvel. Mais?
Estou a levar um bocado agora para o empreendedorismo, mas pronto. Mais como pessoa? (...) Gosto de
trabalhar, detesto ndo ter nada para fazer, quando sdo aqueles tempos mortos (aqui na JUNIOR EMPRESA nio
existem, mas pronto) quando tenho tempos mortos na minha vida que nao ha trabalho, ndo gosto. Ndo gosto
porque acho que a pessoa comeca a desleixar-se e pouca coisa que tem para fazer, comega a desleixar-se, por
isso gosto, prefiro ter muito volume do que nio ter volume. J4 esta!

Entrevistador: E s6?

Empreendedor: Sim.

Pergunta 3: Em que sentido é que estas caracteristicas forma importantes para a criagdo desta empresa?
Empreendedor: Em todo o sentido. N6s, dos 17, posso dizer que poucos ndo sdo assim como eu sou, porque é
mesmo preciso gostar de trabalhar, ¢ mesmo preciso ndo ter (14 estd) ter disponibilidade mental e fisica e de
tempo para estar cd vdrias horas e quando as coisas ndo correm bem continuar a tentar por todos os lados e
investir e estar todos os dias, ndo €?

Pergunta 4: Achas que estdo a ser importantes para o rapido crescimento da empresa, essas caracteristicas?
Empreendedor: Sim, em ndés os 17 sim. Agora com os membros novos que entraram (...) estd a ser um
bocadinho mais dificil passar-lhes isso, mas em nds sim, acho que é extremamente importante.
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Pergunta 5: Que outras caracteristicas é que consideras importantes para o crescimento acelerado do negécio e
porqué?

Empreendedor: Uma maior divulgacdo, neste momento acho que é o que (...) mais nos falta porque a qualidade
do trabalho, apesar dos projectos realmente concluidos ainda serem poucos, acho que o que nos falta neste
momento € uma maior divulga¢do, uma maior exposi¢cdo para o exterior porque aqui (...) a nossa rede, digamos
assim, se baseia muito em conhecimentos que temos e que vamos tendo e pronto, as pessoas que vao passando a
palavra as outras (que isso é bom é muito importante, claro que sim) mas acho que deviamos fazer um bocadinho
de maior divulgagdo. Por exemplo, como a outra jinior empresa, que eu jd te falei no inicio, fez quando fez a
conferencia de apresentacdo, quando apareceu no jornal universitdrio. Pronto, apesar de nds ji termos feito a
conferéncia de apresentag@o as empresas, continuar a divulgar.

Entrevistador: Mais alguma caracteristica que achas que seja importante?

Empreendedor: (...) Para nés continuarmos a crescer ndo €? (...). Termos ainda mais pessoas com vontade de
trabalhar e de aprender.

Entrevistador: Porqué? Porqué que facilita?

Empreendedor: Facilita porque estamos todos a estagiar, quase. Neste momento estamos quase todos a estagiar
e acho que as vezes torna-se um bocadinho dificil, com o volume de trabalho que temos, arranjar pessoas para
fazerem tudo (...), conseguir ter mesmo a quantidade de pessoas que gostariamos de ter para fazer cada coisa e
as pessoas acabam por ficar muito centradas naquela tarefa que tem para fazer e ndo (porque depois temos os
departamentos para gerir, ndo €, ndao € s6 os projectos) e ndo ... algumas ndo participam tanto nos projectos
como nds gostariamos e era bom que houvesse mais recursos humanos.

Pergunta 6: Como € que caracterizas a tua empresa actualmente?

Empreendedor: Primeiro em desenvolvimento e depois numa perspectiva diferente daquelas que existem
actualmente, visto ser apenas gerida (...) quase por universitarios antes de terminar o curso. E termos o chamado
ADN diferente das outras porque as outras vivem muito, e como é ébvio, no mercado de trabalho tens que viver
muito dos rendimentos da empresa e aqui € diferente (...) esta empresa existe para aprender e ndo para gerar
lucro, portanto logo ai € diferente de todas as outras, mesmo o espirito que se vive tipo aqui e dentro de uma
empresa dada normal, acho que € diferente.

Entrevistador: A nivel por exemplo de praticas de RH?

Empreendedor: Ui, como assim?

Entrevistador: Praticas de GRH? (....)

Empreendedor: A nivel de praticas de GRH como é que funciona?

Entrevistador: Nao, como é que caracterizas?

Empreendedor: Como é que eu caracterizo? Op4, neste momento, temos o sistema de trabalho por objectivos,
portanto € um bocadinho como funciona nos bancos, as pessoas t€m os objectivos que sdo definidos
mensalmente e t€m que cumprir esses objectivos, claro que pronto, se ndo cumprirem esses objectivos a questao
tem de ser revista, ndo €, tem que se perceber porque € que as pessoas nao chegaram ao trabalho, porque é que
ndo fizeram as coisas. Mais praticas de RH? Temos uma estrutura um bocadinho diferente, mais de uma
associacdo ndo é, pronto, fazemos avaliacdes ndo s (...) de desempenho bianuais e depois fazemos avaliacdes
mesmo dos projectos, as avaliagdes dos projectos sdo feitas, temos um Project manager sempre em cada
projecto, sdo feitas pelo Project manager aos outros membros da equipa de projecto e pelos membros entre eles e
depois pelos membros ao Project manager. Temos vdrias avaliagdes que estdo sempre a ser analisadas numa
perspectiva de nés também podermos melhorar aquilo que se passa cd dentro e o trabalho, a qualidade do
trabalho, a qualidade da aprendizagem, etc.

Estilo de lideranca:

Pergunta 1: Qual é o nimero de colaboradores da empresa, neste momento?

Empreendedor: No total (...)

Entrevistador: Colaboradores sé, tirando os sdcios.

Empreendedor: ah tirando os sécios. Portanto, tirando os 17. Quanto € que eles sdo (...) péra ai (...). 15.
Entrevistador: 15, ok. (...)

Empreendedor: Nio, espera 16 sim.

Entrevistador: E quando eles entraram, quais foram as caracteristicas que os levaram a seleccionar?
Empreendedor: EU acho que(...). N6s tivemos dindmicas de grupo (...) para ja pedimos que realizassem um
projecto porque é que deveriam fazer parte da junior empresa, porque € que os deveriamos escolher, porque é
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que era importante para eles. Depois fizeram dindmicas de grupo e depois fizeram entrevista individual. Eu creio
que o que nds valorizdmos mais foi mesmo trabalho em grupo, capacidade de trabalhar em grupo isso observou-
se um bocadinho mais nas dindmicas; e a prépria capacidade de trabalho individual, se realmente estavam
dispostos a trabalhar, a aprender.

Entrevistador: Mas tens assim alguma caracteristica mais visivel, que ndo seja tdo subjectiva?

Empreendedor: Nao tdo subjectivo, mais objectiva (...) disponibilidade de tempo, também foi um bocado por
facilidade de inserc¢do de grupos (isso é um bocado subjectivo mas...), o que quero dizer é que se calhar com um
feitio um bocadinho mais adaptdvel as situagdes porque pensamos que pessoas € que deveriamos juntar (isto
pode parecer um bocado mau, mas foi assim), que pessoas é que ficavam melhores com que pessoas, portanto,
para a coisa nao chocar.

Pergunta 2: E costumas envolver os teus colaboradores na tomada de decisdo?

Empreendedor: Sim sempre, os meus sim.

Entrevistador: Nao tomas as tuas decisdes sozinha e depois s6 os informas?

Empreendedor: Sdo comunicadas. Nio, sdo sempre envolvidos na tomada de decisdo, as condi¢des sdo
explicadas sempre, as alternativas também sdo expostas e eles sdo sempre incluidos, sempre. Portanto eles
também dao a opinido deles e eu tenho sempre em conta a opinido deles antes de tomar a minha decisio e ja me
fez mudar muitas vezes a minha opinido tendo em conta as opinides deles.

Entrevistador: Portanto para ti isso € importante?

Empreendedor: E!

Entrevistador: E isso aplica-se a todos os socios?

Empreendedor: Eu penso que a maior parte, no geral, eu acho que se aplica sim. Mesmo o director geral
executivo tem sempre em conta a opinido dos outros directores que estdo abaixo, sim sempre!

Contexto: ~

Pergunta 1: Que factores é que contribuiram para a criagdo da empresa?

Empreendedor: Op4, eu acho que o factor mais importante foi a aceitacio por parte do ISPA, porque isso nés
motivados ja estdvamos, levar isto para a frente ja queriamos e ji estdvamos com isto na cabeca, acho que sem
termos tido o apoio do ISPA ndo tinha sido possivel.

Entrevistador: Mas, por exemplo, ao nivel da familia, amigos, achas que esses factores também sdo
importantes?

Empreendedor: Sio, sdo, eu acho que sdo extremamente importantes.

Entrevistador: Da-me um exemplo.

Empreendedor: O exemplo é, quando temos (...) pouco tempo para eles, para a familia e para os amigos, eles
serem capazes de aceitarem isso por saberem o que € que nés estamos a fazer e o que é que estd por detras do
facto de termos pouca disponibilidade, as vezes, para outras coisas, e as vezes conciliar isso até é das coisas mais
complicadas, mas.... Esse apoio é muito importante.

Entrevistador: E, por exemplo, redes sociais, contactos ... achas que isso também foi importante, no teu caso?
Empreendedor: No nosso caso, para a criag@o, para a criacido acho que nio.

Entrevistador: Mas estou a falar dos 0 aos 2 anos sempre.

Empreendedor: Ah, estds sempre a falar dos 0 aos 2 anos; entdo sim, claro que as redes sociais sdo
extremamente importantes, e os professores do ispa sdo sempre importantes, estdo sempre a divulgar isto e
mesmo a familia, eu falo por mim (...) as pessoas do local de estdgio também acabam por falar umas com as
outras e divulgar.

Entrevistador: Ok, mais algum factor que aches importante nesta fase?

Empreendedor: Na criacdo?

Entrevistador: Sim, que contribuiram mesmo para esta fase, achas mais algum factor?

Empreendedor: Que contribuiram mesmo para esta fase... portanto para além de nds e do ispa, (...) os
professores (ja tinha dito), o dinheiro é sempre importante mas ele também vem do ispa pronto apesar de nds
estarmos a pagar € sempre importante para esta fase. O apoio de outras juniores empresas apesar de ndo serem na
nossa drea de competéncias, o apoio das outras juniores empresas também a nivel de conhecimentos, de nos
fornecerem documentacdo que nds precisamos muitas vezes de consultar e ter acesso € extremamente
importante.

Entrevistador: E t&€m sentido esse apoio ou as vezes hd certas juniores empresas que ndo sio tao abertas?
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Empreendedor: Nao. Por acaso nds (€ assim, hd alturas mais calmas que nfo precisamos de recorrer a eles) mas
sentimos sempre imenso apoio sabes porqué? Sabes, pronto pode parecer um bocadinho estranho mas eu acho
que tem muito a ver, porque ndo estarmos a competir directamente com eles, ¢ uma drea completamente
diferente, a maior parte das juniores empresas existem na area da economia e da gestdo, nds somos uma area
completamente diferente e isso nota-se, nota-se especialmente quando vés que depois empresas mesmo ha nossa
drea, como € 6bvio, ndo te ddo tanto apoio, somos concorréncia.

Entrevistador: Ok, mais algum ou € s6? Ja disseste todos?

Empreendedor: Sim

Entrevistador: Entdo chegamos ao fim da nossa entrevista. Obrigado pela tua participagdo.
Transcricao da Entrevista com Empreendedor 3

Pergunta 1: Tens algum problema em dizer a tua idade?

Empreendedor: Nao, tenho 22 anos.

Pergunta 2: E quais sdo as tuas habilitagoes literarias?

Empreendedor: Pronto, neste momento eu sou licenciado e estou a terminar o meu Mestrado em Psicologia
Social e das Organizagoes.

Entrevistador: E tens mais algum curso para além....

Empreendedor: Nao, nio. E o dnico curso que tirei, Licenciatura e Mestrado

Pergunta 3: Qual é a empresa que tu fundas-te?

Empreendedor: Portanto, eu fundei, eu ndo fundei uma empresa, fundei uma jinior empresa (...) queres que eu
explique o que é uma junior empresa?

Entrevistador: Sim podes explicar.

Empreendedor: portanto, uma jinior empresa é uma associacdo sem fins lucrativos que € gerida totalmente por
estudantes universitdrios embora com o apoio da direc¢do da instituicdo onde estd instalado e que tem como
grande objectivo aproximar o mercado de trabalho com o mundo académico através do conceito “learning by
doing”, ou seja pondo os estudantes a trabalharem em projectos reais, portanto, aquilo € uma empresa como se
fosse uma empresa normal que presta servigos de consultoria a outras empresas na drea de recursos humanos.
Entrevistador: Ok, e o nome (...)?

Empreendedor: Portanto, a jinior empresa chama-se POWER CONSULTING, e pronto.

Pergunta 4: Ok e ha quanto tempo é que fundas-te a empresa?

Empreendedor: Portanto, olha, estd quase a fazer legalmente, estd quase a fazer um ano, faz um ano no dia 24
de Abril, sé que pronto o projecto come¢ou muito antes disso, portanto ja deve ir para ai por volta de 1,5 anos.
Entrevistador: Mas criado mesmo no papel (...)

Empreendedor: Criado mesmo legalmente foi hd um ano.

Pergunta 5: Ok, e qual € o sector de actividade da tua empresa?

Empreendedor: Portanto, nés prestamos servicos de consultoria na drea da psicologia social e das organizacdes,
ou seja, ah, portanto, na drea de recrutamento e seleccdo, na drea da formacgdo, na drea de (...) team buildings,
outdoors, também na drea de diagnostico organizacional e também na drea de intervencdo organizacional,
portanto, estas s3o as nossas areas de actuacio.

Pergunta 6: E és o tinico sécio?

Empreendedor: Nio, quer dizer (...) aquilo nio funciona como uma sociedade anénima, portanto aquilo é uma
associag@o portanto eu faco parte da direccdo, sou (...) portanto, a nivel de alunos sou o membro maximo da
direccdo apesar de nés termos também um professor que dirige a direc¢do que é o professor Francisco Cesdrio.
Pergunta 7: Qual é o numero de horas por dia que tu dedicas a esta empresa?

Empreendedor: Pronto, isto depende (...)

Entrevistador: Em média.

Empreendedor: Actualmente, como eu estou a estagiar, talvez por dia, sou capaz de despender 4 a 5 horas, ok?
Isto estando presencialmente, fora as horas que também ndo estando presencialmente também me podem ligar ou
ter que fazer alguma coisa ou enviar mails (...)

Entrevistador: No estdgio, por exemplo?

Empreendedor: Exactamente, pode acontecer. Agora quando nfio estava a estagiar, era praticamente full-time,
como se fosse full-time.
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Pergunta 8: Qual a evolucido em termos de volume de vendas (por exemplo (...), considerando um intervalo
entre 0%-50%, de 50-100% ou mais de 100%) neste periodo, ou seja, desde que crias-te a empresa até agora?
Empreendedor: Ok. Portanto, nés quando cridmos a empresa ndo tinhamos qualquer volume de vendas, ndo é?
Hoje em dia, eu posso dizer que ndo estamos ainda a 50%, posso considerar que estejamos a 25%.
Entrevistador: O volume de vendas?

Empreendedor: O volume de vendas

Pergunta 9: Antes de criares o teu negdcio, ja tinhas trabalhado nesta drea de actividade?

Empreendedor: Nao, ndo porque foi o meu primeiro negdcio, portanto, eu nem experiencia profissional nesta
drea da consultoria.

Pergunta 11: Ok, e como € que surgiu esta proposta (...), este negdcio?

Empreendedor: Ok, eu, nds, (...) eu estava a ter uma cadeira de gestdo de projectos com outros meus colegas
também (...) nessa cadeira nds tinhamos que realizar um trabalho final que era a criacdo de um projecto (...) nés
por acaso lemos num jornal que existia uma jinior empresa, ou seja, 0 mesmo conceito no Instituto Superior de
Economia e Gestdo, no ISEG, e achdmos que seria bom fazermos para o trabalho a criagdo de uma jinior
empresa. A medida que fomos criando, fomos percebendo que provavelmente isto poderia trazer vantagens, se
de facto, acontecesse aqui no ISPA (...) propusemos a direccdo e pronto e a direc¢do aceitou, apoiou-nos e
pronto (...) fomos criando ao longo do tempo a jinior empresa.

Pergunta 12: Ja foste empreendedor antes de criar este negécio, em alguma drea?

Empreendedor: Nao, acho que ndo, acho que nio.

Fase da Criacao:

Pergunta 1: Tendo sempre em conta este periodo (que € doa 0 aos 2 anos), que € o periodo que eu de facto estou
a estudar, que caracteristicas € que te definem enquanto empreendedor?

Empreendedor: Ok, eu acho que sobretudo a proactividade, também a flexibilidade relativamente a mudanca, a
capacidade a frustragdo também (...)

Entrevistador: Did-me um exemplo para cada uma dessas caracteristicas....

Empreendedor: Ok, portanto eu disse-te primeiro foi...

Entrevistador: a proactividade

Empreendedor: A proactividade, portanto, imagina (...) acontece um projecto, um projecto com o qual nés
nunca contactamos na vida e um assunto com o qual nds nunca contactamos na vida. Eu acho que € preciso ser
capaz de, (...) mesmo que ndés tenhamos o apoio dos professores hd coisas que nem sempre nés conseguimos
lhes perguntar, portanto é preciso ir procurar para saber como € que se faz noutros sitios porque temos que fazer
porque o mundo da consultoria € assim de um dia para o outro temos que apresentar propostas € temos prazos
muito apertados, portanto (...). Olha imagina outra questdo de proactividade (que eu penso que ndo sé eu
também, mas enquanto grupo todo), nés fizemos a pouco tempo uma conferéncia de apresentagdo as empresas
(...) na altura ndo tinhamos um plafon para criar uma equipa de catering mas nés achdmos que deveriamos ter
(como era para as empresas, para criar uma imagem assim de alguma estabilidade), deveriamos ter aqui algum
servico de catering. O que € que fizemos? Cada um de nés trouxe (...) qualquer coisa que fosse (...) geralmente
fizemos um brenchmarking do que € que se servia nos caterings, até pedimos uma proposta a uma empresa e
pronto, criamos nds o nosso catering, fomos comprar as bebidas e saiu tudo muito mais barato e eu acho que isto
nada melhor do que um exemplo de proactividade do que isto. Flexibilidade a mudanga (...), portanto nds
fizemos o nosso recrutamento a pouco tempo, portanto, nds ja tinhamos uma estrutura pensada (...) sé que ha
medida que (...) isto se vai tornando cada vez mais real ndo é? Porque nds ainda estamos em processos de
construcio, embora ja tinhamos projectos (...) com os novos membros nés vamos nos apercebendo de algumas
coisas que se calhar ndo fariam tanto sentido e temos que mudar a estrutura constantemente, os processos de
trabalho e isso uma pessoa tem que estar constantemente aberta a essas situagdes porque se nao isto vai estagnar
de qualquer maneira. Falei-te também em ultimo lugar em....

Entrevistador: frustragdo ndo é?

Empreendedor: Ah, resisténcia a frustracio, pronto, nés temos casos em que pronto, por exemplo, um deles
entregamos muitas vezes propostas que nao sio (...) pedem-nos propostas que nao (...) que ndo passam para
projectos, depois também ao nivel da direc¢do com o ISPA, as vezes, também acontecem discussdes e sdo nos
postos obstaculos e nds temos que estar preparados para isso, ndo é, e pensar no nosso objectivo final que é de
facto a formacao dos alunos que € isso que nos fez criar a jinior empresa.

Entrevistador: Estas sdo as trés mais importantes
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Empreendedor: Eu acho que sim.

Pergunta 2: E enquanto pessoa, que caracteristicas é que te definem? Podes dar um exemplo também para cada
uma

Empreendedor: Ok. Enquanto pessoa que caracteristicas (...), eu acho que é a persisténcia, portanto eu, por
exemplo, posso dar um exemplo também relativamente a mim e a esta jinior empresa. Portanto nés, quando
surgiu o projecto, (...) a nossa primeira ideia era criar uma sociedade por cotas e foi-nos negado montes de vezes
e para mim, de facto, o que eu queria era mesmo criar esta jinior empresa fosse ela uma sociedade por cotas ou
uma associag¢do sem fins lucrativos e portanto consegui e eu meti na cabeca que ia criar esta jinior empresa, opa
e bem ou mal ela esteja hoje, ela estd criada. Ah... também sou muito perfeccionista, por exemplo, nos trabalhos
de grupo ou mesmo aqui nos projectos da jinior empresa, as vezes sou capaz de, estamos a realizar o relatério
final, sou capaz de perder 10/15 minutos por causa de uma imperfeicaozinha a nivel de layout e as vezes € bom
porque nds (...) tem que se ser perfeccionista nestas coisas, mas as vezes € mau porque também bloqueia um
bocado o trabalho e faz com que o trabalho leve mais tempo. Outra caracteristica minha... as vezes sou muito
impulsivo, portanto, sei 14, (...) eu meto uma coisa na cabeca que tem de ser feito e fago e as vezes nido penso
nas consequéncias que também das pessoas que estdo a minha volta, que devia ter mais calma, ter mais paciéncia
porque isto envolve também mudancas nas outras pessoas € ndo € s6 (...) isto ndo € s6 um projecto em papel,
portanto acho que sdo estas as caracteristicas que me definem.

Pergunta 3: Em que sentido € que estas caracteristicas sdo importantes para a criagdo desta empresa?
Empreendedor: As caracteristicas pessoais?

Entrevistador: Todas.

Empreendedor: Ok. Portanto, olha, a persisténcia é uma caracteristica que ¢ muito importante porque eu acho
que se alguns de nds ndo fossemos persistentes e se eu ndo fosse persistente esta junior empresa nio estava
criada, j4 tinha ficado pelo meio e mesmo hoje em dia, ndo &, porque nds estamos a estagiar e (...) estamos a
fazer a tese, portanto, j4 nos ocupa muito tempo, se ndo fossemos persistentes ao ponto de querer que isto
continue, ja tinha desistido, nao é que as vezes ndo me passe pela cabeca, mas como eu meti na cabega que havia
de fazer, portanto.... Falei-te também na impulsividade, a impulsividade nem sempre € bom para esta jinior
empresa e isso eu tenho reparado a medida que (...) também € a primeira vez que eu estou a liderar um grupo de
pessoas assim tdo grande ndo €, e acho que sim, que tenho que tentar moderar um bocado isso, porque as vezes
isso influencia também as pessoas com que eu trabalho mais directamente aqui na jinior empresa. Falei-te no
perfeccionismo, o perfeccionismo pois 14 estd, (...) hd momentos em que € bom porque pronto € a imagem que
passa 14 para fora e hd momentos em que ¢ mau ao nivel de produc¢do porque impeg¢o um bocado a producdo
porque acho que as coisas t€m que estar (...) quando ndo estdo perfeitas ndo saem dali e pronto 14 estd, isto pode
ser uma vantagem ou uma desvantagem, nunca se sabe. Ah, falei-te na flexibilidade a mudanca, isso é muito
importante, nesta jinior empresa, numa junior empresa , eu acho que em qualquer projecto numa empresa que
estd a ser criada ou que acabou de ser criada hd 1 /2 anos, opa porque se nés ndo temos essa capacidade ficamos
estagnados a uma coisa que as vezes nao € real, ndo €, e temos que ter essa capacidade, temos de perceber; ainda
por cima no mundo da consultoria que estamos a passar uma fase ma no mercado, temos de saber nos desdobrar
para (...) perceber o que € que o mercado quer de nés, ndo é? Falei-te na flexibilidade a mudanga, falei-te...
Entrevistador: Na proactividade...

Empreendedor: ...Na proactividade, isso é uma coisa que eu acho muito importante nesta junior empresa
porque, imagina, (...) por acaso até temos projectos neste momento para fazer, mas imagina, nao temos projectos
para fazer, ha sempre outras ideias que podemos ter, empreendorismo porque isto é que estd na base desta jinior
empresa, € isso que nds queremos incutir nestas pessoas, a capacidade empreendedora, ir mais além, serem e
fazerem mais do que aquilo que lhes € pedido. Ah, e falei-te no ultimo.... Peco desculpa...

Entrevistador: Resisténcia a frustracdo

Empreendedor: Pronto. Resisténcia a frustracio, nesta jinior empresa é preciso muito. E preciso muito porque
(...) em primeiro lugar....

Entrevistador: Todos os dias....

Empreendedor: Todos os dias € porque ou (...) eu vou falar agora enquanto lider da jinior empresa, ou porque
tens uma pessoa que se desmotivou ou por razoes pessoais, ou porque nao estd a gostar daquilo que estd a fazer e
porque quer desistir e tu (...) pd, as vezes para mim €... sdo coisas que para mim ndo fazer sentido, estds a
perceber, as razoes que as pessoas me ddo, mas 14 estd, tu tens que ter aquela capacidade de pensar tens que te
por no lugar daquela pessoa, e conversar e perceber, mas as vezes nem tenho vontade porque nio a paciéncia. E
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a questdo das propostas que as vezes nao recebes, € as pessoas que ndo correspondem muita das vezes aquilo que
(...) era pedido...

Entrevistador: As tuas expectativas. ..

Empreendedor: As minhas expectativas... pronto, isso diariamente nesta jinior empresa é preciso ter, se nio
tem-se resisténcia a frustracdo nao se consegue...

Entrevistador: Em relacdo aos clientes e a equipa

Empreendedor: A equipa sim...a tudo, a tudo. Eu acho que em qualquer projecto que estd a ser criado é assim,
tem que se ter.

Pergunta 4: Achas que estdo a ser importantes para o crescimento rapido da organizagdo, essas caracteristicas?
Empreendedor: Algumas, algumas sim, mas por exemplo, a impulsividade, acho que nao.

Entrevistador: Entdo era uma caracteristica a melhorar?

Empreendedor: E, é uma caracteristica que eu acho que tem que ser melhorada.

Pergunta 5: Ok. Que outras caracteristicas é que consideras importantes para o crescimento acelerado do teu
negécio? E porqué?

Empreendedor: Olha (...) caracteristicas, mas qué? Relativamente ....

Entrevistador: A tudo... que tu achas que € importante para o crescimento.

Empreendedor: Pronto. Eu acho que é muito importante a capacidade de comunicar externamente € nisso nos
temos estado a trabalhar, temos dado formagdes as pessoas relativamente a isso porque o que nos tem surgido
agora, tem nos surgido (...) ndo é praticamente do ar, mas € como se fosse porque nds nao temos contactado com
as empresas externas, ndo é, e acho que isso € muito importante (...) é passar a imagem para fora que € isso que
eu acho, que é esse passo que temos que dar agora a frente. A proactividade é muito importante, muito muito
importante, nds temos que ser capazes de fazer mais do que aquilo que nos € pedido, mostrar mais do que aquilo
que as pessoas esperam de nés porque nés temos uma grande desvantagem, ndo é, a falta de credibilidade que as
pessoas tém de ndés, nds somos um grupo de estudantes, o que é que nds sabemos para aconselhar alguém ao
nivel de consultoria. Ahh, sei 14, o que é que é mais importante neste momento também.... E acho que cada vez
mais, e isto aplica-se muito a uma jlinior empresa porque nao sei se sabes mas as pessoas ndo sao remuneradas
ali, ndo é, e portanto eu acho que aprendi que, motivar as pessoas e saber como fazer que eu acho que tenho
vindo a descobrir, sem ser a motivagdo externa do ordenado € muito importante, porque sendo, ndo se consegue
fazer nada, se as pessoas estdo desmotivadas nao fazem nada, ndo fazem mesmo nada.

Entrevistador: Ok, mais alguma?

Empreendedor: Penso que estas sdo as mais importantes.

Pergunta 6: Ok. Como ¢é que caracterizas a tua empresa actualmente.

Empreendedor: Como € que eu caracterizo?

Entrevistador: Sim.

Empreendedor: Portanto, eu acho que neste momento, a jiinior empresa, para além de ser (...), uma consultora
¢ mais um espago onde as pessoas podem (...) trocar conhecimento, podem aprender uns com 0S outros e tentar
perceber de que maneira é o mundo real do mercado de trabalho, acho que para alem disso, € isso mesmo, mas
era esse mesmo o objectivo que se tinha em mente.

Entrevistador: Por exemplo, a nivel de GRH como € que tu podes também caracterizar a empresa?
Empreendedor: Sei 14, ndo sei. Como é que eu posso caracterizar a empresa a nivel de GRH? Mas a nivel de
procedimentos ou a nivel das pessoas?

Entrevistador: Das pessoas mesmo.

Empreendedor: Pronto das pessoas, pronto eu considero que tenho, 14 estd (...)....

Entrevistador: ... por exemplo avaliacdes de desempenho...

Empreendedor: Sim, pronto, acho que neste momento as pessoas ...., € isto que estou a falar, hd uma grande
discrepancia porque o grupo ndo € todo homogéneo, ndo é. Portanto, e tenho um grupo de pessoas em que, 14
estd, o que eu queria que houvesse homogeneidade pelo menos em duas coisas, na proactividade e na resisténcia
a frustracdo e isso as vezes ndo acontece, ndo &, portanto eu tenho um grupo de pessoas em que (sobretudo os
novos membros) que ndo sdo resistentes & frustracdo, mas tenho alguns que sdo muito proactivos e que t€m
conseguido levar esta junior empresa as costas e € (...) desta maneira que eu caracterizo.

Entrevistador: E quais sdo as priticas de GRH

Empreendedor: pronto, quais s@o as praticas que nés temos. N6s temos vdrias praticas de GRH que tém sido
postas em prética, portanto nés fazemos uma avaliagio de 260° a todas as pessoas, portanto é feito um
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balanco...para ja como isto € uma experiencia formativa nés fazemos um balango de competéncias, que se
divide num balango de competéncias inicial das competéncias de chegada das pessoas, ndo é, quando entram na
junior empresa; um intermédio para saber como é que a meio da experiencia como € que vao as competéncias, de
facto como evoluiram das de partida (...) até agora; e depois temos um final que é entregue no final da
experiencia que a pessoa que passou pela junior empresa para de facto percebemos se de facto a pessoa alguma
coisa com isto. Depois temos uma auto-avaliacdo, hetero-avaliacdo que também € feita e depois temos, dentro da
direc¢do, uma avaliacdo feedback, ok — as pessoas nomeiam os membros, todos nomeiam um representante que
vai a direc¢@o e avalia os membros directivos porque isto numa associa¢do nio pode ser (...), quer dizer ndo faz
sentido a direc¢do ndo ser avaliada (porque também tem de ser avaliada porque nds trabalhamos com eles)
porque isto é como se fosse uma empresa mas néio pode ser destituida assim de qualquer maneira portanto faria
mais sentido este tipo de avaliacdo. Pronto a nivel de RH de motivagdo, por exemplo, ndés neste momento
estamos a trabalhar com eles ao nivel de planos de ac¢do portanto o que é que ¢ feito? Cada més eles reinem-se
com os responsaveis departamentais e fazem um plano de ac¢do em conjunto com o responsavel departamental
do que é que vao fazer para aquele més, portanto, t€ém que ser objectivos que s@o (...) reais, mensurdveis,
restritos ao tempo e especificos, etc., com algumas caracteristicas, cada pessoa (...) tem 0s seus objectivos,
responsével pelos objectivos e depois no final isso € avaliado, ndo &, se a pessoa cumpriu, sendo cumpriu, porque
de facto tem de ser assim ndo €, nés temos que dizer, se ndo cumpriu como € que €, o que é que se passa; sendo,
ndo estou motivado, hd alguma coisa que nés possamos fazer para te motivar — se hd, tudo bem nés trabalhamos
nisso, se ndo, a pessoa tem que se ir embora porque nds precisamos de pessoas que estejam dispostas a trabalhar.
Entrevistador: Tinhas dito a pouco, quando disseste que o facto das pessoas ndo serem remuneradas isso tras
desmotiva¢do. Por exemplo, hd alguma pratica que agora impuseste para aumentar a motivagdo dos
colaboradores?

Empreendedor: Pronto eu tenho trabalhado nisso, ndo é? Eu agora também estou a ter umas sessdes de
coaching que nos foram oferecidas a dois membros, e isso € um assunto que tenho trabalhado nas sessdes de
coaching porque ndo sabia, ndo sabia, porque sentia que eles ndo estavam motivados, que ndo sentiam aquilo
como deles — isto relativamente aos novos membros — e tenho estado a ler algumas coisas como motivar, nao é,
mas j4 percebi que pronto: eles sdo um grupo de pessoas novas, ndo é, e portanto o que se faz quando se motiva
um grupo de pessoas novas? Eu acho que se tem é que batalhar na comunica¢do informal e (...) espagos
informais: fazer jantares, po-los a ter relacionamentos informais e pronto acho que € a maneira e (...) também
fazemos praticas de rotatividade de fungdes, as pessoas vdo rodando e experienciado todas as experiencias que
tém dentro da jinior empresa (...).

Entrevistador: E achas que estd a funcionar?

Empreendedor: Quer dizer... eu acho que o factor remuneratdrio € muito importante, eu vou te explicar porqué,
porque qual a diferenga entre os antigos membros e 0s novos: para os antigos isto € como se fosse uma coisa que
eles criaram portanto é como se fossem deles, enquanto que para os novos (...) € uma coisa que eles chegaram a
meio de j4 ter criado, portanto ji tinha os processos e as estruturas criadas, portanto, enquanto eles nao
perceberem que isto é deles e que um dia nds ndo vamos estar aqui e (...) que isto vai ter que ser deles de
qualquer maneira, isto ndo faz sentido, eu acho (...) que sé essa motivacao intrinseca a esse nivel de: € meu por
isso € que eu vou cuidar é que motiva e substitui o factor remuneratério, ou entdo € a pessoa ter a capacidade de
olhar mais além e perceber que daqui a um ano ou daqui (...) nem precisa ser um ano aquilo de facto vai-lhe
trazer algum beneficio, mas como isto também, para além de ndo ter remuneragdo, os beneficios ndo sdo
imediatos, a pessoa ndo percebe os beneficios imediatamente é muito dificil.

Entrevistador: Complicado. Ok.

Estilo de Lideranca:

Pergunta 1: Qual € o numero de colaboradores da tua empresa?

Empreendedor: Neste momento temos por volta de 32 pessoas.

Entrevistador: E quando eles entraram tiveste que seguir um critério de selecgdo

Empreendedor: Sim...

Entrevistador: Qual foi o critério, as caracteristicas consideradas importantes para a selec¢do destes candidatos.
Empreendedor: Para a seleccdo ... portanto era a proactividade, o empreendorismo, era a capacidade de ser
flexivel, ndo é, era a disponibilidade (disponibilidade a nivel temporal) que era isso que nds necessitivamos, nds
famos comecar a estagiar, precisivamos de pessoas que estivessem aqui como nés tivemos no ano passado. Ah
(...) era também a criatividade j4 disse?
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Entrevistador: Sim.

Empreendedor: Pronto. O que é que nés tinhamos mais também (...) deixa-me pensar...penso que estas eram
as mais fortes...

Entrevistador: fortes...

Empreendedor: Sim

Pergunta 2: Ok. Costumas envolver os teus colaboradores nas tuas tomadas de decisdo ou costumas tomar tu
individualmente e depois s6 os informas?

Empreendedor: Depende da decisdo (...). Imagina quando € uma decisdo, por exemplo, ainda a pouco tempo
nds tivemos uma decisdo tinhamos um membro que estava insatisfeito que pediu para passar algum tempo e
pensou-se fazer um recrutamento para aquela fungdo especifica visto que era necessario uma pessoa para ali (...)
por exemplo, nessa decisdo eu reuni com o departamento das pessoas e com algumas pessoas que tiveram com
ela para perceber se de facto as razdes eram validas e se fazia sentido ter aquela pessoa ali na prateleira durante
algum tempo, mas por exemplo quando s@o a nivel de processos, de estruturas no maximo o que eu fago é reunir
com o resto da direcgd@o, porque cada pessoa do resto da direccdo é responsavel por um grupo de departamento e
supostamente eles t€m que reunir com esses departamentos, portanto eles sabem o que se passa com eles, e eles
transmitem-me e vou falando com eles.

Entrevistador: Entdo, retnes-te com a direc¢do de cada departamento e depois cada direc¢do cabe a elas
informar ou envolve-los na decisdo?

Empreendedor: Exactamente.

Entrevistador: Ok. Mas quando tu retnes-te com a direc¢do dos outros departamentos, costumas envolvé-los
também?

Empreendedor: Sim, sim geralmente quando s@o decisdes importantes nés fazemos uma assembleia geral, por
exemplo, e comunicamos o porqué que estamos a fazer (...) quer dizer que ndo seja uma decisdo ja tomada e até
pode ser alterada na altura se a pessoa der uma ideia melhor, que € isso que nds queremos que as pessoas sejam
proactivas, ndo é. Mas fazemos uma assembleia geral, comunicamos o porqué que estamos a fazer aquilo, o que
é que se estd a passar ou entdo imagina a nivel da desmotivacdo perguntamos porqué que as pessoas estao
desmotivadas, o que é que se passa ...

Entrevistador: Tentar sempre envolvé-los

Empreendedor: Sim

Contexto:

Pergunta 1: Ah, depois... que factores é que contribuiram para a criagcdo desta empresa?

Empreendedor: Que factores € que contribuiram....externos...tudo...??

Entrevistador: Tudo.

Empreendedor: Olha contribuiu a necessidade legal do ISPA ter (...) um instrumento de colocasse as pessoas
no mercado de trabalho porque eu acho que se o ISPA ndo tivesse essa necessidade nds apresentdvamos sim o
projecto mas eles ndo nos davam metade do apoio que nos deram porque pronto foram circunstancias que na
altura estavam ao nosso favor e pronto e aconteceu; (...) acho que também era o facto de nds, o grupo de pessoas
que formaram o ano passado, nds e tu sabes, nds tivemos num ano cheio de trabalho e portanto nds estivamos
muito envolvidos (...) com os temas da faculdade e isso tudo e como era um ano de muito trabalho, portanto, nés
estdvamos envolvidos e queriamos de facto ver aquilo na pratica e acho que isso foi muito importante; € as
pessoas também estarem muito envolvidas na (...) faculdade e com os temas da faculdade e passarmos muito
tempo juntos e foi isso que contribuiu de facto.

Entrevistador: Por exemplo, factores a nivel de amigos, familia, achas que também contribuiu?
Empreendedor: Contribuiu porque eu acho que houve muito apoio familiar, quando as pessoas falavam deste
projecto e quando nds faldvamos deste projecto em casa os pais estavam fascinadissimos porque achavam que
era uma ideia fantdstica e apoiavam-nos logo e entdo...

Entrevistador: Achas que fosse ao contrario desmotivava mais?

Empreendedor: Acho que sim, acho que sim porque hd pessoas que ddo mais importancia as opinides
familiares, outras que ndo e acho que algumas provavelmente teriam desmotivado.

Entrevistador: Nao sé na criacdo, mas até agora, as redes sociais sdo importantes?

Empreendedor: L4 estd, internamente ou externamente?

Entrevistador: Tudo.
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Empreendedor: internamente sdo muito importantes, a comunicag@o interna, tenho me vindo a perceber que é
muito importante porque nds estamos a trabalhar em projectos, hd pessoas que estdo envolvidas nas equipas de
projectos outras que ndo e acho que é muito importante toda a gente saber o que se estd a passar ali dentro e as
vezes ndo € possivel porqué? Porque outra das caracteristicas da jinior empresa € que nem todos t€m os mesmo
horérios, eu estou aqui agora mas ha pessoas que ja estiveram cd de manha ou a tarde portanto as vezes nem nos
encontramos e acho que € necessario haver um nticleo ou um instrumento que passe informa¢do uniformizada
para toda a gente da mesma maneira porque toda a gente sabe o que eu sei, 0 que a outra pessoa sabe e isso €
muito importante. Agora externamente é muito importante, eu acho que networking é tudo, para ja networking é
tudo para arranjar clientes e networking é tudo para nés enquanto membros porque € isso que também nds
ganhamos com esta junior empresa € o facto de conhecermos pessoas e sairmos para o mercado de trabalho
conhecendo algumas pessoas que vamos conhecendo ao longo das reunides que vamos tendo, dos projectos que
vamos fazendo e acho que isso € muito importante.

Entrevistador: E os professores também ajudam nao é?

Empreendedor: Sim também, também.

Entrevistador: Tens mais alguns factores ou ndo?

Empreendedor: Nao acho que é tudo.

Entrevistador: Ok. Termindmos a entrevista. Obrigado pela tua colaboracio.

Transcricao da Entrevista com o Empreendedor 4

Pergunta 1: Tem algum problema em dizer a sua idade?

Empreendedor: Nao, tenho 30 anos.

Pergunta 2: E quais sdo as suas habilitagdes literarias?

Empreendedor: Ah, sou doutorado em Psicologia.

Entrevistador: E fez mais algum curso para além do doutoramento ou algum curso depois da faculdade?
Empreendedor: Depois da faculdade (...) quer dizer fui fazendo formagdo mas especifica, técnica, nada muito
significativo, ndo. Quer dizer fiz um (...) iniciei um Mestrado no ISCTE, quer dizer, ndo era bem mestrado, era
j4 no doutoramento mas fiz o programa de Mestrado inserido no doutoramento, depois € que transitei para a
Nova e conclui de outra maneira.

Pergunta 3: E qual foi a empresa que fundou?

Empreendedor: (...) Olha eu quando acabei a faculdade, passado pouco tempo, criei uma empresa, chamava-se
“Best Form” e era uma empresa que pronto fazia basicamente (...) Gestdo de RH, era muito jovem, mas foi uma
experiencia muito importante para comegar a perceber como é que funciona, o que é que é uma empresa nao é, e
portanto digamos que ji desde a licenciatura tinha um bocado essa vontade de fazer coisas, de fazer coisas
novas. Na altura estdvamos em 2001 e tinhamos coisas que hoje sdo muito banais mas que eram bastante ainda
inovadoras, por exemplo, um curso de Inteligéncia Emocional em 2001 era uma coisa...

Entrevistador: Inovadora...

Empreendedor: Inovadora...hd 8 anos atrds. Hoje é uma coisa super banal, portanto, pronto. Na area das
vendas também, portanto havia de facto alguma diferenciacdo mas pouca confesso, comparativamente aquilo que
vejo hoje ndo é. Portanto, mas digamos que essa foi a minha primeira grande iniciativa empresarial, mesmo
empresarial. O INTEC é um projecto, ¢ um empreendimento nao é, ndo é bem uma empresa, é uma associacio
juridicamente é uma associa¢do sem fins lucrativos, mas como ndo tem qualquer financiamento externo € (...)
um funcionamento exactamente igual como se fosse uma empresa privada ndo €, pronto é exactamente 0 mesmo
funcionamento, nds vivemos digamos do financiamento que temos com a venda dos nossos produtos, por isso é
exactamente o0 mesmo ndo €, s6 o modelo de funcionamento é que exige uma transparéncia maior perante os
socios da associacdo, de resto o modo de funcionamento € igual. Pronto o INTEC foi fundado formalmente no
dia 7/7/2007 (...) é verdade, aquele ano que até houve (...)

Entrevistador: Sim (...)

Empreendedor: E verdade, na verdade até fomos registar antes mas depois houve um atraso na papelada e ...
Entrevistador: Entdo ndo foi de propdsito?

Empreendedor: Nao foi de propdsito, ndo fomos nés que sequer... ndo foi, por acaso nao foi, foi mesmo uma
questdo do notario.

Entrevistador: Ah, ok.
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Empreendedor: Calhou no dia 7/7/2007

Entrevistador: Por acaso foi engracado.

Empreendedor: Foi, foi muito giro e nunca mais me esqueco por causa disso. Na verdade, nés fomos 14 ...
porque essa € que era a data que tinhamos guardado também casual ndo € porque isto marcasse no notdrio na
data que ele pode (...) que era dia 24 de Abril de 2007, ndo €, portanto quase hd dois anos, mesmo assim a
menos de dois anos, mas depois formalmente foi 7/7/2007, exactamente.

Pergunta 4: E pronto ja respondeu & préxima pergunta que era — Ha quanto tempo é que fundou a empresa.
Empreendedor: Pois (...) portanto quase ha dois anos.

Entrevistador: Quase ha dois anos, sim, vai fazer dois anos agora...

Empreendedor: Vai fazer dois anos em ...

Entrevistador: Em Julho...

Empreendedor: Em Julho, formalmente. Embora pronto, (...) isso € a parte formal porque hd todo um trabalho
que comecou em 2006, em Dezembro, a partir de Dezembro de 2006. Portanto eu na altura tinha, se calhar vou
falando e depois logo se v€ (...) eu na altura tinha pensado, estava a fazer o doutoramento que é uma fase
terrivel, tedrico e muito abstracto e entdo pensei que era o0 momento ideal (ndo sei bem qual é o objectivo de
investiga¢do, mas depois podemos falar sobre isso, ndo €) porque € preciso ter alguma sustentacdo financeira,
ndo é, pronto e que eu ndo tinha, basicamente o INTEC nasceu do nada, ndo €, foi mesmo omeletas sem ovos
porque nao havia qualquer tipo de financiamento nenhum mas como eu tinha a bolsa de doutoramento, pronto,
financeiramente estava minimamente estdvel ndo é, e pensei que era de facto o momento chave, porque pelo
menos tinha (...) uma sustenta¢do do ponto de vista financeiro portanto era a oportunidade até terminar a bolsa
que seria em 2008 de (...) poder arrancar com algo que depois quando terminasse ja estava sustentdvel ndo é,
pronto e de facto aconteceu assim. Portanto, comecei a pensar em criar uma empresa na area (...) daquilo que
chamamos a tecnologia comportamental e na altura até lhe dei um nome, que agora (...) que era a Bitec,
behavioral tecnology, pronto tinha “Bi” e tinha o trocadilho do Bitec, ndo é, que era uma empresa. Entretanto a
professora Patricia (...) teve um contacto do pai de uma aluna que trabalhava numa drea ligada ao
empreendorismo, a promo¢do do empreendorismo, pronto, € queria criar uma associa¢io (isto para perceber
também o porqué que o INTEC € uma associacdo também nio foi um processo deliberado, (...) pronto vai-se
fazendo ndo é. Portanto ela tinha, esse senhor tinha a intencdo de criar uma associagcdo sobre empreendorismo
que segundo (...) como a Patricia estava a fazer o Doutoramento na 4rea do empreendorismo, sobre através da
filha e (...) achou interessante, falaram e a intencdo era criar a associacdo portuguesa para o empreendorismo,
uma coisa do género, APE (...). Acontece que eu fui almogar um dia com eles, comecamos a falar e tal e de
repente opa eu falei do INTEC, estava muito empenhado em abrir um negdcio que fizesse exactamente o que faz
o INTEC mas como empresa e de facto comecdmos a ver ali uma série de sinergias e pronto. Eles os dois viram
a possibilidade de alargar o ambito da associacdo que tinham ndo é, que era muito focada no empreendorismo,
portanto dando-lhe aqui um enfoque especifico na drea comportamental (...) e pd de certa forma, eles tinham
todos os ingredientes que eu também queria para o meu negdcio pronto, para além disso, uma coisa muito
importante que mostra a literatura de empreendorismo e que eu acredito € que quanto maior é a equipa
fundadora, maior a probabilidade do negdcio crescer (...). Portanto, achei que era melhor ir acompanhado do que
sozinho, sendo que depois a coisa ndo correu muito bem com esse socio, portanto ele foi-se embora mas ...
Entrevistador: Mas pelo menos o inicio...

Empreendedor: Sim ¢ isso mesmo, portanto ¢ muito importante julgo eu ndo estar (...) mesmo por mais auto-
confiante, hd grandes sinergias de ter vdrias pessoas ndo €, a trabalhar (...) e hd muitos exemplos, bons
exemplos. Portanto, foi um bocadinho assim que cresceu o INTEC ndo é, (...) entretanto nds saimos dali e a
associag@o Portuguesa para o Empreendorismo desapareceu e transformou-se no INTEC que era a BITEC mas
que como agora tinha que ter um nome mais institucional, era uma associacdo e tal, pensimos nestas trés
palavrinhas, pronto e mantivemos o Behaviour Techonoly e achdmos que a palavra instituto cria esta visdo mais
institucional que nds criamos dar ao INTEC. Portanto foi assim que nasceu o INTEC, ndo é, com 3 pessoas (...)
iniciais. Depois houve uma série de pessoas que se juntaram, portanto come¢dmos a pensar que outras pessoas €
que podiam ser interessantes para se juntar, também por uma questdo de ser uma associacdo hi um nimero
minimo de fundadores que tem que estar associados, naquele caso 9 pessoas para compor os 6rgdos sociais.
Comecamos a fazer convites na nossa rede de contactos directos e pronto, quase todas as pessoas aceitaram, a
Dalila, o Jorge Gomes (...) pronto, fomos (...) construir o INTEC.

Entrevistador: Isto ja desde de 2006 que foi desenvolvido.
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Empreendedor: isto foi depois de 2006 (...) principalmente o primeiro semestre de 2007 (...) esse almogo foi
no final de 2007, na verdade foi tudo em 2007 j4. Portanto ndo foi assim hé tanto tempo, ndo &, foi ha algum
tempo. Entretanto, se calhar eu conto a histéria e depois logo vemos o que...

Entrevistador: Sim...

Empreendedor: Entretanto (...) porque de facto acho que nfo tinha contado esta histéria assim ou hd muito
tempo que ndo contava. Entretanto, pronto esse senhor tinha uma particularidade interessante, (...) tinha uma
empresa que se chamava a ‘“central business” que fazia, portanto a promocdo do empreendorismo e tinha um
escritério grande, um open space mas muito grande no pélo tecnolégico de Lisboa e portanto foi ai que nds
nascemos (...). A empresa tinha problemas financeiros, a central business e ele queria fechar aquilo e portanto
queria, estava a ver também se podia passar alguns negécios que tinha para o INTEC, portanto ...
Entrevistador: Entdo o INTEC estava dentro...

Empreendedor: Nio estava dentro, mas em termos de espago ficdmos no escritério dele, exactamente, ficdmos
no espaco dele. Depois, portanto arrancdmos ai e tinhamos na verdade, tinhamos um grande projecto que ainda
hoje temos, que sdo os melhores municipios para viver, que era um projecto que tinha nascido um pouco da
minha (...) do meu interesse por esta drea e da ligacdo a fundagdo empenho para a qualidade de vida, por um
lado; por outro, eu tinha estado em Washington porque ganhei um prémio na GALUP e fui 14 receber o prémio ,
e ndo sei qué (...) e uma dos oradores foi o Richard Flérida, isto em 2006 ainda, e o tipo daf das cidade criativas
e pronto, e eu enfim vim de 14 com esta ideia de que avaliar as cidades do ponto de vista da qualidade de vida é
uma coisa interessante, pronto. Entdo foi dai que eu e a Dalila primeiro (que foi, digamos, quem dinamizou esta
fase inicial) cridmos, isto porque a Patricia e essa outra pessoa o José Ferreira estavam mais na drea do
empreendorismo e eu e a Dalila estdivamos mais na drea da qualidade de vida, portanto cridmos o projecto dos
melhores municipios para viver, ferramentas, etc. (...). Isto foi dado o Kickoff, portanto arrancou em Julho, ndo
¢, e arrancou 14 na Central Business, acontecesse que em Setembro eu tive uma oferta de emprego de uma
empresa Portuguesa multinacional ndo €, mas de origem Portuguesa que é a Leadership e aceitei e portanto foi
terrivel pd. Eu acho que foi bom para o INTEC porque permitiu-me, pronto tive responsabilidades
internacionais, em Madrid, Luanda, (...) também nos Estados Unidos, portanto foi bom porque eu fui dar o
Kickoff, portanto o arranque da drea Human Capital nessa empresa, portanto eles tem tecnologias de informagao,
drea estratégica, drea de processos, etc., mas ndo tinham capital humano nao é. Portanto eu fui criar essa 4drea,
portanto o desafio era interessante , era internacional, pagavam bem, portanto...

Entrevistador: Era 6ptimo...

Empreendedor: Portanto, aceitei, aceitei. Aceitei, na altura o doutoramento ja estava bastante bem encaminhado,
achei que o conseguia acabar na mesma e consegui, ndo é. Portanto sai mas o INTEC obviamente é muito mais
do que as suas pessoas porque de facto € uma forca pad que eu que é cada vez acho mais impardvel e ja era,
embora com alguma dificuldade porque entretanto a empresa da central business fechou mesmo nao é, ficimos
sem instalacdes fisicas, a Patricia estava a fazer o doutoramento, a Dalila tem outra empresa que € a Factor
Social portanto o INTEC, depois deste Kickoff inicial, ficou assim um bocadinho...

Entrevistador: Em standby

Empreendedor: Em standby. Como tinhamos este grande projecto e os municipios, embora ja tenha feito tudo a
custo zero, a primeira edi¢do dos melhores municipios nés nao tinhamos dinheiro para fazer umas capas nao é,
ndo tinhamos nada basicamente, mandamos uns e-mails, tinhamos uma coisa muito importante que era a parceria
com o SOL que veio de um contacto meu e da Patricia (a secretdria do Director era vizinha da Patricia quando
ela era solteira, de modo que (...) estds a ver como as redes sdo muito importantes). E como o SOL, embora que
também tivesse a arrancar na altura ndo €, nasceu mais ou menos como noés e esta também a fazer 2 anos mas
(...) nés conseguimos vender os primeiros melhores municipios para viver e tinhamos um contacto da empresa
de (...) sondagens que € a solfomac que também embarcou em grande parte do projecto, fez um preco muito
mais baixo (...), portanto 14 conseguimos arrancar. Fizemos o primeiro, facturdmos, no ano passado ainda
facturdmos alguma coisa pronto era cerca de 175 mil euros, o que ndo foi mau, primeiro ano. O primeiro ano
efectivo, porque 2007 estd a ver depois jd entrdmos no segundo semestre, ndo se conseguiu facturar logo ai, os
municipios s6 pagaram em 2008, de modo que em 2008 é que facturamos 175 mil euros. Portanto, o INTEC
ficou ali numa fase que...Pronto o que é que, qual foi o esforco? E aqui de facto pa eu afastei-me mesmo, o
esforco foi o esforco da Patricia e da Dalila essencialmente, que foi o esfor¢o de concretizar a primeira edicio
dos melhores municipios, sair no SOL, pronto e saiu, durante 2008 conseguimos fazer tudo, juntar tudo e ter a
primeira edi¢cdo. Foi muito importante porque permitiu alimentar financeiramente o minimo, quando digo o
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minimo €, quase para despesas nao €, sem grande remuneracdo das pessoas que estavam envolvidas, como disse
também muitas pessoas tinham (...) pronto a Patricia estava a fazer o doutoramento e dava aulas no ISPA e a
Dalila tinha outra empresa. De modo que isto (...) ndo é facil de arrancar, mas 14 se conseguiu. (...) Eu fiquei na
Leadership até Julho de 2008, depois achei que pronto p4, fiz o Kickoff p4, facturei, correu muito bem p4, (...)
s6 em Janeiro vendi um projecto de 400 mil euros de formacdo para o Ministério da Administracido Interna,
portanto pd, eu acho que eles ndo ficaram a perder, muito pelo contrdrio mas, pa senti que faltava ali qualquer
coisa ndo é, pronto. Gostei imenso, acho que é uma empresa fantistica, pd ndo consigo sequer justificar porque é
que sai mas senti que o INTEC pd era mesmo um grande projecto de facto. O que é que ganhei daquela
passagem? Ganhei de facto muita experiencia de gestdo, que ndo tinha nfo é, ja tinha alguma mas muita
experiencia de gestdo mesmo ao nivel de ... o que eu acho que tem sido muito benéfico para o INTEC...
Entrevistador: Sim para o INTEC...

Empreendedor: Entretanto regressei (...), tinhamos ficado sem instalagdes fisicas, depois alugou-se aqui uma
salinha aqui na Anténio augusto de Aguiar, s6 mesmo para ter alguma coisa e eu fechei com a Leadership,
portanto sai em Julho e comecdmos em Setembro passado, portanto na verdade também ndo é um caso muito
tipico, porque houve aqui este terreno mais pantanoso. A partir de Setembro pronto (...) entretanto 14 na
Leardship, se calhar também porque era bem remunerado, tinha acumulado algumas reservas financeiras,
portanto (...) sai do ISPA comecei a dar aulas na NOVA, estou também a dar aulas em Evora, pronto, porque é
preciso aqui esta sustentacdo ndo €, quer dizer, nds temos familia, temos casa para pagar, etc., e portanto é
preciso garantir o minimo de sustenta¢do. De qualquer modo, houve um esfor¢o comercial grande, este ano, este
ano — final de 2008 ndo é — e pd conseguimos uma 2* edicdo espectacular, os melhores municipios como tu viste
na conferéncia de certa forma pa também correu tudo muito bem, portanto

Entrevistador: estd lancado...

Empreendedor: Esta claramente, pa agora estd mesmo pronto (...) porque eu acho que estas coisas (...) de uma
empresa faz-se de consisténcia ndo é, o que as vezes ndo combina bem com o perfil empreendedor porque a
pessoa que € empreendedora depois cansa-se um bocado e quer ir fazer outra coisa nfo € (...) claramente. De tal
que fui e depois vim (...) mas eu acho que o desafio de uma empresa € esse, € a consisténcia, ndo €, pronto, nao
ha grandes empresas sem grande consisténcia e sem grande esforco e permanéncia, portanto quando saiu 0 nosso
primeiro barémetro, tinha saido, um professor da universidade da beira interior tinha feito um barémetro que é
completamente diferente do nosso que € s6 com certos objectivos mas, pronto € que por acaso saiu uma semana
antes, s6 para teres uma ideia de como aquilo teria sido muito negativo ndo é, porque ld estd o caricter
inovador...

Entrevistador: Sim...

Empreendedor: S6 que esse senhor nunca mais vai fazer nada porque ele ndo tem um modelo de negécio,
aquilo foi uma investigag@o que ele fez, portanto nés fizemos o segundo ano que foi extremamente importante e
agora vamos fazer todos os anos...

Entrevistador: Pois...

Empreendedor: tas a ver. E o ponto o chamado empreendedorismo, como diz a Patricia, o empreendorismo
sustentdvel, ndo é, (...) ndo é fazer uma vez e ja estd, ndo é, ndo, € criar uma instituicdo, uma instituicdo quer
dizer criar algo que fique institucionalizado que as pessoas cheguem e pd: como € que era o mundo sem coca-
cola ndo é, ou como € que era o mundo sem skip, ou (...) tapawers, ou sem outra coisa qualquer, como é que era
o mundo sem a Mercedes ndo €, e nds queremos saber como € que era o mundo sem o INTEC ndo é, e € isso que
nés queremos de facto fazer e para isso € preciso muitos anos no mercado, € preciso um projecto a médio e longo
prazo e é preciso persisténcia, persisténcia, congruéncia, consisténcia e de facto fazer as coisas acontecerem
porque hd uma dimensdo muito boa do empreendorismo de criar mas depois € preciso concretizar, pronto e ha
muitas pessoas que sio excelentes idiotas ndo €, t€m boas ideias, mas depois ndo conseguem concretizar porque
a concretizagc@o tem associado uma serie de pressupostos que tem de estar reunidos, nomeadamente recursos, €
preciso recursos para fazer ndo é, (...) nés fizemos esta conferéncia, foi a primeira, tu participaste, acho que é
bastante bom (...), mas se nunca mais fizermos pd, por exemplo, eu cheguei a histéria ao ndmero de
conferéncias e eventos que vamos ter, primeira conferéncia de vendedores para chapéus grandes, primeira
conferéncia de... ndo é, pronto e hd muitas primeiras conferéncias, ndo é, mas 40* conferéncia, 50* hd muito
poucas, pronto, e nds queremos criar uma instituicao, uma institui¢do é uma coisa que vai perdurar com o tempo
porque achamos que hd um valor, (...) essencialmente porque achamos que (...) a missdo que nos move, ndo &,

102



que € (...) transformar conhecimento cientifico na drea das ciéncias sociais e comportamentais, em coisas tuteis
para a sociedade € de facto um empreendimento que ndo acaba, ndo é?

Entrevistador: Exactamente...

Empreendedor: portanto, nds queremos criar essa instituicdo a longo prazo. Pronto, entdo desde de Setembro,
apostdmos a sério, alugamos um escritério maior aqui, come¢admos a trabalhar (...) eu e a Patricia estamos quase
a full-time, ndo é, damos umas aulas (...) dou aulas no ISCTE (...) e temos o resto da equipa. Tem sido um
trabalho dificil porque nao temos um investidor, ndo é?

Entrevistador: Pois € isso...

Empreendedor: Nio temos, um tipo chega ai e diz, oh p4, eu empresto-vos 250 mil euros (...) depois vocés
pagam-me 300 ou 500, mas pronto eu empresto ate, ndo temos. (...) Tem sido um trabalho de, efectivamente, de
negdécio, de crescer sustentadamente, quer dizer ndo podemos pagar assim, ou ter grandes custos ndo é, pronto e
para dar um exemplo, na conferéncia ndés conseguimos mais uma vez, com algum custo financeiro obviamente,
mas conseguimos fazer muita coisa, muito para além daquilo que tinhamos pensado, por exemplo, ndo pagamos
o aluguer do...

Entrevistador: Do espaco...

Empreendedor: Do museu, porque foi patrocinio ndo é. Como é que chegdmos 147 Bom eu dou aulas na NOVA
e no Lisbon MBA, a EDP é um dos patrocinadores do Lisbon MBA e apanhei 14 o Mexia (...) ah que tal
patrocinar (...) ah estd bem mande 14 um e-mail e falamos disso, pronto, fechado ndo é? (...) Mais exemplos, eu
dou aulas, como disse também dou formagdo na NOVAFORUM, que € o instituto de formagdo da Nova, era
preciso trazer o orador, ndio é, chegou o Robert Manchin, o voo foi pago pela TAP, com o patrocinio da TAP,
embora ndo apareca ali porque eles ndo querem, mas foi patrocinio deles. Como? Executei uma accio de
formacao sé com pessoas da TAP, sobre lideranga, no final 14 consegui arranjar patrocinio. O hotel corinthia era
um contacto que nés tinhamos, nds conhecemos o director de Recursos Humanos, patrocinio; isto foi
efectivamente, as capas foram oferecidas, pronto, pela pessoa que nos faz as capas para os melhores municipios
(...) depois paga-se de outras maneiras; porque nds de facto temos conseguido mobilizar os recursos que
precisamos para fazer, para desenvolver os projectos (...) isso tem a ver com o conceito de recurso que €, opa 0s
recursos ndo sdo de facto s6 financeiros ndo €, sem dinheiro faz-se pouca coisa, mas pode-se fazer muita coisa
sem dinheiro pa...

Entrevistador: Pode-se contornar a situacéo...

Empreendedor: Pode-se retirar (...)

Entrevistador: Exacto...

Empreendedor: O que interessa € gerar valor. Pronto e nés geramos muito valor (...) por exemplo, este projecto
— os melhores municipios — gera mesmo muito valor pa, nés cobramos ao fim de cada municipio que é avaliado
mas o valor real para ele é muito grande pa porque a exposi¢do medidtica que nds conseguimos pd, tem um valor
incalculdvel portanto € isso que nés fazemos. Por isso é que quando vamos 14 ndo sentimos que estamos a vender
de facto ndo €. Posso te dar outro exemplo, isso tem a ver com (...) tenho um artigo escrito sobre isso nio é — as
duas vias de atraccdo de recursos — e uma das vias € nds decidirmos ir ter com os recursos ndo €, como fizemos
com 0 Mexia e pronto para ver se conseguiamos (...), mas nds j4 comeg¢amos a sentir a via indirecta que € as
pessoas virem ter connosco, por exemplo, neste projecto — os novos povoadores — que € 0 nosso préximo
projecto e que efectivamente pa teve ai na berra nos 6rgdos da comunicagdo social, eu tive ontem com o
Presidente da CAmara de Evora e p4, e isto estd fechado, pd Evora ... quer dizer nem hd venda nenhuma mas ele
estd 14 e disse olha estamos a procura de 5 municipios para fundar o projecto (...) podem contar connosco (...)
isto depois vai ter um custo e tal, ah depois falamos nisso melhor (...). De facto sdo produtos muito inovadores
ndo &, e eu acho que isso também € uma das bases do sucesso. Por um lado as redes, a capacidade de gerar valor
real ndo é, para os nossos (...) interlocutores, por outro lado, os préprios produtos sdo desenhados dessa forma,
de forma a maximizar o potencial.

Pergunta 5: Ok. Aqui ji respondeu a uma data de perguntas (...). O sector de actividade € a nivel
comportamental nio é?

Empreendedor: Pois. O sector de actividade € (...) dificil de explicar....

Entrevistador: porque envolve muitas coisas néo é?

Empreendedor: E isso ¢ uma drea do empreendorismo que se chama o empreendorismo institucional, e
basicamente o termos empreendorismo, o empreendorismo é uma coisa muito lata ndo ¢é, fala-se de
empreendorismo como abrir um café ou abrir uma loja, também é empreendorismo nio &, ¢ empreender. Mas ha
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aquilo que se chama de empreendorismo institucional que € criar dreas de negdcio que ndo existem, portanto nds
ndo cridmos uma empresa de Recrutamento e Selec¢do, nem uma empresa de Formagao, nds cridmos algo que
ndo existe no mercado, o que tem a adversidade de ser dificil de explicar as pessoas ndo é, portanto o que € vocés
fazem? Fazemos tecnologia comportamental. Ah € isso. O que € que € isso ndo é? Pronto, mas isso € uma coisa
simples, € nds desenhamos produtos e projectos que transformam inputs em outputs, ndo €, sendo que 0 nosso
output € a mudanca de comportamentos e de atitudes, ndo €, a mudanga cultural se quisermos de uma forma mais
vasta, portanto é isso que nés fazemos de uma forma genérica. E um chapéu suficientemente abrangente para
introduzir muita coisa, ndo é, por exemplo o que fazemos aqui: transformamos com a nossa ferramenta dos
melhores municipios o comportamento dos autarcas que muda necessariamente, vao ser avaliados externamente,
vdo entrar numa competicdo, vai estimular a competitividade, ndo é, positiva, mas competitividade;
transformamos as politicas publicas que sdo feitas, portanto a qualidade real de vida dos cidaddos, por ai fora,
ndo é. Novos povoadores, vamos levar pessoas de grandes cidades, para cidades membros, vamos transformar o
comportamento dessas pessoas ndo ¢, portanto o resultado final vai ser pessoas a mudarem-se efectivamente,
esse € o nosso indicador, o nosso KPI, é o nimero de pessoas que nés efectivamente vamos mudar até Dezembro
(...) esse € o objectivo anual. Temos também uma certificagc@o (...) que € uma certificacdo de espagos publicos
de qualidade, é o selo da qualidade do espago, que estamos a comercializar, vamos langar agora a primeira
formacdo para auditores, com o ispa em principio, 14 estd mais uma vez colocamos a questdo para a preocupacio
com a qualidade de vida das pessoas, neste caso o nivel mais micro. Portanto, (...) a nossa drea de negdcio é a
drea comportamental de facto, ndo €, humana e comportamental, mas isso s6 por si € uma industria, quer dizer,
eu acho que isso é uma industria com um potencial enorme ndo é, e vai ser de certeza, dentro daquilo que nés
conseguimos ndo €, mas vai ser, mas quer dizer o que hd hoje em dia, sdo empresas de recrutamento, empresas
de selec¢do, estd tudo a fazer o mesmo ndo ¢, quando os psicélogos por exemplo, nds temos esse projecto, 0s
espacos publicos de qualidade, opa embora seja doutorado em psicologia aplicada ndo sou propriamente
especialista mesmo de psicologia do ambiente dai também termos de procurar outros parceiros, outras pessoas
para desenvolver essa ferramenta mas p4 ha o psic6logo do ambiente sempre a fazer o mesmo, neste caso, estudo
de impacto ambiental, pd ninguém queria ter uma certificacio destas, quer dizer, hd um mercado imenso para
criar, vasto e ndo h4, muito menos nas dreas comportamentais, ndo hd de facto uma sensibilizacdo e uma
dedicacgdo para a tecnologia e a tecnologia (...) nds ja temos que ter a capacidade de aprender para outras dreas
ndo é, e pd os engenheiros de facto criam engenhos ndo €, e pd os engenhos sao coisas importantes, transformam
ndo é, fazem o mundo andar, fazem automdveis (...) e nés temos que fazer o mesmo com a nossa ciéncia nao é,
temos que criar coisas que transformam o mundo. Portanto, basicamente € isso que nés queremos fazer aqui no
INTEC, temos estes primeiros projectos que sio claramente uma evidéncia disso. Portanto em termos de drea, de
sector, pronto € um sector novo, nds estamos a abrir um sector novo, de certa forma podemos encaixar aqui o
que ja existe: as empresas de seleccdo, também isso é uma forma de tecnologia, hd empresas como a SHL, a
CEGOC que fazem instrumentos de avaliagdo, a maior parte vem de fora, portanto criam instrumentos de
avaliacdo, ja fazem tecnologia comportamental, s6 que quer dizer a industria na drea comportamental, a industria
ndo existe dessa forma e nds queremos institucionalizar isso o que vai dar montes de empregos de trabalho na
nossa drea, queremos criar todo esse (...) estimulo para as dreas comportamentais, porque eu acho (...) uma boa
licenciatura devia-se chamar engenharia social, porque se o problema € nds ndo sermos vistos como uma drea
que consegue ter impacto real, criar engenhos entdo tudo bem, muda-se o nome...

Entrevistador: Pois exacto...

Empreendedor: Em vez de se chamar, chama-se engenharia social ou engenharia comportamental (...) e
abrimos um (...) curso destes numa faculdade de engenharia em vez de ser numa faculdade de ciéncias sociais.
Porque nés temos ferramentas semelhantes ndo é, portanto, temos instrumentos de avaliacdo, temos formas de
medir o comportamento, temos testes estatisticos, se calhar mais sofisticados do que os engenheiros, por isso.
Pergunta 6: A nivel por exemplo de sécios, ndo é. Quantos sécios € que tem a empresa neste momento?
Empreendedor: Olha a empresa tem (...) neste momento tem 10 s6cios. Tem 10 sécios. Tocas num ponto
interessante. Portanto isto, nds arrancdmos e o problema inicial foi o da legitimidade nfo é. Quando o INTEC
arrancou, ninguém conhecia o INTEC, ninguém queria ser sécio particularmente do INTEC, muito mais pagar
uma quota e nés percebemos isso bastante cedo e achdmos que ndo era esse o caminho nado €, ou nés ndo famos
ter sustentabilidade por ter s6cios ndo é, portanto ndo foi essa a nossa estratégia. A nossa estratégia foi, com os
sécios que tinhamos que éramos um ndmero de pessoas reduzido, cerca de 10, a nossa ideia € de nés é que temos
que desenvolver os projectos que trazem retorno ndo é e conseguem mexer o INTEC portanto, foi a nossa aposta
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foi ndo ter sdcios, ndo é que tenha sido totalmente imposicdo alids, houve uma pessoa que entrou para socio, que
(...) foi o primeiro estagidrio no INTEC que fez um trabalho bastante bom e nés o reconhecemos com essa
entrada (...) neste momento somos 10 sdcios, acontece que nds ja estamos a ganhar uma notoriedade muito
grande ndo €, e agora jid comecamos a ter a tal (...) e agora sdo as pessoas que nos perguntam... Entdo e para
sermos socios... Por isso é que nds aproveitdmos a conferéncia para pdor uma fichinha de sécios para quem
quiser se inscrever. Portanto, vamos ver, foi na segunda-feira, até agora ndo tinhamos comunicado para o
mercado que querfamos ter sdcios, agora estamos abertos, pronto, portanto eu julgo que nés temos 10 sécios mas
o niimero de s6cios vai crescer.

Pergunta 7: A nivel de horas didrias, quanto tempo € que dedica a empresa?

Empreendedor: Bom agora dedico muito, ndo €, pronto. Até Setembro foi como expliquei, a partir de
Setembro, eu e a Patricia estamos nisto a full-time, ndo é. Portanto, pd eu saio daqui as vezes as Oh, as 23h, pa
este € o pique, ndo é, temos que investir agora a serio, hd muito trabalho para fazer, ndo podemos contratar o
nimero de pessoas que precisamos, infelizmente. Portanto, pa temos que dar o litro.

Entrevistador: Claro. Ok

Empreendedor: Por isso eu diria seguramente 12horas por dia, ndo é.

Entrevistador: 12 horas por dia.

Pergunta 8: A nivel do volume de vendas, desde os 0 anos até aqui, por exemplo, remetendo para os 0-50%; 50-
100% e mais do que 100%...

Empreendedor: Certo...

Entrevistador: Em qual estaria a vossa empresa, ao nivel do volume de vendas.

Empreendedor: Nés (...) em 2007 ainda facturdmos mas muito poucochinho ndo €, foi o langamento ndo é,
facturamos para ai 40 mil euros. No ano passado facturdmos 170, por isso foi...

Entrevistador: Foi muito mais

Empreendedor: Muito mais nio €, foi para af 300%, mas isso também foi por esta questdo ndo &, por ter sido no
final do ano; este ano, nés queremos crescer a mais de 100%, ndo €, portanto este ano (...) temos como objectivo
facturar 500 mil euros, que era o que nds queriamos, sendo que isto é uma associa¢do sem fins lucrativos,
portanto o dinheiro que sobrar tem que ser reinvestido, ndo pode ser distribuido pelos scios, mas nido quer dizer
que ndo tenhamos objectivos de facturacdo ndo €, ndo somos uma instituicdo de caridade, ndo €, muito pelo
contrario, queremos ter negdécio, queremos fazer e por isso € que estamos o mercado nio €, vamos ao mercado
com produtos dnicos por isso ndo hd concorréncia até agora mas que t€m que ser vendidos ndo € e t€m que ser
facturados, portanto nés queremos este ano facturar 500mil, que seria muito mais do que 100% de aumento, ndo
€. Estd a correr bem, eu diria que nds s6 para o ano de 2009 facturdmos 170, portanto esta feito o que fizemos o
ano passado, e estamos em Margo, o que é bom. Portanto, temos o resto do ano para conseguir fazer muito mais
e acho que vamos conseguir, sinceramente, pelo menos 400 mil euros este ano vamos conseguir, a ideia é este
ano fazer 500 mil euros e para o ano tentar chegar a 1milhdo de euros num ano. Aqui nés guiamo-nos, embora
ndo sejamos uma empresa de consultoria, mas guiamo-nos um pouco pelas grandes empresas de consultoria, nao
é, e a facturacdo ideal é uma facturagdo de 100 mil euros por colaborador, em termos de produtividade, portanto
noés se tivermos 5 pessoas a trabalhar que é o que temos agora, temos que facturar 500mil euros, se tivermos 10
pessoas, temos que facturar 1milhdo, sendo, ndo é...

Entrevistador: rentdvel

Empreendedor: Rentdvel €, se ndo nos vai permitir no ano seguinte ficar com o dinheiro para investir e
continuar a mexer. Portanto a ideia é essa (...) tem que sobrar muito dinheiro para podermos contratar mais
pessoas e crescer mais para o ano, portanto este ano temos que chegar aos 500 mil.

Pergunta 9: Como disse que esta ¢ uma drea de actividade completamente nova, esta pergunta ndo faz sentido,
mas pronto. Antes de criar este negdcio ja tinha trabalhado nesta drea?

Empreendedor: Eu acho que faz sentido na mesma, pronto. Quer dizer, ndo tinha trabalhado neta drea, ndo é,
porque é mesmo novo

Entrevistador: Novo, exacto.

Empreendedor: Mas, obviamente que hd um historio de como é que chegamos aqui. ..

Entrevistador: Claro

Empreendedor: nao é, quer dizer ... E a ideia da inovagdo, ndo é, de conseguir criar coisas efectivamente
novas, ndo €, mas esta 16gica de tecnologia, de engenho, criar produtos, ¢ interessante que nds chamamos
produtos numa drea de servicos ndo €, mas sdo efectivamente produtos, porque nés vendemos o produto, ndo é,
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um produto que é consumido que se transforma e estd aqui paralelismos grandes com produtos fisicos portanto
de facto, pronto eu acho que a pergunta faz sentido na mesma, mas ndo consigo dar uma resposta (...)
Entrevistador: Ok (...)

Empreendedor: Porque, quer dizer, na drea mesmo nunca trabalhei.

Pergunta 11: Ok e esta oportunidade de negécio como € que surgiu mesmo.

Empreendedor: Isso eu ja expliquei um bocadinho, ndo é.

Entrevistador: Sim ja explicou, mas a nivel da qualidade de vida dos municipios, surgiu por ai?
Empreendedor: Surgiu por ai e portanto (...) muito mais atrds (...) bom a drea do meu doutoramento € a drea
da psicologia positiva, ndo é, e estas coisas vao 14 ndo é, esse (...) instituto que € a Gallup (...) na qual recebi o
prémio de 2006 em Washigton, trabalha aspectos ligados ao well being, ndo é, tem o barémetro mundial do well
being e portanto a liga¢do a psicologia positiva, ao bem-estar, pa qualidade de vida também vem muito por ai,
ndo é. Depois a nossa outra componente do empreendorismo vem principalmente pela Patricia, ndo é, portanto
mas na drea da qualidade de vida, claramente, o facto de eu ter trabalhado (...) teoricamente estas dreas pa
certamente que estd na explicacdo disto ndo é, pronto. E o meu contacto com a fundag@o europeia para a
melhoria das condi¢des de vida, foi por ai; o contacto com a Gallup foi por ai, pronto e com todas as outras
associagdes que estamos ligados vem dai, portanto, claro que qualidade de vida ndo tem que ser nada, ndo €,
aparece porque nds criamos estes temas, nao é.

Pergunta 12: E antes de criar este negdécio, ja foi empreendedor alguma vez?

Empreendedor: Tinha criado aquela empresa, ndo é, como comecei por dizer.

Entrevistador: Pois.

Empreendedor: (...) Eu acho que o empreendorismo....

Entrevistador: Mas essa empresa era alguma coisa inovadora?

Empreendedor: ndo, pronto. Essa empresa pa era inovadora, mas ndo era empreendorismo institucional, ndo era
(...) mas eu acho que o empreendorismo é mais do que isto, do que criar empresas, por exemplo eu na
Leadership senti-me claramente empreendedor, alids o contrato ali e a ideia inicial que foi contratualizada por
escrito era criar uma subunidade, portanto...

Entrevistador: Era como se fosse um intra-empreendorismo

Empreendedor: Exactamente, claramente, intra-empreendorismo, ndo é. Porque a ideia era criar e depois até
criou-se uma marca que se chamava Leadership Academy, portanto a ideia era ter uma 4rea de formacdo na
lideranca, na gestdo, pronto que fosse distinta ndo € e que eventualmente se viesse a autonomizar, que viesse a
dar origem a uma outra empresa, portanto, naturalmente intraempreendorismo.

Fase criacdo:

Pergunta 1: Ok. Por exemplo, como é que caracteriza como empreendedor, quais sdo as caracteristicas que
atribui a si préprio como empreendedor?

Empreendedor: Pois

Entrevistador: E para cada uma dela um exemplo.

Empreendedor: Pois, boa questdo. Bem eu acho que (...) sdo coisas que eu estudo academicamente, ndo €, ndo
consigo me distanciar porque aquilo faz sentido, e h4 varios autores, (...) o Santoreli, hd uma senhora que agora
me esqueci 0 nome que até apresentou uma coisa, uns casos muito interessantes, ndo € (...); as ideias nascem,
quer dizer, o empreendedor ndo € a pessoa que se senta no seu gabinete e fica a pensar: pd, deixa ver se me vem
uma ideia muito boa e nio sei qué. Nao, eu acho que, nds, e ai vem as caracteristicas pessoais ndo €, que pa eu
acho que para ser empreendedor, nomeadamente empreendedor institucional, criar uma coisa completamente
(...) nova, que gere valor, é preciso essencialmente viver, viver mesmo ndo €, estar nas redes, viver as coisas,
(...) ser interessado nas coisas.

Entrevistador: Um exemplo pratico...

Empreendedor: Viver as coisas ndo é. Um exemplo, um exemplo da qualidade de vida, por exemplo, nio é,
quer dizer, € preciso estar 14, é preciso, ndo teria emergido nenhumas destas ideias se eu ndo tivesse ido 14 a
washigton ou se ndo tive ido a universidade (...), se eu andasse neste contexto da qualidade de vida, do well
being, etc., ndo teria nascido este produto, ndo é, portanto de algum modo porque eu achei: pa deixa ver o que é
que o mercado vai precisar, pd qualidade de vida é capaz... ndo nasce dai. Nasce de pegarmos naquilo que temos
e criarmos o nosso negécio, ndo é, portanto eu acho que, e para isso o que é preciso no empreendedor? E preciso
que ele ande nos circuitos ndo €, que a pessoa tenha muita informacdo e por isso € que as vezes os
empreendedores, pessoas que t€ém o inicio do empreendorismo depois ndo sdo bons gestores, e esse € o esforco
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que eu fago para ndo ser do tipo: ter muitas ideias, mas pronto fica por ai ndo é. Os novos povoadores ndo partiu
de nds, chegou-nos através de um grupo de pessoas que tinham uma ideia boa ha trés anos (...), ha trés que
tinham uma ideia interessante, repovoar o pais, mas estas pessoas ndo vao conseguir, nunca vao conseguir
sozinhos criar, fazer o que nés vamos fazer agora que é: ok tem uma ideia boa, vamos ver como é que
configuramos aqui uma série de factores...

Entrevistador: Na pratica...

Empreendedor: recursos para por isto funcionar. Pronto, e eles ndo vao, por isso € que nos procuraram, por isso
€ que o INTEC vai fazer isso, portanto eu acho que o empreendedor para ter uma ideia, tem que ser esta pessoa
um bocado aérea ndo €, por exemplo, eu tenho alguns amigos que fazem isso que, pa fazem tudo, os tipos estao
no twitter (...), estdo sempre na ultima ndo é, (...) pd sabem tudo ndo €, a gente fala, (...) depois ha pessoas que
sdo ao contrdrio ndo é, vivem s6 a sua vidinha muito certinha, e eu acho que no inicio é preciso ter e facto
pessoas que pronto, sdo pessoas apaixonadas, que perdem horas na internet, descobrem coisas, vao atrds de
coisas que ndo, pa sdo curiosos, essencialmente sdo curiosos, sem curiosidade intelectual pd ndo ha
empreendedorismo institucional, ndo ha ideias novas, quanto muito hd a cépia de outra ideia. O que eu acho que
(...) esta curiosidade € tdo grande, que depois a pessoa ndo consegue concretizar nada nao €, vai se perdendo,
continua sempre a ver, pd e em vez deste negdcio fosse este? Pronto ji ndo € aquele. P4 em vez de fazermos o
barémetro da qualidade de vida, deveriamos era fazer ndo sei o qué, ndo €? Pronto. Deveriamos era fazer os
espacgos publicos de qualidade. Nds temos muitas ideias, nds temos af, 20 ideias encantadas, ndo € (...) s6 que é
preciso para ser empreendedor no sentido de concretizar, é preciso depois o outro lado que é: ok, entdo calma, pa
h4a muitas ideias, hd muitos bons negécios, eu vou ja dar um exemplo de um outro negécio que temos af
pendente que se chama as “calficAmaras” a ideia é ter um barémetro da saide das pessoas das empresas, e eu ja
tenho tudo montado, ja tenho os parceiros, ja falei com eles, o INTEC faz a parte da satide mental, a escola
nacional de saide publica do ex. ministro correia de campos que faz a parte de saude fisica, ji4 temos os
parceiros, eu ja contactei a EDP pode ser a nossa parceira fundadora, a PT esta disponivel, temos tudo, s6 que é
assim, agora € preciso fazer o trabalho, e hd muitas empresas, muitas pessoas que t€ém o potencial empreendedor,
que sdo curiosas, que tém boas ideias mas depois ndo conseguem fazer o trabalho. Portanto eu acho que um bom
empreendedor, tem que ter (...) curiosidade intelectual, tem que andar inserido nos meios, ndo €, hd dias vi um
exemplo muito bom, alids esta semana no SOL, a Catarina Portas, vai abrir ou vai reformular vinte e tal
quiosques no centro daqui da cidade, ndo é, aqueles quiosques antigos muito engragado, isto € uma ideia que s6
pode surgir de alguém que ande por ai a vaguear ndo é, de repente olha para um quiosque, ou que vai a
quiosques ndo é ou que (...) quem ndo vai a quiosques, vai aos centros comerciais, ndo vai ter uma ideia destas.
Portanto, tas a ver, o estimulo intelectual e a curiosidade € o andar activo no mundo e absorver as coisas é
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fundamental, mas depois é fundamental mais coisas ndo é, nomeadamente ter uma capacidade grande de
triagem, de priorizagdo ndo é, que € (...) entdo o que é mais importante, ou qual é a ideia que eu quero
desenvolver, ndo é, e as outras 10 vio ficar. P4 e de hoje para amanha alguém j4 pegou em outras (...) pd mas é
assim nés ndo podemos fazer tudo. E preciso ter capacidade de priorizar, (...) priorizacio, e depois é preciso
networking, acho que o networking aqui é a chave, principalmente quando se come¢a um negdcio sem um
capital (...) sem injec¢do de capital financeiro, o problema do capital financeiro é que isso também reduz um
bocado o verdadeiro empreendedor, porque quer dizer se eu tenho dinheiro é tudo muito mais facil, ndo h4 tanta
capacidade empreendedora que seja necessdria, por isso eu acho que capacidade de networking, de ir buscar
recursos para fazer as coisas, que ndo sejam recursos financeiros, pa é completamente, nomeadamente, pronto os
recursos sociais, quem € que nds conhecemos, (...) € mesmo ai pd, pronto € assim toda a gente conhece pessoas
estds a ver, toda a gente pode activar pessoas e por isso acho que é preciso (...) por acaso ha um livro muito
bom, eu sou apaixonado por um autor que é o Malcolm Gladwell que escreveu o The Tipic Point e agora
escreveu um livro que se chama Outliers e ele escreve 14 casos muito interessantes pd de empreendedores e os
empreendedores ndo aparecem por acaso, quer dizer, o Bill Gates, ndo foi o Bill Gates s6 porque ele € bom, ele é
muito bom sendo ndo teria criado aquilo, ele é excelente, mas teve um contexto, por exemplo a escola do Bill
Gates foi a primeira a ter um computador comercial, que nio era dos grandes computadores (...) das Forcas
Armadas dos Estado Unidos porque os pais tinham dinheiro, compravam os computadores para os putos
brincarem, isto nos anos 50. Portanto, ndo € por acaso que acontecem as coisas (...) € o que ele diz, € uma coisa
interessante, diz que em principio € preciso, pelo menos de 10 anos, 10 anos, dentro de uma 4rea para nds
comegarmos a ter um skill minimo, ndo é, e eu acho uma coisa deliciosa porque eu vejo isso, nds estamos (...)
na industria dos indicadores comportamentais ndo € nés fazemos avalia¢do de espacos publicos, de municipios, e
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estamos na industria dos indicadores. (...) Eu quando era jovem e ainda estava na licenciatura, pa fiz montes de
trabalhos destes que ndo eram pagos, (...) pertencia e fui membro de um partido politico, numa estrutura
partiddria politica, e eu fazia questiondrios e ndo sei qué, pronto (...) tinha gosto por isto, tas a ver, pa e portanto
isto ndo aparece do nada, vem precisamente porque nds conseguimos criar excelentes empresas se for dentro
daquilo que sabemos fazer e que j4 somos bons, isso tem a ver também com o passado obviamente histérico das
pessoas, nao é.

Pergunta 2: E enquanto pessoa, que caracteristicas € que o definem?

Empreendedor: Nao, eu acho que sio essas nao é.

Entrevistador: Também sdo.

Empreendedor: Curiosidade Intelectual, obviamente para ser um bom networker, € preciso relacionamento e pa
€ preciso também, ndo sei bem como € hei-de dizer isto ndo é, mesmo como psicélogo ndo € assim uma
caracteristica, mas aquilo que chamamos de inteligéncia, ndo é, que é capacidade de olhar para as coisas de uma
forma configuracional ndo é, que € (...), por exemplo, no caso dos melhores municipios, era preciso um lider
partner para dar visibilidade sendo os municipios ndo voltam, mas pd alguns dizem do género mas eu ndo vou
comprar publicidade. Nao, mas estd a comprar um relatério, um relatério sério de consultoria, ndo €, onde tem os
seus indicadores, a grelha dimensional, portanto, nds temos aqui um mix de pessoas, tinhamos os municipios,
tinhamos o lider partner, tinhamos o INTEC. Os novos povoadores a mesma coisa, quer dizer, quando os novos
povoadores chegaram até nds a ideia era para fazer uma para cadeia de micro-crédito para um municipio em
concreto e nds cridmos (...), transformamos isto num negdcio, que €: o que eles querem, o que eles podem fazer,
eles € que vao decidir. Isto foi criado ali, porque € a tal inteligéncia ndo é, que é, isto pode ser um negdécio de
recrutamento e selec¢do (...) das grandes cidades para o interior, de certa forma é ndo é, (...) entdo o que
fazemos: abrimos o recrutamento, as pessoas inscrevem-se, nés (...) fazemos uma triagem, avaliamos e depois
vamos ver em cada municipio, como se fosse uma organizagdo, se tem encaixe ou nio tem encaixe, se tem
emprego, se tem vida cultural, etc. Porque € que isto nasce, nasce porque eu ja fiz processos de recrutamento,
ndo é, porque se ndo eu ndo tinha visto a coisa assim, portanto claro que ha claramente uma ligacdo na minha
opinido entre o histérico do empreendedor e o negdcio, isso € evidente, ndo €.

Pergunta 3: E de que forma é que estas caracteristicas, a nivel empreendedor e como pessoa que ajuda na
criacdo, nesta fase de negécio?

Empreendedor: Nesta fase em concreto?

Entrevistador: Sim dos 0 aos 2 anos.

Empreendedor: Ah, eu acho que nesta fase, € que faz mesmo a diferenga nédo é, porque dos 0 aos 2 anos € a fase
das omeletas sem ovos, (...) porque a partir daqui, nds este ano ja fizemos umas capinhas, o ano passado é que
ndo havia dinheiro ndo é, para o ano se calhar até vamos pdr um anuncio de televisdo ndo €, portanto, eu acho
que (...) nestes 2 anos, em que estas capacidades sdo muito mais criticas, elas devem ser sempre criticas mesmo
a partir daqui mas até aqui sdo mesmo fundamentais, quer dizer, e hd mais uma que ndo referi, pronto (...) que é
de facto o capital psicoldgico, ndo €, nomeadamente a esperanga pa porque, basicamente € assim, pd, pessoas
como nds e isso aconteceu com a saida para a Lidearship, empreendedores de sucesso t€m muitas ofertas de
trabalho, muitas, todos os dias quase, ndo &, pa temos muitas ofertas de trabalho, é muito fécil eu arranjar ai um
tipo que diz: p4 dou-te 10 mil euros e ndo sei qué, sem preocupagdes nenhumas nao €, e hd a preocupagdo de
pagar ordenados etc. isto € uma dor de cabeca, principalmente num pais como Portugal que os empreendedores
sdo altamente penalizados, porque metade vai embora em impostos ndo é, mais de metade e é dramatico.
Portanto, o appeal para ir embora

Entrevistador: (mexeu na cimara) pode continuar...

Empreendedor: Sim

Entrevistador: Sim

Empreendedor: O appeal para ir embora é muito grande, p4, tas a ver, porque é uma tarefa dificil, porque hd
muitas outras oportunidades para quem de facto consegue mostrar que tem resultados, hd muita gente que de
facto aceita sendo como outras oportunidades, e as vezes a vontade de ir embora ai para um conselho de
administracdo qualquer é grande, ndo €, porque vai ganhar mais nesta fase, ndo tem metade das preocupagdes,
p4, e tem uma vida fixe ndo é. Por isso, o que é que eu acho que é importante? E importante nestas fases de gerar
esperanga, e esperanca € portas, por exemplo, na fase dos 0 aos 2 anos € aquela fase onde, de repente, nés ndao
(...) gerimos bem a questdo do IVA e de repente aparece ai, como nos apareceu em Fevereiro, uma (...) factura
do IVA de 16 mil euros para pagar, e nés nio temos esse dinheiro, tas a ver, ndo temos porque ou ndo pagamos o

108



escritério ou ndo pagamos as pessoas ou (...) e pa e isto (...) este € o ponto que exige do empreendedor, para ja
uma capacidade forte de gerir este stress ndo €, que € entdo o que é que eu ndo vou pagar, ndo vou pagar a renda,
ndo vou pagar as pessoas, ou ndo vou pagar ao estado (...) ou ndo vou pagar a mim, ou injecto dinheiro meu,
como foi o caso....

Entrevistador: Sim exacto.

Empreendedor: Ja aconteceu. Portanto, depois o dinheiro chega, ndo €, pronto (...) ah entretanto pagaram.
Entrevistador: Mas nio sabemos o futuro nao é?

Empreendedor: Exactamente. Essa capacidade de lidar com o futuro, com a incerteza e que gera stress, pd
conseguir lidar com isso é uma ansiedade do empreendedor e eu acho que a esperanga, a esperanga no sentido
técnico ndo €, que € encontrar caminhos alternativos é claramente uma capacidade chave ndo é, se o
empreendedor ndo for criativo, pd ele ndo consegue ser empreendedor, porque numa fase dessas é preciso ser
muito criativo mesmo pd, que é: p4 mas como € que a gente agora sai disto ndo é, que é: pd o que é que a gente
faz?, o banco ndo empresta, porque o historial é pouco ndo é, nés niao temos, ndo queremos se calhar pedir a
alguém porque isso depois tem uma contrapartida, para isso eu tinha aberto um fransching, mas 14 estd a
capacidade de resistir a outras tentagdes.(...) Por exemplo, uma outra possibilidade (...) é ter um fransching, eu
poder representar a GALLUP em Portugal, a GALLUP € a maior empresa de sondagens nos EUA, e é umas das
4 maiores empresas de consultoria no mundo, p4, e eu podia representar a GALLUP em Portugal, os tipos
metem-me aqui 500mil euros para gastar este ano, nio é, (...) ndo estivamos neste escritdrio, estivamos ali na
avenida da liberdade, um escritério de Luxo, com trés secretarias, se corresse mal, ndo quero saber.
Entrevistador: Claro.

Empreendedor: Eles é que perdiam o dinheiro e eu ia trabalhar para outro sitio qualquer. (...) Gastei 500 mil
euros, mas ndo quero saber disso. Portanto ser empresario é muito diferente de ser gestor, porque o gestor, eu
sento isso na Lidearship, por acaso correu bem, mas se corresse mal, os tipos € que investiram o dinheiro, ndo fui
eu, ndo ¢ dinheiro meu. Mas aqui € diferente, p4, (...) nés € que respondemos perante a justica. Portanto € esta
capacidade de ser criativo, e pronto e resistir a estas questdes. (...) Um ponto que eu queria dizer com o
fransching é: os tipos punham c4 o dinheiro, davam-me um grande ordenado etc., ndo é, s6 que o meu grau, a
minha margem para fazer estas coisas € nula, basicamente eu distribuo os produtos deles, faco, (...) sou um
trabalhador por conta de outrem no fundo, posso a ter dizer que sou empresério (...) € ndo sei qué, mas nao sou.
Pergunta 4: E estas caracteristicas tém sido importantes para o rapido crescimento da empresa?
Empreendedor: P4 tém sido importantes para o crescimento muito rdpido, obviamente. Porque pd sem essa
capacidade, sem essa criatividade, resisténcia ao stress e a frustracdo e a pressdo, as redes que temos conseguido
e (...) pronto e para além disso a capacidade de criar, a tal inteligéncia se quisermos chamar assim, inteligéncia
configuracional ndlo é, que € perceber onde € que esta o valor, onde € que estd o valor das coisas, como é que nds
podemos congregar interesses, trazer as pessoas, atrai-las ndo é, juntd-las aqui no projecto, (...) pa é obviamente
que sdo determinantes, pa sem isso ndo haveria nada.

Pergunta 5: E que outras caracteristicas € que considera importantes para além dessas?

Empreendedor: Pessoais, € isso?

Entrevistador: Nao, outras caracteristicas que sejam importantes para o rapido crescimento da empresa.
Empreendedor: Pois, pois, pois. P4 eu acho que sdo estas.

Entrevistador: Sdo estas...

Empreendedor: Quer dizer, é conseguirmos perceber. (...) H4 coisas que, eu ndo me consigo afastar desses
artigos, mas porque ha coisas que sdo mesmo aquilo que € se eu nio desse aulas e a Patricia, pa isso € um
argumento, (...) o problema das empresas recentes (...) € o problema da legitimidade, que é: mas quem sdo estes
badamecos que aparecem agora aqui, estes middos, ainda por cima com 30 anos, com 29 como eu tinha, ou 28
que eu tinha em 2007, pd mas quem é que sdo estes mitidos, (...) mas como é que um secretario de estado vai a
uma conferencia dos middos nio €, ou como é que a EDP vai patrocinar uma coisa, dd um museu e tal. Portanto,
como é que ndés fazemos isto, e isto vem da credibilidade e ai eu ndo nego que o facto de dar aulas noutra
instituicdo que é altamente credivel, como € a NOVA ndo € (...), e o MBA (...), a Patricia também d4 aulas no
ISPA, p4 obviamente que isso, somos doutorados embora tenhamos 30 anos somos doutorados. Portanto, pa tudo
isso obviamente que acrescenta credibilidade na fase inicial. Agora eu acho que o mais importante para a
credibilidade, sdo os resultados ndo €, pa e € assim, por exemplo, eu notei claramente no director do SOL que
estava 14, o homem ficou impressionadissimo com a nossa conferéncia, (...) porque ele organizou uma
conferéncia, disse-nos ele, o receio dele era que tivéssemos ali 3 ou 4 pessoas a assistir, porque ele organizou
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uma grande conferéncia do SOL com divulgacdo tinha o Mira Amaral, grandes cromos, e depois tinha 4 pessoas
a assistir, duas eram jornalistas. Portanto, e eu estava, pd no final o homem estava maravilhado, alids, telefonou
ontem e ja queria uma reunido e ndo sei qué. Portanto, resultados ndo é, eu acho que ndo ha lideranca nem ha
empresas sem resultados, portanto nds conseguimos mostrar resultados e o ponto de viragem foi a publicacdo do
primeiro estudo do ano passado, quando eu nem sequer c4 estava. Mas (...) esse foi o ponto de viragem, a partir
do momento que nés mostramos resultados, nds fizemos, nés ndo dissemos: pd ndés vamos fazer; ndo, ndo, nds
fizemos ali. Conferéncia nds fizemos. Por isso é que eu tenho muito cuidado, os novos povoadores é um risco
ndo é, e os tipos... ah esses tipos pois t€m sempre grandes ideias mas quantas pessoas € que eles levaram? P4,
nenhuma, depois as pessoas ndo venderam a casa em Lisboa e ndo sei qué, ndo foram. Portanto ou nds temos
casos de sucesso, temos resultados pd, ou entdo ndo ha credibilidade. A credibilidade vive de resultados, quando
um dia em que néo houver resultados, pronto. A questdo €, que é cada vez mais fécil ter resultados, portanto tas a
ver, nés ndo terfamos feito esta conferéncia no ano passado, porque eu ndo dava aulas na MBA porque a EDP
ndo sabia quem era o INTEC porque o Eduardo Cabrita nunca tinha visto nada ndo é, este ano, eles ja tinha visto
no SOL (...). Claramente, isto é tipo avalanche que €, quanto mais tempo uma empresa vive, maior a
probabilidade de ter sucesso ndo é, mais notoriedade. A notoriedade nfo se constrdi s6 com um andncio, nem se
constr6i num dia para o outro, constréi-se com uma consisténcia temporal, (...) o nosso estudo tem que ser
sempre feito todos os anos. Eu acho interessante (...) os jornais ndo €, acho que no outro dia um jornalista
chamou (...) o Didrio de Noticias tem 200 anos nunca falhou um dia, isto €, 200 anos, (...) atravessou
revolugdes, terramotos, ouve saiu todos os dias pd, e nds, pd ndo hd mundo sem didrio de noticias, ndo é.
Portanto essa € a consisténcia que a gente, as institui¢des tém que ter ndo é.

Pergunta 6: Exacto. E actualmente, como é que caracteriza a sua empresa? A nivel por exemplo de GRH...
Empreendedor: Boa! Pa esse é o ponto mais critico ndo €, a gestdo de recursos humanos ¢ muito complicado pa
porque as pessoas t€m motivacdes proprias, nds fazemos o que é possivel ndo é, dentro do que estd ao nosso
alcanca, mas pa pronto. E muito dificil, as pessoas € a parte mais dificil, eu confesso, nds estamos no momento
de (...) agora vamos tendo alguma (...) nés ndo tivemos, a Filipa estd cd desde Janeiro, quer dizer, nés nio
tinhamos secretdria, ndo tinhamos ninguém para atender o telefone ndo €, portanto isso como institui¢do quer
dizer (...), ndo tinhamos dinheiro, quer dizer, ndo tinhamos. Ndo tinhamos recebido ainda da emissdo do ano
passado, ndo tinhamos dinheiro, conseguimos contratar a Filipa, agora j4 temos secretdria, ja atende o telefone,
etc., ndo tinhamos consultores, tinhamos 2 estagidrios, agora ja temos, estamos a contratar. Temos muito poucos
para aquilo que precisamos ndo é, porque é que eu ndo fago esse projecto, ndo arranco com as calficimaras, as
companhias sauddveis? Porque ndo ha pessoas para trabalhar, ndo estamos a ver os postos de trabalho, ndo temos
pessoas, mas eu ndo tenho dinheiro para pagar a essas pessoas, portanto eu queria muito ndo €, mas ndo ¢
possivel. Portanto, tem que ser um crescimento sustentdvel. Nos recursos humanos ndo €, nés vivemos sé de
recursos humanos porque estamos no meio (...) palpavel. Pronto, claro que precisamos de pessoas, ndo podemos
ir contratar pessoas seniores por exemplo, ndo €, é muito diferente ter uma pessoa mais sénior do que ter uma
pessoa que seja licenciada ou seja mestre ndo é, (...) é diferente pd ja tem experiéncia, ja trds ideias (...) ndo
podemos ndo €. Estamos a investir no crescimento préprio que também tem vantagens, nao €, pronto, as pessoas
podem (...) porque como estamos numa drea de negécio que também ndo ha no mercado também nao ia ser facil
irmos buscar alguém ao mercado com mais experiencia, mas pronto, vamos mais uma vez tentando rediminizar
os recursos. O que aqui tem um efeito interessante, eu falo com muitos colegas empresdrios, que nao retiram (...)
digamos a componente financeira que poderiam retirar. Pouca gente chega ao fim de Dezembro e sobraram 150
mil euros, pd eu poderia ficar com esse dinheiro ndo é, porque pa foi ganho por nds, foi fruto da nossa iniciativa,
s6 que esse € o dinheiro que precisamos para contratar mais duas pessoas ou trés ndo é e pa obviamente que nao
se cresce sem isso. Isso foi uma coisa que eu aprendi também na Lidearship, ndo é e noutras empresas: ha
empresas que querem estagnar, (...) 0os empresdrios querem sacar o dinheiro ao fim do ano, se eu lucro a gente
tira e pronto, com legitimidade nio é, o negocio deles, e hd outros que ndo, € sempre a crescer ndo é, e pa eu
gostei muito de estar na Lidearhip por isso, pd a Lidearship, o Carlos Oliveira, que era uma pessoa que seria
excelente entrevistares, mas jd ndo € dos 2 anos, pé ele € um tipo visiondrio, muito bom, pa a sempre a investir, a
gente ndo quer dinheiro para nés, pd também somos novos ndo €, pd ndo hd, ouve eu tenho uma carro com 15
anos ndo é, s6 o dinheiro que nds ganhamos o ano passado, eu podia ter comprado um carrdo, um BMW ai de 50
mil euros, ficava ai bem a porta, sé que ndo estdvamos aqui, estdvamos ainda no outro escritério, nao tinhamos
contratado ninguém, pd, nés queremos criar uma (...) grande instituicdo pd e isso implica abdicarmos ndo
totalmente, tenho uma vida bastante confortdvel, ndo €, mas abdicarmos de uma parte significativa de retorno
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financeiro(...). O que aqui as vezes penso que ¢ um bocado irracional, por exemplo, estava-te a dar o exemplo da
Lidearship, mas a Lidearship vale 4milhdes de euros por ano, o que quer dizer que se o Carlos quiser vender
aquilo, ele de um dia para o outro vai buscar algum dinheiro, ndo estd descalco. Mas nés aqui temos uma
associagdo sem fins lucrativos, portanto eu ndo posso chegar 14 e ir também retirar o dinheiro, ndo é. Mas p4, nio
€ sO isso que move ndo €, a gente ganha bem, minimamente.

Estilo de Lideranca:

Pergunta 1: Por exemplo a nivel de colaboradores, neste momento, tem quantos?

Empreendedor: Temos a nivel de colaboradores, temos trés pessoas na direc¢do que sdo remuneradas a partir
deste més, so, portanto até aqui temos tido uma renumeracdo sem contracto. Temos a Filipa desde de Janeiro, 4.
E temos a Ana Sofia, 5. Portanto somos 5 pessoas neste momento.

Entrevistador: E para os seleccionar teve que utilizar (...) alguns critérios, quais foram os critérios
fundamentais que o levou a selecciond-los?

Empreendedor: Boa questdo. Ora, os membros da direccdo, sdo membros da direc¢do, (...) sdo fundadores do
INTEC. O caso da administrativa foi o caso mais dificil. Tivemos cad duas pessoas antes e foi muito dificil, nds
ndo podemos pagar muito nesta fase e as pessoas estio muito encostadas, por exemplo, haviam pessoas que
vinham c4 com o fundo de desemprego e ndo trabalham por 650 euros ou por 700, pd eu ndo sei quanto é que
uma secretdria pode ganhar mas € (...) é assim entdo ganha o mesmo que nds (...) ou mais. E também nao
parece 16gico isso, foi muito dificil encontrar uma pessoa, ndo é, mesmo muito dificil. A Filipa...

Entrevistador: Mas quais foram as caracteristicas?

Empreendedor: P4 as caracteristicas é: nés precisamos de uma pessoa (...) eu agora distinguia aqui o staff da
da linha nao é, porque o staff é mais dificil porque nés ndo dominamos por dentro nio é, mas pa tem que ser uma
pessoas, tem que ter (...) posso mostrar depois o nosso perfil de competéncias, mas tem que ter uma
caracteristica chave que é “do whatever it takes” que € fazer o que é preciso, se for preciso limpar aqui o chao a
gente limpa ndo ha problema, (...) fazer o que for preciso para alcangar os resultados, (...) depois € preciso, hd
uma coisa muito importante e que alguns recursos humanos aqui t€ém que evoluir se quiserem ficar connosco que
é: tém que ser friendly, p4 nés ndo queremos aqui grandes stresses porque eu acredito que temos que ter um nivel
de tratamento muito para o light ndo é, sem tensdes, sem exageros, sem exaltagdes, sempre positivo, pd isso é
uma caracteristica chave. Depois queremos pessoas muito activas, o ideal é termos empreendedores, aqui dentro
ndo é, (...) as tais pessoas da curiosidade intelectual, que saibam muitas coisas, (...) que pd vim isto, vi isto, vi
aquilo, isto podia ser um negécio, este ndo podia ndio sei o qué (...), queremos pessoas muito activas, muito
criativas, grande curiosidade intelectual, no fundo pa um bocado replicar aquilo que nés préprios somos ndo é.
Do ponto de vista da forma de ser, pronto. E depois queremos ter pessoas nomeadamente na linha ndo é,
consultores e tecndlogos (como nés chamamos), queremos ter pessoas com grande capacidade de producdo,
portanto ndo queremos idiotas, porque os idiotas nds ja vamos tendo concorrente (...), eu tenho (...) o colega na
NOVA que € o Jodo Vieira da Cunha, que teve agora af uma ideia interessante: fazer um estudo para o plano
tecnoldgico sobre a utilizacdo das tecnologias de formacdo nas salas de aula, pd e o Jodo € bastante idiota, tem
muitas ideias e nds € que temos, nds aqui estamos a criar uma rede de pessoas com ideias e depois pagamos, nao
é, recompensamos para trazerem essas ideias, mas quem esta aqui dentro ndo € sé ter ideias, o principal aqui nao
¢ ter ideias, nesta fase que estamos a passar ndo €, o principal € ter capacidade de concretizagdo e isso é fazer
coisas, por exemplo, é fazer uma proposta boa muito boa, ganhadora ndo é que d4 muito trabalho, é definir
metodologia é fazer as coisas ndo é, fazer as coisas acontecerem e temos que ter pessoas que fazem as coisas
acontecerem efectivamente.

Pergunta 2: Claro. A nivel de decisdes, quando toma decisdes, por exemplo, costuma envolver os seus
colaboradores nas decisdes que toma, ou simplesmente (...) toma sozinho e depois s6 os informa.
Empreendedor: Pois. P4, tomo sozinho. E uma chatice, é uma chatice, tem sido muito mau, nessa dptica, temos
tido uma politica de recursos humanos que pd que temos que mudar, temos que mudar, porque temos que
envolver, temos que (...) ndo fazemos de facto isso. H4 muita coisa, ndo h4 tempo para tudo, nesta fase as
preocupacdes sdo mais de sobrevivéncia, tentamos depois. Por exemplo, falando um exemplo concreto, desde de
Agosto, ndo desde de Outubro, Novembro va 14 nas piores das hipéteses, Dezembro se fosse possivel, fazermos
uma reunido geral pd juntar a malta tirar ai um dia e ir até um hotel, um sitio qualquer, pa falarmos da estratégia,
(...) olha fazer isto que eu estou a fazer aqui, ndo fizermos, estamos em Abril. Ah agora vamos fazer em Maio,
mas (...) pa tem sido desastroso nesse campo, muito mau, p4 muito mau mesmo, € eu sei que é mau e eu sei que
tem implicagdes ndo €, por exemplo, a Marta vai-se embora por iniciativa dela, ndo sei porqué, pronto (...) por
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uma questdo de pressdo também ndo €, ndo sei se ela teria (nfo percebi — 1:10) final para aguentar esta pressao
que nds precisamos nesta fase, mas certamente também porque nds, nés demos tudo o que podiamos, mas na
6ptica funcional que é oh pa Marta a partir de Abril vais ganhar pA um bom ordenado, muito bom mesmo, e ela
sentiu uma pressao tal, que no final do més passado disse: eu ndo quero ganhar um ordenado, porque ela percebo
que a partir do momento, porque ela estava com estdgio académico, a partir do momento em que ela recebe, vai
ter uma pressdo adicional, pd uma coisa é nds estarmos a tratar de um estagidrio, outra coisa é tratar de um
colaborador, pd temos que necessariamente (...), temos que exigir um empenho ainda maior, portanto alguma
coisa, apesar de tudo, alguma coisa ndo correu bem porque nés gostariamos de ter ficado com ela (...), ela tem
muita coisa para desenvolver, como é obvio é muito jovem, mas gostariamos, ndo ficou. Portanto p4d alguma
coisa ndo correu bem, eu acho que nesse dominio vamos ter que trabalhar muita coisa ainda ndo é.

Contexto:

Pergunta 1: E nesta fase, dos 0 aos 2 anos, que factores é que contribuiram para a gestdo desta empresa, por
exemplo a nivel de familia, de amigos, redes sociais, também ja foi falado.

Empreendedor: P4 ndo muita. Ndo muita, amigos, familia, ndo muita.

Entrevistador: Por exemplo para a criagdo do negécio ndo foi fundamental (...) os amigos, a familia?
Empreendedor: Nao.

Entrevistador: Nio.

Empreendedor: Nao foi, ndo foi. Alids pd os amigos € uma coisa muito controversa, ndo é. Ndo é que os
negdcios tenham que estar separados da componente pessoal, muito de longe, discordo disso, mas, neste caso
ndo foi....

Entrevistador: por exemplo incubadoras, tem o caso, por exemplo, daquele sécio que vos deu o local.
Empreendedor: Sim

Entrevistador: Isso ai foi importante.

Empreendedor: Isso foi, ndo é. Sei 14, pronto claro que era a vizinha da Patricia que era secretdria do director
do SOL.

Entrevistador: Redes sociais. ..

Empreendedor: Claramente, claramente. Vem pela rede, mas nio aquilo que podiamos chamar amigos e
familia.

Entrevistador: Nio, ndo. Eu estou a dizer familia, mesmo familia, ndo €.

Empreendedor: Vem pelos outros. Eu acho que vem dos outros, (...) lacos fortes e lacos fracos néo é. Eu acho
que vem dos lagos fracos porque nds temos produto, novo, inovador, com valor. Se eu fosse vender formagao,
p4, vinha de certeza de outros lagos, vinha dos amigos, dos meus amigos que sdo directores de formacao, que sdo
directores de recursos humanos, se ndo viesse dai eu como ndo tenho nada diferenciador, ninguém me vinha
procurar, como nds temos produtos de valor real acrescentado, nenhum, pa se calhar € porque nfo era preciso os
amigos, ndo é.

Entrevistador: Os amigos desanimaram, ou animaram o facto de abrir a empresa?

Empreendedor: Ndo. Os amigos sdo um bocado...

Entrevistador: controversos.

Empreendedor: E os amigos sio um mix, (...) pa nés vivemos num pais (...) onde a inveja é um critério muito
mau. (...) Os amigos € assim: ao inicio até € bom e ndo sei qué, depois que comeca a haver sucesso, pa o tipo
ndo sei qué, pad ndo € bem assim. (...) E pa infelizmente (...). P4 eu sendo portugués devo ser igual ndo é, por
isso luto activamente contra isso pa e quando vejo alguém a ter sucesso, digo olha p4, eu também quero ser bom
ndo €, mas ndo quero que aquele seja mau, eu quero € ser bom (...). Pa olha boa ideia, pa aquele tipo, a Catarina
Portas fez isto, pd o gajo € muito bom, é excelente (...) deixa cd ver o que eu posso aprender com isto para
melhor ainda os meus negécios. Mas o portugués médio. O portugués médio é: a Catarina pa (...) ela ji fez ai
negociata com a cmara, isso € tudo corrupg¢do, € nio sei qué (...). Tas a ver, portanto eu acho que a inveja é uma
coisa terrivel pd e os amigos s@o assim, infelizmente hd amigos (amigos ndo sdo verdadeiros amigos) mas
mesmo assim os verdadeiros amigos pd, e eu ndo estou a pensar muito em mim porque eu tenho poucos
verdadeiros amigos (...), mas por outras pessoas, pd os verdadeiros amigos pd até esses (...). P4 nds (...)
gostamos muito de ajudar quem estd mal, quem estd bastante bem, pd ndo gostamos, ndo vamos querer ajudar
quem estd melhor quer dizer.

Entrevistador: A nivel de politicas governamentais, também receberam algum apoio ou nio?
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Empreendedor: Nao recebemos apoio nenhum, zero. Portanto tudo o que temos € da nossa (...) o0 que geramos
vem da nossa postura do mercado. Zero apoios, talvez se exceptuasse, mas ai ndo foi apoio ndo é, o nosso
primeiro escritério 14 no pélo tecnoldgico, mas ndo era apoio porque o nosso sécio pagava a renda (...). Zero
apoio, zero, portanto até hoje zero.

Entrevistador: Entdo os factores eram mesmo: redes sociais....

Empreendedor: Redes sociais, alguma disponibilidade de tempo ndo €, e o nosso talento nio é, dos fundadores
porque capital financeiro zero, zero, (...) zero mesmo ndo é. Ninguém emprestou nada, nés também nao pedimos
ndo é, zero. Depois apoios estatais, zero, zero, alids eu pd vé-se ai tanta politica, pd ndés somos doutorados,
metade da direc¢io € feminina, a gente vai ao crédito, e v€ pd apoio ao empreendorismo, apoio ao
empreendorismo feminino se a direc¢@o tiver mais de 10 (...), mas depois isso € tudo uma treta p4, isso é tudo
treta, alids por isso € que nés com a instalagdo dos melhores municipios compro o projecto do crédito, ou com os
novos povoadores 14 estd os tipos disseram fazemos um projecto ao crédito no INTEC (...). N@o pd nés temos
produto no mercado, ou o produto tem valor e o cliente paga, ou entdo ndo tem valor. (...) Eu sou anti-fundos
monetdrios totalmente, anti-apoio, acho que isso € a negacdo do empreendorismo ndo é, se alguém me da
dinheiro entdo eu ndo sou um empreendedor.

Entrevistador: Exacto.

Empreendedor: Eu sou um gastador de dinheiro nio €, sou investidor.

Entrevistador: Pronto acho que é tudo. Obrigado pela sua colaboragao.
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ANEXO B

Anexo B1

Caracteristicas

ue definem enquanto empreendedor

Sub-Categoria

Exemplo

E preciso que ele ande nos circuitos ndo é, que a pessoa tenha muita

?:F(;Eilagﬁo @nfo.rmagﬁo e por isso.é que as vezes os~empreendedores, pessoas que t€m o
disponibilizada inicio do empr?endorlsmo depois ndo sio l?ons gestores, e esse € 0 gsf(irgo que
eu fago para ndo ser do tipo: ter muitas ideias, mas pronto fica por ai ndo é.
“Sao pessoas apaixonadas, que perdem horas na internet, descobrem coisas,
Apaixonadas vao atrds de coisas que ndo, pa sdo curiosos, essencialmente sdo curiosos,
..
Curiosidade “Sem curiosidade intelectual p4 ndo hd empreendedorismo institucional (...)”
intelectual
“(...) mas depois é fundamental mais coisas nao €, nomeadamente ter uma
Capacidade de capacidade grande de triagem, de priorizacdo ndo é, que € (...) entdo o que é
Triagem mais importante, ou qual € a ideia que eu quero desenvolver, ndo €, e as outras
10 vao ficar”.
“(...) e depois € preciso networking, acho que o networking aqui € a chave,
Networking principalmente quando se comeg¢a um negdcio sem um capital (...) sem
injecc¢do de capital financeiro (...)”
“Perseveranga, ndo € qualquer coisa que me desanima por exemplo
Perseveranca/ dversidades como a grosseria de um cliente, falta de trabalho, eu entendo que
Persisténcia adversica 0ag A ’ ’ encoq
as adversidades sdo consequéncias do mercado mas o empreendedor € aquele
que é dono do préprio destino dele entdo ele sempre estd a um passo a frente”
. “Tinha dito a inovagdo também, estamos sempre a procura de novos projectos,
Inovagdo coisas que na nossa drea estdo muito pouco exploradas (...) € que mesmo que
na JUNIOR EMPRESA nio sio feitas frequentemente, (...)”
“A proactividade, portanto, imagina (...) acontece um projecto, um projecto
com o qual nés nunca contactamos na vida e um assunto com o qual nés
nunca contactamos na vida. Eu acho que € preciso ser capaz de, (...) mesmo
Proactividade que nds tenhamos o apoio dos professores hd coisas que nem sempre nds
conseguimos lhes perguntar, portanto € preciso ir procurar para saber como €
que se faz noutros sitios porque temos que fazer porque o mundo da
consultoria € assim de um dia para o outro temos que apresentar propostas e
temos prazos muito apertados (...)”
“Flexibilidade a mudanga (...), portanto nds fizemos o nosso recrutamento a
pouco tempo, portanto, nds ja tinhamos uma estrutura pensada (...) sé que ha
medida que (...) isto se vai tornando cada vez mais real ndo €? Porque nds
Flexibilidade a | ainda estamos em processos de constru¢cdo, embora ja tinhamos projectos (...)
mudanca com 0s novos membros nds vamos nos apercebendo de algumas coisas que se

calhar ndo fariam tanto sentido e temos que mudar a estrutura constantemente,
os processos de trabalho e isso uma pessoa tem que estar constantemente
aberta a essas situagdes porque se ndo isto vai estagnar de qualquer maneira”.

Resisténcia a

“(...) resisténcia a frustragdo, pronto, nds temos casos em que pronto, por
exemplo, um deles entregamos muitas vezes propostas que nao so (...)

frustracao ~ . . »
pedem-nos propostas que nao (...) que ndo passam para projectos (...)
“AH! Nunca desistir, nunca. Por mais cansado que se esteja, para ja nunca
senti desmotivagdo, ndo existe para mim aqui desmotivagdo) a partir do

Obstinagdo momento em que cridmos a iniciativa ja sabiamos que ia ser uma coisa

trabalhosa e, eu falo por mim pessoalmente, nunca (...) me senti desmotivada,
nunca”.

Propensdo para
0 risco

“Tem que ser uma pessoa que arrisca...”

Ambigao

“...ambicioso...”

Optimismo

“...pessoa que ndo € optimista ndo pode ser empresario...é impossivel.”
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Anexo B2

Caracteristicas que o definem enquanto pessoa?

Sub-Categoria Exemplo N
Curiosidade “Nado, eu acho que s@o essas nio é” 1
Inteligéncia 1
Estar informado 1
Viver as coisas/ser 1
interessado
Networking 2
Apaixonado 2
Concretizar as coisas 1
Capacidade de triagem 1

“(...) eu acho que ¢ a persisténcia, portanto eu, por exemplo, posso
dar um exemplo também relativamente a mim e a esta jtnior
empresa. Portanto nés, quando surgiu o projecto, (...) a nossa
Perseveranca/ primeira ideia era criar uma sociedade por cotas e fo.i-nos negado
Persisténcia montes de. vezes e para mim, de facto, o que eu queria era mesmo 4
criar esta jinior empresa fosse ela uma sociedade por cotas ou uma
associacdo sem fins lucrativos e portanto consegui e eu meti na
cabeca que ia criar esta jinior empresa, opa € bem ou mal ela esteja
hoje, ela estd criada”.
“Sou uma pessoa bastante calma, independentemente das coisas
Calma poderem correr mE.ll e as vezes, .12’1 esta, estar ce.msada sou muito calma 1
e acho que € por ai que eu consigo levar as coisas, tendo sempre
acalmar-me primeiro e depois ir a luta”.
“A minha simpatia com o meu cliente, eu tento, eu gosto de ser
Simpatia simpdtico com o meu cliente, tentar deixd-lo o mais a vontade 2
possivel”.
“(...) também sou muito perfeccionista, por exemplo, nos trabalhos
de grupo ou mesmo aqui nos projectos da junior empresa, as vezes
sou capaz de, estamos a realizar o relatério final, sou capaz de perder
Perfeccionista 10/15 minutos por causa de uma imperfeicaozinha a nivel de layout e 1
as vezes € bom porque nods (...) tem que se ser perfeccionista nestas
coisas, mas as vezes € mau porque também bloqueia um bocado o
trabalho e faz com que o trabalho leve mais tempo”.
“(...) as vezes sou muito impulsivo, portanto, sei 14, (...) eu meto
uma coisa na cabega que tem de ser feito e faco e as vezes nio penso
Impulsividade nas consequéncias que também das pessoas que estdo a minha volta, 1
que devia ter mais calma, ter mais paciéncia porque isto envolve
também mudangas nas outras pessoas”
Honestidade “Eu sou muito honesto, eu tenho muita honestidade e tendo ser o 1
Profissionalismo mais profissional possivel”. 1

ot “Até mesmo para efectuar cobrancas ter flexibilidade, eu acho que a

Flexibilidade . . o - L . v 1
simpatia e a flexibilidade sdo adjectivos importantes”.
Eu sou muito rdpido no trabalho, pelo facto de ter trabalhado durante

Rapidez 22 anos co~m m:?lo-de-obra eléctricg, .é assim, até € estranho eu te dizer 1
isto mas ndo existe nada em electricidade que eu possa desconhecer,
problemas eléctricos.

Espirito de lideranca “Uma qualidade que eu tenho em mim que ja vem de muitos anos 1

também, desde que eu era crianga que € o espirito de lideranga”.
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Anexo B3

Em que sentido é que elas foram importantes?

Sub-Categoria

Exemplo

Séao fundamentais

“Em todo o sentido. N6s, dos 17, posso dizer que poucos nio sdo assim
como eu sou, porque ¢ mesmo preciso gostar de trabalhar, ¢ mesmo
preciso nio ter (14 estd) ter disponibilidade mental e fisica e de tempo
para estar cd vdrias horas e quando as coisas nao correm bem continuar
a tentar por todos os lados e investir e estar todos os dias, ndo é?”

Ajudou a criar uma
forma de atendimento
unica

Porque quando eu desenvolvi o business plan, o plano de negécio, o
que é que eu fiz? Eu vi que o mercado estava deficitdrio de empresas
que realmente poderiam resolver problemas, serem rdpidas e ter
eficiéncia na logistica. Ou o técnico € muito rdpido, mas ndo sabia
tratar o cliente; ou a empresa ndo sabia tratar o cliente e os técnicos
eram incompetentes. Quando eu criei o plano de negécio, eu criei a
revista e criei uma forma de atendimento Unico que conseguisse
unificar isso tudo.

Capacidade de
Lideranca

“...se ndo conseguir provar que sou lider, ndo vale a pena ter a empresa
ndo é7”

Auto-confianga

“...tudo o resto a auto-confianga...”

Anexo B4

Essas caracteristicas estdo a ser importantes para o rapido crescimento da empresa?

Sub-Categoria

Exemplo

A maior parte sim

“Algumas, algumas sim, mas por exemplo, a impulsividade, acho que
nio”

Todas sédo
fundamentais

“P4 tém sido importantes para o crescimento muito rapido,
obviamente”.
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Anexo B5

Que outras caracteristicas é que considera importantes?

Sub-Categoria

Exemplo

Antecipacido/Pesquisa
de mercado continua

“Uma boa pesquisa de mercado porque quando vocé pesquisa bem o
mercado, pesquisa o seu cliente, pesquisa o0 seu concorrente, isso € a
pesquisa de mercado”.

Politica virada para o
cliente

“(...) é tentado satisfazer os desejos do cliente, tornar o cliente o bem
mais importante que a empresa tem e perceber que todos os clientes
sdo importantes, o cliente que instala um lampada e o que pde uma
rede estruturada tem que ter o mesmo valor”.

Formacao

“A formagdo técnica que faz com que o técnico possa estar instruido
para resolver qualquer problema eléctrico; a formagdo continua dos
técnicos’.

Material de trabalho

“Outra coisa também € o material de trabalho, as aparelhagens
(ferramentas), vocé€ tem que ter equipamento porque ndo podes
perder um cliente por falta de equipamento, o cliente precisa de um
aparelho de certificacdo de rede nem que vocé vai pegar emprestado,
mas vocé tem que ter ferramentas”.

Marketing

“Uma maior divulgagdo, neste momento acho que é o que (...) mais
nos falta porque a qualidade do trabalho, apesar dos projectos
realmente concluidos ainda serem poucos, acho que o que nos falta
neste momento € uma maior divulgacdo, uma maior exposi¢cdo para o
exterior”

Rh’s mais motivados

“Termos ainda mais pessoas com vontade de trabalhar e de
aprender”.

Legitimidade/
Credibilidade/
Notoriedade

“Portanto, como € que nds fazemos isto, e isto vem da credibilidade e
af eu ndo nego que o facto de dar aulas noutra institui¢do que é
altamente credivel”.

Criatividade/Inovagdo

“...ha uma que € essencial que € a inovacio constante, procurar para o
b

mercado ideias novas, obviamente essas ideias t€ém que ser

transformadas em materiais...”
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Anexo B6

Como caracteriza a sua empresa actualmente?

Sub-Categoria

Exemplo

Referéncia nacional

“Bu vejo a THUNDER SERVICOS como uma referéncia em
prestagdo de servicos. (...) Hoje eu vejo o projecto da THUNDER ja
agora mais estabilizado como referéncia nacional”.

Em desenvolvimento

Primeiro em desenvolvimento

Trabalho por
objectivos (praticas de
GRH)

“Op4, neste momento, temos o sistema de trabalho por objectivos,
portanto € um bocadinho como funciona nos bancos, as pessoas t€ém
os objectivos que sdo definidos mensalmente e t&€m que cumprir esses
objectivos”

Avaliacdes de
desempenho (préticas
de GRH)

“(...) fazemos avalia¢des ndo s6 (...) de desempenho bianuais e
depois fazemos avaliagdes mesmo dos projectos, as avaliacdes dos
projectos sao feitas, temos um Project manager sempre em cada
projecto, sao feitas pelo Project manager aos outros membros da
equipa de projecto e pelos membros entre eles e depois pelos
membros ao Project manager”.

Investir no
crescimento proprio

“Estamos a investir no crescimento proprio que também tem
vantagens, ndo &, pronto, as pessoas podem (...) porque como
estamos numa drea de negécio que também nao ha no mercado
também ndo ia ser facil irmos buscar alguém ao mercado com mais
experiencia, mas pronto, vamos mais uma vez tentando redimirizar os
recursos”’

Grupo heterogéneo

“(...) hd uma grande descrepancia porque o grupo nio é todo
homogéneo, ndo é”.

Descritivo de fungdes

“...as funcdes estdo, dentro do que € possivel, visto que é uma
empresa pequena com poucos Rh, portanto cada pessoa sabe mais ou
menos o que tem que fazer, tem as suas competéncias...”

Autonomia dos Rh’s

“...todos tém poder dentro daquilo que lhes € solicitado...poder para
decidir...”

Gestao humanizada

“Por outro lado eu procuro tem uma gestdo humanizada, ou seja, as
pessoas que sdo mais frageis socialmente eu procuro fazer um
acompanhamento pessoal e mais proximo, procuro saber se hi
dificuldades em que € que eu posso ajudar etc...isso fago com
regularidade.”

118



Anexo B7

Nuamero de colaboradores

Sub-Categoria Exemplo N
16 “Ndo, espera 16 sim”. 1
“Temos a nivel de colaboradores, temos trés pessoas na
direccdo que sdao remuneradas a partir deste més, s, portanto
5 até aqui temos tido uma renumeragdo sem contracto. Temos a 1
Filipa desde de Janeiro, 4. E temos a Ana Sofia, 5. Portanto
somos 5 pessoas neste momento”.
32 “Neste momento temos por volta de 32 pessoas”. 1
“(...) o que eu posso dizer, € que fixas, eu tenho 4 pessoas que
me ajudam, que sempre tenho trabalho para elas”. (...) “as 1 —ndo
vezes eu posso precisar deles, eu posso precisar de um no final trabalham
4 de semana e normalmente eles ja t€m dois ou trés trabalhos, eles todos os
me ajudam na electricidade, ajudam pintores no outro trabalho dias sdo
vao comigo porque eles indo para a obra, eles arrumam outros freelancers
trabalhos (...)".
Critérios que o levou a selecciona-los
Sub-Categoria Exemplo N
“(...) mas tem que ter uma caracteristica chave que é “do
Altruismo whatever it takes” que € fazer o que € preciso, se for preciso 3
limpar aqui o ch@o a gente limpa ndo hé problema, (...)
“(...) saber ter humildade para fazer se eu disser: eu quero que
Humildade vocé faca desse jeito, ele possa fazer do jeito que eu peco”. 2
Agilidade “Agilidade, tem de ser uma pessoa agil” 1
N “se realmente estavam dispostos a trabalhar, a aprender”.
Dedicacao 3
“Uma outra qualidade da pessoa ¢é a inteligéncia, raciocinio, eu
Inteligéncia/ raciocinio | gosto de pessoas que tenham raciocinio rdpido, que vocé fala 1
uma vez sé e a pessoa compreende(...)”.
“Eu creio que o que nds valorizimos mais foi mesmo trabalho
Espirito de Equipa em grupo, capacidade de trabalhar em grupo isso observou-se 2
um bocadinho mais nas dindmicas;
Capacidade de “queremos ter pessoas com grande capacidade de producao(...)” >
execucio
“(...) depois € preciso, hd uma coisa muito importante e que
alguns recursos humanos aqui t€m que evoluir se quiserem ficar
connosco que é: tém que ser friendly, pd nés ndo queremos aqui
Frendly grandes stresses porque eu acredito que temos que ter um nivel 1
de tratamento muito para o light nfo é, sem tensdes, sem
exageros, sem exaltagdes, sempre positivo, pd isso € uma
caracteristica chave”.
Proactividade Para a selec¢do ... portanto era a proactividade 2
“(...) queremos pessoas muito criativas, grande curiosidade
Empreendedorismo intelectual, no fundo pa um bocado replicar aquilo que nés 2
préprios somos ndo é”.
Flexibilidade 1
“...honestidade, eu consigo perceber (...) eu acredito muito no
Honestidade primeiro contacto, e no primeiro contacto normalmente eu 1

consigo perceber até onde a pessoa € ou ndo honesta...”
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Anexo BS

Costuma envolver os seus colaboradores na tomada de decisao?

Sub-Categoria

Exemplo

“Pois. P4, tomo sozinho. E uma chatice, € uma chatice, tem sido
muito mau, nessa éptica, temos tido uma politica de recursos

Nao .
humanos que pa que temos que mudar, temos que mudar, porque
temos que envolver, temos que (...) ndo fazemos de facto isso”.
. “Sim sempre, os meus sim”.
Sim
“Depende da decisdo (...)".
Depende p ()

Anexo B9

Factores que contribuiram para a criacio da empresa?

Sub-Categoria

Exemplos

Tendéncia do Mercado

“Mercado crescente, a prestacdo de servigos nunca acaba, eu acredito
que (...) o homem pode viver sem dgua, sem agua, ele pode ficar sem
dgua em casa e toma banho na rua, ele pode ficar sem (...) gas, mas
sem electricidade € impossivel, sem electricidade é impossivel”.

Familia

“Contribuiu porque eu acho que houve muito apoio familiar, quando
as pessoas falavam deste projecto e quando nés faldvamos deste
projecto em casa os pais estavam fascinadissimos porque achavam
que era uma ideia fantdstica e apoiavam-nos logo e entdo...*

Redes sociais

“(...) claro que as redes sociais sao extremamente importantes”

“quando temos (...) pouco tempo para eles, para a familia e para os
amigos, eles serem capazes de aceitarem isso por saberem o que é
que nds estamos a fazer e o que € que estd por detrds do facto de

Amigos . . N . N
9 b b
termos pouca disponibilidade, as vezes, para outras coisas, € as vezes
conciliar isso até é das coisas mais complicadas, mas.... Esse apoio é
muito importante”
verbas “o dinheiro é sempre importante”
Incubadoras “Sim”.
Disponibilidade de “(...) alguma disponibilidade de tempo”
tempo
Talento da equipa “(...) e o nosso talento ndo ¢é, dos fundadores porque capital
fundadora quip financeiro zero, zero, (...) zero mesmo nao €”.
iti iti uai a judar, na s ise v judar,
Politicas “das politicas actuais estdo a ajudar, ndo nego, a crise vem ajudar
governamentais nomeadamente na contratagdo de pessoas”
“¢€ nisso que a abracadabra jd se tornou, um meio de chegar aqueles
Responsabilidade que nao tém as mesmas oportunidades que outros a quem nds
SOCiIE)ll vendemos ok? Colaboramos anualmente com estas instituicdes

(...)Esse € o meu maior impulsionador, cada empresa terd as suas
caracteristicas que eu respeito esta é a nossa.”
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Anexo B10
1. Dados relativos ao respondente
Idade:

Habilitagdes literarias:

(1< 4°ano 1 1° Ciclo 112° Ciclo 113° Ciclo ) Secundério

O] Bacharelato (curso: )
O Licenciatura (curso: )
[J Mestrado (Especializacgdo: )
[J Doutoramento (Especializacao: )

2. Dados relativos a empresa:
H4 quanto tempo é que fundou a empresa:
[J<2 anos [J> 2 anos
Qual o sector de actividade da empresa que fundou:
[J Sadde
[] Financeira
[J Banca
[J Consultoria
[J Marketing
[J Tecnologias
[J Ambiente

[J Outro. Qual:

Quantos sécios tem a sua empresa’?
Quantos colaboradores tem a sua empresa?

Numero de horas didrias, em média, dedicadas a sua empresa? ____

Durante o periodo de existéncia da sua empresa, qual a evolu¢do média anual, em termos de volume de vendas:
[1<25% [125%-49% % [150% - 74% [175%-100% [1>100%

Teve experiéncia prévia na drea de actividade da sua empresa?

[ Sim
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[JNao

Se respondeu “Nao”
(1 Sim

[J Nao

Com experiéncia prévia na drea: ____

Sem experiéncia prévia na drea:

Com alguma relacdo/ligagdo prévia a drea (ex: hobbie): ___
Com experiéncia prévia em iniciativas empreendedoras: ___
Sem experiéncia prévia em iniciativas empreendedoras: ____

Familiares com experiéncias de empreendedorismo?

Familiares sem experiencias de empreendorismo?

na questdo anterior, teve alguma relacdo com essa area? (ex: hobbie):

3. Nesta fase, considere a forma como os outros o véem. Para cada afirmagdo coloque uma cruz (X) em apenas

uma das opc¢des: 1- Discordo totalmente; 2- Discordo; 3- Nao concordo, Nem discordo; 4- Concordo; 5-

Concordo totalmente.

Consideram-me uma pessoa realista face as minhas ambi¢des (Ambicao)

Consideram-me uma pessoa flexivel na execu¢do dos meus objectivos

Consideram-me uma pessoa ansiosa quando confrontada com acontecimentos
menos positivos

Consideram-me uma pessoa que reagem a situacdes e/ou ideias de forma
impulsiva (Impulsividade)

Consideram-me uma pessoa altamente entusiasmada com a minha profissdo
(Apaixonada)

Consideram-me uma pessoa com propensao para me envolver em situagdes
profissionais que possam ser consideradas arriscadas (propensao para o risco
nota de ocorréncia 1)

Consideram-me uma pessoa orientada para a busca do conhecimento
(Curiosidade intelectual)

Consideram-me uma pessoa firme e constante na prossecucio dos meus
objectivos (persisténcia)

Consideram-me uma pessoa que lida bem com situa¢des controversas
(Resisténcia a frustracio)

Consideram-me uma pessoa que ndo desiste facilmente (obstinacao)

Consideram-me uma pessoa com aspiracdes elevadas (ambicioso)

Consideram-me uma pessoa que encara as situacdes de forma positiva
(optimismo)

Consideram-me uma pessoa simpdtica (Simpatia)

Consideram-me uma pessoa com capacidade para dirigir os outros (Lideranca)

Consideram-me uma pessoa que confia nas suas proprias capacidades (auto-
confianca)

Consideram-me uma pessoa que tem por hébito envolver os seus colaboradores
nas tomadas de decisdo (questao 3 da lideranca)

Consideram-me uma pessoa que tem por hébito tomar as suas decisdes de forma
mais individual (Questao 3 da lideranca)
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4. Considerando a fase em que se encontra a sua empresa, considere a forma como os outros véem a
mesma. Para cada afirmacgdo coloque uma cruz (X) em apenas uma das opcdes: 1- Discordo totalmente;
2- Discordo; 3- Ndo concordo, Nem discordo; 4- Concordo; 5- Concordo totalmente.

2 13 |4

Consideram que a minha empresa é altamente focada no potencial dos seus
profissionais (Importéancia dos RH’s)

Consideram que a minha empresa tem uma capacidade continua de se adaptar a
envolvente (Antecipaciao/pesquisa de mercado continua)

Consideram que a minha empresa tem uma componente de
criatividade/inovagdo constantes (Criatividade/inovacgio)

Consideram que a minha empresa € eficaz na sua projec¢do para o mercado
(Marketing)

Consideram que a minha empresa em crescimento constante
(Crescimento/desenvolvimento)

Consideram que a minha empresa € orientada para objectivos (GRH - trabalho
por objectivos)

Consideram que a minha empresa tem em conta o desenvolvimento dos seus
recursos humanos (Avaliacoes de desempenho)

Consideram que os funciondrios da minha empresa t€m as actividades inerentes
a sua fungdo bem definidas (Descritivo de funcoes)

Consideram que os funciondrios da minha empresa reconhecem o impacto das
suas actividades nas actividades nos outros (Descritivo de func¢ées)

Consideram que os funciondrios da minha empresa sdo auténomos na tomada de
decisdo inerente as suas fun¢des (Autonomia dos RH’s)

Consideram que a minha empresa se preocupa com as necessidades/dificuldades
individuais dos seus colaboradores (Gestao humanizada)

5. Nesta fase, e tendo e conta as caracteristicas que se seguem, indique quais as mais relevantes para
si na selec¢io dos membros da sua equipa. Assinale com uma cruz (X) a sua resposta:

Altruismo:

1 Relevante
Humildade:

1 Relevante
Dedicacao:

1 Relevante
Espirito de equipa:
] Relevante
Proactividade:

] Relevante
Empreendedorismo:
] Relevante
Honestidade:

[] Relevante

[ Irrelevante

[ Irrelevante

[ Irrelevante

(] Irrelevante

[ Irrelevante

(] Irrelevante

(] Irrelevante
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Capacidade de execucio:

1 Relevante [ Irrelevante
Flexibildade:

[ Relevante [ Irrelevante
Inteligéncia:

] Relevante [ Irrelevante
Agilidade:

] Relevante [ Irrelevante

6. Tendo em conta a fase em que a sua empresa se encontra, enuncie de entre os factores que seguem
aqueles que considera mais relevantes. Assinale com uma cruz (X) a sua resposta:

T Familia

T Redes sociais

[ Amigos

] Incubadoras

1 Verbas

] Politicas governamentais
T Responsabilidade social

] Tendéncia do mercado
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ANEXO C
Anexo C1

Histograma da Escala 1 “Caracteristicas do Empreendedor” (nota compdsito)

30 I

20

Frequencia

T T T T T
60,00 70,00 80,00 90,00 100,00 110,00
"Caracteristicas do Empreendedor" (Nota Compadsito)

Anexo C2

hiedia =56 &1
Desvio-Padrao =6,478
N=07

KMO e Teste de Bartlett para Escala 1 “Caracteristicas do Empreendedor”

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin.

Teste de Qui-Quadrado

Esfericidade de Aproximado

Bartlett Graus de Liberdade
Sig.

726

755,767

253
,000
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Anexo C3

Total da Varidncia Explicada para Escala 1 “Caracteristicas do Empreendedor”

Eigenvalues Iniciais

Extrac¢do da Soma dos Loadings
dos Quadrados

Rotacdo da Soma dos Loadings
dos Quadrados

Componente
% da % % da % % da %

Total | Varidncia | Cumulativa | Total | Varidncia | Cumulativa | Total | Varidncia | Cumulativa
1 5,781 25,136 25,136 | 5,781 25,136 25,136 | 3,985 17,325 17,325
2 2,107 9,159 34,295 | 2,107 9,159 34,295 | 2,509 10,908 28,233
3 1,748 7,598 41,893 | 1,748 7,598 41,893 | 1,793 7,796 36,029
4 1,464 6,367 48,260 | 1,464 6,367 48,260 | 1,775 7,718 43,747
5 1,330 5,781 54,041 | 1,330 5,781 54,041 | 1,663 7,230 50,977
6 1,213 5,276 59,317 | 1,213 5,276 59,317 | 1,602 6,964 57,941
7 1,078 4,687 64,004 | 1,078 4,687 64,004 | 1,394 6,063 64,004
8 ,939 4,083 68,087
9 ,900 3,913 72,000
10 ,857 3,727 75,727
11 , 782 3,399 79,126
12 ,695 3,023 82,150
13 ,608 2,645 84,794
14 ,564 2,453 87,247
15 ,507 2,204 89,451
16 431 1,873 91,325
17 413 1,797 93,122
18 ,374 1,626 94,748
19 ,335 1,455 96,203
20 ,261 1,136 97,339
21 ,246 1,071 98,410
22 ,195 ,850 99,259
23 ,170 , 741 100,000

Meétodo de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
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Anexo C4

Matriz Rodada para Escala 1 “Caracteristicas do Empreendedor”

Componentes
1 2 3 4 5 6 7
Realista_ambicdes ,287 -,065 ,087 ,261 ,055 ,151 ,641
Paixdo 572 022 103 202|052 236 024
Propensio_risco_INV 292 107 | -024| 204|470 290 -111
Decisdes_fi individ
u;"“(’es— orma_Indaivt 010 | -220 -036|  777| -097| -130| -.068
Persisténcia 168 303 245 | 477 168 351 208
Resisténcia_frustracdio_I
Ne\fls encia_lrustragao_ 180 776 | 029 -093| -077| 087| .189
Capacidade_dirigir_out
Osapa‘“ ade_cuigir_outr 674 306 176 211|037  250| 112
Ambicio_INV 070 182 | 094 -072| 698 | -009| -032
Execuciio_objectivos_I
N’;fcugao—o JECHVOs_ 013 -078 | 143|127 28| 050 -761
Optimismo 599 278 227 312 -025 127 048
Simpatia 396 | -277 675 115 -162| -112| -006
Obstinagio_INV 171 243 758 | 155 202 070 -128
Auto_confianca 078 370 | 417 435|289 028|196
Envolve_colaboradores_
tomada_decisdo 541 162 | 131| -028| 062 112 353
Ansiosa_confrontada_ac
ontecimentos_menos_po ,068 ,634 117 ,181 ,321 -,108 -,133
sitivos_INV
iosidade._intelectual
Curiosidade_intelectua 482 497 | 023 a1s52| -473| 067| -.156
Introversio_INV 009 |  -017 438 | -028 | -089 732 058
Impulsividade 1120 =739 067 233 -279|  -048 | 002
Responsabilidade ,561 ,199 -,136 ,108 ,456 ,191 -,131
Sensibilidade_moral 788 025 109 | =212 157 -065 015
Bom_senso 77 ,067 014 -,106 -,035 -,064 ,090
Estabilidad ional
stabiiidade_emociona 569 |  -046| 205 350 262 -131| 202
Ofensiva 116 | -037 311 064 -132 | -751| -023

Meétodo de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
Método de Rotacdo: Varimax com Normalizag¢do de Kaiser.

a Rotacdo convergida em 20 iteragdes.
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Anexo C5

Valor de alpha de cronbach para a Escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 1

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
818 7

Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 2

Reliability Statistics

Crnnbacg's
Alpha M of ltems
- 456 4

a. The value is negative due to a negative average
covariance amaong items. This violates reliability model
assumptions. You may want to check item codings.

Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
481 2

Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
453 3

Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 5

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
AG0 2

Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 6

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha® N of ltems
-739 2

4. The value is negative due to a negative average
covariance among items. This violates reliability model
assumptions. You may want to check iterm codings.
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Valor de alpha de cronbach para a escala “Caracteristicas do empreendedor” referente ao factor 7

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha® M of ltems
-,302 2

a. The value is negative due to a negative average
covariance among items. This violates reliability model
assumptions. You may want to check item codings.

Anexo C6

Total da Variancia Explicada para Escala “Caracteristicas do Empreendedor” com itens eliminados

Initial Eigenvalues

Extrac¢do da Soma dos Loadings

Rotacdo da Soma dos Loadings

dos Quadrados dos Quadrados
Componente
Total % da % Total % da % Total % da %

Variancia | Cumulativa Variancia | Cumulativa Varidncia | Cumulativa
1 5,504 32,377 32,377 5,504 32,377 32,377 3,215 18,910 18,910
2 1,690 9,944 42,3211 1,690 9,944 42,321 2,085 12,264 31,174
3 1,325 7,792 50,1141 1,325 7,792 50,1141 1,862 10,955 42,130
4 1,171 6,887 57,001 1,171 6,887 57,001 1,842 10,834 52,963
5 1,115 6,556 63,557 1,115 6,556 63,557 1,801 10,593 63,557
6 ,869 5,114 68,670
7 173 4,548 73,218
8 ,705 4,150 77,368
9 ,689 4,053 81,421
10 ,606 3,564 84,985
11 ,561 3,301 88,287
12 470 2,765 91,052
13 ,379 2,232 93,284
14 ,345 2,028 95,312
15 311 1,828 97,140
16 ,245 1,440 98,580
17 ,241 1,420 100,000

Meétodo de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
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Anexo C7

Componente

1 2 3 4 5
Sensibilidade_moral ,804 ,055 ,031 ,082 ,094
Bom_senso 759 -,065 ,102 ,201 ,063
Simpatia ,556 ,399 -,021 -,092 -,484
Estabilidade_emocional 538 ,319 ,360 -, 187 ,253
Capacidade_dirigir_outros 537 221 ,388 381 247
Optimismo ,520 ,323 ,204 ,376 ,145
Envolve_colaboradores_to ,450 ,062 ,364 273 ,130
mada_decisido
Obstinacdo_INV ,202 ,834 ,013 ,088 ,032
Auto_confianga ,013 , 758 233 ,105 ,210
Realista_ambicdes ,157 -,005 ,860 ,026 -,083
Persisténcia -,032 ,422 ,584 ,281 272
Paixdo ,438 ,195 ,440 ,073 174
Resisténcia_frustracdo_INV ,023 ,080 124 , 768 ,166
Curiosidade_intelectual 321 ,080 ,021 764 -,057
Propensdo_risco_INV ,199 ,104 ,181 -,023 J713
Responsabilidade 481 ,091 ,037 ,103 ,595
Ansiosa_confrontada_acont -,026 ,379 -, 132 317 ,585
ecimentos_menos_positivos
_INV

Método de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
Meétodo de Rotacdo: Varimax com Normalizagdo de Kaiser.
a.Rotacdo convergida em 7 iteragdes.

Alpha de Cronbach Factor 1

Reliability Statistics

Anexo C8

Alpha de Cronbach Factor 2

Alpha de Cronbach Factor 3

Cronbach’s
Alpha

M of tems

815

7

Alpha de Cronbach Factor 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M of tems

S16

2

Reliability Statistics Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's
Alpha M of tems Alpha M of ltems
68T 2 has5 3

Alpha de Cronbach Factor 5

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M of ltems

254

3
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Anexo C9

Valores de Assimetria e do Achatamento da Escala 2 “Caracteristicas da Organizacio” (Nota Compdsito)

M

Assimetria
Desvio-Padrio Assimetria

Curtose
Desvio-Padrio Curtose

Valida

Missing

a7
4
- 268

245
97
485

Anexo C10

Histograma Escala 2

159
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o
|

-

A\
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Std. Dev. =4 524
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Anexo C11

M =97

Resultado do Kolmogorov-Smirnov para Escala 2 “Caracteristicas da Organizagdo”

Kolmogorov-Smirnov(a)

Graus de
Estatistica | Liberdade Sig.
Subescala 2 ,119 97 ,002

a Correcgdo Significante de Lillefors

Anexo C12

Valor do Alpha de Cronbach para Escala 2 “Caracteristicas da Organizacio”

Alpha de N°de
Cronbach Itens
, 768 12
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Anexo C13

KMO e Teste de Bartlett para Escala 2 “Caracteristicas da Organizagao”

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin. 303

Teste de Qui-Quadrado

Esfericidade de Aproximado 327,781

Bartlett Graus de Liberdade 66
Sig. ,000
Anexo C14

Total da Variancia Explicada para Escala 2 “Caracteristicas da Organizacao”

Rotacdo da Soma dos Loadings dos

Eigenvalues Iniciais Extraction Sums of Squared Loadings Quadrados
% da % da % da
Componente Total | Varidncia | % Cumulativa | Total | Varidncia | % Cumulativa | Total | Varidncia | % Cumulativa
1 4,203 35,028 35,028 | 4,203 35,028 35,028 | 2,502 20,850 20,850
2 1,372 11,430 46,458 | 1,372 11,430 46,458 | 2,259 18,827 39,676
3 1,060 8,834 55,292 | 1,060 8,834 55,292 | 1,617 13,473 53,150
4 1,025 8,538 63,830 | 1,025 8,538 63,830 | 1,282 10,681 63,830
5 909 7,575 71,406
6 750 6,250 77,656
7 ,640 5333 82,989
8 ,527 4,393 87,382
9 AT7 3,978 91,359
10 413 3,442 94,801
11 337 2,807 97,609
12 ,287 2,391 100,000
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Anexo C15

Matriz Rodada para Escala 2 “Caracteristicas da Organiza¢io”

Componentes
1 2 3 4

Privilegiar_produtos_servigos
_que_sabe_fazer_bem ,660 126 244 ,367
Importancia_rhs ,789 ,242 ,229 -,063
Pesquisa_mercado_continua

,285 ,206 774 ,105
Criatividade_inovagao ,066 , 702 319 ,108
Desempenho_colaboradores

275 ,695 ,089 ,161
Descritivo_fungdes ,247 782 ,145 -,107
Gestdo_humanizada_INV 252 ,508 -,323 -,422
Avalia¢do_desempenho ,696 282 ,096 ,087
Marketing ,266 417 ,349 -172
Crescimento_INV ,019 ,059 -,095 ,883
Grh_trabalho_objectivos 770 152 ,054 -281
Autonomia_rhs ,008 ,132 127 -,095

Método de Extraccdo: Andlise da Componente Principal.
Meétodo de Rotagdo: Varimax com Normalizagdo de Kaiser.
a Rotagdo convergida em 7 iteracdes.

Anexo C16

Alpha de Cronbach para a Escala “Caracteristicas da Organizagao” referente ao Factor 1

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
781 4

Alpha de Cronbach para a escala “Caracteristicas da Organizacio” referente ao Factor 2

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems
a2 5

Alpha de Cronbach para a escala “Caracteristicas da Organiza¢do” referente ao Factor 3

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha M of ltems
b24 2
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Anexo C17

Total da Variancia Explicada para Escala “Caracteristicas da Organiza¢do” com os itens eliminados

Extrac¢do da Soma dos Loadings dos | Rotacdo da Soma dos Loadings dos
Eigenvalues Iniciais
Quadrados Quadrados
Componente
% da % da %0 % da
Total % Cumulativa | Total Total % Cumulativa
Variincia Varidncia | Cumulativa Variincia
1 3,943 43,806 43,806 3,943 43,806 43,806 2,536 28,177 28,177
2 1,039 11,540 55,346 1,039 11,540 55,346 2,445 27,169 55,346
3 ,885 9,829 65,174
4 ,803 8,917 74,091
5 ,612 6,797 80,889
6 521 5,793 86,682
7 ,459 5,102 91,784
8 ,426 4,738 96,522
9 ,313 3,478 100,000
Método de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
Anexo C18
Alpha de Cronbach Factor 1 Alpha de Cronbach Factor 2
Reliability Statistics Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's
Alpha Mof ltems Alpha M aof ltems
781 4 751 5
Anexo C19
Valores de Assimetria e do Achatamento da Escala 3 “Caracteristicas dos Membros da Equipa” (Nota
Comp6sito)
M Valido g7
Missing 4
Assimetria 068
Erro Padrio Assimetria
245
Curtose -568
Erro Padrio Curtose ABH
Anexo C20

Resultado do Kolmogorov-Smirnov para Escala 3 “Caracteristicas dos membros da equipa”

Kolmogorov-Smirnov(a)

Graus de
Estatistica | Liberdade Sig.
Subescala 3 ,095 97 ,030

a Correccdo Significante de Lillefors
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Anexo C21
Histograma Escala 3
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Anexo C22

Valor do Alpha de Cronbach “Caracteristicas dos Membros da Equipa”

Alpha de N°de
Cronbach Itens
, 799 11
Anexo C23

KMO e Teste de Bartlett para Escala “Caracteristicas dos Membros da Equipa”

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin. 723
Teste de Qui-Quadrado

Esfericidade de Aproximado 325,570
Bartlett Graus de Liberdade 55
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Anexo C24

Total da Variancia Explicada para Escala “Caracteristicas dos Membros da Equipa”

Alpha de Cronbach Factor 1

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha

M of tems

156

4

Alpha de Cronbach Factor 2

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha M of ltems
743 4
Anexo C26

Eigenvalues Iniciais Extraction Sun.1s of Squared Rotacgdo da Soma dos Loadings dos
Loadings Quadrados
Componente
Total Va(ibiglacia Cumzativa Total Va(ibiglacia Cumzativa Total Va(ibiglacia Cumzativa
1 3,924 35,677 35,677 | 3,924 35,677 35,677 | 2,470 22,451 22,451
2 1,441 13,099 48,775 | 1,441 13,099 48,775 | 2411 21,923 44374
3 1,147 10,427 59,202 | 1,147 10,427 59,202 | 1,631 14,828 59,202
4 ,920 8,364 67,566
5 ,870 7,912 75,478
6 ;131 6,647 82,125
7 ,524 4,763 86,888
8 473 4,304 91,192
9 ,420 3,822 95,014
10 ,331 3,011 98,025
11 217 1,975 100,000
Método de Extrac¢do: Andlise da Componente Principal.
Anexo C25

Alpha de Cronbach Factor 3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M of tems

238

3

Valores de Assimetria e do Achatamento da Escala “Factores mais relevantes para o sucesso da

organizacdo” (Nota Compdsito)

M

Curtose

Aszsimetria
Erro Padrio Assimetria

Valido
Missing

Erro Padrio Cuntose

a7

- 644
245

1,680
485
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Anexo C27

Histograma Escala 4
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Anexo C28

Resultado do Kolmogorov-Smirnov para “Factores mais relevantes para o Sucesso da Organizacdo”

Kolmogorov-Smirnov(a)

Graus de
Estatistica Liberdade Sig.

Suescala 4 075 97 ,200

a Correcgdo Significante de Lillefors

Anexo C29

Valor do Alpha de Cronbach para Escala 4

Alpha de N°de
Cronbach Itens
, 754 12
Anexo C30

KMO e Teste de Bartlett para Escala “Factores mais relevantes para o sucesso da organizagao”

Medida de Amostra Kaiser-Meyer-Olkin. 670
Teste de Qui-Quadrado

Esfericidade de Aproximado 369,944
Bartlett Graus de Liberdade 66
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Anexo C31

Total da Varidncia Explicada para Escala 4

Eigenvalues Iniciais Extraction Sums of Squared Loadings Rotagdo da Soma dos Loadings dos
Quadrados
Componente
% da % % da % % da %
Toal Variancia Cumulativa Toal Variancia Cumulativa Total Variancia Cumulativa

1 3,472 28,937 28,937 3,472 28,937 28,937 2,524 21,030 21,030
2 2,068 17,233 46,170 | 2,068 17,233 46,170 | 2,323 19,357 40,387
3 1,492 12,431 58,601 1,492 12,431 58,601 1,714 14,282 54,668
4 1,069 8,907 67,507 1,069 8,907 67,507 1,541 12,839 67,507
5 ,840 7,004 74,511

6 ,661 5,504 80,016

7 ,621 5,179 85,194

8 ,506 4,220 89,414

9 ,448 3,732 93,147

10 ,335 2,793 95,940

11 ,286 2,381 98,321

12 ,201 1,679 100,000
Extraction Method: Principal Component Analysis.

Anexo C32
Alpha de Cronbach Factor 1 Alpha de Cronbach Factor 2 Alpha de Cronbach Factor 3
Reliability Statistics Reliability Statistics Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach’s Cronbach's
Alpha M oof ltems Alpha M of tems Alpha M of ltems
763 5 819 3 735 2

Alpha de Cronbach Factor 4

Reliability Statistics
Cronbach’s
Alpha M of ltems
Ralats] 2
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Anexo D

Anexo D1
Matrizes de Coeficiente de Correlagdo momento-produto Pearson
Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_2_ | Factor_2_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_
1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 1 2 3 4
Factor_1_ Correlagdo 1 403" 5717 433" 455" 387" 652" 444" ,368" ,189 366" -,028 6317 ,388"
1 de Pearson
Sig. (2- ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,064 ) ,000 788 ,000 ,000
tailed)
N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_1_ Correlagdo 403" 1 432" 2317 406" 360" 3577 240" 409" ,199 -,053 323" 356" 223"
2 de Pearson
Sig. (2- ,000 ,000 ,023 ,000 ,000 ,000 018 ,000 051 ,606 ,001 ,000 ,028
tailed)
N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_1_ Correlagdo 5717 432" 1 326" 350" 255" ,394" 240" 257" 283" 255" -,020 577 278"
3 de Pearson
Sig. (2- ,000 ,000 ,001 ,000 012 ,000 018 011 ,005 012 ,846 ,000 ,006
tailed)
N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_1_ Correlagdo 433" 231" 326" 1 336" 332" 518" 384" 3917 ,056 400" -,249" 353" -,029
4 de Pearson
Sig. (2- ,000 ,023 ,001 ,001 ,001 ,000 ,000 ,000 ,586 ) ,000 014 ,000 779
tailed)
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N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_1_ Correlagio 455" ,406™ ,350™ 336" 1 469" 468" 404" ,268" 272" ,288™ -,259° 441" ,148
5 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,008 ,007 ,004 ,010 ,000 ,148

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_2_ Correlagdo 387" 360" 255" 332" 469" 1 ,590"™ 5157 3677 2147 213" -,104 4127 235"
1 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,000 012 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,035 ,036 ,309 ,000 ,020

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_2_ Correlagdo 652" 3577 ,394™ 518" 468" ,590" 1 ,504" 499" 236" ,398" -124 ,546" 362"
2 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,020 ,000 ,225 ,000 ,000

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_3_ Correlagdo 444" 240" 240" 384" 404" 515" ,504" 1 436" 409" 174 -,087 2617 255"
1 de Pearson

Sig. (2- ,000 018 018 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,088 ,396 010 012

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_3_  Correlacio ,368" ,409™ 257" 3917 268" 367" ,499™ 436" 1 357 ,148 -221° 292" ,033
2 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,000 011 ,000 ,008 ,000 ,000 ,000 ,000 ,149 ,029 ,004 746

tailed)
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N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_3_ Correlagio ,189 ,199 283" ,056 272" 214" 236" ,409™ 357 1 ,024 ,170 282" -,004
3 de Pearson

Sig. (2- ,064 051 ,005 ,586 ,007 ,035 ,020 ,000 ,000 817)) ,095 ,005 ,966

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_4_ Correlagdo 366" -,053 255" 400 288" 213" ,398" 174 ,148 ,024 1 286" 3817 111
1 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,606 012 ,000 ,004 ,036 ,000 ,088 ,149 817 ,005 ,000 277

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_4_ Correlagdo -,028 323" -,020 -,249" -,259" -,104 -124 -,087 -221° ,170 286" 1 ,083 ,003
2 de Pearson

Sig. (2- 788 ,001 846 014 ,010 ,309 225 ,396 ,029 ,095 ,005 419 978

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_4_ Correlacdo 6317 356" 577 353" 4417 4127 ,546" 2617 292" 282" 3817 ,083 1 258"
3 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 010 ,004 ,005 ,000 419 011

tailed)

N 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97 97
Factor_4_ Correlacio 388" 223" 278" -,029 ,148 235" 362" 255" ,033 -,004 111 ,003 258" 1
4 de Pearson

Sig. (2- ,000 ,028 ,006 779 ,148 ,020 ,000 012 746 ,966 277 978 011

tailed)
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N I 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97| 97|
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Anexo D2
Matrizes de Coeficiente de Correlagdo Momento-produto de Pearson para o Sexo Feminino
Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_2_ | Factor_2_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_
1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 1 2 3 4
Factor_1_  Correlagdo de 1 ,154 379" ,083 292 ,348" ,645™ 5277 ,209 ,552™ ,264 362" 704" ,194
1 Pearson
Sig. (2-tailed) ,393 ,030 ,647 ,100 ,047 ,000 ,002 244 ,001 ,138 ,039 ,000 ,281
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_  Correlagdo de ,154 1 4297 ,073 ,338 347" ,146 ,248 247 ,199 -,343 -367" 215 ,023
2 Pearson
Sig. (2-tailed) ,393 ,013 ,687 ,054 ,048 416 ,164 ,166 ,266 ,051 ,036 ,229 ,898
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_  Correlagdo de 379 429" 1 137 ,332 212 203 ,338 ,161 473" ,307 ,326 488" -,181
3 Pearson
Sig. (2-tailed) ,030 ,013 ,448 ,059 ,236 ,256 ,055 372 ,005 ,082 ,064 ,004 313
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_  Correlagdo de ,083 ,073 137 1 546" 430" 324 ,305 316 322 ,324 -, 159 272 -,306
4 Pearson
Sig. (2-tailed) ,647 ,687 448 ,001 ,012 ,066 ,084 ,073 ,067 ,066 ,375 125 ,083
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N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_  Correlagdo de ,292 ,338 332 ,546™ 1 374" 256 406 113 ,363" 11 -,258 ,355" -,134
5 Pearson

Sig. (2-tailed) ,100 ,054 ,059 ,001 ,032 150 019 531 ,038 ,539 ,148 ,043 457

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_  Correlagdo de ,348" 347" 212 430 374" 1 643" ,597" ,493™ 407" ,025 -,019 5277 ,044
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,047 ,048 236 012 ,032 ,000 ,000 ,004 019 ,892 918 ,002 810

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_ Correlacio de 645" ,146 ,203 324 256 643" 1 678" ,409° 442" 251 ,209 700 367"
2 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 416 256 ,066 150 ,000 ,000 018 010 159 244 ,000 ,036

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_ Correlagdo de 527" 248 ,338 ,305 406" ,597" 678" 1 ,380" 626" ,176 ,101 685" ,304
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,002 164 ,055 ,084 019 ,000 ,000 ,029 ,000 327 577 ,000 ,085

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_ Correlagdo de ,209 247 ,161 316 113 493" 409" ,380 1 ,546" 127 ,083 ,546" -,010
2 Pearson

Sig. (2-tailed) 244 ,166 372 073 531 ,004 018 ,029 ,001 483 647 ,001 957

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_ Correlagdo de 552" ,199 4737 322 363" 407" 442" 626" ,546" 1 378" 437" ,595" -123
3 Pearson

Sig. (2-tailed) ,001 266 ,005 067 ,038 019 ,010 ,000 ,001 ,030 011 ,000 495

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
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Factor_4_ Correlagdo de 264 -,343 307 324 A11 ,025 251 176 127 378" 1 464" 282 -123
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,138 051 ,082 ,066 ,539 ,892 159 327 483 ,030 ,007 112 494

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_  Correlagdo de ,362° 367" ,326 -,159 -,258 -,019 ,209 ,101 ,083 437 4647 1 ,353" -,091
2 Pearson

Sig. (2-tailed) ,039 ,036 ,064 375 ,148 918 244 577 ,647 011 ,007 ,044 614

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_ Correlagdo de 704" 215 488" 272 355" 527 700" 685" ,546" ,595™ 1282 353" 1 ,046
3 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 229 ,004 125 ,043 ,002 ,000 ,000 ,001 ,000 112 044 798

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_ Correlagdo de ,194 ,023 -,181 -,306 -,134 ,044 367" ,304 -,010 -,123 -123 -,091 ,046 1
4 Pearson

Sig. (2-tailed) 281 ,898 313 ,083 457 810 ,036 ,085 957 495 494 614 798

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Anexo D3

Matrizes de Coeficiente de Correlagio Momento-produto de Pearson para o Sexo Masculino

Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_2_ | Factor_2_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_
1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 1 2 3 4

Factor_1_  Correlacio de 1 ,520" 613" 5317 ,552™ 370" 643" 415" A7 ,052 ,364™ -,225 ,6107 425"
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,001 ,000 ,683 ,003 074 ,000 ,000

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_ Correlacio de ,520™ 1 457 ,300" 4417 405" 4617 245 489" ,199 ,059 -,304" 4127 328"
2 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 016 ,000 ,001 ,000 051 ,000 114 ,646 015 ,001 ,008

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_ Correlacio de 613" 4577 1 375" 376" 244 440" ,199 3217 217 215 -,194 ,596" 4107
3 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002 ,002 ,052 ,000 115 010 ,085 ,087 ,125 ,000 ,001

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_  Correlacio de 5317 ,3007 375" 1 253" 2817 ,578™ 411" 4437 -,057 413" -,309° 370" ,047
4 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 016 ,002 ,044 ,024 ,000 ,001 ,000 ,655 ,001 013 ,003 J11

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_  Correlacio de ,552™ 4417 376" ,253" 1 ,546™ ,588™ ,408™ 363" 218 382" -,259° 493" ,299"
5 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002 ,044 ,000 ,000 ,001 ,003 ,084 ,002 ,039 ,000 016
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N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_  Correlagio de ,370™ 405" 244 2817 ,546" 1 5517 479" 334" 127 235 -,174 3717 273"
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,003 ,001 ,052 ,024 ,000 ,000 ,000 ,007 315 ,062 ,168 ,003 ,029

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_  Correlacio de ,643™ 4617 440" ,578™ ,588" 5517 1 432" 573" 151 420" -317° ,500 ,335™
2 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 233 ,001 011 ,000 ,007

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_ Correlagio de 415" ,245 ,199 4117 408" 479 432" 1 476" ,303" ,165 -,202 ,126 227
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,001 051 115 ,001 ,001 ,000 ,000 ,000 015 ,193 ,109 323 072

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_ Correlagdo de 4727 489" 3217 443" 363" 334" 573" 476" 1 241 ,183 432" 217 073
2 Pearson

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 010 ,000 ,003 ,007 ,000 ,000 ,055 ,149 ,000 ,085 ,564

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_ Correlagdo de ,052 ,199 217 -,057 218 127 151 ,303 241 1 -,108 -,006 ,180 ,056
3 Pearson

Sig. (2-tailed) ,683 114 ,085 ,655 ,084 315 233 015 ,055 ,395 ,960 ,154 ,658

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_ Correlagdo de 364" ,059 215 413" 382" ,235 420 ,165 ,183 -,108 1 216 ,396" ,142
1 Pearson

Sig. (2-tailed) ,003 ,646 ,087 ,001 ,002 ,062 ,001 ,193 ,149 ,395 ,086 ,001 262

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
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Factor_4_  Correlagio de -,225 -,304" -,194 -,309" -,259° -, 174 -317° -,202 432" -,006 216 1 -,029 ,043
2 Pearson
Sig. (2-tailed) ,074 ,015 ,125 ,013 ,039 ,168 ,011 ,109 ,000 ,960 ,086 ,818 , 734
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_ Correlagdo de ,610™ 4127 ,596" 3707 493" 3717 ,500" 126 217 ,180 396" -,029 1 ,309°
3 Pearson
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,003 ,000 ,003 ,000 ,323 ,085 ,154 ,001 ,818 ,013
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_ Correlagdo de 425" 328" 4107 ,047 299" 273" ,335™ 227 073 ,056 142 ,043 ,309" 1
4 Pearson
Sig. (2-tailed) ,000 ,008 ,001 711 ,016 ,029 ,007 ,072 ,564 ,658 ,262 ;734 ,013
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Anexo D4
Correlagdo de Spearman entre os factores das escalas e o volume de vendas, para o Sexo Feminino
Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Volume_
1_1 1.2 1.3 1.4 1.5 21 2.2 3_1 3.2 3.3 4 1 4 2 43 4 4 vendas
Spearman's Factor_1_1 Coeficiente de 1,000 ,165 ,328 ,096 285 317 566" 496" J140] 523" ,368" 399" 667" ,166 -,032
rho Correlagdo
Sig. (2-tailed) ,358 ,062 ,596 ,107 ,072 ,001 ,003 ,438 ,002 ,035 ,021 ,000 ,356 ,861
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
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Factor_1_2 Coeficiente de ,165 1,000 372 ,109 ,299 410 ,205 ,308 ,301 ,219 -,308 -,325 ,194 -,042 ,125

Correlagdo

Sig. (2-tailed) 358 ,033 ,546 091 018 253 ,081 ,088 221 081 ,065 279 815 489

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_3 Coeficiente de 328 3727 1,000 137 ,190 130 121 1256 Jd44| 4187 3467 383" 302 -,131 -116

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,062 ,033 448 ,289 471 ,503 151 424 015 ,049 ,028 ,087 468 ,520

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_4 Coeficiente de ,096 ,109 137 1,000 6307 423 ,307 356" 322 3817 390" -157 202 -428 202

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,596 ,546 448 ,000 014 ,083 042 ,068 ,029 ,025 ,382 ,100 013 ,259

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_5 Coeficiente de 285 299 Jd90( 6307 1000 377 270 366 ,130 332 198 -258 264 -155 ,330

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,107 ,091 ,289 ,000 | . 031 ,129 ,036 472 ,059 269 ,146 137 ,388 ,060

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_1 Coeficiente de 317 4107 ,130 423 37771 1,000 6337 ,6397| 4917 438" ,090 004 [ 5427 -011 174

Correlagdo

Sig. (2-tailed) 072 018 471 014 031 ,000 ,000 ,004 011 619 ,982 ,001 ,949 332

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_2 Coeficiente de 566" 205 121 307 270 633" 1,000 ,686™ 4117 ,394" 265 210 728" 365" 253

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,001 253 ,503 ,083 ,129 ,000 | . ,000 017 ,023 ,136 241 ,000 ,037 ,155

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
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Factor_3_1 Coeficiente de ,496 ,308 256,356 366,639 ,686 1,000 ,407°| 551 250 102,629 254 ,199

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,003 ,081 151 042 ,036 ,000 ,000 | . 019 ,001 161 573 ,000 154 ,266

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_2 Coeficiente de ,140 ,301 144 322 130 4917 4117 407" 1,000] 600" 222 124|564 -,007 -,002

Correlagdo

Sig. (2-tailed) 438 ,088 424 ,068 472 ,004 017 019 ,000 214 491 ,001 971 ,993

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_3 Coeficiente de 523" 219 418" 381" 332 438" 394" 5517 L6007 | 1,000 5267 456" 5177 -,102 -,207

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,002 221 015 ,029 ,059 011 ,023 ,001 ,000 | . ,002 ,008 ,002 572 ,249

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_1 Coeficiente de 368" -,308 346" ,390° ,198 ,090 265 ,250 222 526 1,000 4917 ,369" -,158 -018

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,035 ,081 ,049 ,025 269 619 136 161 214 ,002 . ,004 ,034 381 922

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_2 Coeficiente de 399 -325 383" S157]  -258 ,004 210 ,102 Jd24| 4567 4917 1,000 376" ,017 -,4207

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,021 ,065 ,028 382 ,146 ,982 241 573 491 ,008 ,004 | ,031 ,924 015

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_3 Coeficiente de 667" ,194 302 292 264 5427 7287 6297 5647|5177 ,369" 376" 1,000 ,052 ,083

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,000 279 ,087 ,100 137 ,001 ,000 ,000 ,001 ,002 034 031 72 644

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
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Factor_4_4 Coeficiente de ,166 -,042 -,131 -,428" ,155 -,011 ,365 ,254 -,007 -,102 -,158 ,017 ,052 1,000 ,084
Correlagdo
Sig. (2-tailed) ,356 ,815 ,468 ,013 ,388 ,949 ,037 ,154 971 572 ,381 924 72 . ,643
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Volume_ve Coeficiente de -,032 125 -, 116 202 ,330 174 ,253 ,199 -,002 -,207 -,018 -,420* ,083 ,084 1,000
ndas Correlagdo
Sig. (2-tailed) ,861 ,489 ,520 ,259 ,060 ,332 ,155 ,266 993 ,249 922 ,015 ,644 ,643
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 34

*#*_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Anexo D5

Correlagdo de Spearman entre os factores das escalas e o volume de vendas, para o Sexo Masculino

Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Volume_v
1.1 1.2 1.3 1.4 1.5 2.1 2.2 31 3.2 3.3 4.1 4.2 4.3 4_4 endas

Spearman's Factor_1_1  Coeficiente de 1,000 ,5207| 5517 385" | 458" 408" | 5587 3857 493" -,008 ,193 -231 5137 4317 -,091
rho Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,002 ,000 ,001 ,000 ,002 ,000 951 127 ,067 ,000 ,000 475

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_2 Coeficiente de 5207 1,000 458 220 4517 3877 3877 245 468" ,197 038 -304° 393" 3117 ,088
Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,000 | . ,000 ,081 ,000 ,002 ,002 051 ,000 119 766 015 ,001 012 488

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_3 Coeficiente de 5517 458 1,000 4177|3397 288" 447" 206 4077 179 151 S242( 4407 3427 ,045
Correlacdo

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 | . ,001 ,006 021 ,000 ,103 ,001 ,156 233 054 ,000 ,006 722

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_4 Coeficiente de 385" 220 4177 1,000 276 3767 4857 | 38477 | 406" 083 466" -2320 4127 ,069 175
Correlagao

Sig. (2-tailed) ,002 ,081 ,001 ,028 ,002 ,000 ,002 ,001 512 ,000 ,065 ,001 ,587 167

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_5 Coeficiente de 4587 4517 3397 276" 1,000 ,608"| 5677 389" 4197 Jd45( 378 3027 418 ,240 ,106
Correlagao

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,006 ,028 ,000 ,000 ,002 ,001 254 ,002 015 ,001 ,057 403
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N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_1 Coeficiente de 4087|3877 288" 3767 6087|1000 5787 5187 366 171 269" 173 4307 268" ,185

Correlagio

Sig. (2-tailed) ,001 ,002 ,021 ,002 ,000 | . ,000 ,000 ,003 178 031 173 ,000 ,033 142

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_2 Coeficiente de 5587 387 447|485 567|578 1,000 4427 5647 JA83 [ 3497|2907 5257 3247 -,053

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,000 | . ,000 ,000 ,148 ,005 ,020 ,000 ,009 678

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_1 Coeficiente de ,385™ 245 206 384 389" 518  442™| 1,000 486™ 255" ,280 -,204 176 214 ,020

Correlagio

Sig. (2-tailed) ,002 051 ,103 ,002 ,002 ,000 ,000 | . ,000 042 ,025 ,107 ,165 ,089 878

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_2 Coeficiente de 4937 468 407|406 4197 366™| 5647 | 486" 1,000 2717 228 -4147| 3637 071 111

Correlagio

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,001 ,001 ,003 ,000 ,000 | . ,030 ,070 ,001 ,003 ,579 ,382

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_3 Coeficiente de -,008 ,197 ,179 ,083 ,145 171 ,183 ,255* ,271* 1,000 -, 115 -,047 ,099 ,066 -,026

Correlagdo

Sig. (2-tailed) 951 119 156 512 254 178 ,148 ,042 ,030 (. 367 710 435 ,604 839

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_1 Coeficiente de ,193 ,038 JA51 | 466 | 3787 2697 349" 1280 228 - 115 1,000 211 264" 077 ,048

Correlagio

Sig. (2-tailed) 127 766 233 ,000 ,002 031 ,005 ,025 ,070 367 ,093 ,035 ,545 704
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N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_2 Coeficiente de 5231 -,304" -,242 -232  -302° 173 -290° -204 | -4147 -,047 211 1,000 -,168 ,027 275"

Correlacio

Sig. (2-tailed) ,067 015 ,054 ,065 015 173 ,020 ,107 ,001 710 093 |. ,183 ,835 ,028

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_3 Coeficiente de 5137 3937 4407|4127 418™| 4307 525 176 [ 3637 ,099 264" 168 | 1,000 ,162 ,135

Correlagdo

Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,001 ,001 ,000 ,000 ,165 ,003 435 ,035 183 . 202 286

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_4 Coeficiente de 4317 317 3427 ,069 ,240 268" 324" 214 071 ,066 077 ,027 Jd62| 1,000 -,237

Correlacio

Sig. (2-tailed) ,000 012 ,006 ,587 ,057 ,033 ,009 ,089 ,579 ,604 ,545 835 202 (. ,059

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Volume_ve Coeficiente de -,091 ,088 ,045 175 ,106 ,185 -,053 ,020 11 -,026 ,048 -,275* ,135 -,237 1,000
ndas Correlacio

Sig. (2-tailed) 475 488 722 167 403 ,142 678 878 ,382 ,839 704 ,028 ,286 ,059

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 67

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Anexo D6

Correlacio de Spearman entre os factores das escalas e as horas didrias de trabalho — Sexo Feminino

Correlations
Horas_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_ | Factor_
diarias | 1_1 1.2 1.3 1 4 1.5 2_1 2.2 31 3.2 3.3 4_1 4.2 4.3 4_4
Horas_diarias ~ Correlagdo de 1 058 | ,028 | -142 | 357 | 028 | 268 | 400" | 224 | 222 | 001 | -026 | -321 | -,009 | ,206
Pearson
Sig. (2-tailed) 748 | 876 | 430 | 041 879 | 131 021 211 215 ,998 884 [ 069 | ,960 | ,250
N 34 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_1 Correlagio de | -,058 1 154 | 379" | 083 202 | 348" | 6457 | 5277 | 209 | 5527 | 264 | 3627 | ;7047 | ,194
Pearson
Sig. (2-tailed) | ,748 393 | 030 | 647 | ,100 | ,047 | 000 | ,002 | 244 | 001 138 | 039 [ 000 | 281
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_2 Correlagiode | ,028 | ,154 1 429" | 073 338 | 347" | 146 | 248 | 247 | 199 | -343 | -367° | 215 | ,023
Pearson
Sig. (2-tailed) | ,876 | ,393 013 687 | 054 | 048 | 416 | ,164 | 166 | 266 | ,051 036 | 229 | ,898
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_3 Correlagio de | -,142 | ,379" | 429 1 ,137 332 212 ,203 338 Jd61 | 4737 | 307 326 | 4887 [ -181
Pearson
Sig. (2-tailed) | ,430 | ,030 | ,013 448 | 059 | 236 | 256 | ,055 372 | ,005 082 | 064 | ,004 | 313
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_4 Correlagio de | ,357" | ,083 073 ,137 1 546" | 430" | 324 ,305 316 322 324 | -159 [ 272 | -306
Pearson
Sig. (2-tailed) | ,041 647 | 687 | 448 ,001 012 | 066 | 084 | ,073 ,067 066 | 375 J125 | ,083
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N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_1_5 Correlagio de | ,028 ,292 ,338 332 | 546" 1 374" | 256 | 406" | 113 | 363" | 111 | -258 | 355" | -,134

Pearson

Sig. (2-tailed) | ,879 | ,100 | ,054 | ,059 [ 001 032 | ,150 [ 019 | ,531 ,038 539 | 148 | 043 | 457

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_1 Correlagiode | 268 | ,348" | 347" | 212 | 430" | 374" 1 6437 | 5977 | 493" | 407" | 025 | -019 | 5277 | 044

Pearson

Sig. (2-tailed) | ,131 047 | 048 | 236 | 012 | ,032 000 | 000 [ 004 | 019 | ,892 [ 918 | 002 | ,810

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_2_2 Correlacio de | ,400° | 645" | ,146 ,203 324 256 | 643" 1 6787 | 4097 | 4427 | 251 209 | 700" | 367

Pearson

Sig. (2-tailed) | ,021 000 | 416 | 256 | 066 | ,150 | 000 000 | 018 | ,010 | ,159 | 244 | 000 | ,036

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_1 Correlagiode | 224 | 5277 | 248 ,338 305 | 406" | 5977 | 678" 1 380" | ,626™ | 176 Jo1 | 6857 | 304

Pearson

Sig. (2-tailed) | 211 002 | ,164 | 055 084 | ,019 | ,000 | ,000 020 | 000 | ,327 | ,577 | 000 [ ,085

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_2 Correlagiode | 222 | ,209 247 ,161 316 113 | 4937 [ 409" | 380 1 5467 | 127 083 | 546 | -,010

Pearson

Sig. (2-tailed) | 215 | 244 | ,166 | 372 | 073 531 004 | 018 ,029 ,001 483 | 647 | 001 957

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_3_3 Correlagiode | ,001 | 552" | ,199 | 473" | 322 | 363" | 407" | 442 | 626 | 546" 1 378" | 437" | 5957 | -123

Pearson

Sig. (2-tailed) | ,998 | ,001 266 | 1,005 067 | 038 | ,019 | ,010 [ ,000 [ ,001 030 | 011 000 | 495

N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
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ek

Factor_4_1 Correlagiode | -,026 | 264 | -343 | 307 | 324 | .111 ,025 251 176 | 127 | 378 1 464 282 | -123
Pearson
Sig. (2-tailed) | .884 | ,138 | ,051 082 | 066 | 539 | ,892 | ,159 | 327 | .,483 ,030 007 | 112 | 494
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_2 Correlagio de | -321 | ,362" | -367° | 326 | -159 | -258 | -,019 | ,209 ,101 083 | 437" | 4647 1 3537 | -,091
Pearson
Sig. (2-tailed) | 069 | ,039 | ,036 | 064 | ,375 148 | 918 | 244 | 577 | 647 | 011 ,007 044 | 614
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_3 Correlagiode | -,009 | ;704" | 215 | 488" | 272 | 355" | ;527 | ,700™ | 685" | ,546™ | 595 | 282 | 353" 1 ,046
Pearson
Sig. (2-tailed) | ,960 | ,000 | 229 | 004 | ,125 043 | ,002 | ,000 | ,000 [ ,001 000 | 112 | 044 798
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33
Factor_4_4 Correlagiode | ,206 | ,194 | ,023 | -181 | -306 | -,134 | 044 | 367" | 304 | -010 | -,123 | -123 | -091 [ ,046 1
Pearson
Sig. (2-tailed) | 250 | ,281 898 | 313 ,083 457 | 810 | ,036 | ,085 957 | 495 494 | 614 | 798
N 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Anexo D7

Correlacio de Spearman entre os factores das escalas e as horas didrias de trabalho — Sexo Masculino

Correlations
Horas_diar | Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_2 | Factor_2 | Factor_3 | Factor_3 | Factor_3 | Factor_4 | Factor_4 | Factor_4 | Factor_
ias 1 2 3 _4 5 1 2 1 2 3 1 2 3 4_4

Horas_diarias Correlagio de 1 ,180 2817 ,145 213 354" 289" 4147 ,153 261" 204 273" -111 ,152 ,090
Pearson

Sig. (2-tailed) 154 ,025 253 ,092 ,004 ,021 ,001 226 ,037 ,105 ,029 ,384 1230 477

N 67 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_1 Correlagdo de ,180 1| 520" 6137 5317 ,552™ 3707 6437 4157 4T 052 364 -,225 6107 4257
Pearson

Sig. (2-tailed) 154 ,000 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,001 ,000 ,683 ,003 074 ,000 ,000

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_2 Correlagio de 2817 ,520™ 1 457 ,300° 4417 405 4617 245|  489™ ,199 059 -304 4127 3287
Pearson

Sig. (2-tailed) ,025 ,000 ,000 016 ,000 ,001 ,000 051 ,000 114 ,646 015 ,001 ,008

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_3 Correlagio de ,145 6137 4577 1 375" 376" 244 440™ 199 3217 217 215 -,194 5967 4107
Pearson

Sig. (2-tailed) 253 ,000 ,000 ,002 ,002 ,052 ,000 115 010 ,085 ,087 ,125 ,000 ,001

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

Factor_1_4 Correlacio de 213 5317 ,300° 375" 1 253" 2817 5787 41177 443" -057| 4137 -309° ,370™ ,047
Pearson

Sig. (2-tailed) ,092 ,000 016 ,002 ,044 024 ,000 ,001 ,000 ,655 ,001 013 ,003 11
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N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_1_5 Correlagdo de ,354™ 5527 441 376" 253" 1 5467 5887 4087 363 2181 3827 -259° 493" ,299°

Pearson

Sig. (2-tailed) ,004 ,000 ,000 ,002 ,044 ,000 ,000 ,001 ,003 ,084 ,002 ,039 ,000 016

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_1 Correlacio de 289" 3707 405 ,244 2817 ,546™ 1 5517 479" 3347 ,127 ,235 174 371 273"

Pearson

Sig. (2-tailed) ,021 ,003 ,001 ,052 ,024 ,000 ,000 ,000 ,007 315 ,062 ,168 ,003 ,029

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_2_2 Correlacio de 414" 6437 4617 440" 578" 5887 5517 1| 4327 5737 JA51 4207 -317 ,5007 335

Pearson

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 233 ,001 011 ,000 ,007

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_1 Correlagio de ,153 4157 245 ,199 4117 4087 4797|4327 1| 476™ ,303 ,165 -,202 ,126 227

Pearson

Sig. (2-tailed) 226 ,001 ,051 115 ,001 ,001 ,000 ,000 ,000 015 ,193 ,109 323 ,072

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_2 Correlacio de 2617 4727 489" 3217 443" 3637 3347 5737|476 1 241 83| -432 217 073

Pearson

Sig. (2-tailed) ,037 ,000 ,000 010 ,000 ,003 ,007 ,000 ,000 ,055 ,149 ,000 ,085 ,564

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_3_3 Correlagdo de ,204 ,052 ,199 217 -,057 218 127 151 ,303 241 1 -,108 -,006 ,180 ,056

Pearson

Sig. (2-tailed) ,105 ,683 114 ,085 ,655 ,084 315 ,233 015 ,055 ,395 ,960 ,154 ,658

N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
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Factor_4_1 Correlacio de 273" 364" ,059 215 4137 382" 235 4207 ,165 ,183 -,108 1 216 ,396™ ,142
Pearson
Sig. (2-tailed) ,029 ,003 ,646 ,087 ,001 ,002 ,062 ,001 ,193 ,149 ,395 ,086 ,001 262
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_2 Correlacio de 111 -2251 -304 -,194 -,309° -,259° 174 =317 -202 | -432" -,006 216 1 -,029 ,043
Pearson
Sig. (2-tailed) ,384 074 015 125 013 ,039 ,168 011 ,109 ,000 ,960 ,086 818 734
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_3 Correlagio de 152 6107|412 ,596" 370" 4937 3717|500 ,126 217 80| 396 -,029 1 ,309°
Pearson
Sig. (2-tailed) ,230 ,000 ,001 ,000 ,003 ,000 ,003 ,000 323 ,085 154 ,001 818 013
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64
Factor_4_4 Correlagio de ,090 4257 328" 4107 ,047 299" 273" 3357 227 073 ,056 142 ,043 ,309° 1
Pearson
Sig. (2-tailed) 477 ,000 ,008 ,001 11 016 ,029 ,007 072 564 ,658 262 734 013
N 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64 64

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Teste de normalidade para os factores

Anexo D8

Kolmogorov-Smirnov®

Shapiro-Wilk

Estatistica | Graus de Estatistica | Graus de
de Teste Liberdade Sig. de Teste Liberdade Sig.
Factor_1_1 ,135 97 ,000 ,956 97 ,003
Factor_1_2 ,253 97 ,000 ,820 97 ,000
Factor_1_3 ,161 97 ,000 915 97 ,000
Factor_1_4 ,236 97 ,000 ,882 97 ,000
Factor_1_5 ,189 97 ,000 ,946 97 ,001
Factor_2_1 ,197 97 ,000 ,907 97 ,000
Factor_2_2 125 97 ,001 ,963 97 ,008
Factor_3_1 ,155 97 ,000 ,937 97 ,000
Factor_3_2 175 97 ,000 ,879 97 ,000
Factor_3_3 172 97 ,000 ,906 97 ,000
Factor_4_1 ,116 97 ,003 ,953 97 ,002
Factor_4_2 ,129 97 ,000 ,937 97 ,000
Factor_4_3 ,239 97 ,000 ,841 97 ,000
Factor_4_4 ,226 97 ,000 ,932 97 ,000

a. Lilliefors Significance Correction
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Teste de Mann-whitney

Anexo D9

Test Statistics®

Factor_1_1 | Factor_1_2 | Factor_1_3 | Factor_1_4 | Factor_1_5 | Factor_2_1 | Factor_2_2 | Factor_3_1 | Factor_3_2 | Factor_3_3 | Factor_4_1 | Factor_4_2 | Factor_4_3 | Factor_4_4
Mann-Whitney 849,000 935,000 885,500 987,000 1051,000 830,000 922,000 968,500 998,500 1044,500 819,500 1010,000 1002,500 814,500
U
Wilcoxon W 2929,000 1496,000 2965,500 3067,000 3131,000 2910,000 3002,000 3048,500 1559,500 1605,500 2899,500 3090,000 3082,500 2894,500
Z -1,592 =977 -1,341 -,546 -,039 -1,774 -1,031 -,676 -,448 -,090 -1,810 -,352 -,424 -1,889
Asymp. Sig. (2- 111 ,329 ,180 ,585 ,969 ,076 ,303 ,499 ,655 928 ,070 125 ,672 ,059
tailed)

a. Grouping Variable: Sexo
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Teste Kruskal-wallis com os factores das escalas e as habilitacdes literarias

Anexo D10

Hypothesis Test Summary
Null Hypothesis Test Sig. Decision
The distribution of Factor_1_1 is the Independent- Retain the
5 Samples
1 same across categories of Kruskal- 151 null )
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_2 is the Independent- Retain the
> Samples
2 same across categories of Kruskal 515 null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_3 is the Independent- Retain the
5 Samples
3 same across categories of Kruskal- .620 null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_4 is the Independent- Reject the
; Samples
4 same across categories of Kruskal- .019 ' null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_5 is the Independent- Retain the
> Samples
5 same across categories of Kruskal 255 null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor 2_1is the ndependent- Retain the
; Samples
6 same across categories of Kruskal .700 null '
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_2_2 is the Independent- Reject the
5 Samples
7 same across categories of Kruskal- .041  null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_1 is the Independent- Reject the
. E Samples
8 same across categories of Kruskal- .034  null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_2 is the Independent- Retain the
5 Samples
9 same across categories of Kruskal 997 null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_3 is the Independent- Retain the
. Samples
10 same across categories of .220 null
Hab_Liter Kruskal- hypothesis
—-Ier. Wallis Test yp :
The distribution of Factor_4_1 is the ISndependent- Retain the
o = amples
11 same across categories of Kruskal- .946  null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor 4 2 is the ndependent- Retain the
> Samples
12 same across categories of Kruskal .065 null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_3 is the Independent- Retain the
. Samples
13 same across categories of Kruskal- .369  null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_4 is the ISndependent- Reject the
e e amples
14 same across categories of Kruskal- .001 ' null .
Hab_Liter. Wallis Test hypothesis.

Asymptotic significances are displayed. The significance level is .05.
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Anexo D11

Teste das comparagdes multiplas entre os factores:1_4; 2_2; 3_1; e 4_4 e as habilitagdes

literarias
Multiple Comparisons
LSD
Dependent Variable  (I) Hab_Liter (J) Hab_Liter Mean 95% Confidence Interval
Difference (I-J) | Std. Error Sig. Lower Bound | Upper Bound
Factor_1_4  Secundario Bacharelato ,30000 ,65361 ,647 -,9981 1,5981
Licenciatura ,70000" ,34791 ,047 ,0090 1,3910
Mestrado 1,27143" ,40843 ,002 4603 2,0826
Doutoramento 1,36667 ,80935 ,095 -,2408 2,9741
Bacharelato Secundario -,30000 ,65361 ,647 -1,5981 ,9981
Licenciatura ,40000 ,61430 517 -,8200 1,6200
Mestrado 97143 ,65049 ,139 -,3205 2,2633
Doutoramento 1,06667 ,95465 ,267 -,8294 2,9627
Licenciatura Secundario -,70000" ,34791 ,047 -1,3910 -,0090
Bacharelato -,40000 ,61430 517 -1,6200 ,8200
Mestrado ,57143 ,34201 ,098 -,1078 1,2507
Doutoramento ,606667 17795 ,394 -,8784 22117
Mestrado Secundario -1,27143" ,40843 ,002 -2,0826 -,4603
Bacharelato -,97143 ,65049 ,139 -2,2633 ,3205
Licenciatura -,57143 ,34201 ,098 -1,2507 ,1078
dimen
ol Doutoramento ,09524 ,80683 ,906 -1,5072 1,6977
v Doutoramento  Secundario -1,36667 ,80935 ,095 -2,9741 ,2408
Bacharelato -1,06667 ,95465 ,267 -2,9627 ,8294
Licenciatura -,66667 77795 ,394 -2,2117 ,8784
Mestrado -,09524 ,80683 ,906 -1,6977 1,5072
Factor_2_2  Secundario Bacharelato 1,15000 1,16002 ,324 -1,1539 3,4539
Licenciatura ,65417 ,61747 ,292 -,5722 1,8805
Mestrado 2,40714" , 72488 ,001 ,9675 3,8468
Doutoramento -,45000 1,43643 ,755 -3,3029 2,4029
Bacharelato Secundario -1,15000 1,16002 ,324 -3,4539 1,1539
Licenciatura -,49583 1,09026 ,650 -2,6612 1,6695
Mestrado 1,25714 1,15449 ,279 -1,0358 3,5501
Doutoramento -1,60000 1,69432 ,347 -4,9651 1,7651
Licenciatura Secundario -,65417 ,61747 ,292 -1,8805 5722
Bacharelato ,49583 1,09026 ,650 -1,6695 2,6612
Mestrado 1,75298" ,60700 ,005 ,5474 2,9585
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Doutoramento -1,10417 1,38070 426 -3,8464 1,6380

Mestrado Secundario -2.40714" 72488 ,001 -3,8468 -,9675
Bacharelato -1,25714 1,15449 279 -3,5501 1,0358

Licenciatura -1,75298* ,60700 ,005 -2,9585 -,5474

Doutoramento -2,85714* 1,43196 ,049 -5,7011 -,0131

Doutoramento  Secundario ,45000 1,43643 755 -2,4029 3,3029
Bacharelato 1,60000 1,69432 ,347 -1,7651 4,9651

Licenciatura 1,10417 1,38070 426 -1,6380 3,8464

Mestrado 2,85714" 1,43196 ,049 ,0131 5,7011

Factor_ 3_1  Secundario Bacharelato 1,40000 ,87807 114 -,3439 3,1439
Licenciatura -,07917 ,46739 ,866 -1,0074 ,8491

Mestrado 1,11429° ,54869 ,045 ,0245 2,2040

Doutoramento 1,73333 1,08730 114 -,4261 3,8928

Bacharelato Secundario -1,40000 ,87807 114 -3,1439 ,3439
Licenciatura -1,47917 ,82526 ,076 -3,1182 ,1599

Mestrado -,28571 ,87388 ,744 -2,0213 1,4499

Doutoramento ,33333 1,28251 ,796 -2,2138 2,8805

Licenciatura Secundario ,07917 ,46739 ,866 -,8491 1,0074
Bacharelato 1,47917 ,82526 ,076 -,1599 3,1182

Mestrado 1,19345" ,45947 ,011 ,2809 2,1060

Doutoramento 1,81250 1,04511 ,086 -,2632 3,8882

Mestrado Secundario -1,11429* ,54869 ,045 -2,2040 -,0245
Bacharelato ,28571 ,87388 ,744 -1,4499 2,0213

Licenciatura -1, 19345" ,45947 011 -2,1060 -,2809

Doutoramento ,61905 1,08392 ,569 -1,5337 2,7718

Doutoramento  Secundario -1,73333 1,08730 114 -3,8928 ,4261
Bacharelato -,33333 1,28251 ,796 -2,8805 2,2138

Licenciatura -1,81250 1,04511 ,086 -3,8882 ,2632

Mestrado -,61905 1,08392 ,569 -2,7718 1,5337

Factor_4_4  Secundario Bacharelato 1,70000" , 73429 ,023 2416 3,1584
Licenciatura ,10833 ,39086 782 -,6679 ,8846

Mestrado 1,42381° ,45885 ,003 5125 2,3351

Doutoramento ,23333 ,90926 798 -1,5725 2,0392

Bacharelato Secundario -1,70000* , 73429 ,023 -3,1584 -,2416
Licenciatura -1,59167* ,69013 ,023 -2,9623 -,2210

Mestrado -,27619 , 73079 ,706 -1,7276 1,1752

Doutoramento -1,46667 1,07251 175 -3,5968 ,6634

Licenciatura Secundario -,10833 ,39086 782 -,8846 ,6679

164




Bacharelato 1,59167* ,69013 ,023 ,2210 2,9623
Mestrado 1,31548" ,38423 ,001 ,5524 2,0786
Doutoramento ,12500 ,87399 ,887 -1,6108 1,8608
Mestrado Secundario -1,42381* ,45885 ,003 -2,3351 -,5125
Bacharelato ,27619 , 73079 ,706 -1,1752 1,7276
Licenciatura -1,31548* ,38423 ,001 -2,0786 -,5524
Doutoramento -1,19048 ,90643 ,192 -2,9907 ,6098
Doutoramento  Secundario -,23333 ,90926 798 -2,0392 1,5725
Bacharelato 1,46667 1,07251 175 -,6634 3,5968
Licenciatura -,12500 ,87399 ,887 -1,8608 1,6108
Mestrado 1,19048 ,90643 ,192 -,6098 2,9907

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
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Anexo D12

Teste Kruskal-Wallis dos factores e o sector da empresa que fundou

Hypothesis Test Summary
Null Hypothesis Test Sig. Decision
The distribution of Factor_1_1 is the Independent- Retain the
; Samples
1 same across categories of Kruskal- 2315 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_2 is the Independent- Retain the
e e Samples
2 same across categories of Kruskal- .568 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_3 is the Independent- Retain the
S Samples
3 same across categories of Kruskal- .262 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_4 is the Independent- Retain the
: Samples
4 same across categories of Kruskal- .066 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_5 is the Ikt Retain the
; Samples
5 same across categories of Kruskal- .196  null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_2_1 is the Isndependent- Reject the
; amples
6 same across categories of Kruskal- .003 | null :
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_2_2 is the Independent- Reject the
: Samples
7 same across categories of Kruskal- .014 | null :
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_1 is the Independent- Reject the
- Samples
8 same across categories of Kruskal- .021 | null :
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_2 is the ISndependent- Retain the
; amples
9 same across categories of Kruskal- .225 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_3 is the Isngrenpendent- Reject the
: ples
10 same across categories of Kruskal- .020 | null :
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_1 is the Ié‘ndependent- Reject the
; amples
11 same across categories of Kruskal- .036 | null :
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_2is the ~ acPendent- Retain the
: amples
12 same across categories of Kruskal- .450 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_3 is the Igdependent- Retain the
- amples
13 same across categories of Kruskal- .249 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4 4 is the Isngrenpendent- Retain the
: ples
14 same across categories of Kruskal- .063 null )
Sector_actividade. Wallis Test hypothesis.

Asymptotic significances are displayed. The significance level is .05.
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Anexo D13

Teste das comparacdes multiplas entre os factores:2_1;2_2; 3_1; 3_3;4_1 e o sector de

actividade da empresa que fundou

Multiple Comparisons

LSD
Dependent (I) Sector_actividade (J) Sector_actividade Mean 95% Confidence Interval
Variable Difference Std. Lower Upper
[(2)) Error Sig. Bound Bound
Factor_2_ Saudde Comércio ,75000 | 1,17668 ,526 -1,5880 3,0880
1 Consultoria 1,17857 ,99448 ,239 -, 7974 3,1546
Marketing -1,67857 | 1,14257 ,145 -3,9488 5917
Tecnologias de 2,62500°| 1,01904 ,012 ,6002 4,6498
Informacao
Ambiente ,60714 | 1,14257 ,596 -1,6631 2,8774
Servicos ,89286 | 1,03349 ,390 -1,1607 2,9464
Outro ,84091 | ,99086 ,398 -1,1279 2,8097
Comércio Satde -, 75000 | 1,17668 ,526 -3,0880 1,5880
Consultoria 42857 ,84384 ,613 -1,2481 2,1053
Marketing -2,42857"| 1,01417 ,019 -4,4437 -4134
Tecnologias de 1,87500° | 87265 ,034 ,1411 3,6089
Informacao
Ambiente -, 14286 | 1,01417 ,888 -2,1580 1,8723
dl‘me Servigos ,14286 | ,88949 ,873 -1,6245 1,9103
nsion
| Outro ,09091 | ,83957 914 -1,5773 1,7591
Consultoria Satde -1,17857 ,99448 ,239 -3,1546 ;7974
Comércio -42857| ,84384 ,613 -2,1053 1,2481
Marketing -2,85714" | ,79558 ,001 -4,4379 -1,2763
Tecnologias de 1,44643" | 60492 ,019 ,2445 2,6484
Informagao
Ambiente -57143 | 79558 474 -2,1522 1,0094
Servigos -,28571| ,62896 ,651 -1,5355 ,9640
Outro -,33766| ,55613 ,545 -1,4427 7674
Marketing Satdde 1,67857 | 1,14257 ,145 -,5917 3,9488
Comércio 2,42857"° | 1,01417 ,019 4134 4,4437
Consultoria 2,85714" , 79558 ,001 1,2763 4,4379
Tecnologias de 4,30357" ,82608 ,000 2,6622 5,9450
Informagao
Ambiente 2,28571°| 97439 ,021 ,3496 4,2218
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Servigos 2,57143" | ,84384 ,003 ,8947 4,2481
Outro 2,51948" | 79105 ,002 9477 4,0913
Tecnologias de Sadde -2,62500* 1,01904 ,012 -4,6498 -,6002
Informagdo Comércio -1,87500" | 87265 034 -3,6089 - 1411
Consultoria -1,44643" | 60492 ,019 -2,6484 -,2445
Marketing -4,30357° | ,82608 ,000 -5,9450 -2,6622
Ambiente 2,01786" | ,82608 ,017 -3,6593 -,3765
Servigos -1,732147 | ,66712 ,011 -3,0577 -,4066
Outro -1,78409" [ 59894 ,004 -2,9742 -,5940
Ambiente Satdde -,60714 | 1,14257 ,596 -2,8774 1,6631
Comércio ,14286 | 1,01417 ,888 -1,8723 2,1580
Consultoria 57143 (79558 474 -1,0094 2,1522
Marketing -2,28571° ,97439 ,021 -4,2218 -,3496
Tecnologias de 2,01786" ,82608 ,017 ,3765 3,6593
Informacédo
Servigos 28571 ,84384 ,736 -1,3910 1,9624
Outro ,23377( 79105 ,768 -1,3380 1,8056
Servigos Sadde -,89286 | 1,03349 ,390 -2,9464 1,1607
Comércio -,14286 | ,88949 ,873 -1,9103 1,6245
Consultoria 28571 ,62896 ,651 -,9640 1,5355
Marketing -2,571437 ,84384 ,003 -4,2481 -,8947
Tecnologias de 1,73214" ,66712 011 ,4066 3,0577
Informagdo
Ambiente -,28571| ,84384 ,736 -1,9624 1,3910
Outro -,05195] ,62322 ,934 -1,2903 1,1864
Outro Satde -,84091 | ,99086 ,398 -2,8097 1,1279
Comércio -,09091 | ,83957 914 -1,7591 1,5773
Consultoria ,33766 | ,55613 ,545 -, 7674 1,4427
Marketing -2,51948"| ,79105 ,002 -4,0913 -,9477
Tecnologias de 1,78409" | 59894 ,004 ,5940 2,9742
Informacéo
Ambiente -,23377 ,79105 ,768 -1,8056 1,3380
Servicos ,05195 | ,62322 ,934 -1,1864 1,2903
Factor_2_ Saudde Comércio -,33333 | 1,46589 ,821 -3,2460 2,5794
2 Consultoria ,85714 1 1,23890 ,491 -1,6045 3,3188
Marketing -3,14286" | 1,42339 ,030 -5,9711 -,3146
Tecnologias de 93750 1,26950 ,462 -1,5850 3,4600
Informacéo
Ambiente ,42857 | 1,42339 ,764 -2,3997 3,2568
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Servigos 1,14286 | 1,28751 377 -1,4154 3,7011
Outro ,22727 | 1,23439 ,854 -2,2254 2,6800
Comércio Satdde ,33333 [ 1,46589 ,821 -2,5794 3,2460
Consultoria 1,19048 | 1,05125 ,260 -,8983 3,2793
Marketing -2,80952" | 1,26344 ,029 -5,3200 -,2991
Tecnologias de 1,27083 | 1,08713 ,246 -,8893 3,4309
Informagao
Ambiente , 76190 | 1,26344 ,548 -1,7485 3,2723
Servigos 1,47619] 1,10811 ,186 -,7256 3,6780
Outro ,56061 | 1,04592 ,593 -1,5176 2,6388
Consultoria Sadde -,857141 1,23890 ,491 -3,3188 1,6045
Comércio -1,19048 | 1,05125 ,260 -3,2793 ,8983
Marketing -4,00000" | ,99112 ,000 -5,9693 -2,0307
Tecnologias de ,08036 , 75360 915 -1,4170 1,5777
Informacao
Ambiente -428571 99112 ,666 -2,3979 1,5408
Servigos 28571 78355 ,716 -1,2712 1,8426
Outro -,62987 | ,69282 ,366 -2,0065 ,7467
Marketing Satde 3,14286" | 1,42339 ,030 ,3146 59711
Comércio 2,80952" | 1,26344 ,029 ,2991 5,3200
Consultoria 4,00000°| 99112 ,000 2,0307 5,9693
Tecnologias de 4,08036" | 1,02911 ,000 2,0355 6,1252
Informagao
Ambiente 3,57143" | 1,21387 ,004 1,1595 5,9834
Servigos 4,28571"| 1,05125 ,000 2,1969 6,3745
Outro 3,370137|  ,98548 ,001 1,4120 5,3282
Tecnologias de Sadde -93750 1,26950 ,462 -3,4600 1,5850
Informagdo Comércio -1,27083 | 1,08713 ,246 -3,4309 ,8893
Consultoria -,08036 | ,75360 915 -1,5777 1,4170
Marketing -4,08036" | 1,02911 ,000 -6,1252 -2,0355
Ambiente -,50893 | 1,02911 ,622 -2,5538 1,5359
Servigos ,20536 | ,83108 ,805 -1,4460 1,8567
Outro -,71023 | ,74615 ,344 -2,1928 1724
Ambiente Saide -,42857 1 1,42339 ,764 -3,2568 2,3997
Comércio -,76190 | 1,26344 ,548 -3,2723 1,7485
Consultoria 42857 99112 ,666 -1,5408 2,3979
Marketing -3,57143" | 1,21387 ,004 -5,9834 -1,1595
Tecnologias de ,50893 1 1,02911 ,622 -1,5359 2,5538

Informagao
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Servigos ,71429 [ 1,05125 ,499 -1,3745 2,8031
Outro -,20130 | ,98548 ,839 -2,1594 1,7568
Servicos Satdde -1,14286 | 1,28751 377 -3,7011 1,4154
Comércio -1,47619( 1,10811 ,186 -3,6780 , 7256
Consultoria -,28571 | ,78355 ,716 -1,8426 1,2712
Marketing -4,28571" 1,05125 ,000 -6,3745 -2,1969
Tecnologias de -,20536 ,83108 ,805 -1,8567 1,4460
Informagao
Ambiente -,71429 | 1,05125 ,499 -2,8031 1,3745
Outro -,91558 | ,77640 ,241 -2,4583 ,6271
Outro Satdde -,22727 | 1,23439 ,854 -2,6800 2,2254
Comércio -,56061 | 1,04592 ,593 -2,6388 1,5176
Consultoria ,62987 ,69282 ,366 -,7467 2,0065
Marketing -3,370137 [ ,98548 ,001 -5,3282 -1,4120
Tecnologias de , 71023 | ,74615 ,344 -,7724 2,1928
Informacao
Ambiente ,20130 | ,98548 ,839 -1,7568 2,1594
Servicos 91558 | 77640 ,241 -,6271 2,4583
Factor_3_ Saude Comércio 1,33333 [ 1,10688 ,232 -,8660 3,5327
1 Consultoria 1,00000 [ ,93548 ,288 -,8588 2,8588
Marketing -1,42857 1,07479 ,187 -3,5641 ,7070
Tecnologias de 1,75000 ,95858 ,071 -,1547 3,6547
Informagao
Ambiente 1,28571 | 1,07479 ,235 -,8499 3,4213
Servigos 1,21429 | .,97218 215 -,7174 3,1460
Outro J17273 | ,93207 ,409 -1,0793 2,6247
Comércio Satdde -1,33333 [ 1,10688 ,232 -3,5327 ,8660
Consultoria -,33333 79378 ,676 -1,9106 1,2439
Marketing -2,76190" | ,95401 ,005 -4,6575 -,8663
Tecnologias de ,41667 ,82088 ,613 -1,2144 2,0477
Informacéo
Ambiente -,04762 | ,95401 ,960 -1,9432 1,8480
Servigos -,11905| ,83672 ,887 -1,7816 1,5435
Outro -,56061 | ,78976 ,480 -2,1298 1,0086
Consultoria Satdde -1,00000 [ ,93548 ,288 -2,8588 ,8588
Comércio ,33333 [ ,79378 ,676 -1,2439 1,9106
Marketing 2,42857° 74838 ,002 -3,9156 -,9415
Tecnologias de , 75000 ,56903 ,191 -,3807 1,8807

Informacao
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Ambiente 28571 ,74838 , 704 -1,2013 1,7727
Servigos 21429 [ ,59165 718 -,9613 1,3899
Outro -,22727|  ,52314 ,665 -1,2667 ,8122
Marketing Satdde 1,42857 | 1,07479 ,187 -,7070 3,5641
Comércio 2,76190" | ,95401 ,005 ,8663 4,6575
Consultoria 2,42857" , 74838 ,002 9415 3,9156
Tecnologias de 3,17857" 17707 ,000 1,6346 4,7226
Informagao
Ambiente 2,71429" | 91658 ,004 ,8931 4,5355
Servigos 2,64286" | ,79378 ,001 1,0656 4,2201
Outro 2,20130° | 74412 ,004 71227 3,6798
Tecnologias de Sadde -1,75000 ,95858 ,071 -3,6547 ,1547
Informagdo Comércio -,41667 | ,82088 ,613 -2,0477 1,2144
Consultoria -, 75000 | ,56903 ,191 -1,8807 ,3807
Marketing -3,17857° 77707 ,000 -4,7226 -1,6346
Ambiente -46429 | 77707 ,552 -2,0083 1,0797
Servigos -53571  ,62754 ,396 -1,7826 J7112
Outro -,97727 | ,56341 ,086 -2,0968 ,1422
Ambiente Satdde -1,28571( 1,07479 ,235 -3,4213 ,8499
Comércio ,04762 | ,95401 ,960 -1,8480 1,9432
Consultoria -,28571 | ,74838 ,704 -1,7727 1,2013
Marketing 2,71429" [ 91658 ,004 -4,5355 -,8931
Tecnologias de ,46429 17707 ,552 -1,0797 2,0083
Informacao
Servicos -,07143 | ,79378 ,929 -1,6487 1,5058
Outro -51299 | 74412 492 -1,9915 ,9656
Servigos Satde -1,21429 97218 215 -3,1460 7174
Comércio ,11905 | ,83672 ,887 -1,5435 1,7816
Consultoria -,21429 | ,59165 718 -1,3899 ,9613
Marketing 2,64286" | ,79378 ,001 -4,2201 -1,0656
Tecnologias de ,53571 ,62754 ,396 -7112 1,7826
Informagao
Ambiente 07143 ,79378 ,929 -1,5058 1,6487
Outro -,44156 | ,58625 453 -1,6064 ,7233
Outro Satdde -77273 | 93207 ,409 -2,6247 1,0793
Comércio ,56061 ( ,78976 480 -1,0086 2,1298
Consultoria 22727 52314 ,665 -,8122 1,2667
Marketing -2,201307 | 74412 ,004 -3,6798 -,7227
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Tecnologias de 97727 ,56341 ,086 -,1422 2,0968
Informagao
Ambiente 51299 (74412 ,492 -,9656 1,9915
Servicos 44156 | ,58625 453 -,7233 1,6064
Factor_3_ Saudde Comércio 1,50000 91417 ,104 -,3164 3,3164
3 Consultoria -35714 1 77261 ,645 -1,8923 1,1780
Marketing -,35714 | ,88767 ,688 -2,1209 1,4066
Tecnologias de 1,00000 ,79169 ,210 -,5731 2,5731
Informacgao
Ambiente ,64286 | ,88767 471 -1,1209 2,4066
Servigos ,21429 1 ,80292 ,790 -1,3811 1,8097
Outro 772731 76980 318 -,7568 2,3023
Comércio Satde -1,50000 [ ,91417 ,104 -3,3164 3164
Consultoria -1,85714"| 65558 ,006 -3,1598 -,5545
Marketing -1,85714"| 78791 ,021 -3,4227 -,2916
Tecnologias de -,50000 ,67797 ,463 -1,8471 ,8471
Informagao
Ambiente -,85714 ,78791 ,280 -2,4227 , 7084
Servigos -1,28571 | ,69105 ,066 -2,6588 ,0874
Outro -,72727| 65226 ,268 -2,0233 ,5688
Consultoria Sadde 35714 77261 ,645 -1,1780 1,8923
Comércio 1,85714°| ,65558 ,006 ,5545 3,1598
Marketing ,00000 [ ,61809 1,000 -1,2281 1,2281
Tecnologias de 1,357 14" ,46996 ,005 ,4233 2,2909
Informacédo
Ambiente 1,00000| ,61809 ,109 -,2281 2,2281
Servigos 57143 ,48864 ,245 -,3995 1,5424
Outro 1,12987° | ,43206 ,010 2714 1,9884
Marketing Sadde 35714 ,88767 ,688 -1,4066 2,1209
Comércio 1,85714" | 78791 ,021 ,2916 3,4227
Consultoria ,00000 [ ,61809 1,000 -1,2281 1,2281
Tecnologias de 1,357 14" ,64178 ,037 ,0819 2,6323
Informagao
Ambiente 1,00000 [ ,75700 ,190 -,5042 2,5042
Servicos 571431 ,65558 ,386 -, 7312 1,8741
Outro 1,12987| ,61457 ,069 -,0913 2,3510
Tecnologias de Sadde -1,00000 ,79169 ,210 -2,5731 5731
Informagao Comércio ,50000 | ,67797 463 -,8471 1,8471
Consultoria -1,35714" | 46996 ,005 -2,2909 -,4233
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Marketing -1,357147 | ,64178 ,037 -2,6323 -,0819
Ambiente -,35714 64178 ,579 -1,6323 9181
Servigos - 78571 51828 ,133 -1,8155 ,2441
Outro -,22727| 46532 ,626 -1,1519 ,6973
Ambiente Satdde -,64286 | ,88767 471 -2,4066 1,1209
Comércio 85714 78791 ,280 -,7084 2,4227
Consultoria -1,00000  ,61809 ,109 -2,2281 ,2281
Marketing -1,00000 [ ,75700 ,190 -2,5042 ,5042
Tecnologias de 35714 ,64178 579 -,9181 1,6323
Informagao
Servigos -,42857 ,65558 515 -1,7312 8741
Outro ,12987 [ ,61457 ,833 -1,0913 1,3510
Servigos Saide -,21429 ,80292 ,790 -1,8097 1,3811
Comércio 1,28571 ,69105 ,066 -,0874 2,6588
Consultoria -,57143 ,48864 ,245 -1,5424 ,3995
Marketing -,57143 | 65558 ,386 -1,8741 7312
Tecnologias de ,78571 ,51828 ,133 -,2441 1,8155
Informacao
Ambiente 42857 ,65558 515 -,8741 1,7312
Outro ,55844 | 48418 ,252 -,4036 1,5205
Outro Satde - 772731, 76980 318 -2,3023 , 7568
Comércio J12727 1 ,65226 ,268 -,5688 2,0233
Consultoria -1,12987°| 43206 ,010 -1,9884 -,2714
Marketing -1,12987 | ,61457 ,069 -2,3510 ,0913
Tecnologias de 22727 ,46532 ,626 -,6973 1,1519
Informacgao
Ambiente -,12987 | ,61457 ,833 -1,3510 1,0913
Servicos -,55844 48418 ,252 -1,5205 ,4036
Factor_4_ Saudde Comércio 1,58333 | 2,27881 ,489 -2,9446 6,1113
1 Consultoria 1,86905 | 1,92595 ,334 -1,9578 5,6959
Marketing -1,32143  2,21274 ,552 -5,7181 3,0752
Tecnologias de 2,62500| 1,97351 ,187 -1,2963 6,5463
Informagao
Ambiente 4,25000  2,21274 ,058 -,1467 8,6467
Servigos 2,46429 | 2,00150 ,221 -1,5127 6,4412
Outro 2,97727 ] 1,91893 ,124 -,8356 6,7901
Comércio Satdde -1,58333  2,27881 ,489 -6,1113 2,9446
Consultoria 28571 1,63422 ,862 -2,9614 3,5329
Marketing -2,90476 | 1,96409 ,143 -6,8074 9978
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Tecnologias de 1,04167 | 1,69001 ,539 -2,3164 4,3997
Informagao
Ambiente 2,66667 | 1,96409 178 -1,2359 6,5693
Servigos ,88095 | 1,72262 ,610 -2,5419 4,3038
Outro 1,39394 | 1,62595 ,394 -1,8368 4,6247
Consultoria Satdde -1,86905 [ 1,92595 ,334 -5,6959 1,9578
Comércio -,28571 | 1,63422 ,862 -3,5329 2,9614
Marketing -3,19048" | 1,54076 ,041 -6,2519 -,1290
Tecnologias de ,75595 1 1,17151 ,520 -1,5718 3,0837
Informacgao
Ambiente 2,38095| 1,54076 ,126 -,6805 5,4424
Servigos ,59524 1 1,21808 ,626 -1,8251 3,0155
Outro 1,10823 | 1,07703 ,306 -1,0318 3,2483
Marketing Satde 1,32143  2,21274 ,552 -3,0752 5,7181
Comércio 2,90476 | 1,96409 ,143 -,9978 6,8074
Consultoria 3,19048" | 1,54076 ,041 ,1290 6,2519
Tecnologias de 3,94643" | 1,59981 ,016 ,7676 7,1252
Informagao
Ambiente 5,57143" | 1,88704 ,004 1,8219 9,3209
Servigos 3,78571° | 1,63422 ,023 ,5386 7,0329
Outro 4,29870" | 1,53198 ,006 1,2547 7,3427
Tecnologias de Sadde -2,62500 | 1,97351 ,187 -6,5463 1,2963
Informagdo Comércio -1,04167 | 1,69001 ,539 -4,3997 2,3164
Consultoria -, 755951 1,17151 ,520 -3,0837 1,5718
Marketing -3,94643" | 1,59981 ,016 -7,1252 -, 7676
Ambiente 1,62500 | 1,59981 313 -1,5538 4,8038
Servigos -,16071 | 1,29196 ,901 -2,7278 2,4064
Outro ,35227 | 1,15994 ,762 -1,9525 2,6570
Ambiente Satdde -4,25000 ( 2,21274 ,058 -8,6467 ,1467
Comércio -2,66667 | 1,96409 ,178 -6,5693 1,2359
Consultoria -2,38095 | 1,54076 ,126 -5,4424 ,6805
Marketing -5,57143" | 1,88704 ,004 -9,3209 -1,8219
Tecnologias de -1,62500 1 1,59981 313 -4,8038 1,5538
Informacéo
Servigos -1,78571( 1,63422 277 -5,0329 1,4614
Outro -1,27273 | 1,53198 ,408 -4,3167 1,7713
Servicos Satdde -2,46429 [ 2,00150 ,221 -6,4412 1,5127
Comércio -,88095 | 1,72262 ,610 -4,3038 2,5419
Consultoria -,59524 1 1,21808 ,626 -3,0155 1,8251
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Marketing -3,785717 | 1,63422 ,023 -7,0329 -,5386
Tecnologias de ,16071 | 1,29196 ,901 -2,4064 2,7278
Informagao
Ambiente 1,78571] 1,63422 277 -1,4614 5,0329
Outro ,51299 | 1,20695 ,672 -1,8852 2,9112
Outro Satdde -2,97727( 1,91893 124 -6,7901 ,8356
Comércio -1,39394  1,62595 ,394 -4,6247 1,8368
Consultoria -1,10823 1 1,07703 ,306 -3,2483 1,0318
Marketing -4,29870" [ 1,53198 ,006 -7,3427 -1,2547
Tecnologias de -,35227 1 1,15994 ,762 -2,6570 1,9525
Informagao
Ambiente 1,27273 | 1,53198 408 -1,7713 4,3167
Servicos -,51299 | 1,20695 ,672 -2,9112 1,8852

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
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Anexo D14

Kruskal Wallis factores e o volume de vendas

Hypothesis Test Summary

Null Hypothesis Test Sig. Decision

The distribution of Factor_1_1 is the gg;pt?ggent- Retain the

1 same across categories of KrusEaI- .909 null _
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_1_2 is the Igg;pelggent- Reject the

2 same across categories of KrusEaI- .038 | null :
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_3 is the ggs]pelzggent- Retain the

3 same across categories of KrusEaI- .287 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_1_4 is the gg;pngent- Retain the

4 same across categories of KrusEaI- 237 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_1_5 is the Iéwg;p?ggent- Retain the

5 same across categories of Krusﬁal- .058 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_2_1 is the Iélg;p?ggent- Retain the

6 same across categories of Krusﬁal- 336 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_2_2 is the Isngs.'pelggent- Retain the

7 same across categories of KrusEaI- .983  null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3 1 is the gg;p?ggent- Retain the

8 same across categories of Krusﬁal- 102 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_3_2 is the gg;p?ggent- Reject the

9 same across categories of Krusﬁal- .045  null .
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_3_3 is the gg;pt?ggent- Retain the

10 same across categories of Krusﬁal- 754 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

The distribution of Factor_4_1 is the Igg;pelggent- Retain the

11 same across categories of Krusﬁal- 233 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_2 is the Isngrenpelggent- Reject the

12 same across categories of KrusEaI- .006 | null :
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_3 is the ggﬁqp?ggent- Retain the

13 same across categories of KrusEaI- .289 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.
The distribution of Factor_4_4 is the Igg;p?ggent- Retain the

14 same across categories of Krusﬁal- 382 null )
Volume_vendas. Wallis Test hypothesis.

Asymptotic significances are displayed. The significance level is .05.
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Anexo D15

Teste de compara¢des multiplas para os factores: F1_2; F3_2 e F4_2 e o volume de vendas

Multiple Comparisons

LSD
Dependent Variable  (I) Volume_vendas  (J) Volume_vendas Mean 95% Confidence Interval
Difference (I-
J) Std. Error Sig. Lower Bound | Upper Bound
Factor_1_2 <25% 25%-49% -,63030" ,30281 ,040 -1,2317 -,0289
dimen 50%-74% -,23864 ,30026 429 -,8350 ,3577
sion3 75%-100% -,27273 ,36631 ,458 -1,0003 ,4548
>100% -,97902" ,35194 ,007 -1,6780 -,2800
25%-49% <25% ,63030° ,30281 ,040 ,0289 1,2317
dimen 50%-74% ,39167 ,21832 ,076 -,0419 ,8253
sion3 75%-100% ,35758 ,30281 241 -,2438 ,9590
>100% -,34872 ,28526 225 -,9153 2178
50%-74% <25% ,23864 ,30026 429 -,3577 ,8350
dime
dimen 25%-49% -,39167 ,21832 ,076 -,8253 ,0419
nsion
5 sion3 75%-100% -,03409 ,30026 910 -,6304 ,5623
>100% -,74038" ,28255 ,010 -1,3016 -,1792
75%-100% <25% ,27273 ,36631 ,458 -,4548 1,0003
dimen 25%-49% -,35758 ,30281 241 -,9590 ,2438
sion3  50%-74% ,03409 ,30026 910 -,5623 ,6304
dimen .
>100% -,70629 ,35194 ,048 -1,4053 -,0073
sionl
>100% <25% ,97902° ,35194 ,007 ,2800 1,6780
dimen 25%-49% ,34872 ,28526 225 -,2178 9153
sion3  50%-74% ,74038" ,28255 ,010 ,1792 1,3016
75%-100% ,70629° ,35194 ,048 ,0073 1,4053
Factor_3_2 <25% 25%-49% -,53939 ,53603 317 -1,6040 ,5252
dimen 50%-74% ,38352 ,53152 472 -,6721 1,4392
sion3 75%-100% -,72727 ,64845 ,265 -2,0151 ,5606
>100% -,96503 ,62301 125 -2,2024 2723
dime 25%-49% <25% ,53939 ,53603 317 -,5252 1,6040
nsion dimen 50%-74% ,92292° ,38647 ,019 ,1554 1,6905
2 sion3  75%-100% -,18788 ,53603 727 -1,2525 ,8767
>100% -,42564 ,50496 ,401 -1,4285 5773
50%-74% <25% -,38352 ,53152 472 -1,4392 ,6721
dimen .
25%-49% -,92292" ,38647 ,019 -1,6905 -, 1554
sion3
75%-100% -1,11080" ,53152 ,039 -2,1664 -,0552
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>100% -1,34856" ,50017 ,008 -2,3419 -,3552

75%-100% <25% 12727 ,64845 ,265 -,5606 2,0151

dimen 25%-49% ,18788 ,53603 127 -,8767 1,2525

sion3  50%-74% 1,11080" ,53152 ,039 ,0552 2,1664

>100% -,23776 ,62301 ,704 -1,4751 ,9996

>100% <25% ,96503 ,62301 ,125 -,2723 2,2024

dimen 25%-49% ,42564 ,50496 ,401 -,5773 1,4285

sion3  50%-74% 1,34856" ,50017 ,008 ,3552 2,3419

75%-100% ,23776 ,62301 ,704 -,9996 1,4751

Factor_4_2 <25% 25%-49% 1,34848 1,14629 ,242 -,9281 3,6251

dimen 50%-74% 1,30682 1,13664 253 -,9506 3,5643

sion3  75%-100% 3,27273" 1,38668 ,020 5187 6,0268

>100% 448951 1,33228 ,001 1,8435 7,1355

25%-49% <25% -1,34848 1,14629 ,242 -3,6251 9281

dimen 50%-74% -,04167 ,82645 ,960 -1,6831 1,5997

sion3  75%-100% 1,92424 1,14629 ,097 -,3524 4,2009

>100% 3,14103" 1,07984 ,005 ,9964 5,2857

50%-74% <25% -1,30682 1,13664 253 -3,5643 ,9506

diVme dimen 25%-49% ,04167 ,82645 ,960 -1,5997 1,6831
nsion

) sion3  75%-100% 1,96591 1,13664 ,087 -,2915 4,2234

>100% 3,18269" 1,06959 ,004 1,0584 5,3070

75%-100% <25% -3,27273" 1,38668 ,020 -6,0268 -,5187

dimen 25%-49% -1,92424 1,14629 ,097 -4,2009 ,3524

sion3  50%-74% -1,96591 1,13664 ,087 -4,2234 2915

>100% 1,21678 1,33228 ,363 -1,4292 3,8628

>100% <25% -4,48951" 1,33228 ,001 -7,1355 -1,8435

dimen 25%-49% -3,14103" 1,07984 ,005 -5,2857 -,9964

sion3  50%-74% -3,18269" 1,06959 ,004 -5,3070 -1,0584

75%-100% -1,21678 1,33228 ,363 -3,8628 1,4292

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
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Teste Mann-Whitney para a Questdo 12

Anexo D16

: “Se respondeu ndo na questao anterior, teve alguma relacdo com essa area? (Ex: hobbie)”.

Test Statistics”
Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_1 | Factor_2 | Factor_2 | Factor_3 | Factor_3 | Factor_3 | Factor_4 | Factor_4 | Factor_4 | Factor_4
_1 _2 3 _4 5 _1 _2 _1 _2 _3 _1 2 _3 _4

Mann-Whitney U 162,000 | 145,000 160,000 111,500 161,500] 120,500 | 153,000 148,500 | 146,500 168,500| 110,000 | 111,000 175,500| 174,000
Wilcoxon W 372,000 | 355,000 331,000| 321,500 | 332,500 330,500| 363,000| 358,500 356,500 378,500| 281,000 282,000 | 346,500 384,000
zZ -,531 -1,084 -,608 -2,185 -,552 -1,773 -,799 -,938 -1,001 -,342 -2,067 -2,031 -,139 -,181
Asymp. Sig. (2-tailed) ,595 278 ,543 ,029 ,581 ,076 424 ,348 317 ;132 ,039 ,042 ,889 ,856
Exact Sig. [2*#(1-tailed Sig.)] ,613% J317% ,573% ,044° ,593% ,082% ,443° ,361° ,331° ,740* ,041° ,044* ,897° ,874°

a. Not corrected for ties.
b. Grouping Variable:
Se_nao_tem_experincia_tem_alguma_relacdo_co

m_area
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Anexo D17

Teste Mann-Whitney para a Questdo 13: “Teve experiéncia prévia em iniciativas empreendedoras? (Ex: Associacoes)”
Test Statistics®
Factor_1_1 | Factor_1_2 | Factor_1_3 | Factor_1_4 | Factor_1_5 | Factor_2_1 | Factor_2_2 | Factor_3_1 | Factor_3_2 | Factor_3_3 | Factor_4_1 | Factor_4_2 | Factor_4_3 | Factor_4_4
Mann-Whitney U 990,500 836,000 1003,000 813,500 1056,000 777,000 974,000 633,000 810,500 922,000 996,000 807,000 994,500 978,500
Wilcoxon W 1620,500 1466,000 2956,000 1443,500 1686,000 1407,000 1604,000 1263,000 1440,500 2875,000 2949,000 2760,000 1624,500 1608,500
zZ - 717 -1,984 -,636 -2,118 -,221 -2,385 -,842 -3,447 -2,108 -1,255 -,672 -2,101 -,707 -,822
Asymp. Sig. (2-tailed) 473 ,047 ,524 ,034 ,825 ,017 ,400 ,001 ,035 ,210 ,502 ,036 479 411
a. Grouping Variable:
Experiencia_Previa_Inic
iativas_empreendedoras
Anexo D18
Teste Mann-Whitney para a Questdo 14: “Tem familiares com experiéncias de empreendedorismo?”
Test Statistics®
Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_1_ | Factor_2_ | Factor_2_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_3_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_ | Factor_4_
1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 1 2 3 4
Mann-Whitney U 1050,000 [ 1011,000 | 978,500| 1113,000] 939,500 | 1157,000| 1087,500( 1077,000 889,500 | 920,000 1161,000| 1153,500| 1066,500| 1029,000
Wilcoxon W 2428,000 | 2389,000 | 2356,500| 2491,000| 2317,500| 2535,000| 2122,500| 2112,000| 1924,500| 2298,000| 2539,000| 2188,500| 2444,500| 2064,000
zZ -,877 -1,220 -1,431 -,428 -1,695 -,097 -,603 -,683 -2,074 -1,853 -,065 -,120 =779 -1,048
Asymp. Sig. (2-tailed) ,381 ,223 ,152 ,669 ,090 923 ,547 ,495 ,038 ,064 ,948 ,904 ,436 ,295

a. Grouping Variable:

Familiares_Iniciativas_empreendedoras
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fundada — Sexo Feminino

Anexo E
Anexo E1

Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao sector de actividade da empresa

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid  Comércio 4 23,5 23,5 23,5
Consultoria 4 23,5 23,5 47,1
Marketing 1 5,9 5,9 52,9
Tecnologias de Informacdo 1 5,9 5,9 58,8
Ambiente 1 5,9 5,9 64,7
Servicos 2 11,8 11,8 76,5
Outro 4 23,5 23,5 100,0

Total 17 100,0 100,0

Anexo E2

Caracterizag¢do Descritiva da Amostra relativamente ao sector de actividade da empresa
fundada — Sexo Masculino

Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid  Satdde 1 4,5 4,5 4.5
Consultoria 5 22,7 22,7 27,3
Marketing 2 9,1 9,1 36,4
Ambiente 4 18,2 18,2 54,5
Servigos 4 18,2 18,2 72,7
Outro 6 27,3 273 100,0

Total 22 100,0 100,0

Anexo E3

Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao nimero de s6cios que a empresa
possui — Sexo Feminino

Frequency Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid 1 1 59 59 5,9

2 7 41,2 41,2 47,1

3 2 11,8 11,8 58,8

4 5 294 294 88,2

5 2 11,8 11,8 100,0

Total 17 100,0 100,0

Anexo E4

Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao nimero de s6cio que a empresa possui

— Sexo Masculino

Frequency | Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid 0 1 4,5 4,5 4,5
1 2 9,1 9,1 13,6
2 11 50,0 50,0 63,6
3 7 31,8 31,8 95,5
4 1 4,5 4,5 100,0
Total 22 100,0 100,0




Anexo ES
Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao ndmero de colaboradores que a
empresa possui — Sexo Feminino

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 2 11,8 11,8 11,8
2 1 5,9 5.9 17,6
3 5 294 294 47,1
5 1 5,9 5,9 52,9
8 3 17,6 17,6 70,6
10 2 11,8 11,8 82,4
13 2 11,8 11,8 94,1
34 1 5.9 5,9 100,0
Total 17 100,0 100,0
Anexo E6

empresa possui — Sexo Masculino

Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao nimero de colaboradores que a

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 1 4,5 4,5 4,5
2 3 13,6 13,6 18,2
3 2 9,1 9,1 27,3
4 4 18,2 18,2 45,5
5 2 9,1 9,1 54,5
6 1 4,5 4,5 59,1
7 3 13,6 13,6 72,7
9 1 4,5 4,5 77,3
10 3 13,6 13,6 90,9
17 1 4,5 4,5 95,5
25 1 4,5 4,5 100,0
Total 22 100,0 100,0
Anexo E7

empresa — Sexo Feminino

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 1 2 11,8 11,8 11,8
4 2 11,8 11,8 235
8 4 23,5 23,5 47,1
9 2 11,8 11,8 58,8
10 2 11,8 11,8 70,6
12 3 17,6 17,6 88,2
14 2 11,8 11,8 100,0
Total 17 100,0 100,0

Caracterizagao Descritiva da Amostra relativamente ao nimero de horas didrias dedicadas a
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Anexo E8
Caracterizacdo Descritiva da Amostra relativamente ao nimero de horas didrias dedicadas a
empresa — Sexo Masculino

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 1 4,5 4,5 4,5
5 2 9,1 9,1 13,6
7 1 4,5 4,5 18,2
8 3 13,6 13,6 31,8
9 2 9,1 9,1 40,9
10 10 45,5 45,5 86,4
12 2 9,1 9,1 95,5
14 1 4,5 4,5 100,0
Total 22 100,0 100,0
Anexo E9

na questao anterior, teve alguma relagdo com essa drea? — Sexo Feminino

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sim 10 58,8 58,8 58,8
Nio 7 41,2 41,2 100,0
Total 17 100,0 100,0
Anexo E10

N

Caracterizagdo Descritiva da Amostra relativamente a pergun
respondeu ndo na questdo anterior, teve alguma relagdo com essa drea? — Sexo Masculino

Caracterizag@o Descritiva da Amostra relativamente a pergunta 12 do Questiondrio: Se respondeu nao

ta 12 do Questiondrio: Se

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 0 1 4,5 4,5 4,5
Sim 10 45,5 45,5 50,0
Nio 11 50,0 50,0 100,0
Total 22 100,0 100,0
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Anexo E11
ComparacOes relativamente as habilitacdes literdrias e ao Volume de vendas para o Sexo

Feminino
Volume_vendas
<25% 25%-49% 50%-74% 75%-100% >100% Total
Hab_Liter Secundario Count 0 0 5 2 2 9
% of Total ,0% ,0% 14,7% 5,9% 5,9% 26,5%
Bacharelato Count 0 1 1 0 0 2
% of Total ,0% 2,9% 2,9% ,0% ,0% 5,9%
Licenciatura Count 4 6 5 2 1 18
% of Total 11,8% 17,6% 14,7% 5,9% 2,9% 52,9%
Mestrado Count 0 3 0 0 0 3
% of Total ,0% 8,8% ,0% ,0% ,0% 8,8%
Doutoramento Count 0 1 1 0 0 2
% of Total ,0% 2,9% 2,9% ,0% ,0% 5,9%
Total Count 4 11 12 4 3 34
% of Total 11,8% 32,4% 35,3% 11,8% 8,8% 100,0%
Anexo E12
ComparacOes relativamente as habilitacdes literdrias e ao Volume de vendas para o Sexo
Masculino
Volume_vendas
<25% 25%-49% 50%-74% 75%-100% >100% Total
Hab_Liter Secundario Count 1 6 1 1 2 11
% of Total 1,5% 9,0% 1,5% 1,5% 3,0% 16,4%
Bacharelato Count 0 2 0 0 1 3
% of Total ,0% 3,0% ,0% ,0% 1,5% 4,5%
Licenciatura Count 4 5 11 6 6 32
% of Total 6,0% 7,5% 16,4% 9,0% 9,0% 47,8%
Mestrado Count 4 7 7 1 1 20
% of Total 6,0% 10,4% 10,4% 1,5% 1,5% 29,9%
Doutoramento Count 0 0 1 0 0 1
% of Total ,0% ,0% 1,5% ,0% ,0% 1,5%
Total Count 9 20 20 8 10 67
% of Total 13,4% 29,9% 29,9% 11,9% 14,9% 100,0%
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