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Resumo: Este estudo analisa as competéncias empreendedoras e a rede de relagdes sociais no
processo de decisdo do exercicio do empreender. Na literatura sobre empreendedorismo as pesquisas
existentes focam em separado, ora no construto competéncias empreendedoras (DRUCKER, 1986;
PAIVA et al, 2006), ora no construto relagdes sociais (GRANOVETER, 1985; VASCONCELOS
2005). A pesquisa contribui para a ampliacdo do debate tedrico de como esses dois construtos sao
edificados e quais associagdes podem ser atribuidas a eles na abertura de um negdcio. O modelo
epistemologico proposto sugere analisar as competéncias e a influéncia das interagdes sociais nas
perspectivas da percepcdo do ambiente e da acdo estratégica. Utilizando a técnica de andlise de
conteudo tematica os fragmentos coletados das entrevistas com fisioterapeutas da Regido
Metropolitana de Belo Horizonte foram agrupados em sub-temas, nacleos tematicos ¢ nucleos de
sentidos associados aos dois construtos. Os resultados do trabalho demonstram que os profissionais da
saude agem de maneira intuitiva na concepcdo do proprio negocio e se abst€ém de qualquer
planejamento estratégico preliminar.
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ABSTRACT: This study it analyzes the enterprising abilities and the net of social relations in the
process of decision of the exercise of undertaking. In literature on intrapreneurship the existing
research focus separately, however in constructs enterprising abilities (DRUCKER, 1986; PAIVA et
al, 2006), however in constructs social relations (GRANOVETER, 1985; VASCONCELOS 2005).
The research contributes for the magnifying of the theoretical debate of as these two constructs are
built and which associations can be attributed they in the opening of a business. The considered
epistemologico model suggests to analyze the abilities and the influence of the social interactions in
the perspectives of the perception of the environment and the strategical action. Using the technique of
thematic analysis of content the collected fragments of the interviews with physiotherapists of the
Region Metropolitan of Belo Horizonte had been grouped in thematic sub-subjects, nucleus and
nucleus of felt associates to the two constructs. The results of the work demonstrate that the
professionals of the health act in intuitive way in the conception it proper business and if they abstain
from any preliminary strategical planning.
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COMPETENCIAS EMPREENDEDORAS E SISTEMA DE RELACOES SOCIAIS: A DINAMICA
DOS CONSTRUTOS NA DECISAO DE EMPREENDER NOS SERVICOS DE FISIOTERAPIA

1. INTRODUCAO

Na literatura de empreendedorismo a capacidade de visualizagdo do ambiente e os
sistemas de relagdes sociais sdo tratados como componentes das competéncias
empreendedoras (FILION, 1991; BRUSH et. al, 2001; PAIVA JR. et al, 2006). Pouco se sabe,
no entanto, como sao construidas as habilidades que qualificam o empreendedor e de que
maneira as relagdes sociais interferem na decisao pessoal de levar em frente a idealizagdo de
um projeto de trabalho. A concretizagdo de um empreendimento visiondrio pode estar
associada, tanto ao esfor¢co préprio que independe da utilizagdo mais efetiva de interagdes
sociais, como da viabilizag¢do pela rede de contatos que o individuo dispoe.

As competéncias podem ser edificadas no processo de aprendizagem oferecido pelos
cursos de formagdo educacional ou na propria experiéncia pessoal e profissional. Em todas
essas situacdes as relacdes pessoais exercem influéncia na elaboragdo do negocio que se
deseja implementar. Alguns estudos mostram que as esferas sociais — familia, amigos, colegas
de trabalho e de formacdo educacional — cumprem um importante papel na edificacdo e
alavancagem de um negdcio (BIRLEY, 1986; ALDRICH e ZIMMER, 1986; FILION, 1993).
No entanto, sdo ainda poucos os estudos que buscam compreender essa dinamica.

Para observar e analisar os impactos desses dois construtos na concep¢do de um
empreendimento optou-se por estudar o setor de servicos fisioterdpicos na regido
metropolitana de Belo Horizonte. A op¢do pelo segmento de servigos da saude remete a
escassez de estudos destinados a conhecer o comportamento desses profissionais ao
empreenderem na sua area de conhecimento. Pouco se conhece sobre as habilidades e redes
sociais que condicionam a escolha do médico, do dentista ou do veterinario ao decidirem pelo
negocio a ser empreendido. Em geral, o fisioterapeuta recém-formado depara-se com o dilema
das diversas alternativas existentes: exercer a profissdo em hospitais, clinicas, academias de
gindsticas, clubes desportivos, centros de saude, industria, escola de formacdo superior ou
mesmo inovar, ousar € abrir o proprio negocio. Nesse sentido, pretende-se responder a
seguinte questdo de pesquisa: Como as competéncias empreendedoras e os sistemas de
relagoes influenciam na decisdo de empreender do profissional fisioterapeuta?

A proposta da investigacdo visa contribuir para com o debate sobre a influéncia da
formacdo das competéncias empreendedoras e do sistema de redes sociais nas decisdes das
atividades de negocio a serem empreendidas. A pesquisa pode vir a apontar atributos que
perfazem o processo de escolha nos servicos de saide, bem como, as competéncias e as
relagdes sociais que interferem nessa decisdo. A sessdo seguinte trata das abordagens teoricas
que amparam os dois construtos.

2. COMPETENCIAS EMPREENDEDORAS E SISTEMAS DE RELACOES SOCIAIS
— PERSPECTIVAS TEORICAS

A concepgdo de empreendedor utilizada neste estudo fundamenta-se nas perspectivas
epistemoldgica comportamental e social e explora os atributos associados as competéncias
empreendedoras e os sistemas de relagdes sociais utilizados na implementag¢do de um negocio.
Mais do que simplesmente ser proprietario de um negocio, o empreendedor € aquele que corre
riscos, vislumbra oportunidades, antecipa-se em relagdo aos demais na consolidagdo de agdes
empreendedoras especificas, utiliza-se de fontes de informacgdes preliminares e da rede de
relagdes sociais na estruturagdo de suas atividades. Este topico se divide em dois momentos: o
arcabougo teorico que sustenta a manifestagdo das competéncias individuais empreendedoras
e as teorias que amparam a estruturacao e influéncia das redes sociais na geracdo e evolucao
de empreendimentos.
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2.1 Competéncias individuais empreendedoras

O conceito de competéncia vem sendo amplamente explorado nos ultimos anos em
discussdes académicas. Derivada do inglés competence, competéncia ¢ definida como uma
condicdo ou qualidade de suficiéncia de conhecimentos, habilidades ou sucesso (WEBSTER,
1999). O Moderno Diciondrio da Lingua Portuguesa Michaelis (2004) revela que competéncia
¢ a faculdade para apreciar e resolver qualquer assunto. Competéncia pode também ser
concebida como uma caracteristica que engloba diferentes tracos de personalidade,
habilidades e conhecimentos, influenciados pela experiéncia, capacitagdo, educagdo, historia
familiar e aspectos demograficos peculiares a pessoa (KETS DE VRIES, 1996; MAN e LAU,
2000).

Para alguns autores, as competéncias ndo se limitam apenas ao estoque de
conhecimentos tedricos e empiricos do individuo; diz respeito a agdo de colocar em pratica o
conhecimento em uma determinada situacdo (FLEURY e FLEURY, 2004) e as capacidades
de transferéncia de aprendizagem e adaptacdo a um novo cendrio (PARDINI, 2005). O
especialista competente seria aquele em que se reconhece particular habilidade em
determinado campo de conhecimento, o que marca a ruptura entre aquele que a detém e os
que nao a possuem ou a t€ém de forma incompleta (LUZ, 2003).

Na literatura sobre empreendedorismo uma gama de caracteristicas ¢ encontrada para
definir o perfil do empreendedor. No entanto, o que se percebe ¢ uma miscelanea de
significados apresentados de maneira ampla e variada. Na tentativa de estruturar as
perspectivas conceituais existentes, classificamos as competéncias empreendedoras em duas
dimensdes: aquelas associadas a visdo do ambiente dos negocios e aquelas relativas a colocar
em pratica as agoes idealizadas.

2.1.1 Competéncias associadas a visio do ambiente

Entre as competéncias do empreendedor, destaca-se a capacidade de visualizar o
ambiente que antecede e ampara o processo de decisdo. Filion (1991) classifica a visdo
empreendedora em trés categorias: visdo emergente, visdo central e visdo complementar. A
visdo emergente refere-se ao desenvolvimento de produtos e servigos que apresentem
potencial de mercado. A visdo central seria decorrente do resultado de uma ou mais visdes
emergentes, podendo ser originada de uma visualizacdo externa — faixa de mercado a ser
ocupada por um produto ou servico - e outras internas — que indicam os caminhos para
viabilizar o negocio. A visdo complementar estaria associada as atividades gerenciais
necessarias para dar suporte a visao central.

De acordo com Filion (1999a) os empreendedores tém visdes, cuja elaboragdo
demanda tempo, comprometimento e imaginagdo sobre o objetivo a ser perseguido e os
caminhos necessarios para realiza-lo. Diferentemente dos gerentes e executivos tradicionais,
que normalmente utilizam habilidades administrativas para atingir metas a partir dos recursos
disponiveis na estrutura organizacional (FILION, 1999b), o empreendedor esta voltado para a
defini¢do de contextos e a organizacdo dos recursos necessarios para fazer frente as
oportunidades e ameagas ambientais (DORNELLAS, 2005). No decorrer desse processo pode
ser desenvolvida a competéncia de oportunidade, a competéncia de utilizacdo de fontes de
informagdes para o conhecimento prévio do negocio e a competéncia de assumir riscos.

2.1.1.1 Competéncia de Oportunidade
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Uma das principais fontes de elucidacao da visao empreendedora sdo as oportunidades
presentes no ambiente dos negocios (DESCHAMPS e NAYAK, 1996). Paiva Jr., Ledo e
Mello (2003) classificam o desenvolvimento da capacidade de se antecipar ao mercado e
estruturar acdes para concretizar um determinado empreendimento como competéncia de
oportunidade. A oportunidade ¢ uma idéia que estd vinculada a um produto ou servico que
agrega valor ao consumidor, seja por meio da inovagao ou da diferenciacdo.

Kuratko e Hodgetts (2004) tratam a oportunidade como uma das Escolas do
Pensamento Empreendedor. Para os autores, as pesquisas sobre as fontes de idéias, o
desenvolvimento de conceitos e a implementacdo das oportunidades formam importantes
areas de interesse dessa Escola. No desvendar de potenciais idéias de negdcios a criatividade e
a conscientizagdo para o mercado sdo vistas como essenciais. A identificacdo de uma
oportunidade inicia-se quando o individuo identifica e entende um determinado tipo de
negdcio com potencialidade de ser explorado. Percebida a oportunidade ele focaliza o nicho
de negdcio, aprofunda o conhecimento na sua dindmica de funcionamento, elabora cendrios
para por em pratica o negdcio e, por fim, planeja a execucdo da idéia (Fillion, 1991). Para
compreender melhor o setor de atuagdo do negdcio pode-se fazer uso de habilidades focadas
no estudo detalhado do empreendimento.

2.1.1.2 Competéncia de utilizar fontes preliminares de informacoes sobre o negocio

A competéncia de antecipar-se ao negocio por meio do uso de informacdes
preliminares auxilia no desenvolvimento da competéncia de visualizagdo do ambiente de
negocios. Uma tarefa critica antes de iniciar um negocio € analisar e avaliar a viabilidade da
idéia do produto ou servigo. Isso ¢ feito por meio de levantamentos qualitativos e
quantitativos da viabilidade do empreendimento. O processo analitico consiste na utilizagao
de fontes de informacdes necessarias a percepcao das tendéncias emergentes no ambiente e do
conhecimento antecipado da oportunidade alvo (KETS DE VRIES, 1996). Trés fontes de
dados amparam a analise que antecipa a acdo empreendedora: publicacdes académicas e
populares, observagoes diretas da pratica de empreendedores e a participagdo em seminarios
sobre a tematica (KURATKO e HODGETTS, 2004).

A construcdo de uma abordagem sobre a viabilizagdo do negdcio pode incorporar
fatores externos que auxiliam na compreensdo preliminar do empreendimento. Compreender
as necessidades dos consumidores, por exemplo, constitui-se em uma importante base de
informacao para o entendimento prévio do ambiente de negocios. Kuratko e Hodgetts (2004)
propdem outras areas para a analise da viabilidade de uma nova idéia: a) técnica: que analisa
o potencial do produto ou servigo; b) de mercado: que pesquisa as oportunidades do ambiente
mercadoldgico; ¢) financeira: que examina os recursos de capitais disponiveis e necessarios e;
d) de competitividade que identifica as caracteristicas dos principais concorrentes.

2.1.1.3 Competéncia de assumir riscos

O terceiro componente da competéncia de visualizar o ambiente refere-se a habilidade
de saber lidar com situacdes de risco. Paiva Jr. et. al. (2003) incorporam a avaliagdo do risco
como uma competéncia conceitual do empreendedor. A capacidade de enxergar o todo
permite ao detentor dessa competéncia conhecer o impacto de suas decisdes no negocio. Sao
individuos capazes de buscar alternativas por meio de percepgdes concebidas por angulos
diversos sobre determinada oportunidade. O desvendar dos possiveis caminhos que
antecedem ao processo decisorio auxilia a contornar os riscos da empreitada. Liles (1974:14)
identifica diferentes tipos de riscos encontrados pelos empreendedores:
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a) Riscos financeiros: em grande parte dos novos empreendimentos os individuos
colocam uma significativa por¢ao de seus recursos; capital que serd perdido no caso de
falhas do negocio.

b) Riscos da carreira: um dos dilemas para se tornar empreendedor estd associado ao
momento apropriado para abandonar o emprego € se aventurar em um novo negocio.

¢) Risco social e familiar: em geral empreendedores que sdo casados ou constituiram
familias acabam expondo seus familiares ao se arriscarem em um novo
empreendimento.

d) Riscos de natureza fisica: o insucesso de um negocio pode implicar em impactos de
ordem fisica e psicoldgica.

2.2.1 Competéncias associadas a acio estratégica

Para colocar o produto ou servico concebido no plano visiondrio em agdo, o
empreendedor faz uso de competéncias associadas a implementagdo de estratégias. Paiva Jr.
et. al (2006) evidenciam a dimensdo de competéncias estratégicas como aquelas agdes
escolhidas na implementacdo do planejamento estratégico. A abordagem da formulagdo
estratégica na teoria empreendedora enfatiza o processo de planejamento e execugdo bem-
sucedido do empreendimento (LYLES, BAIRD, ORRIS e KURATKO, 1993).

Degen (1989); Drucker (1986); Bernardi (2003) e Bergamini (1997) relatam que a
criatividade, a motivagdo e a inovacdo sdo essenciais para a concretizacdo da visdo
empreendedora. A criatividade consiste na geragdo de idéias que resultam no aprimoramento
da eficiéncia e da eficacia de um sistema (WHITING, 1988). Dois importantes elementos
afetam a criatividade: os processos e as pessoas. Os processos sdo orientados para o objetivo e
estruturados para solucionar problemas. As pessoas constituem os recursos humanos que
determinam as solugdes. E por meio da criatividade que o empreendedor viabiliza a idéia
originaria da andlise do potencial do mercado. Ela ¢ resultante do monitoramento incansavel
dos produtos e servigos demandados pelo mercado, da identificagdo de potenciais clientes e
do acompanhamento de possiveis concorrentes (DEGEN, 1989) do negécio a ser colocado em
pratica.

A motivagdo se traduz no segundo fator para a consolidacdo da idéia. Entre as
principais razdes que levam os individuos a se sentirem motivados, Bernardi (2003) enumera:
1) a necessidade de realizacdo, 2) a implementacdo de propostas 3) a fuga da rotina
profissional, 4) a assun¢do de maiores responsabilidades e riscos, 5) o reconhecimento de
capacidades adquiridas, 6) o aumento da renda, 7) o status e o controle da qualidade de vida.
Dentro dessa mesma perspectiva comportamentalista, os estudos realizados por Benedetti,
Guardani, Carvalho, Daros e Bizzarri (2005) indicam que alguns empreendedores encontram
motivacdo a partir das necessidades de auto-realizacdo. A orientacdo para a realizagdo ¢
fundamentada na busca de ag¢des projetadas para a construgdo de um projeto de vida. As
recompensas alcancadas com a execugdo dos planos estabelecidos refor¢a a auto-confianca
em realizar mais agdes e incentiva a busca por novas possibilidades de realizagao.

O terceiro componente necessario para materializar a visdo empreendedora esta
associado a estabelecer os meios que viabilizem o exercicio da inova¢do em um determinado
negocio. Drucker (1986) revela que a inovacdo ¢ a atividade central do empreendedor.
Inovagdes ocorrem por idéias originadas da observagdo, da percepgdo e da criatividade.
Consolidam-se da pesquisa consciente em torno das oportunidades disponiveis no mercado.
No desenvolvimento da habilidade de criacdo, a racionalidade, as rotinas e o uso de antigos
padrdes e costumes podem impedir ou dificultar a viabilizagdo de capacidades inovadoras
(BERNARDI, 2003).
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3. SISTEMAS DE RELACOES - AS REDES SOCIAIS E A INFLUENCIA NA
ATIVIDADE EMPREENDEDORA

Para Granovetter (1985,1992) a relacao de um individuo com o ambiente de negdcios
estd amparada por dois tipos de insercao social: a relacional - que envolve as relagdes entre
duas pessoas, entre pessoas € organizacdes ou entre organizagoes - € a estrutural que se refere
a estrutura de rede social que determinado individuo estd inserido. No caso deste estudo o
objetivo ¢ desvendar a influéncia do sistema de relacao social na definicdo do profissional de
satide ao optar pelo destino de suas atividades.

As insercdes sociais, relacionais e estruturais desempenham importantes papéis na
geracdo de confianga no contexto das relacdes de negdcios entre pessoas e organizagoes.
Nesse ponto, as construgdes sociais influenciam as ag¢des dos individuos inseridos na rede de
relacionamentos pessoais (GRANOVETTER, 1985, 1992). Alguns estudos tém analisado a
insercdo de atores sociais, firmas e individuos em um determinado meio social
(JOHANNISSON, 1998). Outros autores t€ém estudado os varios arranjos de redes sociais
realizados entre empresas e pessoas (DACIN, VENTRESCA E BEAL, 1999). Os inter-
relacionamentos sociais sao utilizados, tanto como forma de acesso aos recursos inexistentes
para o desenvolvimento do negdcio (OSTGAARD E BIRLEY, 1994), como para fonte de
informagdes Tuteis, confidveis e exclusivas usadas para captar novas oportunidades de
mercado.

Diante da oportunidade de criagdo de novos negodcios os individuos recorrem as
pessoas do seu relacionamento proximo tais como familiares, amigos e colegas de trabalho
para obterem os recursos necessarios a viabilizacdo da idéia (BIRLEY, 1986; ALDRICH e
ZIMMER, 1986; VASCONCELOS, 2005). Esses contatos objetivam o apoio de idéias,
aconselhamentos e suporte social e emocional para a consolidagdo do empreendimento
(JOHANNISSON,1998; BARNIR ¢ SMITH, 2002). Larson, (1991) e (1992) sugere que a
histéria e as experiéncias vividas pelo individuo sdo de extrema importancia na identificagao
da rede de relacionamentos que dara suporte nessa etapa.

Neste ponto, a tipologia de relacdes sociais de Filion (1991) auxilia no mapeamento
das pessoas que podem interagir e participar do negdcio alvo. O pesquisador propde trés
niveis de relagdes sociais: primdrias, secundarias e terciarias. As relagdes primarias envolvem
os familiares e as pessoas mais proximas do relacionamento e estdo associadas a diversos
tipos de envolvimento exercido pela pessoa. Abrangem ligacdes tanto afetivas como
intelectuais, esportivas e de lazer, influenciando o conceito de si do futuro empreendedor. As
secundarias englobam amizades e conhecimentos ligados a uma atividade especifica como
clube social, atividade religiosa, trabalho ou politica. As terciarias ndo sdo necessariamente
relagdes entre pessoas, mas contatos com um campo de interesse. Acontecem por intermédio
de cursos, viagens, exposicoes industriais, feiras e congressos (FILION, 1991).

O trabalho de Van Gigch (1987) também pode ser considerado como referéncia para
se entender a importancia dos sistemas de relacdes na constru¢do da visdo empreendedora.
Para os autores a familia ¢ considerada o fundamento basico do sistema de relagdes do
empreendedor. Valores e comportamentos absorvidos no seio familiar muitas vezes
influenciam na sedimentagdo da visao de negocio que o individuo pretende desenvolver.

4. 0 CAMINHO METODOLOGICO

O estudo aqui apresentado tem como objetivo analisar as competéncias
empreendedoras e as redes de relagdes sociais que influenciam na escolha do fisioterapeuta
sobre o tipo de negdcio ou atividade a ser desenvolvido. A metodologia pode ser classificada
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como empirica descritiva, na medida em que se deseja colher dados de natureza subjetiva que
subsidiem a interpretacdo dos dois construtos em foco.

Na selecdo da unidade de analise definiu-se um escopo de entrevistados que
abarcassem quatro situagdes distintas do exercicio da atividade fisioterapica. Tendo como
referéncia a classificagdo do GEM - Global Entrepreuneurship Monitor (2006) foi selecionado
os seguintes tipos de profissionais:

1. Iniciais Nascentes - aqueles que geraram alguma remuneracdo € atuam no
negécio hd menos de trés meses,

2. Iniciais Novos - aqueles que geraram remuneracao e estdo a frente do negocio ha
mais de trés meses € menos que 42 meses.

3. Estabelecidos - aqueles que estdo a frente dos empreendimentos hd mais de 42
meses.

4. Outros - prestadores de servigos ou autonomos.

A divisdo nessas quatro categorias atende ao entendimento de se visualizar diversas
dimensodes associadas a situac¢ao diferenciada do profissional de satde no momento atual. A
inten¢do foi analisar também se a influéncia das competéncias e dos sistemas de relagdes pode
estar relacionada ao estagio profissional do fisioterapeuta. Assim, o prestador de servigos de
saide que empreende ndo necessariamente ¢ proprietdrio de um pequeno negdcio. Refere-se
aquele que cria, inova e se destaca em sua atividade fisioterapica.

Por meio da técnica de “bola de neve” os fisioterapeutas foram sendo selecionados
utilizando de indicag¢des dos entrevistados. Ao final da entrevista o depoente indicava um
profissional que considerava referéncia na area de fisioterapia na Regido Metropolitana de
Belo Horizonte, até atingir o ponto de redundancia. Por fim, foram entrevistados o total de 23
sujeitos sendo: dois Iniciais Nascentes, 06 Iniciais Novos, 6 Estabelecidos e 9 Outros (07
professores, 01 aposentado e 01 administrador de clinica).

No tratamento dos dados foi utilizada a Analise Tematica, uma das ferramentas da
analise classica de conteudo. Segundo Bardin (1979: 105), o tema ¢ a unidade de significacao
que emerge naturalmente de um texto analisado, conforme critérios relativos a teoria que
serve de guia a leitura. Fazer uma andlise temadtica consiste em descobrir os “Nucleos de
Sentido” que compdem uma comunicag¢do cuja presenca ou freqiiéncia signifiquem alguma
coisa para o objetivo analitico visado (MINAYO, 2006).

A Anadlise Tematica dos dados consistiu das seguintes etapas:

a) Transcri¢do e revisdo dos relatos dos entrevistados.

b) Leitura exaustiva desse material deixando-se impregnar pelo seu contetdo.

c) Agregacdo dos dados dos conteudos das entrevistas nas perspectivas dos
construtos competéncias empreendedoras e sistemas de relagdes sociais.

d) Identificagdo dos nucleos tematicos e ntcleos de sentido dos dois construtos

e) Interpretacdo dos significados desses ntcleos.

f) Tratamento e andlise dos resultados obtidos e interpretagao.

5.COMPETENCIAS EMPREENDEDORAS E SISTEMAS DE RELACOES SOCIAIS
NOS SERVICOS DE FISIOTERAPIA

Na analise dos depoimentos os fragmentos gerados nas entrevistas foram estruturados
em trés nucleos tematicos: competéncias associadas a visdo do ambiente, competéncias
associadas a acdo estratégica e fontes de influéncia social. Desses trés temas identificou-se os
nucleos de sentido que compdem a comunicagao dos entrevistados e procedeu-se a analise das
significagdes presentes nos discursos.
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5.1 Competéncias empreendedoras no exercicio da fisioterapia

Para entender as competéncias necessarias para a atuagao no segmento de servigos de
fisioterapia os depoimentos foram agrupados em dois temas: as competéncias associadas a
visdao do negdcio e aquelas condizentes com a acao de empreender.

5.1.1 Competéncias da visao ambiental do negdcio fisioterapico

Trés tipos de competéncias manifestadas referem-se a habilidade perceptiva de
visualizar o ambiente de negdcio: competéncias de oportunidade, competéncias de utilizar
fontes preliminares de informacdes e competéncias de assumir riscos.

Pelos depoimentos ¢ possivel constatar que as competéncias do fisioterapeuta de
enxergar oportunidades de negdcios sdo oriundas do proprio periodo de formagdo académica,
da experiéncia profissional ou de outras demandas identificadas no ambiente de servicos
fisioterapicos. Na etapa de formagao, a identificagdao de especialidades profissionais ainda nao
exploradas no mercado se traduz em uma fonte de oportunidades. Da mesma maneira, a
chance de absorver habilidades administrativas em empregos anteriores ilustra o quadro da
estruturacdo de uma oportunidade advinda da possibilidade de ter convivido com atividades
gerenciais. O depoimento abaixo ilustra essa situagao:

“[...] comecei a montar a clinica na coragem, com a experiéncia que eu tive do Belo
Horizonte [referindo-se ao hospital que trabalhou]. Quer dizer, sabia tudo, sabia onde
tinha aparelho, sabia preco de tudo. Nunca tive medo de abrir. O que eu mais sei numa
clinica ¢ fazer cobranga, como marcar horario, como marcar consulta, esse aspecto que
fisioterapeuta ndo sabe. Eu sabia, esse foi o meu diferencial” (Estabelecido 03).

O fato de atuar no negocio, de ter tido uma experiéncia anterior, mesmo como
empregado, permitiu ao entrevistado a aquisicdo de conhecimentos que o auxiliou
posteriormente no gerenciamento do empreendimento. Os propdsitos da estruturagao do
negocio no campo fisioterdpico derivam também de oportunidades relacionadas a demanda do
mercado, em especial, das organizacdes diretamente envolvidas com os servigcos de saude e da
necessidade de atender nichos especificos. As narrativas de fisioterapeutas estabelecidos no
negdcio hd mais de 42 meses registram o desenvolvimento dessas competéncias de
oportunidade:

“A gente sentiu essa demanda assim de ter um espaco maior ¢ do lado do hospital.
Tinha uma demanda muito grande de reabilitagdo e alguns casos estavam sendo
encaminhados para mim. Entdo absorveu também, ndo s6 a demanda do hospital,
como a demanda da clinica” (Estabelecido 02).

“O que mais me motivou a comprar o servigo foi justamente esta questdo de um
servico dentro de uma academia. De uma academia que vocé tinha um fluxo de 300,
400 pessoas 1a dentro. Isso mobilizava a gente a trabalhar, a comprar o setor. Porque
vocé tinha uma rotatividade de pessoas dentro da academia, entdo era mais facil da
gente poder fidelizar o cliente” (Estabelecido 06).

As oportunidades no segmento de fisioterapia manifestadas pelos entrevistados
referem-se as competéncias em perceber as necessidades de determinadas organizagdes
(hospitais e academias de gindstica) que necessitam do servico e as demandas especificas de
um determinado segmento (pacientes de reabilitacdo da mao e atletas). Nao necessariamente a
oferta do servigco pressupde a abertura de um negocio. As oportunidades percebidas envolvem
também o arranjo de parcerias com outras empresas (hospital e academia).
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Os fragmentos extraidos das entrevistas apontam a auséncia do desenvolvimento de
competéncias associadas ao estudo de informagdes preliminares que justifiquem a implementacao
do negdcio. A grande maioria dos fisioterapeutas ndo fez uso de recursos de planejamento para
orientar a decisdo sobre os tipos de negdcios escolhidos. Os relatos abaixo mostram algumas
manifestagdes de desconsideracao pelo conhecimento prévio do negdcio:

“A gente ia montando, a gente ia vendo a possibilidade e ia fazendo. A gente ndo fez
estudo de mercado ndo. Foi mais uma conseqiiéncia da necessidade de expandir,
tinha uma clientela boa, um volume de pacientes bons, entdo a gente viu a
necessidade de expandir, ai expandiu” (Inicial Novo 06).

“Nao fiz nenhuma avalia¢do, ndo procurei saber. Ja entrei com ela [socia] 50% a
50%, ndo coloquei maldade, n3o conhecia ela bem, coloquei ela como
administradora da minha empresa e ja coloquei como socia de 50%, 50%
exatamente por ndo ter feito esse planejamento que deveria ter sido feito né?”
(Estabelecido 01).

Os depoimentos demonstram que os entrevistados agiram com a intui¢ao ao decidirem
pelo tipo de empreendimento. A elaborac¢do de planos de negocios € ainda hoje descartada por
aqueles que estdo comecando os seus empreendimentos (caso do Inicial 06). O
compartilhamento do negodcio com outro socio da area de gestdo, situacdo ilustrada pelo
Estabelecido 01, também ¢ utilizado como justificativa para a auséncia de um planejamento
mais detalhado. Nenhum dos entrevistados optou por um detalhamento mais complexo que
envolvesse as andlises de viabilidade financeira, organizacional ou competitiva sugeridas por
Kuratko e Hodgetts (2004). Muitas vezes a falta de tempo ou de informagdes suficientes para
antever possiveis cendrios do negocio acaba levando o dirigente a ir se adaptando e
solucionando os problemas do empreendimento no decorrer de sua implementagao.

Da mesma maneira o exercicio da competéncia moderadora do risco ndo aparece nas
falas dos fisioterapeutas. As decisdes sobre a abertura dos negocios foram conduzidas “na
cara e na coragem”, “no tapa” e “no peito”. Essa caracteristica de optar por correr o risco, de
aprender por meio da tentativa e erro ao iniciar as atividades do negdcio, predominou na
maioria dos depoimentos.

5.1.2 Competéncias da acio estratégica nos servicos de fisioterapia

A transformagdo da idéia em pratica € realizada por meio de processos criativos que
auxiliam na materializagdo do negocio proposto. Em geral, a concretizag¢do da visualizagdo do
negodcio € procedida de estratégias de inovacao e diferenciagdo. Colocar em acao algo ainda
ndo testado no mercado, por exemplo, representa a manifestagdo de uma competéncia de
inovagdo estratégica. No segmento em estudo, o pioneirismo na atividade fisioterapica, antes
exercida por profissionais da medicina fisica, ¢ ressaltado no depoimento que segue:

“[...] a fisioterapia em 1985, 1986 estava na mao de fisiatras, tinha muito poucos
fisioterapeutas com clinica constituida, com nome. A maioria das clinicas era s6 de
médicos. Ndo se dava uma atencdo aos fisioterapeutas, ou seja, a atividade fim era
medicina, ndo era a reabilitagdo. A gente criou a clinica com a atividade fim de
reabilitacdo, entdo dai o diferencial nosso em relag@o as outras clinicas do mercado”
(Estabelecido 04).

Nao necessariamente o empreendedor ¢ o inventor (KURATKO e HODGETTS,
2004). A pessoa que aprimora ou busca um nicho ainda desconhecido no negdcio aumenta as
chances de acertar com a implantagdo da idéia. Uma outra maneira de diferenciar o servi¢o
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esta no desvendar demandas associadas a atividade central. O desenvolvimento dessa
habilidade ¢ refor¢ado pelo entrevistado abaixo:

“[...] além dos atendimentos especificos, como hidroterapia para gestante, hoje nos
estamos ministrando cursos para profissionais como se fosse até uma consultoria nas
areas afins. Hoje existe curso e até consultoria na area de fisioterapia aplicada a
ginecologia, obstetricia, na odonto pediatria, na odontologia ¢ na enfermagem”
(Estabelecido 05).

Na montagem do negocio, a criatividade se traduz em diferencial ao ser utilizado
como atividade original ndo explorada pelos concorrentes. O relato seguinte descreve uma
estratégia utilizada por uma depoente para oferecer um diferencial no servigo prestado:

“Eu imaginava ter uma clinica, trabalhar num lugar legal, assim de preferéncia
parecendo uma sala de artes, eu sempre gostei de mudar as coisas. De repente, o
lugar que eu estava atendendo virava brinquedoteca, cheio de coisa. [...] eu sempre
levava alguma coisa da terapia ocupacional para o setor de fisioterapia para ver se a
coisa ficava um pouco mais interativa” (Estabelecido 02).

A estrutura fisica do empreendimento que receberd a idéia proposta para o
empreendimento, quando trabalhada de forma diferenciada, torna-se uma atratividade para a
clientela. Saber manter o ambiente de trabalho em condi¢des propicias ao exercicio da
atividade fisioterapica ajuda na empreitada de garantir boas condi¢des para o servigo de
trabalho e satisfacdo do cliente. Alguns depoentes relatam a importancia de observar a
qualidade e a manutengdo constante do local de atendimento na area de satde:

“Conhecendo as outras instituicdes nds procuramos inovar de alguma forma.
Primeiro a questdo do ambiente: ¢ uma casa, ¢ uma clinica, um local de residéncia,
entdo esse ambiente tem que se aproximar do maximo. Ele tem que ser um lugar
onde as pessoas chegam e elas se sintam bem, a gente procura manter um ambiente
que ele ¢ diferenciado do que existe no mercado” (Inicial Novo 01).

“[...] € uma clinica que esta extremamente moderna, ela estd toda bem equipada.
Todo ano eu reformo ela, todo ano os equipamentos sdo melhorados, ou sdo limpos,
ou sdo reformados, ou sdo trocados. Cada ano tem um objetivo: tem ano que ¢
melhorar o aspecto da piscina, entdo melhora tudo, troca os azulejos, troca tudo”
(Estabelecido 03).

Manutengdo e aprimoramento do ambiente organizacional constituem-se em
competéncias de execugdo estratégica importantes para a viabilizagdo da visdo
empreendedora. Assim como os recursos fisicos, os recursos humanos compdem os elementos
estratégicos do empreendimento. No segmento fisioterdpico as competéncias associadas a
capacitacdo de pessoal sdo fundamentais para o bom funcionamento dos servigos. O
diferencial da prestacdo do servico de fisioterapia muitas vezes envolve o uso de profissionais
de especialidades diversas. A habilidade demandada corresponde entdo em saber aproveitar as
fronteiras existentes com outras areas da satde e alocar esses funcionarios na funcao correta.
A narrativa a seguir revela algumas competéncias empregadas para capacitar recursos
humanos e habilita-los a atenderem pacientes:

“[...] fazemos uma reunido semanal com as cuidadoras. Elas discutem os pontos que
elas tém duvidas, as dificuldades, tanto do cuidado, como da relagdo com esses
idosos. Isso eu sei que ndo tem em outras clinicas. E um ponto que eu mantenho:
essa capacitagdo dos funcionarios. Nos temos a profissional da terapia ocupacional e
a estagiaria. A estagiaria s esta presente quando a profissional estd também, entdo
ela faz grupo de culindria, grupo de memdria ai depois de trés meses muda esse
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grupo, ai faz outro tipo de oficina. Uma coisa que eu acho que ¢ importante € o
atendimento externo, o acompanhamento externo. A gente tem pelo menos uma vez
por més um teatro, um jantar fora, um baile” (Inicial Novo O1).

Os diferenciais apresentados dizem respeito aos investimentos em especializacdo e
modelos de relacionamento. Na prestagdo de servigos, as técnicas envolvem atividades
criativas destinadas a atrair e acolher publicos especificos (pessoas da terceira idade) O papel
do estagiario na atividade fisioterapica também ¢ ressaltado no depoimento. Em uma outra
entrevista um fisioterapeuta faz mengdo a nao utilizagdo de estagidrios como diferencial na
prestacdo de servigos da clinica. Nesse caso as justificativas remetem ao foco no atendimento
prestado por profissionais experientes. Por outro lado, no relato acima prevalece a
preocupacao em preservar a fun¢do de aprendizagem que o estagio representa.

Entre os entrevistados, o grupo de pessoas que atuam como auténomos também
utilizam estratégias para exercer de maneira empreendedora suas atividades profissionais. A
qualificacdo e a permanente atualizagdo de conhecimentos sdo frisadas como competéncias a
serem desenvolvidas pelos profissionais que atuam em instituicdes de ensino superior:

“Eu sempre participo de Congresso nas areas, como ouvinte e mandando trabalho
também. Como eu dou aula fica muito mais facil de mandar um volume maior de
trabalhos, porque eu tenho os trabalhos de conclusdo de curso. Isso ¢ uma coisa que
gera uma certa producdo. Nas extensdes também eu tenho uma producdo dos
Congressos, porque tenho pessoas, eu tenho uma equipe que trabalha comigo, entdo
a gente tem um volume razoavel de trabalhos em eventos” (Professor 01).

“[...] eu ando fazendo alguns cursos, ndo s6 curso de atuag@o na area da fisioterapia.
Eu ando estudando um pouco sobre metodologia do ensino superior, eu ando
estudando um pouco do porque da mudanga do perfil do aluno principalmente das
escolas particulares. Ando estudando o que eu posso fazer com a minha didatica
para que eu possa melhorar a forma de passar a informagdo, para facilitar o
aprendizado desse aluno” (Professor 05).

As competéncias associadas a acdo estratégica no segmento fisioterapico funcionam
como meios para que o empreendedor consolide a visdo idealizada para o negdcio, seja
diferenciando-se em relagdo ao servico prestado ou inovando em termos dos processos de
aprendizagem repassados a futuros fisioterapeutas. As inovagdes envolvem o pioneirismo no
exercicio da profissdo e na exploracdo de nichos ndo existentes na prestacdo do servigo. Os
diferenciais incorporam novas modalidades de atendimento e o uso da criatividade para
constituir a estrutura do negdécio em termos das instalagdes, tecnologia e formas de
acolhimento do paciente. Na secdo seguinte sdo abordadas as influéncias das relagdes sociais
na concepgao e implantacdo de empreendimentos de servigos de fisioterapia.

5.2 Sistemas de relagdes: as redes sociais e sua influéncia na atividade fisioterapica

A forma¢do de um novo negécio pode estar associada as influéncias dos
relacionamentos pessoais do empreendedor. Assim, as relagdes sociais no ambiente de
negdcio acontecem entre individuos ou entre pessoas de duas ou mais organizagdes
(GRANOVETTER, 1992). Antes de tomar uma decisdo sobre o empreendimento os
individuos, muitas vezes, recorrem as suas redes de relacionamento construidas nas interagdes
sociais presentes na trajetoria de vida. Essa rede de relacdes, que abrange os contatos
familiares, académicos e sociais, pode influenciar na defini¢do do caminho a ser seguido em
um determinado negdcio.

No exame das entrevistas constatou-se a influéncia predominante de dois tipos de
relagdes sociais nos servigos de fisioterapia: as familiares e as académicas. As relagdes
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familiares se evidenciam em dois momentos: no periodo de formacao e na etapa que precede a
decisdo pelo negocio a ser constituido. Em ambos periodos a presenga paterna ¢ ressaltada na
forma de aconselhamento, referéncia profissional e apoio financeiro e afetivo. Observou-se,
em escala menor, situacdes de depoentes que declararam ndo terem sido influenciados pelas
relagdes familiares na escolha subseqiiente do negocio.

O sistema de relagdes engloba também as amizades com companheiros de trabalho ou
de escola. Pela analise dos dados evidenciamos que essa dimensdao se concentrou quase que
exclusivamente no meio académico, em especial, com colegas ou professores da area. As
relagdes com contemporaneos de formacdao académica auxiliam na construgcdo de visdes
conjuntas que muitas vezes posteriormente se transformam em negocios empreendedores. A
consolidacdo de empreendimentos se mostrou mais efetiva nas interacdes sociais mantidas
com os professores durante o curso:

“[...] a professora solicitou voluntarios para estar atuando num projeto de extensao
num asilo. Eu fui voluntaria, fui selecionada e trabalhei la. A partir dai eu me
engrenei na geriatria, fiz o trabalho de conclus@o de curso com a professora, depois
eu fiz o curso de especializagdo na UFMG, onde a professora também dava aula.
Com certeza, eu encontrei uma pessoa que me influenciou, eu me espelhei nela,
entdo eu acho que foi um impulso a mais” (Professor 01).

“[...] tive muita influéncia também dos professores durante a faculdade. Eles me
ajudaram tanto que eu consegui muita coisa na area de respiratoria. Se eu quisesse
continuar trabalhando, eu estaria trabalhando ainda em outro hospital” (Inicial Novo
05).

“O dono da clinica era um professor que me auxiliou muito; com quem eu aprendi a
parte técnica da fisioterapia, o professor ¢ a esposa dele. Ela foi a minha orientadora
de mestrado e sempre me estimulou muito, ndo sé a estudar, como também ter uma
vida clinica, porque ¢ da pratica clinica que a gente tem as duvidas para estudar no
mestrado, na academia. Essas pessoas me auxiliaram muito no meu crescimento
profissional, na parte técnica e na parte administrativa” (Professor 05).

As relacdes com docentes possibilitaram nortear alguns dos empreendimentos
analisados, tanto na formacdo posterior em docéncia (Professor 01), como na escolha da
especializacao (Inicial Novo 05) e na abertura e desenvolvimento de negocios (Professor 05).
Os relatos demonstram ser o ambiente académico um local proficuo para a visualizagdo e
consolidagdo de agdes empreendedoras na area fisioterapica.

Pelos nucleos de sentido extraidos do tema sistema de relagdes sociais evidenciou-se
momentos nos quais os profissionais fisioterapeutas empregaram contatos de atividades
laborais exercidas antes da op¢do pelo atual empreendimento. Essas relacdes secundarias
externas (FILLION, 1991) foram facilitadas por redes de relacionamentos cultuadas no meio
social, em entidades de classes e em interagdes com outros profissionais do segmento
fisioterapico:

“[...] eu tive alguns amigos que me indicavam pacientes assim que me formei ou me
indicavam uma academia que estava precisando de um fisioterapeuta. Além disso, as
pessoas com que quem eu trabalhava me influenciaram muito no sentido do que
fazer, de indicagdes, de falar, de me indicar para eu estar numa atividade, para eu
estar fazendo alguma coisa” (Outros 04).

“[...] eu participo de algumas listas de discussdo pela Internet como, por exemplo, da
Associa¢do Mineira de Fisioterapia Esportiva. Agora entrei na Sociedade Nacional
de Fisioterapia Esportiva, exatamente para estabelecer bons relacionamentos e dai
crescer mais ainda profissionalmente” (Outros 09).
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“Eu fui com o meu marido na época, ele foi fazer um curso na Alemanha. Procurei o
hospital no qual esse livro era baseado [mostrando o livro], e ai o qué que
aconteceu? Eu conheci os neo terapeutas que atendiam nesse hospital, nessa
maternidade, e eles faziam esse trabalho muito bonito logo depois do parto, durante
a gravidez, foi quando eu voltei pro Brasil e resolvi de peito aberto implantar esse
servigo.” (Estabelecido 05)

As influéncias acima manifestadas advém de relagdes sociais externas, de
relacionamentos originados de atividades que serviram de base para a constru¢do visionaria
do negocio e para o seu proprio aprimoramento. A area da fisioterapia, como qualquer outra
das ciéncias da saude, envolve o aprofundamento das relagdes pessoais terapeuta-paciente,
que se reverte também para um criterioso processo de selegdao da rede de pessoas responsaveis
pela prestagdo do servigo. O condutor do negdcio elabora estratégias para estruturar seu
sistema de relacdes sociais internas tendo como referéncia critérios de confiabilidade,
comprometimento e competéncia profissional. Os depoimentos que se seguem revelam como
as indicagdes da rede de relacionamentos, a dedicacdo e a experiéncia profissional interferem
na estruturag@o da rede interna no servico fisioterapico:

“Eu tenho alguns critérios: eu primeiro sigo a indica¢do de alguém, depois vejo a
questdo da empatia. Outro fator importante € saber se o outro ¢ bom de servigo. Gragas
a Deus, eu estou com uma equipe excelente. S0 pessoas que, as vezes, fizeram o
curso [de cuidador de idosos], eu fico observando, sou muito observadora neste
aspecto” (Inicial Nascente 01).

“Na empresa, eu acho que o critério que existe aqui seria compromisso. Se eu vejo
que ¢ uma pessoa de compromisso, que ela esta engajada no nosso trabalho, em
fazer a clinica crescer, esta pessoa vai estar junto comigo em tudo. Mas, se eu vejo
que ¢ uma pessoa ndo engajada, eu ndo vou insistir, ndo vou colocar no meu circulo
de relagdes, nos meus negdcios. Por exemplo, em alguns empreendimentos, se eu
vejo que essa pessoa nao ¢ uma pessoa interessada, ela ndo entra, eu simplesmente
vou excluir” (Estabelecido 04).

“[...] eu vejo quem trabalha bem. Por exemplo, a gente precisou de uma massagista
para trabalhar com a gente, contratei uma que eu ja fazia massagem com ecla, ela
trabalha bem, ela é profissional. Para contratar os fisioterapeutas que trabalham com
a gente o critério ¢ o mesmo. A indicacdo de amigos da faculdade que a gente tinha,
que sabiam o que a gente falava: ‘esse vai dar um excelente profissional’, ‘esse a
gente sabe que ndo vai ser tdo bom’, ‘esse ndo vou trabalhar com ele’, ‘esse ndo vou
indicar’” (Inicial Novo 05).

O critério da indicagdo como fator de ampliagdao da rede interna de relacionamento
remete aos lagos de confianga existentes com a pessoa que sugere a contratagdo de um novo
integrante para o empreendimento. Paralelo a confiabilidade que permeia esse processo
estabelece-se algumas condig¢des para receber o componente € mecanismos que avaliem os
niveis de idoneidade, comprometimento e empenho do pretendente.

A construgao do sistema de relacdes pressupde também objetivos de cunho comercial.
O intimismo que marca as relagdes fisioterapeuta-paciente acaba, muitas vezes, tornando-se
um multiplicador da clientela. Como explica o depoente abaixo, isso ocorre quando o
fisioterapeuta passa a fazer parte da rede de relagdes do paciente:

“Tem alguns critérios, por exemplo, relacionamentos com médico, pessoas que te
encaminham pacientes. A forma como vocé atende o seu cliente, como vocé explica
para o seu cliente, ¢ uma forma de se manter um relacionamento com ele e fazer
com que ele te encaminhe também outros pacientes, isso sempre teve na minha
cabeca. Eu sempre pensei assim e ajo assim. Isso me traz um retorno. Quanto mais
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seguro ele sente com vocé, ele vai te encaminhar outros clientes, entdo essas sdo
coisas importantes do relacionamento inter-pessoal” (Professor 04).

Conforme visto neste topico a rede de relacdes no meio fisioterapico auxilia na
constru¢do da visdo, na edificacdo do negocio e na sua ampliacdo. No inicio do
empreendimento a interacdo com familiares ¢ realizada com o proposito de orientagdo,
transferéncia de experiéncias e, no caso de familias com melhores condi¢des financeiras, de
capitalizagdao do negocio.

Pelas entrevistas foi possivel perceber que as relagcdes académicas, em termos dos
colegas de formacao, funcionaram como fatores propulsores de idéias para novos negocios.
Por sua vez, contatos mais efetivos com professores ajudam na aquisicdo de conhecimentos
da area profissional e na defini¢ao de nichos de servigos ainda nao explorados. Em relagao
aos sistemas internos de relagdes, as indicacdes e as formas de avaliagdo do potencial dos
futuros componentes da rede social compdem as estratégias mais utilizadas pelos condutores
dos negocios.

6. CONCLUSOES

O objetivo principal desse estudo foi analisar a influéncia das competéncias
empreendedoras e das redes de relacdes sociais do fisioterapeuta na escolha do negdcio ou
atividade a ser desenvolvido na area fisioterapica Pelos depoimentos foi possivel entender
como o desenvolvimento das competéncias individuais e dos sistemas de relagdes influenciam
na decisao de empreender do fisioterapeuta.

Na fase que antecede a escolha da atividade fisioterdpica a ser empreendida, as
competéncias sdo desenvolvidas no ambiente académico e organizacional. Entre as
competéncias associadas a visdo do ambiente, cabe destacar o desenvolvimento de
habilidades especialistas e aquelas obtidas por meio da experiéncia profissional. Em relagao
ao mercado, o fisioterapeuta desenvolve competéncias relacionadas a visualizar oportunidades
de demandas de servigos organizacionais ou relativas a um segmento social especifico.

Mais do que agir de forma planejada, a maioria dos entrevistados decidem
intuitivamente no processo de escolha da atividade a ser empreendida. Isto pode ser
observado pela ndo utilizagdo de fontes de informagdo preliminares que amparem a opgao
profissional. Uma das possiveis explicagdes para essa auséncia de investigacdo sobre os
fatores externos que afetam o empreendimento pode estar associada a propria formagdo dos
cursos de fisioterapia, que nao aprofundam em disciplinas ligadas ao empreendedorismo, ao
planejamento e a gestdo organizacional. A acdo intuitiva prevalece também apoés a abertura do
negdcio, na maioria das vezes enfrentado com a ‘“cara e a coragem” respondendo aos
problemas, a “medida em que eles aparecem”.

As competéncias associadas a acdo estratégica dizem respeito a se antecipar ao
mercado e oferecer servigos pioneiros e diferenciados. No decorrer desses processos criativos,
a diversificagdo de servigcos pode representar um diferencial em relagdo aos concorrentes.
Ambiente de trabalho, recursos tecnologicos e forma de atendimento representam elementos
da estrutura do negocio que quando bem utilizados asseguram a qualidade de execugdo do
processo estratégico.

As competéncias relacionadas a diferenciar no atendimento aos clientes sdo
evidenciadas na concepc¢do de modelos de capacitagdo de pessoal e na propria criatividade
expressada para atrair e manter a demanda do servico. Em termos dos profissionais que atuam
na area de formacdo académica, as atividades de qualificacdo se traduzem em diferenciais
estratégicos desses docentes.
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As redes de relagdes, em especial, familiar e académica, exercem forte influéncia na
decisdo profissional do fisioterapeuta nos periodos que antecedem a formacao e a opg¢do pelo
tipo de servigo a ser prestado. As influéncias familiares predominam no inicio do
empreendimento, derivadas principalmente da orientagdo e apoio financeiro prestado pelos
pais. Ja as relacdes académicas originadas de contato com professores e colegas de curso,
exercem influéncia na constitui¢do e manutengdo do empreendimento.

O sistema de relagdes sociais envolve também interacdes com finalidades de
crescimento e proliferacdo do negdcio. Internamente, o fisioterapeuta seleciona a rede de
profissionais com que atuard. Os relacionamentos com outros profissionais da 4rea de saude
acontecem no sentido de impulsionar a procura pelos servigos e possibilitar o fluxo de
indicacdes de clientes. O estreitamento das relacdes com o paciente permite também o
aumento da escala de atendimentos decorrente da qualidade do servigo prestado.

Uma das contribui¢des desse estudo estd na possibilidade de replicacdo da pesquisa
para outras profissdes que envolvem a abertura de negdcio proprio. O modelo epistemologico
proposto, que sugere analisar as competéncias e a influéncia das interacdes sociais nas
perspectivas da percepcdo do ambiente e da agdo estratégica, pode vir a auxiliar na
investigacdo da dindmica desses dois construtos em outras atividades de natureza
empreendedora, como odontologia, advocacia, veterindria e outras. Sugere-se também como
estudos futuros a realizacdo de pesquisas quantitativas que mensurem as relacdes de
influéncia entre os atributos investigados: competéncias empreendedoras e sistemas de
relagoes.
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