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RESUMO

BUDNY, Bruna. Os desafios e as oportunidades para o empreendedorismo a
partir da visdo das académicas de um curso de graduacdo de uma
universidade do extremo sul catarinense. 2016. 67p. Monografia do Curso de
Administracdo com linha especifica em Comércio Exterior da Universidade do
Extremo Sul Catarinense, UNESC, Criciima.

O empreendedorismo se caracteriza quando o individuo vai atrds de uma
oportunidade por meio de uma ideia. Empreender é inovar, explorar e praticar suas
ideias no novo negdcio. Assim, as mulheres vém se destacando no mercado de
trabalho, sendo que se inseriram sem questionar sobre as diferentes condicdes de
trabalho. Diante disso, o estudo objetivou identificar os desafios e as oportunidades
para o empreendedorismo a partir da visdo de estudantes de um curso de
graduacdo de uma universidade localizada no extremo sul catarinense.
Metodologicamente, a pesquisa caracterizou-se como uma pesquisa qualiquanti,
sendo a andlise de dados, qualitativa, e a coleta de dados qualiquanti, por meio de
um questionario aplicado com perguntas abertas e fechadas. A populacdo alvo,
mulheres, foi delimitada nos cursos de Administracdo e de Comércio Exterior da
Unesc, obtendo 200 entrevistadas. O instrumento de coleta de dados foi um
questionario aplicado nas salas de aula de todas as fases dos cursos. Verificou-se
gue a maioria das académicas deseja ter um negdcio préprio (50,50%) visto que o
principal motivo que as levam a empreender € a independéncia (18,52%), porém a
maioria delas ainda ndo sabem quais os tipos de negécio desejam abrir (27,78%).
Por fim, as maiores dificuldades encontradas para a abertura de um negdécio proprio
foram a burocracia (12,65%), taxa de juros e carga tributaria (12,38%), concorréncia
(9,96%), definir o ramo de atuacdo (8,48%), suportar as despesas durante o
processo de registro (8,34%), e a obtencédo de crédito (8,34%).

Palavras-chave: Empreendedorismo. Inovagdo. Mulheres. Negdcio proprio.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo se caracteriza quando um individuo empreendedor
vai atrds de uma oportunidade lucrativa e busca iniciar uma nova proposta de valor
para construir uma organizagao que visa 0 crescimento e alta lucratividade, e iSso
envolve a criacdo de novos sistemas, recursos ou processos para produzir novos
bens ou servicos e satisfazer a novos mercados (BATEMAN; SNELL, 2006).

No Brasil, nota-se uma alta taxa de fechamento de novas empresas
devido a utilizacdo do empreendedorismo por necessidade, visto que, uma vez
desempregado, o brasileiro torna-se empresario, monta um negécio e comeca a
geri-lo sem a devida competéncia. A atividade empreendedora ndo se refere
somente a abertura de um negocio, mas a todas as etapas da sua vida pessoal,
social e profissional, tendo reflexos maiores e menores dependendo da situagéo.

Ha diferencas relevantes entre ser empreendedor e ser empresario. O
empreendedor na maioria das vezes é movido por uma ideia e ideal pessoal, ja o
empresario esta seriamente comprometido com seu negocio, avaliando riscos e
compromissos assumidos. Por isso, o que leva a mortalidade das empresas novas é
que elas sdo construidas a partir de um ideal pessoal, quase sempre sem avaliacéo
e planejamento estratégico. Com isso o empreendedor comeca a encontrar
inumeras dificuldades na continuidade de seu projeto por desconhecer certos
tramites burocraticos e legais (KUAZAQUI, 2006).

Além da ideia, é preciso encontrar ou criar uma boa oportunidade. Um
6timo produto, um mercado sem uso e 0 momento certo é a base para o sucesso.
Muitas empresas de grande porte ja encontraram problemas no inicio, mas é preciso
persistir. Para identificar as oportunidades, é importante analisar cautelosamente 0s
eventos e tendéncias assim que surgem, por exemplo: descobertas tecnoldgicas;
mudancgas demograficas; mudancgas de estilos de vida e de gostos; deslocamentos
econdmicos; mudanca nas regras pelo governo; entre outros (BATEMAN; SNELL,
2006).

Diante deste contexto, é importante expor que as mulheres acabaram
aparecendo no mercado de trabalho, como colaboradoras e como empreendedoras
também, gerindo seus negdcios. Cabe salientar ainda que o perfil da mulher atual é
diferente daquele do comeco do século. As mulheres sdo perfeitamente capazes de

cuidar de si, conquistar o que desejam e promover mudancas, além de trabalhar e
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de exercer cargos de lideranca. Assim como o0s homens, elas também
desempenham as tarefas tradicionais: ser mée, esposa e dona de casa. Embora
ainda existam preconceitos em relacdo ao trabalho feminino, elas estdo ganhando
espaco em areas que antes era de dominio masculino, conquistando respeito e

mostrando um excelente profissionalismo (PROBST, 2015).

1.1 SITUACAO PROBLEMA

Conforme Pires (2015) ha uma revolugéo tecnoldgica ocorrendo, criando
um “novo poder” que pode influenciar pessoas e organizacées. As mulheres, nesse
sentido, estdo acreditando em si mesmas, consequentemente, fortalecendo-se. A
mulher é multitarefa, consegue se organizar profissionalmente e pessoalmente e
constréi melhores relacionamentos, fato que vem ganhando forca, pois é uma
caracteristica relevante para a gestdo das empresas, além de ter habilidade de
tomar decisdes em conjunto.

E preciso inovar, ter um diferencial em seu negécio para que atraia
clientes, e as mulheres, além de serem atraidas facilmente por produtos diferentes,
também tém potencial suficiente para abrir um bom negadcio.

Dessa forma, o trabalho se propde a responder a seguinte questéo: Quais
sdo os desafios e as oportunidades para o empreendedorismo a partir da visdo de
estudantes de um curso de graduacdo de uma universidade do extremo sul

catarinense?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Identificar os desafios e as oportunidades para o empreendedorismo a
partir da visdo de estudantes de um curso de graduacdo de uma universidade
localizada no extremo sul catarinense.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Caracterizar o curso de graduacao que € objeto de estudo, com énfase
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na participagéo feminina;

b) Apresentar o perfil socioeconémico das estudantes do curso objeto de
estudo;

c) Verificar em quais tipos de negocio as académicas possui maior
interesse;

d) Identificar as principais dificuldades encontradas para o0 inicio do

empreendimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

Vive-se em uma era tecnolégica, onde com apenas um clique consegue-
se fazer compras, falar com amigos, realizar pesquisas, ou seja, esta tudo ao
alcance das maos, mas como criar um produto ou abrir uma empresa se ja existe
acesso a tudo isso? O segredo entdo sao as boas ideias e planejamento estratégico,
pois nenhuma empresa sobrevive sem algum tipo de planejamento.

Empreender é inovar transformando um determinado setor, ou 0 campo
onde o empreendedor atua. A inovagdo ndo pode ocorrer sem ocasionar mudancas
no ambito econbémico, é preciso abrir um mercado, introduzir uma nova tatica de
producao e véarios outros fatores (SCHUMPETER, 1985).

Apesar de ainda enfrentar discriminacéo, as mulheres ganharam forca no
mercado de trabalho, principalmente quando o assunto € empreendedorismo e
inovacdo. Elas ocupam cargos nos tribunais superiores, ministérios, estdo a frente
de grandes organizacdes, até mesmo no comando do seu préprio negdcio, seja ele
um pequeno saldo de beleza de bairro, um restaurante de médio porte, ou uma
grande empresa.

S&o varios 0s casos de sucessos de empreendimentos femininos. A
marca Dudalina foi fundada por uma mulher, a catarinense Adelina Hess, e é
comandada, atualmente, por sua filha S6nia Regina Hess de Souza. Segundo
Toviansky (2014), o faturamento da empresa de camisaria triplicou e o lucro foi
multiplicado por 10 desde que ela assumiu a presidéncia.

Dentro deste contexto, este trabalho teve como objetivo mostrar o
potencial empreendedor feminino, uma vez que as mulheres estdo conquistando
cada vez mais espaco no mercado de trabalho, inclusive, ocupando cargos de

liderancas, antes ocupados s6 por homens.
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7

Por isso, é importante destacar que a pesquisa € relevante, pois sera
desenvolvida com as estudantes mulheres, dentro do campus da UNESC, no curso
de Administracdo. Para a pesquisadora, que também esta neste universo de
pesquisa e para a UNESC para estudos futuros, com o intuito de analisar os

desafios e as oportunidades para o empreendedorismo, a partir da viséo delas.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo tem como objetivo fornecer sustentacéo teorica ao estudo,
abordando os principais assuntos relacionados com a probleméatica, com destaque

para o empreendedorismo feminino.

2.1 O EMPREENDEDORISMO E SUAS FUNCOES

O mundo tem passado por Vvérias transformacfes em curtos periodos de
tempo, principalmente no século XX, quando fora criada a maior parte das invencdes
gue revolucionaram o estilo de vida das pessoas. Geralmente essas inven¢des sao
frutos de inovacao, de algo raro ou de uma nova visdo de como utilizar as coisas ja
existentes, mas de uma forma que ninguém pensou em usa-las. Os
empreendedores estdo revolucionando o mundo, sdo pessoas diferenciadas,
motivadas, apaixonadas pelo que fazem, buscam ter um diferencial no ambiente em
gue estdo inseridas, querem reconhecimento, admiragcédo, deixar um legado para a
sociedade (DORNELAS, 2008).

Ainda segundo Dornelas (2003, p.7) “o empreendedorismo tem se
mostrado um grande aliado do desenvolvimento econémico, pois tem dado suporte a
maioria das inovagdes que tém promovido esse desenvolvimento”.

O empreendedorismo € uma carateristica humana que mistura paixao,
visdo, planejamento, estratégia, sabedoria e energia, permitindo que boas ideias
virem realidade. Considera-se a inovacdo como ferramenta especifica dos
empreendedores, pois € 0 meio onde as oportunidades para um negdcio diferente
sao exploradas e praticadas (TIDD; BESSANT, 2015).

O mérito empreendedor ndo esta somente em ter uma boa ideia, mas sim
na sua capacidade de operacionalizar a oportunidade, com base em um novo
modelo de negdécios. Mesmo sem uma efetiva inovacao tecnoldgica, muitos novos
negocios continuam surgindo, mudando apenas a forma de oferecer produtos ou
servicos ja tradicionais no mercado (AIDAR, 2007).

Um exemplo é a Inovacdo que permite a exploracdo de novas ideias, a
mudanca e a oferta de algo diferente no mercado, criar algo novo. Algumas vezes
uma simples inovacdo pode provocar uma grande revolucdo na forma de fazer

negocios. Pode-se encontrar a inovacdo quando um empreendedor visionario se
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propde a realizar um modelo de negécio diferente. Dentro destas premissas, pode-
se dizer que o empreendedor aplica sua criatividade aliada as suas habilidades
gerenciais e o conhecimento dos negdcios identificando as oportunidades de inovar,
ja a motivacado do inventor é a criacdo, a descoberta, sem interesse econdémico
(DORNELAS, 2003).

Conhecer profundamente o ambiente em que ira empreender é um ponto
crucial da viagem e implica as caracteristicas e necessidades de publico-
alvo; os concorrentes e as experiéncias de terceiros; o ciclo de vida do
setor; as praticas do mercado; as variaveis que influenciam os negécios na
area em termos tecnoldgicos, politicos, sociais, econdmicos, financeiros,
demogréficos, legais. (DOLABELA, 2010, p.111).

Empreender é uma tarefa arriscada, pois ousar num mercado que ja €
dominado por grandes empresas sao caracteristicas de pessoas que tém coragem
de arriscar e forca para superar todos os obstaculos de um mercado globalizado. O
empreendedor precisa agarrar as oportunidades e buscar recursos para transforma-

las em um negadcio lucrativo (CRUZ, 2008).

Cerca de 11% da populagdo americana e de 15% da populacdo
economicamente ativa no Brasil estdo trabalhando ativamente para iniciar
uma nova empresa [...]J, no Brasil, a maioria das empresas pode der
considerada micro e pequena e sd0 essas empresas as maiores geradoras
de empregos, porém, como no caso americano, poucas sdo as empresas
gue crescem rapidamente e se tornam grandes referéncias no mercado
(DORNELAS; SPINELLI; ADAMS; 2014, p.82).

Os empreendedores ndo se contentam com a mesmice, querem sempre
algo novo, estdo sempre em busca de novas ideias, por conseguinte, a busca ou a
pratica da inovacdo nada mais € que uma simples atividade aos empreendedores,
tanto para os que estdo inserindo-se no mercado quanto para aqueles que ja estédo
trabalhando em alguma organizacdo (DORNELAS, 2003).

2.1.1 Desafios do empreendedorismo no Brasil

Ha forte presenca de caracteristicas culturais da sociedade brasileira
dentro das organizacdes, destacando-se o “jeitinho brasileiro”, ou seja, a maneira
pela qual se resolve as dificuldades, sem contrariar normas nem leis (PEDROSO;
MASSUKADO; MUSSI, 2009).

De acordo com Roveda (2016) empreender no Brasil ndo é uma tarefa

muito facil, além de necessitar de conhecimentos e habilidades, o administrador
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também depende do governo e das condi¢des do mercado. Sdo varios os desafios
encontrados pelo empreendedor, os mais comuns sdo a obtencdo de crédito,
concorréncia, taxa de juros e carga tributaria, e capacitacao profissional.

A obtencéo de crédito € um processo bastante burocratico, geralmente
sdo os empreendedores iniciantes que necessitam, ou as vezes, até quem ja esta
consolidado no mercado. O que acontece é que quem ja estad no mercado ha mais
tempo consegue o crédito mais facil do que quem necessita dele para iniciar seu
préprio negoécio e garantir seu fluxo de caixa, o que muitas vezes leva esses
empreendedores a procurarem amigos e familiares proximos (ROVEDA, 2016).

A concorréncia estd mais forte a cada dia, por isso muitos
empreendedores enfrentam dificuldades para conseguir um bom posicionamento no
mercado e uma boa quantidade de clientes, principalmente quando se trata de
grandes concorrentes, ou seja, empresas grandes que estdo ha um bom tempo no
mercado. Para que isso ndo atrapalhe o negécio, é preciso se destacar no bom
atendimento e agregar diferenciais ao seu produto ou servico (ROVEDA, 2016).

Véarios empreendedores acabam desistindo do préprio negécio devido a
alta taxa de juros e carga tributaria. E preciso um contador de confianca para
analisar as tendéncias do mercado e que saiba identificar o melhor momento para
investir ou captar recursos. Os impostos variam de acordo com o ramo de atividade
e até mesmo com o porte da empresa (ROVEDA, 2016).

Muitos empreendedores chegam ao mercado apenas com a experiéncia
de um longo tempo de trabalho e com algumas técnicas de venda. O empreendedor
precisa estar disposto a adquirir e aperfeicoar seus conhecimentos e habilidades
para saber como gerenciar sua empresa (ROVEDA, 2016).

A maior concentracdo das empresas de alto crescimento no pais fica nas
Regides Sul e Sudeste, ja as menores concentram-se nas Regides Norte e Centro-
Oeste (IBGE, 2015).

O Gréfico 1 revela que a metade das empresas de alto crescimento ficam
na Regido Sudeste, correspondendo a 50%, em seguida vem a Regidao Sul com
19,7%, Nordeste com 16,5%, Centro-Oeste com 8,8% e Norte com apenas 5%. Ja
no que se refere a ocupacdo com 10 ou mais pessoas assalariadas, as Regides Sul

e Sudeste somam juntas 71% das unidades locais (IBGE, 2015).
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Grafico 1 — Distribuicdo das Empresas

Distribuicao das unidades locais de empresas de alto crescimento
e de empresas com 10 pessoas ou mais ocupadas assalariadas,
segundo as Grandes Regioes - 2013

%
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alto crescimento mais ocupadas assalariadas

Fonte: IBGE, 2015.

A Figura 1 abaixo mostra as unidades locais das empresas de alto
crescimento em relacdo ao total das unidades locais das empresas ativas com 10
pessoas ou mais ocupadas assalariadas, segundo as Unidades da Federacéo.
Conforme a andlise dos dados, em 2013, os primeiros lugares ficam com as regifes
Norte e Centro-Oeste. Amazonas com a primeira posigéo (12,7%), Distrito Federal
(12,5%), Mato Grosso (12,2%), sendo os menores indices em Espirito Santo (8,2%),
Piaui (8,7%), Bahia (9,2%), Minas Gerais (9,3%), e etc. (IBGE, 2015).
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Figura 1 — Unidades locais das empresas — 2013.

Pessoal ocupado assalariado das empresas de alto crescimento

W Maior que 20.1%
[ Maior que 18.4% até 20.1%
I 16.4% até 18.4%
I Menor que 16,4%

Fonte: IBGE, 2015.

Figura 2 — Pessoal ocupado assalariado em unidades locais de empresas — 2013

Unidades locais das empresas de alto crescimento
W Maior que 11.1%
B Maior que 9,9% até 11.1%
Wo.4% até 9.9%
W Menor que 9.4%

Fonte: IBGE, 2015.
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Ja a Figura 2 mostra as Unidades da Federagdo com maior concentragdo
de pessoal ocupado assalariado em unidades locais das empresas de alto
crescimento em relacdo ao total ocupado nas empresas ativas com 10 ou mais
pessoas ocupadas assalariadas. Sendo novamente, os maiores indices, nas
Regifes Norte e Centro-Oeste, Amazonas (25,1%), Mato Grosso (22,9%), Amapa
(22,5%) e Acre (22,3%). Sendo os menores indices em Rondbénia (12,7%), Rio
Grande do Sul (13,9%), Espirito Santo (15,1%), Para (15,7%), e etc. (IBGE, 2015).

2.1.2 Fatores relevantes para o sucesso do empreendedor

Segundo Aidar (2007), diversos fatores podem contribuir na decisdo de
empreender, tais como: ambiente familiar na infancia, educacao, valores pessoais,
idade, historico profissional, rede de apoio moral e rede de apoio profissional.

Ha evidéncias de que empreendedores e, principalmente
empreendedoras, tendem a ter pais que sdo ou foram empreendedores, ou que de
alguma forma trabalham por conta prépria. Ter este exemplo de empreendedorismo
dentro de casa acaba de alguma maneira influenciando, inspirando os filhos, ainda
que em idade precoce. Embora haja bons exemplos de grandes empreendedores
que nao chegaram a concluir nem o ensino médio, sabe-se que hoje a educacéo é
fundamental na formacdo do empreendedor, principalmente quando a mesma
oferece qualificacdo especifica na area em que esta definindo o negocio (AIDAR,
2007).

Nassif, Ghobril e Silva (2010) sugerem as seguintes caracteristicas a

seguir para ser um empreendedor bem-sucedido:

Quadro 1 — Caracteristicas para um Empreendedor Bem-Sucedido

Os 10 Ds
Sonho Empreendedores tem uma visdo de como o futuro poderia ser para eles

e seus negocios. E, mais importante, eles tém a habilidade de implantar
seus sonhos.

Decis&o Eles ndo protelam. Eles tomam decisdes rapidamente. Sua agilidade é
um fator determinante em seu sucesso.

Executar Assim que eles decidem o que fazer, eles o implantam o mais rapido
possivel.
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Eles implantam suas venturas com total compromisso. Eles raramente

Determinacéo : . : L
desistem, mesmo quando se deparam com obstaculos imensuraveis.

Eles sdo plenamente dedicados aos seus negdcios, as vezes a custos

Dedicacéao A ~ " ;
consideraveis a suas relacfes com familiares e amigos.

Empreendedores amam o que fazem. E esse amor que 0s sustenta
Devocéo guando o caminho se torna dificil. E o amor por seu produto ou servigo
gue os tornam tao bons em vendé-los.

E dito que os erros sdo cometidos nos pequenos detalhes. Isso ndo é
Detalhes menos verdade no comego ou ha expansédo de um negdcio. O
empreendedor deve estar a frente dos detalhes importantes.

Eles devem ser responsaveis por seus préprios destinos e ndo depender

Destino de seus chefes.

Ficar rico ndo é o motivador nimero um dos empreendedores. Dinheiro é
Délares 0 medidor do seu sucesso. Eles deduzem gue se forem bem-sucedidos
eles serdo recompensados.

Os empreendedores distribuem a posse de seus negocios com
Distribui colaboradores chave quem séo fundamentais para o sucesso do
negécio.

Fonte: Adaptado pela autora (2016).

Alguns fatores que contribuem para o sucesso de uma empresa no
mercado sdo: qualificacdo do empresério, pois sabem como lidar e administrar a
empresa e 0s problemas decorrentes; treinamento da equipe, pois habilidades e
conhecimentos sao necessarios em qualquer area da empresa; planejamento;
motivacao e persisténcia para realizar; criatividade; autoconfianca; capacidade para
assumir riscos; saber liderar; orientar a equipe; conhecer o publico alvo e ter foco
(PELISSARI et al., 2010).

Identificar as oportunidades € o primeiro passo para se tornar um bom
empreendedor, ou seja, é necessario saber a diferenca entre ideia e oportunidade. A
ideia é a representacdo mental de uma coisa concreta ou abstrata. A oportunidade,
por sua vez, é a ocasiao, circunstancia adequada ou favoravel, convivéncia, ou seja,
€ a concepcao da ideia, pois a ideia por si s0 ndo produz se nao tiver a ocasido para
pd-la em pratica (CRUZ, 2008).

De acordo com Cruz (2008), as oportunidades podem ser identificadas
por meio de: estudos de éareas geograficas; estudos de setores; estudos de

industrias especificas; estudos dos recursos renovaveis e nao-renovaveis; estudos
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do ambiente tecnoldgico; analise de pauta de importacdo; analise de transformacgéo
e tendéncias de mercado; mercados emergentes; andlises de empresas/setores
como cadeia de processos ou unidades e negdcio; entres outros fatores. Nao é dificil
ser empreendedor desde que haja um estudo do ambiente onde deseja se instalar, é
importante ndo fazer o mesmo que os demais, o produto precisa ter um diferencial,
pois se for um produto comum, o mercado torna-se saturado e o risco de 0 negdécio

fracassar € maior ainda.

2.1.3 O ensino do empreendedorismo

Ha um crescente aumento de procura pelo tema “empreendedorismo”,
com isso, cursos de administracdo passaram a inclui-lo nas suas grades em nivel de
graduacéo, especializacdo e educacao executiva. Grandes empresas promovem 0
desenvolvimento empreendedor em seus gerentes e até revistas de negécios, com
perfil académico, passam a ter artigos publicados na area (AIDAR, 2007).

Existem aspectos do empreendedorismo que podem ser faceis de
ensinar, outros ja ndo. Habilidades como: inovacdo, proatividade, tomada de
decisado, entre outros aspectos, ainda nao sdo devidamente apoiados por métodos
de ensino adequados. Existe a defesa de um ensino mais focado na pratica como o
mais apropriado para o ensino do Empreendedorismo, ou seja, trazer a aula
tradicional, repassando alguns conceitos tedéricos e culturais do empreendedorismo,
direcionando os demais temas para métodos mais dindmicos (ROCHA; FREITAS,
2014).

Os objetivos propostos no ambiente de ensino nada mais s&o que levar o
estudante a ser capar de: conhecer o empreendedorismo, ser criativo, inovador,
planejar e abrir um novo negdécio, assumir riscos, lidar com conflitos, tomar decisdes,
trabalhar em equipe, fazer previsoes, ter autocontrole, lidar com os erros e acertos e
administrar o negdcio de forma sustentavel (ROCHA; FREITAS, 2014).

Uma percep¢do esquematica pode ser vista na Figura 3, onde se expdem
os trés pilares que sustentam os objetivos do ensino nas Instituicbes de Ensino

Superior (IES) do Empreendedorismo.
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Figura 3 — Ensino de Empreendedorismo

Ensino de Empreendedorismo

Objetivo 1 Objetivo 2 Objetivo 3
Desenvolver o espirito Treinar os estudantes para Desenvolver habilidades
empreendedor entre os abrir e administrar uma empreendedoras para

estudantes, promovendo empresa, mst'rumdo-os 1dent1ﬁqar e explorar
e sobre financiamentos, oportunidades de
sua conscientizagao. .. e :
aspectos legais e impostos. negocios, transferindo
conhecimentos e técnicas
empreendedoras.

Fonte: ROCHA; FREITAS, 2014.

Segundo Souza e Guimaraes (2005) ha muito para melhorar no ensino do
empreendedorismo nas universidades brasileiras. Por meio de uma pesquisa do
SEBRAE, professores e alunos sugeriram melhorias para o ensino, tais como:
criacdo de redes de integracdo, aprimoramento dos eventos de formacgdo de
docentes, apoio e fomento as atividades de empreendedorismo, disseminacdo da
cultura empreendedora, aprimoramento de disciplinas e recursos de ensino nas
instituicbes de ensino superior (IES), pesquisas futuras e gestdo de informacdes

sobre atividades de empreendedorismo, entre outras sugestoes.

2.2 A EDUCACAO SUPERIOR BRASILEIRA

As universidades na América foram fundadas no século XVI pelos
espanhodis, as quais eram instituicdes religiosas que recebiam a autorizacdo do
Sumo Pontifice, através de Bula Papal. No Brasil Colbnia, as universidades
chegaram quase trés séculos mais tarde. Para graduarem-se, os estudantes da elite
colonial portuguesa, considerados portugueses nascidos no Brasil, tinham que se
deslocar até a metropole. Na Colonia o ensino formal foi comandado pela
Companhia de Jesus (OLIVEN, 2002).

Em 1827 foram criados dois cursos de Direito, um em Olinda e outro em
Sao Paulo. As primeiras faculdades brasileiras (Medicina, Direito e Politécnica) eram
independentes umas das outras, eram localizadas em cidades importantes, e
possuiam orientacdo profissional bastante elitista, seguiam o modelo das Grandes
Escolas francesas. A Universidade do Rio de Janeiro foi a primeira universidade

brasileira, criada em 1920. Seu sistema era mais voltado ao ensino do que a
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pesquisa, elitista, conservando a orientacdo profissional dos seus cursos e a
autonomia das faculdades (OLIVEN, 2002).

Em 1931 foi aprovado o Estatuto das Universidades Brasileiras, que
vigorou até 1961. A universidade podia ser oficial, ou seja, publica (federal, estadual
ou municipal), ou livre, particular e deveria incluir os cursos de: Direito, Medicina,
Engenharia, Educacéo, Ciéncias e Letras. Ja em 1934, foi criada a Universidade de
Séao Paulo (USP), a qual foi um divisor de aguas na historia do sistema brasileiro de
educacao superior, dando origem a nova Faculdade de Filosofia, Ciéncias e Letras,
gue contou com professores pesquisadores estrangeiros, principalmente europeus.
A USP tornou-se o maior centro de pesquisa do Brasil (OLIVEN, 2002).

Durante a Nova Republica, foram criadas 22 universidades federais, onde
cada unidade da federacdo passou a contar com uma universidade publica federal
em suas respectivas capitais (OLIVEN, 2002).

Em 1968, o Congresso Nacional aprovou a Lei da Reforma Universitaria
(Lei n°® 5540/68) que criava os departamentos, sistema de créditos, vestibular
classificatorio, cursos de curta duracdo. O exame vestibular deixou de ser
eliminatorio assumindo uma fungéo classificatoria (OLIVEN, 2002).

Em 1996, foi criada a Lei de Diretrizes e Bases da Educacao (Lei n°
9.394/96), onde se introduziu o processo regular e sistematico de avaliacdo dos
cursos de graduacdo das proéprias instituicdes de ensino superior. Em caso de ser
apontada alguma deficiéncia, ela estabelece um prazo para sana-las, caso contrario,
poderé haver descredenciamento das IES (OLIVEN, 2002).

Segundo o Censo da Educacdo Superior 2013, divulgado pelo Ministério
da Educacédo (MEC) e pelo Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais
Anisio Teixeira (Inep), o ensino superior no Brasil registrou mais de 7,3 milhdes de
estudantes. 71,4% destes estudantes estdo em instituicdes de ensino superior
privadas e somente cinco estados possuem mais alunos em instituicbes publicas
gue privadas, séo eles: Santa Catarina, Paraiba, Tocantins, Para e Roraima (INEP,
2015).

Conforme dados do Censo 2013, existem no Brasil 2.391 instituicdes de
ensino superior que oferecem mais de 32 mil cursos de graduacao. Considerando-se
o periodo 2003-2013, o numero de ingressantes em cursos de graduacdo aumentou
76,4%. Em 2013, a rede privada teve uma participacdo superior a 80% no nuamero

de ingressos nos cursos de graduacao (INEP, 2015).
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2.3 INOVACAO

Quando ha inovacgéo, ha desenvolvimento. E fundamental a inovagéo no
ato de empreender, mas qual a diferenca entre invencdo e inovagédo? Invencéo sao
novas ideias, novos conceitos, ja a inovacdo, € uma combinacdo de recursos
produtivos (VALE; WILKINSON; AMANCIO, 2008).

A inovacao esta presente em diversos anuncios de produtos, e conforme
o Manual de Oslo (2005, p.55) “inovagao € a implementagao de um produto (bem ou
servigco) novo ou significativamente melhorado”.

A inovacdo € um diferencial para varias empresas, visto que se elas nao
mudarem a forma de oferecer seus servi¢os ou bens, ou a forma de cria-los, correm
0 risco de serem ultrapassados. A questdo inovacdo estad diretamente ligada ao
crescimento e a sobrevivéncia, uma vez que o0 problema de um pode ser a
oportunidade para o outro (TIDD; BESSANT, 2009).

Inovar nao é facil, impde grandes desafios, 0 empreendedor precisa saber
lidar com um mundo de incertezas, experimentando as novas oportunidades. A
Nokia, por exemplo, era uma simples empresa de exploracdo de madeira, e
atualmente estd entre os maiores lideres mundiais de telefonia moével (TIDD,;
BESSANT, 2009).

As empresas precisam estar cientes do amplo territério no qual as
possibilidades de inovagcdo existem e tendem a desenvolver estratégias de modo
eficiente, equilibrando riscos e recursos (TIDD; BESSANT, 2009).

Figura 4 — Estratégia de Inovacao

Faga melhor Faca diferente

P"“m_”':' Incremente Algo que seja

(servico) seu produto completamente diferente

i Il
Processo f”mff} el . Mudanga radical de processo
exceléncia

Posicao Estenda, aprofunde, Encantre novos campos
segmente mercados a explorar

Paradigma Mud el

(conceito de d Hae L;n?ﬂ €l Reescreva as regras

I'IElglj'l:iﬂ:l g Negocio

Fonte: TIDD; BRESSANT, 2009.
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Na maioria das vezes, a inovagao ocorre dentro de um conjunto de regras
ja conhecido, onde os participantes tentam inovar fazendo exatamente o que ja
fazem, os produtos, processos, posicoes, entre outros, s6 que de uma forma melhor
(TIDD; BESSANT, 2009).

Uma empresa inovadora de produto ou de processo é definida como uma
empresa que programou uma inovagao de produto ou de processo. As empresas
podem realizar atividades de inovacdo sem que tenham efetivamente praticado uma
inovacdo, podendo ser de trés tipos: bem-sucedida, ou seja, obteve resultado; em
processo, para as atividades que ainda nao trouxeram resultados; ou abandonadas,
as quais ainda nao foram implementadas (MANUAL DE OSLO, 2005).

A inovacao é fundamental para a vantagem competitiva de longo prazo
das empresas. Entretanto motivar e estimular a inovacdo continua, sendo um
desafio para a maioria delas (BUCHELE et al., 2015).

2.3.1 Tipos de inovacao

De acordo com o Manual de Oslo (2005) podem ser definidos quatro tipos
de inovacles, séo elas: inovacbes de produto, inovacBes de processo; inovacdes
organizacionais e inovacfes de marketing.

Uma inovacado de produto € o desenvolvimento de novos produtos ou a
melhoria dos ja existentes, podendo basear-se em novas combinacdes ou
tecnologias disponiveis. Os novos produtos sao bens que apresentam diferencas
significativas em relacdo aos ja produzidos pela empresa, utilizando-se, geralmente,
de tecnologias novas no mercado ou da combinacdo de varias delas. Quando se
trata de melhorar um produto ja existente, o aperfeicoamento se da ndo somente por
mudangcas em materiais e componentes que aprimorem seu desempenho, mas
como também em mudancas no setor de servigos, tais como eficiéncia e velocidade
do produto, e suas novas func¢des desempenhadas (MANUAL DE OSLO, 2005).

Na inovagdo de processo muitas vezes busca-se minimizar custos de
producdo ou comercializacdo através de eficiéncia e exploracdo dos meios
disponiveis. Para isso utiliza-se de métodos de producao e distribuicdo envolvendo
equipamentos e softwares responsaveis por sistemas de automacao, rastreamento,

entre outros, que auxiliam em todo o processo de logistica da empresa, desde o
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auxilio nas compras de materiais, contabilidade até a entrega dos produtos finais
(TIDD, BESSANT, 2009).

Em uma inovacéo organizacional procura-se reduzir ao maximo os custos
de transacdo e administrativos visando progressos na empresa, utilizando-se de
decisdes estratégicas que ndo tem sido usadas previamente. As inovacdes
organizacionais relacionadas as praticas de negoécios sdo compreendidas pela
utilizacao de taticas para uma melhor sistematizacdo de rotinas e procedimentos do
trabalho, tais como o uso de métodos de compartilhamento de conhecimento no
meio de trabalho. As inovagdes relacionadas ao gerenciamento do local de trabalho
consistem em praticas de distribuicdo de responsabilidades entre os empregados,
pois conferem a eles a autonomia em decisGes relacionadas a distribuicdo de
atividades executadas no interior da empresa. JA as inovacfes organizacionais
voltadas as relacdes externas da empresa consistem na elaboracdo de estratégias
para estruturar as relacdes com diferentes empresas ou instituicdes publicas, como
a implantacdo de novos tipos de colaboracdo com consumidores ou organizacdes de
pesquisa, novas praticas de inclusdo com fornecedores e a utilizacdo da
subcontratacéo de atividades na producao (TIDD, BESSANT, 2009).

J4 a inovacdo de marketing € a utlizacdo de um novo método de
marketing voltado para um melhor atendimento das necessidades dos
consumidores, com mudancas significativas no design da embalagem e na
concepcao do produto, com objetivo de fixacdo de precos e aumento das vendas.
Essas mudancas no design do produto atribuem-se somente a forma e aparéncia,
ndo alteram as caracteristicas funcionais do produto. Os métodos de marketing em
posicionamento de produtos envolvem a incorporagcdo de novos canais de vendas,
sdo canais voltados a venda de bens e servicos aos consumidores e ndo aos
meétodos de logistica (MANUAL DE OSLO, 2005).

No que se refere aos métodos de marketing em promoc¢éao de produtos,
envolve a utilizacdo de novos conceitos no desenvolvimento do produto, como o
estabelecimento de um novo design da marca, ou até mesmo da introducdo de um
sistema de informacdo personalizado, tal como os cartbes de fidelidade. Ja as
inovacdes em fixacdo de precos envolvem a utilizacdo de novas estratégias para a
comercializagdo de bens e servicos da empresa. As taticas mais utilizadas séo a

oscilacédo de precos conforme a demanda e o uso de um web site de uma empresa
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que permite que os consumidores escolham os critérios desejados do produto
(MANUAL DE OSLO, 2005).

2.4 AS CONDICOES DE IGUALDADE DE GENERO: UMA BREVE REVISAO

O Estado tem papel determinante na construcao de igualdade, ndo sé na
regulamentacdo das leis que coibem a discriminacdo, mas também agente de
mudancgas culturais e da condi¢cdo de vida das mulheres. Em suas relagcdes com a
desigualdade, o estado ndo pode ser neutro, uma vez que constroem locais para
politica de igualdade, como séo, por exemplo, as coordenadorias ou secretarias de
politica para as mulheres, também dialoga que a condicdo de subordinacdo das
mulheres serd superada naturalmente pela sociedade (GODINHO et al., 2004).

E preciso que o Estado reconhegca as demandas especificas das
mulheres e admita a existéncia das desigualdades e do seu papel determinante nas
acOes de combate as desigualdades (GODINHO et al., 2004).

As diferengas bioldgicas ou anatbmicas entre o sexo masculino e o
feminino justificam a diferenca socialmente construida entre os géneros. A mulher é
0 ser menos capaz, é considerado o sexo fragil, jA ao homem, é atribuida a forca,
considerando-o naturalmente superior (VIEIRA; AMARAL, 2013).

As mulheres tém uma tripla jornada, sdo capazes de desempenhar varias
atividades ao mesmo tempo e lidar com diversas situacdes e responsabilidades,
trabalho, casa e familia, tendo como principal papel a prote¢cdo. Esse papel de
protetora ndo € absorvido somente em casa, onde os afazeres domésticos e a
criagdo dos filhos recaem sobre ela, mas também no ambito social. As chamadas
profissbes de ajuda sdo exercidas por muito mais mulheres, que homens, elas
aceitam esse papel em busca de reconhecimento social, pois reforca a sua
importancia para o bem-estar da sociedade (VIEIRA; AMARAL, 2013).

O trabalho tem que ser visto como elemento essencial, onde a mulher
deve nesse campo se inserir, mesmo tendo conhecimento de que as condi¢des
entre 0s sexos podem ser desiguais no acesso, no crescimento da carreira e
principalmente no salario. A sobrevivéncia material, autonomia financeira e status
social, conquistados por meio do lugar no mercado de trabalho ndo colocou a mulher

em uma condicdo de igualdade com o homem, uma vez que ndo a liberou de
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nenhuma tarefa feminina, como dona de casa, mée e esposa (VIEIRA; AMARAL,
2013).

O rendimento médio mensal das mulheres & de 2,2 Salarios Minimos
(S.M.) e o0 dos homens é de 3,2 S.M. O rendimento médio das mulheres €& 31%
inferior ao dos homens. 72% das mulheres e 59% dos homens ganham até 2 S.M.,
18% das mulheres e 26% dos homens ganham entre 2 e 5 S.M. e 10% das mulheres
e 15% dos homens ganham mais de 5 S.M. (SEBRAE, 2013).

As mulheres se inseriram no mercado sem questionar sobre as diferentes
condi¢des entre elas e os homens quando se trata de crescimento na carreira e de
salario, porém atualmente os jovens ingressantes no mercado de trabalho sdo uma
ameaca, uma vez que chegam com mais energia, informacdes e dominio
tecnolégico (VIEIRA; AMARAL, 2013).

2.4.1 As mulheres no mercado de trabalho

De acordo com o Artigo 113, inciso um da Constituicdo Federal “Todos
sdo iguais perante a lei”. Desde o século XVII, quando o movimento feminista
comecou a ganhar corpo, as mulheres vém tentando pbr essa lei em pratica
(PROBST, 2015).

Isto comecou de fato com a | e a Il Guerras Mundiais (1914 — 1918 e 1939
— 1945), quando os homens iam para as batalhas e as mulheres assumiam os
negécios de casa e da familia. Porém a guerra acabou levando com ela alguns
homens que lutavam pelo pais. J& alguns dos sobreviventes voltaram mutilados ou
impossibilitados de voltar ao mercado de trabalho. Perante esta situacdo algumas
mulheres sentiram-se na obrigacdo de assumir o posto do marido, levando adiante
seus projetos, deixando filhos e casa de lado (PROBST, 2015).

Estudos do SEBRAE (2013) mostram a evolugdo da participacdo da
mulher empreendedora. Em 2001 eram 5,8 milhdes de mulheres empreendedoras
no pais, ja em 2011 esse numero passou para 7 milhdes. Enquanto isso, 0s homens
passaram de 14,4 milhdes em 2001, para 15,8 milhdes em 2011, ou seja, 0 numero
de mulheres empreendedoras aumentou 21%, enquanto o numero de homens
empreendedores aumentou 10%.

Como consequéncia, a participagdo da mulher passou de 29% (2001)

para 31% (2011) do total de empreendimentos no pais. A propor¢cao de mulheres
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empreendedoras com 50 anos ou mais passou de 25% (2001) para 31% (2011). O
indice de escolaridade, ensino superior incompleto ou mais, € muito maior entre as
mulheres, 18%, do que entre os homens 11%. As mulheres tém uma presencga maior
nos servicos de comeércio, enquanto os homens tém uma maior presenca nos
setores de agricultura e construcéo (SEBRAE, 2013).

Estudos mostram que no universo de trabalho as mulheres sao preferidas
para funcdes de rotina, com isso, a cada dez pessoas afetadas pelas lesGes por
esforco repetitivo (LER), oito sdo mulheres (PROBST, 2015).

Segundo Villas Boas (2010, p.51) “Existem importantes diferengas entre
os estilos de empreender masculino e feminino. Elas tém uma étima capacidade de
persuasdo e se preocupam com os clientes e fornecedores, o que contribui para o
progresso da empresa”. Acaba sendo um ponto positivo, uma vez que demonstram
esse estilo peculiar de administrar, conseguindo sintonizar a vida pessoal e
profissional.

O homem esta deixando de ser o chefe de casa e dividindo esse papel
com a mulher, até mesmo transferindo responsabilidades de sustentar e cuidar dos
filhos. O total de familias brasileiras chefiadas por mulheres aumentou de 200 mil
(1993) para 2,2 milhdes (2006) (VILLAS BOAS, 2010).

Em 13 anos, esse modelo de familia se expandiu 10 vezes, evoluindo de
3,4% para 14,2%, conforme a pesquisa Retrato das Desigualdades de Género e
Raca, realizada pelo Instituto de Pesquisa Econbmica Aplicada — IPEA (2008),
juntamente com o Fundo de Desenvolvimento das Nag¢des unidas para Mulher.

Essa maior representatividade das mulheres nas familias tem uma
relacdo direta com a sua entrada no mercado de trabalho, e o aumento do divércio
reflete uma gradual mudanca no comportamento da sociedade brasileira (VILLAS
BOAS, 2010).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Entende-se a metodologia como um caminho tracado para se atingir um
objetivo. E a busca da verdade em um processo de pesquisa ou aquisicdo de
conhecimento. E o modo de resolver problemas e buscar respostas utilizando
procedimentos cientificos ou racionais (MICHEL, 2015).

De acordo com Martins (2004) a metodologia corresponde ao
estabelecimento das atividades praticas fundamentais para aquisicdo de dados onde
sdo desenvolvidos os raciocinios que resultam no trabalho final.

E indispensavel a utilizagdo da metodologia, uma vez que rege todas as
formas de conhecimento cientifico, métodos e técnicas de pesquisa, projetos de
pesquisa, trabalhos e relatorios cientificos, monografias, problemas, temas,

hipoteses e variaveis de pesquisa (MICHEL, 2015).

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Conforme Appolindrio (2012), o delineamento de uma pesquisa
representa o planejamento daquilo que se pretende realizar, ou seja, € plano ou o
esquema em gue o pesquisador deseja utilizar em seu trabalho.

A técnica de pesquisa qualiguanti se propde a conhecer em profundidade
uma situacédo, problema, comportamento ou a opinido de um grupo de pessoas. Os
dados obtidos estatisticamente s&o discutidos e interpretados, tendo como interesse
avaliar o grupo de pessoas, uma amostra, conhecendo em profundidade e gerando
um perfil coletivo e qualitativo (MICHEL, 2015).

A pesquisa qualitativa ocorre em um cenario natural onde o pesquisador
vai até o seu alvo para coletar os dados, permitindo desenvolver o maximo de
detalhes sobre a pessoa ou local. Esse tipo de pesquisa permite com que O
pesquisador faga a interpretacdo dos dados. Ja na pesquisa quantitativa o
pesquisador precisa do calculo da amostragem. E a partir desse céalculo que s&o
feitas alegacgOes acerca da populacdo (CRESWELL, 2007).

Seu carater quantitativo se expressa na medida em que seu interesse é
por um grupo de individuos, socialmente selecionados conforme as variaveis de

interesse de pesquisa. Define-se a populacdo, a amostra e aplica-se métodos
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quantitativos de coleta de dados analisando o0s resultados obtidos numérica e
estatisticamente (MICHEL, 2015).

Portanto, podem-se classificar este trabalho de pesquisa na area de
ciéncias sociais aplicadas como descritiva. A analise de dados foi qualitativa, e a
coleta de dados qualiquanti, por meio de um questionario aplicado com perguntas

abertas e fechadas.
3.2 TECNICA E INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados pode ser realizada de diversas maneiras, tais como:
pesquisa documental, experimental ou bibliografica; instrumentos de pesquisa
(questionérios, formularios, entrevistas, estudo de caso); e recursos metodoldgicos
(MARTINS, 2004).

De acordo com Michel (2015), o plano de coleta de dados pode ser
classificado como: primarios, secundarios ou terciarios. Os dados primarios séo
coletados em primeira mao, por meio de uma pesquisa de campo, também como
entrevistas, questionarios, etc., procurando sempre manter fidelidade as mensagens
ou opinides.

Os dados secundarios sdo obtidos por meio de uma analise documental,
ou seja, documentos registrados em midias, livros, revistas, etc., devendo sempre
informar a autoria dos mesmos (MICHEL, 2015).

Ja os dados terciarios sdo obtidos por terceiros, citados ou fornecidos por
outra pessoa, ou seja, ndo se teve acesso a fonte original para comprovagdo ou
confirmagéo, como em notas de aula ou palestras. Em trabalhos académicos deve-
se informar em nota de rodapé o dado e informacfes que identifiquem sua fonte
mesmo que seja possivel comprovacao (MICHEL, 2015).

O questionario € um documento que contém uma série ordenada de
perguntas que devem ser respondidas pelo entrevistado por escrito, geralmente sem
a presenca do pesquisador. Podem ser entregues pessoalmente, por correio ou via
e-mail, ou até mesmo assumir a forma de uma pagina na internet, onde o0s
entrevistados podem preencher as informacées solicitadas (APPOLINARIO, 2012).

Como técnica de coleta de dados foi aplicada uma pesquisa descritiva
com coleta de dados primarios por meio de um questionario (consta no anexo), que

segundo Michel (2015), verifica, descreve e explica problemas ou fatos da vida real,
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com a precisao possivel. Este tipo de pesquisa esta baseado na premissa de que 0s
problemas sociais podem ser bem entendidos, melhorados ou até solucionados.

A pesquisa foi realizada entre os dias 30/08 e 02/09 com as académicas
dos cursos de Administracdo com linha especifica em Empresas e Administracao
com linha especifica em Comércio Exterior da UNESC Universidade do Extremo Sul
Catarinense. Os cursos possuem em sua totalidade 349 académicas e foram
respondidos 200 questionarios. Conforme o calculo da amostra de Barbetta, o erro

amostral foi de 4,62%.

3.3 TECNICA E ANALISE DOS DADOS

A andlise dos dados se mostra por meio de graficos e planilhas
explicativas, tendo os dados coletados através da pesquisa de campo. E uma
representacdo grafica da execucao da investigacao. Os dados coletados devem ser
analisados a partir dos pontos de convergéncia e divergéncia encontrados, devendo
0 pesquisador manter postura indiferente para nao interferir na obtencao dos dados
(MARTINS, 2004).

Conforme Appolinario (2012), a abordagem qualitativa pode envolver
diversas técnicas, como a observacdo, entrevistas, discussbées em grupos, entre
outras. Contudo as pesquisas gualitativas geram enorme quantidade de informacdes

que precisam ser organizadas de forma que atinjam os objetivos pretendidos.
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4 ANALISE DA PESQUISA

A pesquisa foi realizada na UNESC - Universidade do Extremo Sul
Catarinense. E uma universidade comunitaria localizada em Cricitma/SC. Foi a
primeira universidade implantada no sul do estado, em junho de 1968. Circulam pela
universidade cerca de 12.397 alunos, sendo 10.518 estudantes de graduacéo
(UNESC, 2016).

A UNESC oferece varios cursos de bacharelado, licenciatura,
tecnologicos, especializacdo, mestrado e doutorado, além de uma ampla estrutura,
salas de aula equipadas e climatizadas, biblioteca, estacionamento, clinicas,
farmacia, ambulatorios. Possui também o Colégio Unesc que engloba o Ensino
Fundamental do primeiro ao nono ano. Possui também seu proprio Parque Cientifico
e Tecnoldgico, chamado Iparque, o qual conta com uma equipe técnica de alunos e
professores atendendo organiza¢es do setor publico e privado (UNESC, 2016).

A graduacdo em Administracdo com Linha de Formacédo Especifica em
Empresas e em Administracdo com Linha de Formacdo Especifica em Comércio
Exterior da UNESC possui como proposta formar profissionais aptos a exercerem a
profisséo, aplicando os conhecimentos nas organiza¢cdes (UNESC, 2016).

Os cursos possuem durabilidade de quatro anos e contam com 767
alunos matriculados nos periodos matutino e noturno, sendo 46% composto por
mulheres, ou seja, 349 académicas. Oferece um amplo mercado de trabalho tais
como administracao financeira, de materiais, da producao, mercadoldgica, gestao de
recursos humanos, organizacdo e meétodos, mercado internacional, importacao,
exportacao, entre outros (UNESC, 2016).

Dentro do contexto do género feminino, as mulheres sempre foram
tratadas como o sexo fragil, mas atualmente muitas delas tém demonstrado garra e
confianga para tomar decisdes, ser independente e empreendedora. Pode-se citar
como exemplo a histéria de Luiza Helena Trajano, atual presidente do Magazine
Luiza. Iniciou no mercado de trabalho com apenas 12 anos de idade, era vendedora,
somando valores como generosidade, sonho, honestidade e constante aprendizado,
transformou a loja fundada pelos tios em uma das maiores redes de varejo do pais.

Luiza inspira e motiva empreendedoras por todo o Brasil (ENDEAVOR, 2015).
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4.1 PERFIS SOCIOECONOMICOS DO OBJETO DE ESTUDO

Dentro do ambiente objeto de estudo, primeiramente foi realizado um
guestionamento para definir o perfil socioeconbmico das entrevistadas. Os
guestionamentos foram sobre: idade; estado civil; cidade que nasceu e cidade que
reside atualmente; onde, como e com quem reside; participacdo na vida econémica
da familia; se desenvolve alguma atividade remunerada; renda individual e renda
familiar e a contribuicdo com a familia. A pesquisa foi realizada por fases e analisada
por cursos. Os resultados aparecem denominando 0s cursos, especificando as
respostas das académicas de Administracdo com Linha Especifica em Empresas e
Administracdo com Linha Especifica em Comércio Exterior.

Foram entrevistadas 200 académicas, 124 académicas do curso de

Administracdo e 76 académicas de Administracdo e Comércio Exterior.

4.1.1 Idade

Segue resultado por cursos:

Tabela 1 — Idade das entrevistadas.

IDADE ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL % PART. GERAL
Entre 16 e 20 anos 54 43,55% 34 44, 74% 88 44,00%
Entre 21 e 25 anos 53 42,74% 39 51,32% 92 46,00%
Entre 26 e 30 anos 9 7,26% 1 1,32% 10 5,00%
Entre 31 e 35 anos 5 4,03% 1 1,32% 6 3,00%
Entre 36 e 40 anos 3 2,42% 1 1,32% 4 2,00%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

No que se refere a idade, constatou-se que 43,55% das académicas do
curso de Administracdo possuem entre 16 e 20 anos; 42,74% possuem entre 21 e
25 anos; 7,26% possuem entre 26 e 30 anos; 4,03% possuem entre 31 e 35 anos e
2,42% possuem entre 36 e 40 anos.

J& no curso de Comércio Exterior, 44,74% possuem idade entre 16 e 20
anos; 51,32% possuem entre 21 e 25 anos; entre 26 e 40 anos ha 3,96% das
académicas.

Quando comparados, os cursos possuem o perfil parecido: 44% possuem
idade entre 16 e 20 anos; 46% possuem idade entre 21 e 25 anos; 5% possuem
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idade entre 26 e 30 anos; 3% possuem idade entre 31 e 35 anos e 2% possuem
idade entre 36 e 40 anos.
Confirma-se com isso que a maioria das entrevistadas, correspondendo a

90% possui idade entre 16 e 25 anos.

4.1.2 Estado Civil

Tabela 2 — Estado civil das entrevistadas.

ESTADO CIVIL ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
Solteira 105 84,68% 69 90,79% | 174 87,00%
Casada 9 7,26% 3 3,95% 12 6,00%
Separada/ Divorciada 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Vidva 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Unido Estavel 10 8,06% 2 2,63% 12 6,00%
TOTAL 124 100,00% 76 100,00% | 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

No que se refere ao estado civil, foi possivel identificar que 84,68% das
académicas do curso de Administracdo sdo solteiras enquanto 7,26% delas estdo
casadas e 8,06% residem junto com seus parceiros e possuem o contrato de uniao
estavel.

No curso de Comércio Exterior, assim como nha administracdo, a maioria €
solteira, correspondendo a 90,79% das académicas, enquanto as casadas
representam 3,95%, separadas ou divorciadas 1,32%, viavas 1,32% e com unido
estavel 2,63%.

Quando comparados, 0s cursos possuem o perfil parecido: 87% solteiras,
6% casadas, 0,50 % separadas/divorciadas, 0,50% vilvas e 6% com unido estavel.

Confirma-se com isso que a maioria das entrevistadas, correspondendo a

87% sao solteiras.

4.1.3 Cidade de Origem

Tabela 3 — Cidade de origem das entrevistadas.

CIDADE DE ORIGEM | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL

Angola 5 4,03% 2 2,63% 7 3,50%
Arapongas - PR 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Ararangué 5 4,03% 6 7,89% 11 5,50%
Caxias do Sul - RS 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
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Cocal do Sul 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Criciima 46 37,10% 32 42,11% 78 39,00%
Cruz Alta - RS 1 0,81% 1 1,32% 2 1,00%
Curitiba - PR 2 1,61% 0 0,00% 2 1,00%
Entre-ljuis - RS 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Esteio - RS 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Florian6polis 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Francisco Beltrdo - PR 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Horizontina - RS 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Icara 8 6,45% 5 6,58% 13 6,50%
Itajai 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Jacinto Machado 1 0,81% 2 2,63% 3 1,50%
Jaguaruna 8 6,45% 2 2,63% 10 5,00%
Joacaba 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Jodo Pessoa - PB 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Lauro Muller 2 1,61% 1 1,32% 3 1,50%
Mafra 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Manaus - AM 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Meleiro 2 1,61% 3 3,95% 5 2,50%
Morro da Fumaca 3 2,42% 0 0,00% 3 1,50%
Hgi];;”yg‘ﬁ R 0 0,00%| 1 132%| 1 0,50%
Nova Veneza 7 5,65% 1 1,32% 8 4,00%
Orleans 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Pelotas - RS 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Porto Alegre - RS 3 2,42% 1 1,32% 4 2,00%
Praia Grande 2 1,61% 3 3,95% 5 2,50%
Sao Gabriel - RS 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Sao Paulo - SP 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Sombirio 2 1,61% 3 3,95% 5 2,50%
Timbé do Sul 2 1,61% 0 0,00% 2 1,00%
Torres - RS 3 2,42% 1 1,32% 4 2,00%
Tubarédo 1 0,81% 1 1,32% 2 1,00%
Turvo 6 4,84% 2 2,63% 8 4,00%
Urussanga 5 4,03% 2 2,63% 7 3,50%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando se refere a cidade onde nasceu, a maioria das académicas do

curso de Administracdo sao de Criciuma, correspondendo a 37,10%; 6,45% séo de

Icara; 6,45% de Jaguaruna; 5,65% sao naturais de Nova Veneza; 4,84% nasceram

em Turvo; Angola, Ararangua e Urussanga possuem os mesmos indices, 4,03%

No curso de Comércio Exterior, Cricima continua com a maioria das

estudantes, correspondendo a 42,11%; 7,89% séo de Ararangua e 6,58% de Icara.
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Quando comparados, os cursos possuem perfil semelhantes, ambos tém

estudantes estrangeiras, 0 que representa 4%, e brasileiras de vérias regides do

estado e do pais. 39% sao de Criciima; 6,50% de Icara; 5,50% de Ararangua; 5%

de Jaguaruna; 4% de Nova Veneza e 4% de Turvo.

Confirma-se com isso que a maioria das entrevistadas, 39% s&o naturais

de Cricima.

4.1.4 Cidade onde reside atualmente

Tabela 4 — Cidade onde residem atualmente.

CIDADE ONDE RESIDE | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL

Ararangué 3 2,42% 3 3,95% 6 3,00%
Baln. Arroio do Silva 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Baln. Rincao 0 0,00% 2 2,63% 2 1,00%
Cocal do Sul 3 2,42% 3 3,95% 6 3,00%
Criciima 55 44,35% 40 52,63% 95 47,50%
Ermo 1 0,81% 1 1,32% 2 1,00%
Forquilhinha 8 6,45% 5 6,58% 13 6,50%
Icara 9 7,26% 5 6,58% 14 7,00%
Jacinto Machado 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Lauro Muller 0 0,00% 2 2,63% 2 1,00%
Maracaja 2 1,61% 0 0,00% 2 1,00%
Meleiro 4 3,23% 1 1,32% 5 2,50%
Morro da Fumaca 11 8,87% 1 1,32% 12 6,00%
Morro Grande 1 0,81% 1 1,32% 2 1,00%
Nova Veneza 4 3,23% 1 1,32% 5 2,50%
Passo de Torres 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
Praia Grande 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Sangao 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Santa Rosa do Sul 1 0,81% 1 1,32% 2 1,00%
Séo Jodo do Sul 0 0,00% 2 2,63% 2 1,00%
Siderodpolis 3 2,42% 1 1,32% 4 2,00%
Sombrio 3 2,42% 3 3,95% 6 3,00%
Torres - RS 2 1,61% 1 1,32% 3 1,50%
Treviso 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Treze de Maio 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Turvo 4 3,23% 1 1,32% 5 2,50%
Urussanga 4 3,23% 1 1,32% 5 2,50%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).
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Quando se trata da cidade onde reside atualmente, no curso de
Administracéo 44,35% das entrevistadas residem em Criciuma; 8,87% em Morro da
Fumaca; 7,26% em Icara e 6,45% de Forquilhinha.

Ja no curso de Comércio Exterior, 52,63% residem em Criciima; 6,58%
em Forquilhinha; 6,58% em Icara; 3,95% em Ararangua; 3,95% em Sombrio e 3,95%
em Cocal do Sul.

Quando comparado o0s cursos, nota-se que a grande maioria das
entrevistadas residem em Criciima, correspondendo a 47,50%; 7% em Icara; 6,50%
em Forquilhinha; 6% em Morro da Fumaca, ja Ararangua, Cocal do Sul e Sombrio
possuem 0s mesmos indices, representando 3% respectivamente.

Por fim, confirma-se que a maioria das entrevistadas residem na cidade

de Cricima representando 47,50%.

4.1.5 Onde e como reside atualmente

Tabela 5 — Onde e como as entrevistadas residem atualmente.

ONDE E COMO

0 0 0
RESIDE ATUALMENTE ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL % PART. GERAL

Em casa ou
apartamento com sua 109 87,90% 66 86,84% 175 87,50%
familia.

Em casa ou

. 5 4,03% 3 3,95% 8 4,00%
apartamento sozinha.

Em quarto ou cbmodo

. 4 3,23% 2 2,63% 6 3,00%
alugado, sozinha.

Em casa de outros

o 1 0,81% 3 3,95% 4 2,00%
familiares.

Em habitacao coletiva:
hotel, hospedaria,
guartel, pensionato,
republica, etc.

1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%

Em casa/apto, mantidos
pela familia para 4 3,23% 2 2,63% 6 3,00%
moradia do estudante.

TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando se trata de como e onde residem atualmente, foi constatado que
87,90% das académicas do curso de Administracdo residem em casa ou
apartamento com sua familia; 4,03% moraram sozinhas em casa ou apartamento;

3,23% residem sozinhas em quarto ou comodo alugado; 3,23% em casa ou
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apartamento mantidos pela familia; 0,81% em casa de outros familiares e 0,81% em
habitacao coletiva.

Ja no curso de Comércio Exterior, 86,84% das académicas residem com
a familia em casa ou apartamento; 3,95% sozinhas em casa ou apartamento; 3,95%
em casa de outros familiares; 2,63% moram sozinhas em quartos ou comodos
alugados e 2,63% em casa ou apartamento mantidos pela familia.

Analisou-se que 87,50% das académicas residem em casa ou
apartamento com sua familia; 4,00% em casa ou apartamento sozinhas; 3,00% em
casa ou apartamento custeado pela familia; 2,00% em casa de outros familiares e
0,50% em habitacdo coletiva.

Constata-se que a maior parte das académicas entrevistadas, 87,50%,

moram com a familia em casa ou apartamento.

4.1.6 Com quem reside

Tabela 6 — Com quem as entrevistadas residem.

QUEM Ii{/gilgE COM ADM | % ADM | COMEX | % COMEX TOTAL % PART. GERAL
Mae 12 9,68% 6 7,89% 18 9,00%
Esposa/ marido/ 13 | 1048%| 6 7.89% | 19 9,50%
companheiro.

Mora sozinha 7 5,65% 3 3,95% 10 5,00%
Irmaos 2 1,61% 0 0,00% 2 1,00%
Outros parentes 3 2,42% 2 2,63% 5 2,50%
Amigos ou colegas 4 3,23% 3 3,95% 7 3,50%
Familia (pai/ mae/ 83 | 66,94%| 56 73.68%| 139 69,50%
irmaos)

TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando questionadas com quem residem, 66,94% das académicas de
Administragcéo relataram que moram com a familia; 10,48% com o cOnjuge; 9,68%
com a mae; 5,65% residem sozinhos; 3,23% com amigos ou colegas; 2,42% com
outros parentes e 1,61% com irmaos.

No que se refere as académicas do curso de Comércio Exterior, 73,68%
moram com a familia; 7,89% com a mae; 7,89% com o cOnjuge; 3,95% residem

sozinhos; 3,95% com amigos ou colegas e 2,63% com outros parentes.
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Ao comparar os dados constatou-se que 69,50% das académicas residem
com a familia, 69,50%; 9,50% com o conjuge; 9,00% com a mae; 5,00% moram
sozinhos; 3,50% com amigos ou colegas; 2,50% com outros parentes e 1% moram
com irmaos.

Nota-se, portanto, que a maioria das entrevistadas, correspondendo a

69,50%, residem com a familia.

4.1.7 Quantas pessoas residem com vocé

Tabela 7 — Quantas pessoas residem com as entrevistadas.

ISEQBE?ASC%ENSI%%@SE ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
Uma 25 20,16% 10 13,16% 35 17,50%
Duas 33 26,61% 21 27,63% 54 27,00%
Trés 32 25,81% 22 28,95% 54 27,00%
Quatro 16 12,90% 14 18,42% 30 15,00%
Cinco 9 7,26% 4 5,26% 13 6,50%
Seis 1 0,81% 2 2,63% 3 1,50%
Mais de seis pessoas 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
Mora sozinha 7 5,65% 3 3,95% 10 5,00%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Relacionado ao numero de pessoas que convivem com as entrevistadas,
26,61% das académicas do curso de Administracdo relatam que residem com duas
pessoas; 25,81% com trés pessoas; 20,16% com somente uma pessoa; 12,90%
com quatro; 7,26% com cinco; 5,65% moram sozinhos; 0,81% com seis e 0,81%
com mais de seis pessoas.

Ja quando se trata das académicas do curso de Comeércio Exterior,
28,95% das entrevistadas residem com trés pessoas; 27,63% com duas; 18,42%
com quatro; 13,16% com uma pessoa; 5,26% com cinco; 3,95% moram sozinhas e
2,63% moram com seis pessoas.

Constatou-se que 27% residem com duas pessoas; 27% com trés
pessoas; 17,50% com uma pessoa; 15% com quatro; 6,50% com cinco; 5% moram
sozinhas; 1,50% com seis pessoas e 0,50% com mais de seis pessoas.

Nota-se entdo que a maioria das entrevistadas reside com um ndamero

pequeno de pessoas, ou seja, 54% residem com duas ou trés pessoas.
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4.1.8 Participacéo na vida econdémica da familia

Tabela 8 — Participacao das entrevistadas na vida econ6mica familiar.

PARTICIPACAO NA
VIDA ECONOMICA DE | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
SUA FAMILIA

Vocé nao trabalha e
seus gastos sao 23 18,55% 13 17,11% 36 18,00%
custeados.

Vocé trabalha e é
independente 47 37,90% 30 39,47% 77 38,50%
financeiramente.

Vocé trabalha, mas ndo
é independente 45 36,29% 30 39,47% 75 37,50%
financeiramente.

Vocé trabalha e é

responséavel pelo 9 7,26% 3 3,95% 12 6,00%
sustento da familia.
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

No que se refere a participagdo na vida econdémica familiar, 37,90% das
académicas de Administracdo trabalham e séo independentes; 36,29% trabalham,
mas ndo sao independentes; 18,55% nao trabalham, porém tém seus gastos
custeados; e 7,26% trabalham e séo responséaveis pelo sustento da familia.

No curso de Comercio Exterior, 39,47% trabalham e s&o independentes;
39,47% trabalham, porém sao dependentes; 17,11% né&o trabalham e seus gastos
sao custeados e 3,95% trabalham e sé@o responsaveis pelo sustento da familia.

Analisou-se que 38,50% das entrevistadas trabalham e sao
independentes; 37,50% trabalham, mas n&o s&o independentes; 18% n&o
trabalham, porém, seus gastos sdo custeados, e 6% delas trabalham e sé&o
responsaveis pelo sustento da familia.

Confirma-se com isso que a maior parte das entrevistadas, 38,50%,

trabalha e sé@o independentes financeiramente.
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4.1.9 Atividade remunerada

Tabela 9 — Atividade Remunerada.

DESENVOLVE
ALGUMA ATIVIDADE | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
REMUNERADA?

N&o 24 19,35% 13 17,11% 37 18,50%

Sim, estagio. 13 10,48% 17 22,37% 30 15,00%

Sim, emprego fixo

h 78 62,90% 40 52,63% 118 59,00%
empresa privada.
Sim, emprego autdnomo 6 4,84% 4 5,26% 10 5,00%
Sim, Emprego fixo,
federal/ estadual/ 3 2,42% 2 2,63% 5 2,50%
municipal.
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando questionadas se desenvolvem alguma atividade remunerada,
62,90% das académicas do curso de Administracdo relataram que sim, tém emprego
fixo (empresa privada); 19,35% nao trabalham; 10,48% fazem estagio; 4,84%
possuem emprego autbnomo e 2,42% possuem emprego  fixo
(federal/estadual/municipal).

Ja no curso de Comércio Exterior, 52,63% das entrevistadas tém emprego
fixo (empresa privada); 22,37% fazem estdgio; 17,11% néo trabalham; 5,26%
possuem emprego autbnomo e 2,63% tém emprego fixo (federal/estadual/municipal).

Ao fazer um comparativo entre 0os dois cursos notou-se que 81,50% das
académicas trabalham; 59% das delas possuem emprego fixo em empresa privada,
15% fazem estagio; 5% possuem emprego autdbnomo; 2,50% tém emprego fixo
(federal/estadual/municipal); e apenas 18,50% n&o possuem emprego;

Constatou-se, por fim, que a maioria das académicas, de ambos o0s

cursos, 59%, possuem emprego fixo em empresa privada.

4.1.10 Renda mensal individual

Tabela 10 — Renda mensal individual.

RENDA MENSAL 0 0 0
INDIVIDUAL ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
Nenhuma 24 19,35% 13 17,11% 37 18,50%
Entre 1 e 2 S.M. (880,00 o o o
e 1760,00) 81 65,32% 52 68,42%| 133 66,50%
Até 3 S.M. (2640,00) 14 11,29% 9 11,84% 23 11,50%




a7

(Dzeé;joa(t)%i 321'\(/)'6 %) 3 2.42% 2 263%| 5 2.50%
aigoaé%igb'\ﬂb 00 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
(Sa‘éﬁ’rigo(;:fofb'v'do) 1 0,81% 0 0,00% 1 0,50%
TOTAL 124 |100,00%| 76 100,00% | 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

No que se refere a renda mensal individual, 65,32% das académicas do
curso de Administragdo recebem entre 1 e 2 S.M.; 19,35% n&o possuem renda;
11,29% recebem até 3 S.M.; 2,42% de 3 até 5 S.M.; 0,81% de 5 até 8 S.M. e 0,81%
recebem salario superior a 8 S.M.

Ja no curso de Comeércio Exterior 68,42% das entrevistadas recebem
entre 1 e 2 S.M.; 17,11% né&o possuem renda; 11,84% recebem até 3 S.M. e 2,63%
de 3 até 5 S.M.

Ao analisar os dois cursos notou-se que 66,50% das académicas
possuem uma renda mensal entre 1 e 2 S.M.; 18,50% n&o possuem renda; 11,50%
recebem até 3 S.M.; 2,50% de 3 até 5 S.M.; 0,50% de 5 até 8 S.M. e 0,50% tém
renda superior a 8 S.M.

Confirma-se com isso que a maioria das académicas, 66,50%, tém renda

mensal individual entre 1 e 2 S.M.

4.1.11 Renda mensal familiar

Tabela 11 — Renda mensal familiar.

RE'}':%A:\CFANRSAL ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
Nenhuma 0 0,00% 1 1,32% 1 0,50%
ET;%& 3(5 SM. (88000 | 54 | 19350| 13 17,11%| 37 18,50%
Até 3 S.M. (2640,00) 24 | 19,35%| 16 21,05%| 40 20,00%
?2%430?8%5; 1’\86’ 00) 36 | 29,03%| 27 35,53%| 63 31,50%
aigo?é%iib'\ﬂb, 00 27 | 21,77%| 15 10,74% | 42 21,00%
(Sa‘iﬁﬁgoé :780%\,/'60) 13 | 1048%| 4 5,26%| 17 8,50%
TOTAL 124 |100,00%| 76 100,00%| 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).
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Quando se trata da renda mensal familiar, 29,03% das estudantes de
Administragcdo possuem de 3 até 5 S.M.; 21,77% de 5 até 8 S.M.; 19,35% entre 1 e 2
S.M.; 19,35% até 3 S.M. e 10,48% recebem renda superior a 8 S.M.

Ja no curso de Comércio Exterior, 35,53% das académicas recebem de 3
até 5 S.M.; 21,05% até 3 S.M.; 19,74% de 5 até 8 S.M.; 17,11% entre 1 e 2 S.M.;
5,26% superior a 8 S.M. e 1,32% nao possuem renda.

Levando em consideracdo as académicas dos dois cursos, constatou-se
que 31,50% recebem de 3 até 5 S.M.; 21% de 5 até 8 S.M.; 20% até 3 S.M.; 18,50%
entre 1 e 2 S.M.; 8,50% superior a 8 S.M. e 0,50% n&o possuem renda.

Confirma-se com isso que grande parte das académicas, 31,50%,

possuem renda mensal familiar de 3 até 5 S.M.

4.1.12 Maior contribuicdo com a renda familiar

Tabela 12 — Quem mais contribui com a renda familiar.

MAIOR
CONTRIBUICAO COM | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
A RENDA FAMILIAR

Vocé mesmo 15 12,10% 8 10,53% 23 11,50%
Cénjuge/ Companheiro 15 12,10% 6 7,89% 21 10,50%
Pai 59 47,58% 36 47,37% 95 47,50%
Mae 35 28,23% 26 34,21% 61 30,50%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando questionadas sobre quem é responsavel pela maior contribuicdo
na renda familiar, 47,58% das académicas do curso de Administracao relataram que
Sao seus pais; 28,23% que sdo suas maes; 12,10% sao elas mesmas e 12,10% sé&o
seus conjuges.

No que se refere as académicas do curso de Comércio Exterior, 47,37%
sao seus pais; 34,21% sao suas maes; 10,53% sao elas mesmas e 7,89% sao seus
conjuges.

Quando comparados, os cursos possuem o perfil parecido: 47,50% das
académicas relatam que sao seus pais que mais contribuem com a renda da familia;
30,50% sé&o suas maes; 11,50% sao elas mesmas e 10,50% sao seus conjuges.

Notou-se, portanto, que grande parte das académicas, 47,50%, possui

seus pais como os maiores contribuintes para a renda da familia.



4.2 INTERESSE NO CURSO

49

Posteriormente as académicas foram questionadas sobre o interesse em

cursar Administracdo com Linha de Formacdo Especifica em Empresas, e

Administragdo com Linha de Formacéo Especifica em Comércio Exterior.

4.2.1 Motivo pelo qual ingressou no curso

Tabela 13 — Motivo pelo qual as entrevistadas escolheram o curso.

POR QUE INGRESSOU

NESSE CURSO? ADM | % ADM |COMEX |% COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
ﬁggﬁgﬁgmgw 8 721%| 3 429%| 11 6,08%
Afinidade 1,80% 1 1,43% 3 1,66%
Alta empregabilidade na area 0,90% 1 1,43% 2 1,10%
Ampla area de trabalho 12 10,81% 4 5,71% 16 8,84%
Area em crescimento 0 0,00% 4 571% 4 2,21%
Aumentar a renda 2 1,80% 0 0,00% 1,10%
Carreira Profissional 0,90% 0 0,00% 0,55%
Curso conceituado 1,80% 0 0,00% 1,10%
5:;;:1?52“”“8 a0SNegocios | 1. | q53904| o 0,00% | 17 9,39%
Identificagdo com o curso 14 12,61% 7 10,00% | 21 11,60%
Influéncia familiar e de amigos 1 0,90% 2 2,86% 3 1,66%
:jrl‘ftggﬁtsssem culturas/paises 0 0,00%| 13 18,57%/| 13 7.18%
Ja possui curso técnico 4 3,60% 2 2,86% 6 3,31%
J& possui negdcio proprio 2 1,80% 0 0,00% 2 1,10%
Necessidade profissional 0 0,00% 1 1,43% 1 0,55%
Oportunidades 14 12,61% 4 5,71% 18 9,94%
Pais empresarios 3 2,70% 1 1,43% 4 2,21%
Para ter seu préprio negocio 7 6,31% 1 1,43% 8 4,42%
g&rgé‘aeogosm da area de 15 | 1351%| 19 27,14% | 34 18,78%
Possui curso de inglés 0 0,00% 5 7,14% 5 2,76%
Trabalha na area 6 5,41% 2 2,86% 8 4,42%
TOTAL 111 | 100,00% 70 100,00% | 181 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando questionadas sobre o motivo que as

levaram a cursar

Administracdo as respostas foram das mais variadas. 15,32% tém a intencdo de dar

continuidade aos negocios da familia; 13,51% porque gostam da area de atuacao do

curso; 12,61% se identificam com o curso; 12,61% veem oportunidades na area;

10,81% consideram que o curso possui uma ampla area de trabalho; 7,21% querem
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adquirir/aprimorar seus conhecimentos na é&rea; 6,31% desejam ter seu proprio
negocio; e 5,41% ja atuam na area.

Ja no curso de Comércio Exterior, 27,14% das entrevistadas optaram pelo
curso pois gostam da area de atuacédo; 18,57% porque se interessam em outras
culturas e paises; 10% se identificam com o curso; 7,14% possuem curso de Inglés;
5,71% acreditam ser area em crescimento; 5,71% consideram uma ampla area de
trabalho; e 5,71% escolherem pelas oportunidades.

Quando comparado os cursos nota-se a diferenca de interesses. As
académicas do curso de Administracdo acabaram escolhendo o curso porque a
familia j& possui um negoécio proprio ou ja trabalham na &rea. Enquanto isso, no
curso de Comércio Exterior as académicas consideram uma ampla area de trabalho
e em crescimento, possuem interesse em culturas e paises diferentes e algumas até
ja possuem curso de Inglés.

Confirma-se com isso que a maioria das entrevistas escolheram o curso

pois gostam da sua area de atuacao, correspondendo a 18,78%.

4.3 DIFICULDADES NA ABERTURA DO PROPRIO NEGOCIO

Nesta fase as académicas foram questionadas sobre o interesse em abrir
seu proprio negocio; tipo de negdcio e sobre os desafios encontrados para abertura

de um negécio.

4.3.1 Interesse em abrir seu proprio negocio

Tabela 14 — Interesse em abrir seu proprio negocio.
POSSUI INTERESSE
EM ABRIR SEU ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
PROPRIO NEGOCIO?
Sim 63 50,81% 38 50,00% | 101 50,50%
N&o 61 49,19% 38 50,00% 99 49,50%
TOTAL 124 | 100,00% 76 100,00% | 200 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando se trata em abrir seu préprio negdécio nota-se que 0s interesses
estdo bem divididos entre as académicas do curso de Administragao, 50,81%
guerem abrir um negocio proéprio, ja 49,19% néo tem interesse em ter seu proprio

negocio.
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No curso de Comércio Exterior, nota-se a mesma divisdo, 50% desejam

abrir seu proprio negécio e 50% nao querem.

Conclui-se entao

que

50,50%

das

académicas

empreendedoras, e 49,50% n&o tém interesse em empreender.

4.3.2 Porque deseja ter seu proprio negocio

querem  ser

De acordo com Roveda (2016), hd muitos bons motivos para empreender,

tais como ser o dono do seu proprio tempo; a equipe ser escolhida pelo proprietario;

ter a chance de fazer o que quer; 0 sucesso estar nas proprias maos; estruturar o

futuro; deixar uma contribuicdo para a sociedade; poder impulsionar suas financas e

explorar ideias; entre outros, mas o principal deles € a independéncia.

Tabela 15 — O que leva as entrevistadas a querer abrir seu préprio negocio.

POR QUE POSSUI

INTERESSE EM ABRIR SEU | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
PROPRIO NEGOCIO?

Aplicacéo dos conhecimentos 3 6,38% 3 8,82% 6 7,41%
Autonomia 3 6,38% 2 5,88% 5 6,17%
Crescimento 1 2,13% 0 0,00% 1 1,23%
Garantir o sustento 1 2,13% 0 0,00% 1 1,23%
Horério Proprio 0 0,00% 1 2,94% 1 1,23%
Independéncia 10 21,28% 5 14,71% | 15 18,52%
J4& tem negdcio proprio 2 4,26% 2 5,88% 4 4,94%
Mae empreendedora 1 2,13% 0 0,00% 1 1,23%
Para poder administrar 1 2,13% 2 5,88% 3 3,70%
Para poder inovar 1 2,13% 0 0,00% 1 1,23%
:ﬁrsr:gage%frg“a 5 | 1064%| 2 588%| 7 8,64%
Para ser do seu jeito 1 2,13% 0 0,00% 1 1,23%
Para ter o proprio negdcio 9 19,15% 3 8,82% 12 14,81%
Para nao receber ordens 0 0,00% 2 5,88% 2 2,47%
Renda extra 5 10,64% 7 20,59% 12 14,81%
Seguir o ramo da familia 1 2,13% 0 0,00% 1,23%
Sempre teve vontade 3 6,38% 4 11,76% 8,64%
Ser bem-sucedido 0 0,00% 1 2,94% 1,23%
TOTAL 47 | 100,00% 34 100,00% | 81 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando guestionadas sobre o porqué desejam ter seu negocio proprio, as

respostas variadas, porém nem todas as académicas responderam. No curso de
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Administracdo a independéncia ficou em primeiro lugar, com 21,28%; 19,15%
querem ter o proprio negocio; 10,64% querem ter uma renda extra; 10,64% querem
ser a propria empreendedora; 6,38% sempre tiveram vontade; 6,38% desejam
aplicar seus conhecimentos; 6,38% desejam ter autonomia; 4,26% ja possuem
negécio proprio; 2,13% tém mae empreendedora; 2,13% quer seguir o ramo da
familia; 2,13% querem do seu jeito; 2,13% desejam inovar; 2,13% querem
administrar; e 2,13%crescimneto.

Ja no curso de Comércio Exterior, 0 motivo campeéo foi a renda extra,
correspondendo a 20,59% das entrevistadas; 14,71% independéncia; 11,76%
sempre tiveram vontade; 8,82% desejam aplicar seus conhecimentos; 8,82%
querem ter o proprio negocio; 5,88% autonomia; 5,88% ja tem negdcio proprio;
5,88% querem administrar; 5,88% desejam ser a préprio empreendedora; 5,38% nao
guerem receber ordens; 2,94% desejam ser bem-sucedido; e 2,94% querem ter o
proprio horério.

Comparando os dois cursos, pode-se confirmar o que foi citado por
Roveda (2016), sendo a independéncia o principal motivo para a abertura de um

negdécio proprio, correspondendo a 18,52%.

4.3.3 Porque néo deseja ter seu proprio negécio

De acordo com Deruiz (2013) empreender pode ser muito bom para a
economia, mas as vezes ndo tdo bom para o empreendedor. E preciso abdicar
algumas coisas, uma delas € a tranquilidade e tempo com a familia, pois nos
primeiros 60 meses da abertura do negécio as pessoas tendem a trabalhar mais do
que qualquer trabalho comum. E preciso também conhecer o mercado onde ir&

atuar.

Tabela 16 — O que leva as entrevistadas a ndo querer abrir seu proprio negocio.

POR QUE NAO POSSUI
INTERESSE EM ABRIR SEU | ADM | % ADM | COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
PROPRIO NEGOCIO?

Alta taxa de impostos 1 2,94% 0 0,00% 1 1,82%

Deseja trabalhar em uma

e 0 0,00% 1 4,76% 1 1,82%
multinacional
lelc,ul_dade para abrir um 0 0.00% 1 4,76% 1 1.82%
negocio
Dificuldade em consolidar uma 1 2.94% 0 0,00% 1 1.82%

empresa
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gfgg'r:';‘ Ja possul negocio 7 20,59%| 1 4,76%| 8 14,55%
S:;éaecifétrabalhar na empresa 1 2.94% 1 4.76% 5 3.64%
Ha muita burocracia 1 2,94% 2 9,52% 3 5,45%
Ja existem muitas empresas 0 0,00% 1 4,76% 1 1,82%
Mercado dificil e competitivo 3 8,82% 0 0,00% 3 5,45%
Muitas despesas 0 0,00% 3 14,29% 3 5,45%
N&o tem interesse 7 20,59% 3 14,29% 10 18,18%
Outras prioridades 1 2,94% 2 9,52% 3 5,45%
Outro interesse profissional 1 2,94% 0 0,00% 1 1,82%
Por enquanto ndo pretende 7 20,59% 2 9,52% 9 16,36%
er;’f;i;raba'har em uma 0 0,00%| 1 4,76% | 1 1,82%
Elg%tltiacr:)de prestar concurso 1 2.94% 1 4.76% 2 3.64%
Requer grande investimento 1 2,94% 1 4,76% 2 3,64%
Responsabilidade muito grande 1 2,94% 1 4,76% 2 3,64%
Sobrecarga de atividades 1 2,94% 0 0,00% 1 1,82%
TOTAL 34 | 100,00% 21 100,00% | 55 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando questionadas sobre o porqué ndo querem ter seu proprio
negocio, as académicas do curso de Administracdo responderam que ndo tem
interesse, 20,59%; que por enquanto nao pretendem, 20,59%; que a familia ja
possui um negocio proprio, 20,59%; e 8,82% que o mercado esta dificil e
competitivo. Os indices a seguir representam 2,94% respectivamente, que foram:
alta taxa de impostos; dificuldade em consolidar uma empresa; gosta de trabalhar na
area que esta; ha muita burocracia; tém outras prioridades; tem outro interesse
profissional; pretende prestar concurso publico; requer grande investimento; grande
responsabilidade; e sobrecarga de atividades.

Enquanto isso no curso de Comércio Exterior, 14,29% ndo querem abrir
um proprio negoécio devido a muitas despesas; 14,29% nao tém interesse; 9,52% por
enquanto ndo pretendem abrir; 9,52% tém outras prioridades; e 9,52% ha muita
burocracia. Os indices a seguir representam 4,76% respectivamente, que foram:
quer trabalhar numa multinacional; dificuldades para a abertura de um negdcio
préprio; familia j& possui negdécio préprio; gosta de trabalhar onde estd; jA existem
muitas empresas; prefere trabalhar em uma empresa; pretende prestar concurso

publico; requer grande investimento; e responsabilidade muito grande.
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Conclui-se assim que a maioria das entrevistadas ndo tem interesse em

abrir um negdcio proéprio, totalizando 18,18%.

4.3.4 Tipo de negdcio que deseja abrir

Ter um negocio proprio jA € o objetivo de mais da metade dos
universitarios brasileiros e de boa parte da populacéo, basta ter uma boa ideia e
pesquisar (KOROSI, 2013).

Tabela 17 — Tipo de negdcio.

Quiggéziggﬁgmo ADM | % ADM |COMEX |% COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
Academia 2 3,85% 0 0,00% 2 2,22%
Assessoria de cobranca 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Ainda néo sabe 14 26,92% 11 28,95% | 25 27,78%
Algo com veiculos 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Area de marketing 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Confeccao 3 577% 0 0,00% 3 3,33%
Cosméticos 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Eﬂ&f&;de assessoria 0 0,00%| 1 2,63%| 1 1,11%
\Eirsnurg;esa de comunicagdo 1 1,92%| 0 0,00%| 1 1,11%
Empresa de consultoria 2 3,85% 2 5,26% 4 4,44%
Empresa farmacéutica 0 0,00% 2 5,26% 2 2,22%
Entretenimento e lazer 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Escritdrio de importagéo 0 0,00% 1 2,63% 1 1,11%
Estudio fotogréafico 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Financeira 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Industria 0 0,00% 1 2,63% 1 1,11%
Loja de decoracédo 1 1,92% 1 2,63% 2 2,22%
Loja de pecas de carro 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Loja de roupas 1 1,92% 3 7,89% 4 4,44%
Lojista 5 9,62% 3 7,89% 8 8,89%
Maquiagem 2 3,85% 1 2,63% 3 3,33%
Na area de design de interiores 0 0,00% 1 2,63% 1 1,11%
Nas dreas de inovagdoelou | o | goog| 1 263%| 1 111%
Organizacéo Industrial 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Produtos naturais 2 3,85% 0 0,00% 2 2,22%
Promoter de eventos 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Ramo alimenticio 6 11,54% 3 7,89% 9 10,00%
Ramo da moda 0 0,00% 2 5,26% 2 2,22%
Revestimento cerdmico 0 0,00% 2 5,26% 2 2,22%
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Saldo de beleza 3 577% 1 2,63% 4 4,44%
Spa 1 1,92% 0 0,00% 1 1,11%
Trading 0 0,00% 2 5,26% 2 2,22%
Transportadora 2 3,85% 0 0,00% 2 2,22%
TOTAL 55 100,00% 38 100,00% | 93 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Ao comparar 0sS cursos, nota-se que a maioria das académicas que
desejam ter um negocio proprio ainda ndo sabe o que abrir o que corresponde a
27,78%; das que sabem o que querem, 0 que vem em primeiro lugar € o ramo
alimenticio, 10%; em seguida vem o ramo lojista, 8,89%; 4,44% desejam abrir um
saldo de beleza; 4,44% uma loja de roupa; 4,44% uma empresa de consultoria;
entre outros negécios citados como: spa, trading, transportadora, academia,
promoter de eventos, design de interiores, escritdrio de importacdo, assessoria
ambiental, confec¢do, empresa farmacéutica, etc.

Por fim, confirma-se que a maioria das entrevistadas ainda ndo sabe o

gue desejam abrir, correspondendo a 27,78%.

4.3.5 Dificuldades para a abertura de um negécio proprio

De acordo com Desidério (2015), empreender no Brasil ndo é uma tarefa
muito facil, existem varios obstaculos para a abertura de uma empresa. Burocracia:
o empreendedor precisa apresentar documentos guias, registros em cartério, entre
outros. Impostos: a legislacdo fiscal e tributaria no pais € muito complexa, tendo o
empreendedor que procurar assessoria de especialistas, uma vez que as cobrancas
de alguns impostos séo diferentes em diversos estados como o ICMS. Logistica: o
territorio brasileiro € bastante grande e a qualidade da malha viaria ndo é favoravel.
Méao de obra: a falta de méo de obra qualificada é a maior dificuldade enfrentada
pelos empresarios, uma vez que é preciso contratar um profissional gabaritado para

treinar os colaboradores da empresa.

Tabela 18 — Dificuldades para a abertura de um negdcio proprio.

QUAIS VOCE ACREDITA
SEREM AS MAIORES
DIFICULDADES PARA A ADM | % ADM |COMEX | % COMEX | TOTAL | % PART. GERAL
ABERTURA DE UM NEGOCIO
PROPRIO? (Multipla escolha)

Obtengéo de crédito 43 9,43% 19 6,62% 62 8,34%
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Concorréncia 47 10,31% 27 9,41% 74 9,96%
Taxa de juros e carga tributaria 60 13,16% 32 11,15% 92 12,38%
Burocracia 53 11,62% 41 14,29% 94 12,65%
Logistica 8 1,75% 5 1,74% 13 1,75%
ﬁﬁ‘&%@?ﬁiﬁ;ﬁfﬁs durante o | 3¢ 7.80%| 26 9,06% | 62 8,34%
Definir o ramo de atuacdo 36 7,89% 27 9,41% 63 8,48%
Obter licencas e alvaras 20 4,39% 12 4,18% 32 4,31%
Egr‘;]%?g: um bom ponto 35 7.68%| 18 6.27%| 53 7,13%
Contratar bons funcionarios 33 7,24% 21 7,32% 54 7,27%
Capacitacéo profissional 22 4,82% 13 4,53% 35 4,71%
Aplicacéo de recursos 17 3,73% 9 3,14% 26 3,50%
Viabilidade 21 4,61% 23 8,01% 44 5,92%
Gerenciamento do negdcio 25 5,48% 14 4,88% 39 5,25%
TOTAL 456 | 100,00% 287 100,00% | 743 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora (2016).

Quando se trata de dificuldades para a abertura do proprio negécio, as
académicas do curso de Administracdo acreditam ser a taxa de juros e carga
tributaria, correspondendo a 13,16%; 11,62% burocracia; 10,31% concorréncia; e
9,43% obtencéo de crédito.

Ja no curso de Comércio Exterior, 14,29% acreditam ser burocracia;
11,15% taxa de juros e carga tributaria; 9,41% concorréncia; e 9,41% definir o ramo
de atuacdo.

Ao comparar os dois cursos nota-se que os resultados se assemelham, a
maioria das entrevistadas acreditam ser a burocracia a maior dificuldade enfrentada
pelos empreendedores, correspondendo a 12,65%; a taxa de juros e carga tributaria
veem logo em seguida, com 12,38%; 9,96% acreditam ser a concorréncia; 8,48%
definir o ramo de atuacédo; 8,34% suportar as despesas durante o processo de
registro do empreendimento; 8,34% acreditam ser a obtencédo de crédito a maior
dificuldade; entre outras como: logistica; despesas durante o processo de registro;
definir o ramo de atuacdo; obter licencas e alvards; encontrar um bom ponto
comercial; contratar bons funcionarios; capacitacdo profissional; aplicacdo de
recursos; viabilidade; e gerenciamento do negacio.

Confirma-se com isso que a maioria das entrevistadas acredita que as
maiores dificuldades para a abertura de um negadcio proprio sdo: burocracia, 12,65%;

e taxa de juros e carga tributaria, 12,38%.
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4.4 ANALISE GERAL DOS RESULTADOS

No que se refere a idade das entrevistadas, constatou-se que a maioria,
90%, possui entre 16 e 25 anos. No que se refere ao estado civil, 87% séo solteiras.

No que diz respeito a cidade de origem, 39% nasceram em Cricilma,
enquanto 47,50% residem atualmente na cidade, morando com sua familia (69,50%)
em casa ou apartamento (87,50%), sendo na maioria duas ou trés pessoas, 0 que
corresponde a 54% das entrevistadas.

Quando analisado o perfil socioeconémico, confirma-se que 59%
possuem emprego fixo em empresa privada, sendo assim 38,50% das entrevistadas
sdo independentes financeiramente, ganhando entre 1 e 2 salarios minimos
(66,50%), e tendo renda mensal familiar entre 3 e 5 salarios minimos (31,50%),
sendo o pai, 0 membro da familia que mais contribui com a renda (47,50%).

Quando questionadas sobre o motivo que as levaram a cursar
Administracdo 15,32% tém a intencdo de dar continuidade aos negocios da familia,
ja no curso de Comércio Exterior, 27,14% das entrevistadas optaram pelo curso,
pois gostam da area de atuacao.

No que se refere ao interesse em abrir um préprio negocio, 50,50% das
académicas responderam sim, e 49,50% responderam ndo. As que possuem
interesse em empreender tém como principal motivo a independéncia, 18,52%,
porém a maioria delas, 27,78%, ainda ndo sabem quais tipos de negdcios irdo abrir.
Ja as que responderam ndo, simplesmente ndo tém interesse, correspondendo a
18,18%. Por fim, as maiores dificuldades encontradas para a abertura de um
empreendimento foram: burocracia, 12,65%; taxa de juros e carga tributaria, 12,38%;

e concorréncia 9,96%.
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5 CONCLUSAO

O empreendedorismo nada mais € que a disposi¢cdo para identificar os
problemas e as oportunidades, € iniciar uma proposta de valor para construir uma
organizagao que visa crescimento e alta lucratividade. Empreender € inovar, ou seja,
a inovacdo é fundamental no ato de empreender visto que é uma combinacgéo de
recursos produtivos.

Ha uma crescente procura pelo tema “empreendedorismo”, com isso os
cursos de administracdo passaram a incluir em suas grades nos niveis de graduacao
e especializacédo tendo como objetivo levar o estudante a ser capaz de conhecer o
empreendedorismo, ser criativo e inovador, planejar e abrir um novo negdécio, saber
lidar com conflitos que venham a surgir, tomar decisfes, trabalhar em equipe, entre
muitos outros fatores.

A UNESC, Universidade do Extremo Sul Catarinense, € uma universidade
comunitaria, localizada em Criciima-SC a qual est4 ha 48 anos presente na vida dos
estudantes. Atualmente conta com cerca de 12.397 alunos. Além de oferecer varios
cursos de bacharelado, licenciatura, tecnoldgicos, especializacdo, mestrado e
doutorado, os estudantes podem contar com uma ampla infraestrutura, biblioteca e
salas de aula climatizadas, salas para estudo, farméacia, ginasio, estacionamento,
clinicas e o Colégio UNESC que recebe alunos do Ensino Fundamental do primeiro
ao nono ano.

Dentro deste contexto, a pesquisa foi realizada entre os dias 30/08 e
02/09 com as académicas do curso de Administragdo com linha especifica em
Empresas e Administracdo com linha especifica em Comércio Exterior da Unesc. A
pesquisa foi classificada como descritiva, sendo que a andlise dos dados foi
qualitativa, e a coleta dos dados foi qualiquanti. Foram aplicados 200 questionarios
com perguntas abertas e fechadas nos dois os cursos, de primeira a oitava fases.

Dessa forma, o objetivo geral do estudo buscou identificar os desafios e
as oportunidades para o empreendedorismo a partir da visdo de estudantes de um
curso de graduacdo de uma universidade localizada no extremo sul catarinense.

Analisando o primeiro objetivo especifico do estudo, que foi caracterizar o
curso de graduacao que é objeto de estudo, com énfase na participacao feminina, foi
atingido na primeira parte da analise da pesquisa.

Com relacdo ao segundo objetivo, que foi apresentar o perfil
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socioecondmico das estudantes do curso objeto de estudo, constatou-se que a
maioria das entrevistadas possui em 16 e 25 anos (90%) e solteiras (87%). 59% das
académicas possuem emprego fixo em empresa privada, sendo que 38,50% delas
sao independentes financeiramente, ganhando entre 1 e 2 salarios minimos.

O terceiro objetivo, o qual foi verificar em quais tipos de negdcio as
académicas possuem maior interesse, verificou-se uma diversidade de respostas,
tais como: academia, assessoria, marketing, confec¢cdo, cosméticos, comunicacao
visual, consultoria, empresa farmacéutica, entretenimento e lazer, escritério de
importacdo, lojas de roupas, decoragdo, carro e acessorios para carro, promoter,
ramo alimenticio, moda, saldo de beleza, trading, entre outros negdécios.

O quarto e ultimo objetivo, que foi identificar as principais dificuldades
encontradas para o inicio do empreendimento verificou-se que burocracia (12,65%)
e taxa de juros e carga tributaria (12,38%) caminham lado a lado quando o assunto
é dificuldade, j& que empreender no Brasil possui alguns entraves. Obtencédo de
crédito, concorréncia, logistica, despesas no processo de registro, ramo de atuacao,
licencas e alvaras, ponto comercial, funcionarios qualificados, aplicacao de recursos,
viabilidade e gerenciar o neg6cio também foram caracterizados como obstaculos ou
dificuldades.

Assim, pode-se identificar a importancia desse estudo no sentido de
mostrar as maiores dificuldades das académicas para que tenham seus objetivos de
empreender realizados. Para estudos futuros, sugere-se esse modelo de pesquisa
em outros cursos para compreender se esta angustia nas dificuldades de abrir 0
préprio negocio permanece, e assim ofertar cursos e capacitacdes para que essas

dificuldades sejam enfrentadas.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

UNESC - Universidade do Extremo Sul Catarinense
Curso de Administragdo com Habilitagdo em Comércio Exterior
TC |- Trabalho de Concluséo de Curso
Académica: Bruna Borguezan Budny

Esta pesquisa possui como intencdao: TEMA — Os desafios e as oportunidades para o
empreendedorismo a partir da visao de estudantes de um curso de graduacéo.
Esta pesquisa é confidencial.

1. Qual a suaidade?
( ) Entre 16 e 20 anos. ( ) Entre 21 e 25 anos. ( ) Entre 26 e 30 anos. ( ) Entre 31 e 35 anos.
( ) Entre 36 e 40 anos. ( ) Entre 41 e 45 anos. ( ) Mais de 46 anos.

2. Estado Civil:

() Solteiro(a). () Casado(a). ( ) Separado(a)/divorciado(a).

() Viavo(a). () Unido Estavel.

3. Lugar onde nasceu:

4. Onde reside atualmente:

5. Onde e como reside atualmente:

( ) Em casa ou apartamento, com sua familia. ( ) Em casa ou apartamento, sozinho(a).

( ) Em quarto ou comodo alugado, sozinho(a). ( ) Em casa de outros familiares.

( ) Em habitagéo coletiva: hotel, hospedaria, quartel, pensionato, republica, etc.

( ) Em casa/apto, mantidos pela familia para moradia do estudante.

( ) Em casa de amigos ( ) Outra situacédo, qual?

6. Quem reside com vocé:

() Pai. () Mée. ( ) Esposa/ marido / companheiro(a). ( ) Moro sozinho(a).
() Filhos. () Irméos. ( ) Outros parentes. ( ) Amigos ou colegas.

7. Quantas pessoas residem com vocé:

( ) Duas pessoas. () Trés pessoas. ( ) Quatro pessoas. ( ) Cinco pessoas.
() Seis pessoas. ( ) Mais de 6 pessoas. () Moro sozinho(a).

8. Qual a sua participagédo na vida econdmica de sua familia?
() Vocé néo trabalha e seus gastos séo custeados.

() Vocé trabalha e é independente financeiramente.

() Vocé trabalha, mas nédo é independente financeiramente.

() Vocé trabalha e é responsavel pelo sustento da familia.

9. Voceé desenvolve alguma atividade remunerada? SIM () NAO ()
Se sim, qual o vinculo?

() Estéagio. ( ) Emprego fixo empresa privada.

( ) Emprego autbnomo. ( ) Emprego fixo federal/estadual/municipal.

10. Qual a sua renda mensal individual?

( ) Nenhuma.

() Entre 1 e 2 salérios minimos (entre R$ 880,00 e R$ 1.760,00).
() Até 3 salarios minimos (até R$ 2.640,00).

() De 3 até 5 salarios minimos (de R$ 2.640,00 até R$ 4.400,00).
() De 5 até 8 salarios minimos (de R$ 4.400,00 até R$ 7.040,00).
() Superior a 8 salarios minimos (acima de R$ 7.040,00).
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11. Qual arenda mensal da sua familia?

( ) Nenhuma.

() Entre 1 e 2 salarios minimos (entre R$ 880,00 e R$ 1.760,00).
( ) Até 3 salarios minimos (R$ 2.640,00).

( ) De 3 até 5 salarios minimos (de R$ 2.640,00 até R$ 4.400,00).
( ) De 5 até 8 salarios minimos (de R$ 4.400,00 até R$ 7.040,00).
( ) Superior a 8 salarios minimos (acima de R$ 7.040,00).

12. Quem mais contribui com arenda familiar?
() Vocé mesmo. ( ) Cénjuge / Companheiro(a). () Pai. () Mée.
() Outra pessoa. Qual? .

13. Por qué ingressou neste curso?

R:

14. Esta em qual fase?

15. Possui interesse em abrir seu proprio negécio?

( ) Sim. Por qué?
() N&o. Por qué?

16. Que tipo de neg6cio deseja abrir?

R:

17. Quais vocé acredita serem as maiores dificuldades para a abertura de um negdcio
préprio?

(Pode assinalar mais de uma op¢éo):

() Obtencao de crédito.

( ) Concorréncia.

( ) Taxa de juros e carga tributaria.

( ) Burocracia.

() Logistica.

() Suportar as despesas durante o0 processo de registro.
() Definir o ramo de atuacéo.

() Obter licengas e alvarés.

() Encontrar um bom ponto comercial.

( ) Contratar bons funcionarios.

() Capacitacao profissional.

() Aplicacao de recursos.

() Viabilidade.

( ) Gerenciamento do negécio.

() Outro(s):

Obrigada pela atencéo!



