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Resumo

A Associacdo do Comércio e Industria de Franca (ACIF) oferece, como um dos seus servi¢os, o Grupo
Empreender, cuja finalidade é unir empresas do mesmo segmento que buscam desenvolvimento
empresarial; discutir problemas em comum, em suas areas de atuacdo e; a busca de solucbes coletivas que
atendam suas necessidades em prol do crescimento da empresa e do setor em questdo. Apds a pandemia
do Covid-19 dos anos de 2020 a 2021 (periodo de atividades exclusivamente remotas) percebeu-se a
mudanc¢a de postura desses empresarios, pois houve uma diminui¢do na frequéncia dos mesmos nas
reunides que, antes da pandemia eram presenciais; sendo que o engajamento caiu. Em contrapartida, o que
se percebeu foi o aumento de interesse por grupos de fomento ao networking e geragao de negécios. Por
isso, a intencdo desse artigo é entender melhor o movimento desses empreendedores no pds-pandemia por
meio de uma pesquisa qualitativa que busca compreender, através de questiondrio com alguns
empresarios, o que os desestimularam em continuar em grupos setoriais, como o Empreender para migrar
para grupos multissetoriais, de fomento as redes de contatos, como é a Rede de Negdcios, atual servico
oferecido pela ACIF.

Palavras-chave: empreendedorismo, grupos de negdcios, networking, associacées comerciais
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Abstract

The Franca Commerce and Industry Association
(ACIF) offers, as one of its services, the
Empreender Group, whose purpose is to unite
companies in the same segment that seek
business development; discuss common problems
in their areas of activity and; the search for
collective solutions that meet your needs for the
growth of the company and the sector in
question. After the Covid-19 pandemic from 2020
to 2021 (period of exclusively remote activities), a
change in the attitude of these businesspeople
was noticed, as there was a decrease in their
frequency at meetings that, before the pandemic,
were in person; and engagement fell. On the
other hand, what was noticed was the increase in
interest in groups that promote networking and
business generation. Therefore, the intention of
this article is to better understand the movement
of these entrepreneurs in the post-pandemic
through qualitative research that seeks to
understand, through a questionnaire with some
entrepreneurs, what discouraged them from
continuing in sectoral groups, such as Empreender
para migrar for multisectoral groups, to promote
contact networks, such as the Business Network, a
current service offered by ACIF.

Keywords: entrepreneurship, business groups,
networking, commercial associations

1 INTRODUCAO

A Associagao do Comércio e Industria de Franca é
uma entidade local que tem como missdo
representar e conectar empresarios do comércio,
industria e prestagdo de servicos ao oferecer
solugdes que os ajudem no fortalecimento e
aprimoramento no sistema de gestdao de suas
empresas. Essa pratica corrobora para a melhoria
continua da qualidade no atendimento e nos
servicos prestados por esses associados ao
consumidor final, gerando, assim, um beneficio
para a sociedade.

Dentre os servigos oferecidos pela ACIF é possivel
citar o Empreender que se trata de um setor
dentro da entidade que lida diretamente com
empresdrios, reunidos em grupos setoriais que
buscam o prdprio desenvolvimento empresarial e
o fortalecimento do segmento que esta inserido.
Eles discutem problemas em comum com seus
pares e buscam solucdes coletivas que atendam
as necessidades do setor especifico em prol do
crescimento das empresas e do campo de
atuacao dos mesmos.

Apds a pandemia do Covid-19 dos anos de 2020 a
2021 (periodo de atividades exclusivamente
remotas) percebeu-se a mudanca de postura
desses empresarios, pois houve uma diminuicdo
na frequéncia deles nas reunides dos grupos do
Empreender que, antes da pandemia eram
presenciais; sendo que o0 engajamento caiu
substancialmente e as reunides com pautas
setoriais, buscas de solugbes coletivas passaram a
nao ser mais realizadas de forma quinzenal, como
de costume, por falta de quérum por parte dos
proprios empresarios que passaram a nado ter
mais interesse pelos temas abordados.

Em contrapartida, notou-se o aumento de
interesse por grupos de fomento ao networking e
geragdo de negdcios. A entidade passou a estudar
esse modelo em grupos ja consolidados como o
Business Network International (BNI), através do
Grupo BNI Imperador de Franca, primeiro grupo
de negdcios na cidade que completou cinco anos
em 2023 e é considerada a maior equipe BNI do
Brasil. Outro exemplo que fomenta essa pratica e
qgue ACIF buscou referéncia foi o AC Networking
da Associacdo Comercial e Industrial de Campinas
(ACIC), projeto de networking que acontece
desde 2015 naquela entidade e que ja tem seis
grupos consolidados.

Dessa forma, a intengdo desse artigo é entender
melhor o movimento desses empreendedores no
pds-pandemia, ja que mudaram de interesse e
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buscaram grupos e movimentos de networking,
rede de contatos e geracdo de negdcios. Assim, a
intencdo foi realizar uma pesquisa de natureza
aplicada, com objetivos exploratdrios, de
abordagem qualitativa, com procedimento
bibliografico e de campo, através de entrevistas
com pelo menos cinco empresdrios que
desestimularam em continuar em grupos
setoriais, como os do Empreender para migrar
para grupos multissetoriais, de fomento as redes
de contatos, como é a Rede de Negdcios, atual
servico oferecido pela ACIF, cujo intuito é buscar
compreender os motivos que os fizeram mudar
de comportamento e aprimorar 0s servigos
oferecidos pela entidade aos grupos de
empresarios.

2 REVISAO TEORICA

2.1 O que é Empreendedorismo?

Sem nenhuma pretensdo em criar quaisquer
teorias do que seja empreendedorismo,
pretende-se, de forma sucinta, pensar sobre
conceitos e reflexdes de estudiosos e entidades
qgue falam com maior propriedade sobre o tema.

Primeiramente, quando n3do se tem muito
conhecimento sobre o que seja empreender,
empreendedorismo, empreendedor, pensa-se
rapidamente no Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE). Entidade,
essa, privada, cujo foco de atuacgdo é promover a
competitividade e o desenvolvimento de
empreendimentos micro e pequenos que faturam
até 4,8 milhGes de reais brutos ao ano (SEBRAE,
2021a).

O SEBRAE atua de forma a incentivar
fortalecimento do  empreendedorismo;

o)
a
orientagcdo para a formalizacdo da empresa; a
capacitacdo e educagdo empreendedora; o

a

estimulo a inovagdo e ao associativismo;

orientagdo para o acesso ao crédito; a promogdo
de feiras, eventos e rodadas de negdcios. Tudo
com o intuito de promover as competéncias
empreendedoras desde a pessoa que pretende
abrir o seu préprio negécio até pequenas
empresas que ja estdo consolidadas e buscam se
posicionar melhor no mercado (SEBRAE, 2021a).

Dessa forma, conforme o SEBRAE é possivel dizer
que empreendedorismo é “a habilidade para
solucionar problemas, gerar oportunidades, criar
solugdes e investir na criagdo de ideias relevantes
para seu publico e sociedade” (SEBRAE, 2021b).

Ainda, no intuito de refletir sobre o significado de
empreendedorismo, buscam-se outras
referéncias, como a do consultor e palestrante
internacional, criador da metodologia Oficina do
Empreendedor, Fernando Dolabela (2008, p.36)
que entende que “empreender significa
identificar oportunidades e inovar

permanentemente”.

Recorrendo a um estudioso clédssico e, um dos
principais economistas do século XX, Schumpeter
(1982) ja conceitua que empreendedor ndo é
apenas aquela pessoa que empreende, mas sim
que aquela que tem iniciativa, é ousada, ativa e
arrojada.

Fundamentado em trés definicées diferentes
sobre empreendedorismo é plausivel dizer com
mais clareza que as caracteristicas
empreendedoras citadas sdo: busca por solugdes
e/ou resolugdo de problemas; olhar para novas
oportunidades, ideias relevantes; iniciativa;

inovacao; ousadia; ser ativo, arrojado.

Assim é possivel dizer que o sujeito que é
empreendedor vislumbra oportunidades no
mercado que atua, traz novas ideias, novas
solugGes para os problemas, se arrisca, toma
iniciativa de fazer, de buscar, de empreender.
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2.2 O Programa Empreender da ACIF

O Empreender é um programa da Confederacdo
das Associacbes Comerciais e Empresariais do
Brasil (CACB), juntamente com o SEBRAE, cujo
objetivo é fortalecer as micro e pequenas
empresas, do mesmo segmento, de um mesmo
municipio que se rednem em nucleos setoriais
para discutir problemas em comum e busca
solugdes conjuntas, com o apoio de um gestor
vinculado a entidade comercial para orientacao
das acGes. Esse programa esta ativo no Brasil ha
mais de 20 anos e ja atendeu uma média de pelo
menos 100 mil empresas no pais (CACB, 2017a).

O pilar do Empreender é o desenvolvimento da
cultura  associativista do  nucleado. Os
empresarios ndo sdo obrigados a participar, eles
sdo orientados a entrar no programa para buscar
parcerias e entender que o concorrente ndo é um
competidor, mas um cooperador que, juntos,
conseguem evoluir na propria empresa e o setor

se profissionaliza, cresce (CACB, 2017b).

Para a implantacdo do programa, existe uma
preparacdo da associacdo comercial e dos
profissionais que irdo atuar no mesmo, através de
um treinamento do funcionamento do
Empreender, da postura e da condugao do gestor,
bem como, da sua implanta¢do e manutengdo. Na
pratica, a constituicdo dos nucleos setoriais é o
ponto de partida para o trabalho com os
empresarios e o que da subsidios e resultados
para a realimentacdo do processo (CACB, 2017b).

Assim, com o trabalho junto aos nucleos setoriais
que surgem as demandas de a¢bes de seus
integrantes, permitindo que a entidade, através
de seus parceiros como: SEBRAE, SENAI, SENAC,
CIESP, Universidades, Centros de Pesquisas,
Instituicdes Financeiras, Prefeituras e Orgdos do
Governo contribuam com consultorias,
treinamentos, workshops, palestras, solucdes,
essas, que atendam as micro e pequenas

empresas (CACB, 2017b).

Dessa forma, com as reuniGes periddicas dos
nucleos setoriais na entidade comercial, os
empresarios, junto aos seus pares, se qualificam,
tornam-se mais fortes, economicamente mais
viaveis, tecnicamente mais atualizados,
gerencialmente mais competitivos. Com as
orientagdes recebidas nas palestras,
treinamentos, consultorias, eles geram equipes
mais eficazes; desenvolvem uma maior
capacidade de lideranga; seus produtos e servigos
passam a apresentar maior qualidade e valor
agregado; os empresarios aumentam seu raio de
visdo e conseguem expandir mercados atendidos,
gerando empregos, satisfazendo clientes e
aumentando a movimentacdo da economia local

(CACB, 2017b).

Observa-se, portanto, que o Programa
Empreender tem por objetivo qualificar o
empresdrio, sua equipe, seus produtos. Os
resultados quantitativos e qualitativos do
programa dentro da associacdo comercial sdo
bastante significativos e indicam que o
Empreender é capaz de exercer um papel
transformador na vida das comunidades, visto
gue ele se apresenta como uma estratégia com
grande capacidade de mobilizagao, ao posicionar
a entidade como pilar fundamental do
associativismo em prol do desenvolvimento local.

2.3 A Pandemia do Covid-19 dos Anos 2020 a
2021 e a Mudanga de Comportamento do
Empresdrio

Para discorrer sobre o que ocasionou a mudanga
de comportamento do empresdrio com o advento
da pandemia do Covid-19, entre os anos de 2020
a 2021 é preciso, primeiramente, descrever a
respeito da descoberta de um novo virus que
assolou o mundo no final do ano de 2019.

Esse virus é uma variagdo de um coronavirus
preexistente, denominado novo coronavirus
(SARS-CoV-2) que ocasiona, por sua vez, uma
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doenga com manifestagdes predominantemente
respiratorias. Essa doenca é considerada uma
zoonose, ou seja, uma infeccdo naturalmente
transmissivel entre animais vertebrados e seres
humanos, onde os animais ndao doentes
hospedam e eliminam os agentes etioldgicos, em
outros termos, aqueles que agem na origem da
doenca. O animal no qual o Covid-19 se originou
estd sendo investigado (SOUZA, et. al, 2021).

Ainda, conforme Souza, et. al (2021), em 31 de
dezembro de 2019, a Organizacdo Mundial da
Salde — OMS foi avisada de casos de pneumonia,
de origem desconhecida, identificada na cidade
de Wuhan, provincia de Hubei, na China, sendo,
posteriormente, reconhecida como uma doenca
infecciosa, ocasionada pelo novo coronavirus. E a
cidade chinesa de Hubei foi considerada,
portanto, o epicentro do Covid-19 no mundo.

Devido ao aumento do numero de casos dessa
doenca na China e em outros paises, a OMS
declarou se tratar de uma emergéncia de saude
publica internacional no dia 30 de janeiro de
2020. J3, em 11 de margo de 2020, a mesma
Organizagdo Mundial decretou estado de
pandemia e sugeriu que todos os paises do
mundo devessem fazer planos de contingéncia
(SOUZA, et. al, 2021).

Com o crescente numero de infectados e mortes,
o epicentro dessa doenga foi modificando-se
velozmente, da China, para Itdlia, Espanha e
Reino Unido. Em meados de abril e maio de 2020,
para os Estados Unidos da América — EUA, pais,
esse, que superou o nimero de casos do mundo.
O Brasil, por sua vez, em 28 de setembro 2020,
atingiu 4.745.464 casos e 142.058 mortes, atras
apenas dos EUA (SOUZA, et. al, 2021).

Ao contextualizar a pandemia que foi instaurada
no mundo inteiro por meio de uma acelerada
transmissdo viral do novo coronavirus (SARS-CoV-
2), onde as pessoas precisaram de, num curto

espaco de tempo, mudar seu modo de viver,
devido as acbes de contingéncia sugeridas pela
OMS, como o isolamento social, por exemplo,
elas precisaram de uma hora para outra,
aprender a conviver em sociedade e a trabalhar
de um jeito, até entdo, pouco explorado que é a
forma virtual. A tecnologia contribuiu com esse
processo rapido e, da mesma forma, ditou uma
tendéncia de mudanga nas rela¢des sociais e de
trabalho que viriam posteriormente a pandemia.

Uma palavra que passou a ser usada com
frequéncia apds esse periodo pandémico foi a
reinvencdo, visto que para sobreviver, as pessoas
precisaram se reorganizar, repensar praticas,
modificar processos. A capacidade humana de
adaptacdo foi profundamente testada nesse
periodo e no pds também. Quem ndo se
reinventou e ndo se adaptou as mudancas, ou
enfrentou grandes dificuldades, ou teve de fechar
as portas (SEBRAE, 2023).

Seguindo esse raciocinio é preciso lembrar que
em tempos de grandes mudancas e crises, como
essa do novo coronavirus (SARS-CoV-2), o sucesso
é resultado das decisbes tomadas de forma
rapida, visto que o tempo dedicado para planejar
e debater no mundo normal n3o existe mais. No
novo normal, as demandas passam a surgir de
forma acelerada e o raciocinio do empreendedor
necessita seguir essa velocidade para enfrentar
rapidamente os desafios, se adaptar facilmente as

mudangas ou se antecipar a elas (SEBRAE, 2023).

Assim, apds todas as mudancgas que ocorreram na
salde, economia, politica, a pandemia do novo
coronavirus modificou totalmente a vida das
pessoas, tanto de forma pessoal, quanto
profissional. Tratando-se de empreendedores,
esses, que ja vivem constantemente um processo
de aprendizado e inovagdo, precisaram,
repentinamente, alterar a rotina de trabalho,
adotar novas formas e se respaldaram no auxilio
da tecnologia para manter ou, até mesmo,
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reinventar seus negécios. E a pergunta que fica é:
0 que a pandemia do Covid-19 dos anos 2020 a
2021contribui  para a transformagao dos
empresarios e das praticas que vem sendo
adotadas, em sua maioria, até os dias atuais?

Observa-se que a pandemia permitiu,
primeiramente, a flexibilidade nos horarios e
locais de trabalho. O home Office, ou trabalho em
casa, foi uma alternativa para o momento e
continuou apds o periodo de isolamento social,
pois foi constatado que a produtividade ndo caiu
nesse modo de trabalho, pelo contrdrio. A forma
de atendimento ao cliente também se alterou, as
empresas passaram a se aproximar mais do
publico, interagindo, dialogando, oferecendo
conteudo relevante, se diferenciado (ORGFELIX,
2023). Relacionamento, interacdo com o
consumidor sdo as palavras do momento para

guem deseja reter e fidelizar o cliente.

Da mesma forma, as empresas precisaram se
adaptar a transformacdo digital para situacbes
cotidianas como compras e vendas, pois o
mercado online favorece que as empresas
expandam seus negdécios e mercados, tanto que
varios segmentos passaram a investir em e-
commerce, entregas, drive-thru, ou seja, a venda
online é uma nova modalidade promissora para
os empreendedores (ORGFELIX, 2023).

2.4 O que sao Grupos de Networking? Conhega a
Rede de Negécios ACIF

Antes de falar de grupos de networking e de sua
relevancia para a geracdo de negdcios, é preciso
conceituar o que seja network. Ao buscar o
sentido literal da palavra, em inglés, observa-se
gue a mesma é a juncdo da palavra net que
significa rede e work que significa trabalho. Dessa
forma, network é uma rede de relacionamentos
ou rede de contatos e networking é a acdo que
vocé faz para construir essa rede. Isso quer dizer

que fazer networking é trabalhar a sua rede de
contatos, trocando informagBes importantes,
contribuindo com eles e apresentando pessoas
também.

Ao buscar na bibliografia o significado cientifico
de networking, ndo ha referéncias que tratem o
tema de maneira especifica, mas alguns autores o
citam como uma ferramenta que auxilia e oferece
suporte as redes de contatos e interesses
pessoais. As citacdes encontradas sobre dada
abordagem, nas palavras de Souza (2003, p. 67),
foram:

Networking, ou rede de relacionamentos, é
um conjunto de técnicas e atitudes cuja
aplicagdo requer um comportamento natural
de solidariedade e de ajuda reciproca de
todos aqueles que tomam consciéncia de que
estamos em permanente interdependéncia
nas redes de relacionamento - grupo,
sociedade ou humanidade.

Nahuz, (2002, apud PASSOS, 2007, p. 11), por sua
vez, conceitua networking da seguinte maneira:

(...) uma rede de contatos pessoais, através
da qual pode-se estabelecer parcerias, os
network patners que poderdo apresenta-los,
indica-los ou efetivamente persuadir e
influenciar as pessoas responsdveis pela
decisdo de quem contratar, quer seja em se
tratando de emprego fixo quer de um
contrato de servico.

Dessa forma, ao entender os conceitos citados
acima, é possivel dizer que networking nada mais
é que uma rede de relagbes pessoais e
profissionais onde prevalece o relacionamento
entre os pares, através da troca de ideias e ideais,
conselhos, recursos, referéncias, indicagoes,
informacodes, interesses, conhecimentos,
contatos. E uma relacdo de troca e ajuda mutua,

visto que as pessoas utilizam sua influéncia nos
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circulos de amizade e negdcios para beneficiar os
parceiros e a si préprios, onde a intencdo maior é
o ganha-ganha.

Ao entender o significado de networking, surgiu a
necessidade de conhecer um pouco mais a
funcionalidade dos grupos de empresarios que se
reinem periodicamente com o intuito de fazer
network, trocar indicacdes e gerar negdcios entre
si, por isso, o interesse de estudar a metodologia
de dois grupos de relacionamento para langar a
Rede de Negdcios ACIF, sendo eles: o Business
Network International ( BNI) e o AC Networking.

O primeiro, BNI, é uma organizacdo de rede
profissional e empresarial de 37 anos que permite
gue apenas uma pessoa de cada ramo ou
profissdo participe de uma equipe. O BNI tem
mais de 291 mil membros em todo o mundo, em
76 paises diferentes, de mais de 300 diferentes
tipos de profissdes, todos os quais se
beneficiaram do aumento dos negdcios através
das referéncias qualificadas, ou seja, dezenas de
profissionais qualificados recomendando uns aos
outros. A filosofia desta organizacao baseia-se na
ideia do Givers Gain que significa que ao dar
negdcios a outras pessoas, ird obter negdcios em
troca (BNI, 2020).

O grupo BNI agrega, no minimo, de 20 a 30
empresarios e profissionais liberais que se
relnem uma vez por semana para passar
referéncias, assim como, conhecer e entender os
negdcios representados no grupo, aprender
valiosas habilidades de marketing e desenvolver
fortes relagBes pessoais que levam a confianca e
a consequente geracao de significativos negdcios
para todos (Misner et al., 2010).

Os membros se relnem uma vez por semana,
antes das 7 horas da manha, onde cumprem um
cronograma que compode: café informal para
trocas entre si, apresentacdo das regras e deveres
do grupo, cerimOnia de apresentagdo de novos

membros, pitches de apresentacdo da empresa
gue variam de 20 segundos a 1 minuto,
dependendo da quantidade de pessoas no grupo,
palestra e apresentagdo dos convidados. Todos os
membros BNI encontram-se para reforcar
relacbes e procurar novas oportunidades de
negaocio.

Na cidade de Franca-SP, o BNI contempla trés
grupos, sendo eles: Imperador, Maior e Ello. O
Imperador é, atualmente, a maior equipe BNI do
Brasil. Em seu lancamento, em 2018, bateu o
recorde nacional da quantidade de membros por
grupo, totalizando 63. Ja, o Maior, foi a segunda
equipe a ser lancada na cidade de Franca em
2019 e, em trés meses de reunido, o grupo ja
atingiu 1 milhdo de negdcios fechados (BNI,
2020).

O AC Networking, por sua vez, é um programa de
networking da Associacdo Comercial e Industrial
de Campinas (ACIC), com metodologia estratégica
e foco em resultados, voltado para pequenos e
médios empresdrios de Campinas e regido. Os
encontros acontecem semanalmente, a partir da
8h da manha e intercalam de forma online e
presencial. Atualmente eles possuem seis grupos,
sendo eles: Insigth, Endurance, Strategy,
Evolution, Collab e Connect. Esses grupos, juntos,
possuem mais de 110 membros, eles recebem
mais de mil convidados por ano em suas reunides
e ja geraram mais de 37 milhdes em negdcios
fechados, desde a fundagdo do primeiro grupo
em 2015. Da mesma forma que o BNI, os grupos
possuem exclusividade no
(ACNETWORKING, 2023).

segmento

No que tange a Rede de Negécios ACIF, a
entidade estudou a metodologia e o formato dos
grupos de contatos e de negdcios, tanto do BNI,
quanto da AC Networking para langar esse servigo
em fevereiro de 2023. A Rede de Negdcios,
portanto, é a reunido de grupos, mutissetoriais,
com exclusividade de segmento que se relinem
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semanalmente pelas manhds para geracdo de
negdécios em curto prazo, utilizando a
metodologia do networking, especificamente por
meio da indicacao referenciada (ACIF, 2023).

Os pilares que sustentam a Rede de Negécios sao:
a compreensao dos participantes em relacdo ao
método do network como processo e da
estratégia por trds da indicacdo referenciada; o
sucesso ou o fracasso de cada empresa estd
diretamente ligado ao seu proprio
comportamento diante dele, bem como, a
postura dos demais participantes do grupo: para
gue os negdbcios acontecam, todos devem ter
assiduidades nas reunides, cooperar e colaborar
com o grupo e trocar contatos/recomendacdes;
esse projeto possibilita a melhoria constante da
gestdo/processos/produtos das empresas em
razao das indicacGes e do feedback dos indicados,
assim como, da constante troca de informacgdes
(ACIF, 2023).

Nas reuniGes, sdo discutidos temas como:
empreendedorismo; marketing; vendas; financas;
relagdes com funcionarios e as regras, diretos e
deveres do colaborador/empregador; temas
juridicos; andlise do mercado nacional e local e a
implicagdo direta disso em seus negdcios.
Também sdo proporcionadas trocas de contatos,
dicas de atuacdo, conforme a experiéncia de cada
empresario e, indicagdes entre empresas de
diferentes segmentos, a fim de promover novos
negodcios e o natural aumento de faturamento,
vendas e novos contratos.

O que impera nesse modelo de negdcios da ACIF
é a relacdo de confianca criada entre os
membros, visto que, a partir da assiduidade nas
reunides e com o constante contato entre os
empresarios, eles passam a criar lagos, segurancga
e confianga para indicarem uns aos outros,
compartilharem suas redes de contatos o que,
consequentemente, passa a gerar negécios entre
eles de maneira organica.

Com 10 meses em atividade dentro da entidade,
esse servico ja conta com trés grupos: Conecta,
Prospera e Humanize, com uma média de 75
membros dividida entre eles e que ja
movimentou uma média de 500 mil de contratos
fechados nesse ano corrente.

3 METODO DE PESQUISA

No desenvolvimento do presente artigo, foi
realizada uma pesquisa de natureza aplicada, com
objetivos exploratdrios, de abordagem
qualitativa, com procedimento bibliografico e de
campo, através da interpretacdo das informacdes
colhidas nos questionarios elaborados, via Google
Forms — a luz do referencial tedrico que trata os
temas empreendedorismo, grupos de negdcios,
networking, associacbes comerciais - e
encaminhados aos entrevistados por meio do

aplicativo Whatsapp.

No total, a pesquisa foi enviada para 25
empresdrios e respondida por 20, representando
uma taxa de retorno de 80%. A amostragem
utilizada foi por conveniéncia. A intencdo foi
averiguar os possiveis motivos que o0s
desestimularam em continuar em grupos
setoriais, como os do Empreender para migrar
para grupos multissetoriais, de fomento as redes
de contatos, como é a Rede de Negdcios, atual
servico oferecido pela ACIF aos empresarios
associados.

Deste modo, o intuito dessa pesquisa foi buscar
compreender os motivos que os fizeram mudar
de comportamento, averiguar as possiveis
tendéncias de reunides com grupos de
empreendedores para poder, assim, aprimorar
tanto os servicos do Empreender, quanto da Rede
de Negdcios, ambos oferecidos pela entidade aos
grupos de empreendedores.
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4 RESULTADOS DA PESQUISA

A dada pesquisa foi realizada para entender
melhor a mudanca de comportamento do
empresario, associado da ACIF que migrou dos
grupos do Empreender para a Rede de Negdcios,
apds a pandemia do Covid-19, entre os anos de
2020 a 2021. A mesma foi de natureza aplicada,
com objetivos exploratdrios, de abordagem
qualitativa, com procedimento de campo, através
da interpretacdo das informacdes colhidas nos
questionarios elaborados, via Google Forms. A
mesma continha 10 perguntas abertas que foram
respondidas de maneira anbnima e o
entrevistado discorria sua resposta, expondo sua
opiniao.

A primeira pergunta abordada era se o
empresario ja havia participado do Programa
Empreender da ACIF. Dos 20 questionarios
retornados, 16 responderam que sim, uma taxa
de 80% do publico entrevistado. E para quem
participava desse modelo de grupos empresariais
foi questionado o que os motivava a estar
presente nessas reunides.

As respostas recebidas foram no sentido de
adquirir mais conhecimento, conteldo; fazer
novas amizades e parecerias; buscar apoio de
outros empreendedores; trocar experiéncias; dar
visibilidade a marca; se promover
profissionalmente; obter mais clientes. Uma ou
outra resposta citava fazer networking, o que
indica que a busca por qualificagdo era o que
pautava o modelo do Empreender, o que vai ao

encontro com o préprio objetivo desse servico.

Ainda no empenho em entender o papel do
Empreender na entidade, foi levantado como
esse  Programa  contribuiu na  jornada
empreendedora do entrevistado, o que ele
evoluiu, enquanto empresario, ao participar das

reunides dos grupos setoriais?

O retorno as questdes foram que o Empreender
permitiu que eles tivessem acesso a cursos,
oficinas, congressos, viagens, feiras, eventos,
missGes empresariais, conhecimentos/a¢des em
conjunto com outros empresdrios, que talvez
sozinhos, ndo conseguiriam; conhecer novas
pessoas/empresdrias de  outros  setores,
compartilhar experiéncias; ouvir as dores e
dificuldades e quais caminhos utilizaram nessa
jornada, o que ajudou a formar conceitos e
reflexdes sobre o negdcio, oportunidades e
direcGes.

Também houve uma resposta a essa pergunta
que, pessoalmente, considero uma resposta
significativa: empoderamento. Isso permite
refletir que o Empreender foi importante para o
empreendedor aprender a ser, a se sentir e a se
comportar como empresario. Ndo que o
programa seja uma receita de bolo, mas que a
troca e a vivéncia entre os pares, nesse modelo
de reunido, os fizeram evoluir e enxergar as
préprias dificuldades, ter consciéncia de que nao
estd sozinho nesse processo e a ter clareza para
tomar decisGes, ao adquirir mais seguranga,
através dessa troca.

Evoluindo a pesquisa para a pauta da pandemia
do Covid-19, entre os anos de 2020 a 2021, foi
questionado se a mesma influenciou na mudanga
dos grupos setoriais do Empreender. O retorno ao
qguestionamento foi de 17 respostas afirmativas,
ou seja, 89,5% das respostas. Na sequéncia,
buscou-se entender quais fatores contribuiram
para essas mudangas dos grupos setoriais do
Empreender.

O ponto positivo levantado desse contexto foi
gue, embora tenha sido penoso se adaptar ao
modelo de trabalho em home office (em casa)
inicialmente, os empresarios se habituaram as
novas tecnologias, a mesma contribuiu para
alavancar os negdcios através da internet; para
buscar conhecimento em novos modelos de
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negdcios, como o0 e-commerce (comércio
eletronico); para criar novas formas de
chegar/atender os clientes; as reunides virtuais se
tornaram mais acessiveis e populares.

O contraponto das consequéncias da pandemia
no formato de reunides do Empreender foi que
houve um afastamento do network e a falta de
presenca dos empresarios; alguns disseram que
passaram a priorizar o que realmente
acrescentava ao negécio, deixaram de frequentar
esses encontros, pois eram apenas bate papo e
ndo agregavam; passaram a buscar por mais
objetividade e maior aproveitamento do tempo.

Por outro lado, os entrevistados citaram que,
embora a pandemia os permitisse reaver o
proprio negdcio, buscar novas frentes de atuacao,
através do mercado online, além de passarem a
ganhar tempo com as reunides online, eles
sentiram falta do contato humano que adivinha
das reunides presenciais.

Eles acreditam que essa troca é fundamental e
precisa ser valorizada, visto que se isolaram,
buscaram por solug¢des sozinhos nesse contexto
de crise, o que fez que muitos grupos do
Empreender se extinguissem. Os empresarios
ficaram com medo do contato presencial durante
o periodo pandémico e perderam a interagdo
com outras pessoas, mudaram o padrdao de
comportamento, especialmente em sociedade.

Seguindo com a pesquisa para o servico lancado
na ACIF em 2023, a Rede de Negdcios, perguntou-
se para os 20 entrevistados se o conheciam e 19
pessoas ou 95% da amostra disseram que sim.
Desses, 14 sdao membros frequentes de um dos
trés grupos de networking da entidade: Conecta,
Prospera e Humanize.

Ainda nesse tema, questionou-se qual a
motivacdo desses empresarios em participar de
um dos grupos da Rede de Negdcios e as
respostas obtidas foram que, as reuniGes, nesse

formato de grupo, favorecem outro nivel de
relacionamento e intengdo, ja que a participacdo
se da principalmente para fortalecer os
relacionamentos e buscar, através das empresas,
uma sauddvel rotina de indicacdo e troca de
oportunidades.

Também foi citado que, além de expandir a rede
de relacionamentos, houve evolucdo nas
abordagens e objetividade nas apresentacdes de
cada membro, isso significa que eles entendem
gue esse modelo de reunido os profissionaliza em
suas apresentacdes comerciais, ja que na
metodologia das reunides, cada membro tem 1
minuto de pitch de vendas para se apresentar
com nome, empresa, produto ou servigo e pedir
indicacao.

Ainda foi mencionado: realizar negdcios, obter
lucro, fazer novas parcerias e amizades; a
possibilidade de expandir horizontes, realizar
novos e bons contatos; conexdo e troca de
experiéncias; possibilidade de conhecer pessoas
com o mesmo objetivo de crescer.

Motivos ndo faltam, mas o principal é o
aprendizado e, através do networking, receber
indicacGes mais qualificadas, potencializar o
crescimento da empresa e gerar bons negdcios.

Independente do grupo de contatos ou
relacionamento disponivel no mercado, as
Ultimas perguntas da pesquisa buscaram
entender se o0s entrevistados, enquanto
empresdrios, acham importante sua participacao
nesse formato de grupo de networking. Da
mesma forma, foi solicitado que descrevessem o
porqué da importancia em participar desses
grupos de geracao de negdcios.

Eles responderam que s6 veem coisas positivas
em grupos de empresarios, pois neles, é possivel
dar e receber informagGes, obter conhecimentos
e dicas de mercado, trocar indicacdes de clientes;
aumentar a rede de contatos; evolucdao do
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ecossistema, parcerias de sucesso, proximidade
de pessoas em busca de solucbes rapidas e
inovadoras; melhorar o conhecimento,
atendimento, aumentar o faturamento; poder
falar, ouvir, se aperfeicoar, aplicar técnicas e
experimentar os conceitos obtidos nas varias

reunioes.

Em cada encontro, surgem sempre novas ideias;
mostrar o seu produto/servico para o maior
numero de pessoas; ter a possibilidade de acessar
pessoas e negdcios que dificilmente conseguiriam
convivendo apenas em seu circulo de convivéncia
cotidiana. Ndo menos importante: realizar
negécios e vender, obter lucro; aumentar o
faturamento; geracdo de negdcios; novos
negocios com novas possibilidades; indicacGes
relevantes para o negdcio e visibilidade da
empresa; fazer indicagdes com mais seguranca;
fazer contatos e, acima de tudo, estreitar lacos
para futuros negdcios.

E, uma resposta que considero que resume todas
as outras mencionadas: networking é uma
ferramenta essencial no sucesso de qualquer
negocio. Aqui o entrevistado resume o objetivo
dos encontros de empresarios: criar uma rede de
contatos é essencial para o sucesso, uma vez que
ao conhecer pessoas novas semalmente, se
conectar, criar lagos de confianga, a geracdo de
negdcios é natural e organica.

5 CONCLUSAO

Ao estudar a problematica envolvida acerca o
tema do presente artigo, ao tentar entender o
movimento dos empresarios, ligados a Associacdo
do Comércio e Industria de Franca (ACIF) no
periodo pds-pandemia do Covid-19, entre os anos
de 2020 a 2021, que os fizeram mudar de
interesse, no que tange se reunir em grupos

setoriais para migrar para grupos multissetoriais,
de fomento as redes de contatos.

Para tal, foi realizada uma pesquisa de natureza
aplicada, com objetivos exploratdrios, de
abordagem qualitativa, com procedimento
bibliografico e de campo, através da
interpretacdo das informag¢des colhidas nos
guestionarios elaborados, via Google Forms para
25 empresarios e respondida por 20,
representando uma taxa de retorno de 80%, cuja
amostragem utilizada foi por conveniéncia.

O intuito da pesquisa em questdo foi buscar
compreender os motivos que fizeram os
associados desestimularem em continuar em
grupos do Empreender, mudar de
comportamento no periodo pds-pandémico ao
migrar para grupos da Rede de Negdcios para,
assim, poder aprimorar os servicos oferecidos

pela entidade aos empresarios.

Dessa forma, o entendimento obtido foi que o
programa Empreender da ACIF é importante para
aqueles empreendedores que estdo comecando
seus negocios e ndao tém muito conhecimento
ligado ao tema, visto que o objetivo desse servico
é fortalecer as micro e pequenas empresas, do
mesmo segmento, de um mesmo municipio que
se reinem em nlcleos setoriais para discutir
problemas em comum e buscar solugdes
conjuntas.

Assim, os gestores, ligados a entidade e que
lideram esses grupos, vao buscar agdes que
permitam qualificar o empresario, sua equipe,
seus produtos, sejam por meio de cursos,
oficinas, congressos, viagens, feiras, eventos,
missdes empresariais, a¢des junto a outros
empresarios. Tudo no intuito de compartilhar
experiéncias entre eles, ouvir as dores e
dificuldades e quais caminhos utilizaram nessa
jornada, o que os ajuda a formar conceitos e
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reflexdes sobre o negocio, enxergar

oportunidades e novas direcées.

No que tange a Rede de Negdcios ACIF, percebe-
se que a procura para esse novo formato de
reunides veio daqueles empresarios que ja
haviam passado pela jornada do Empreender:
eles fizeram cursos, consultorias, participaram de
palestras, visitas técnicas, viagens para feiras e
eventos, se profissionalizaram.

Somado a questdo que esse perfil de empresario
ja estava maduro, se é que assim pode-se dizer,
de ac¢dOes de qualificacdo junto a associacdo, por
meio do Empreender. Com o advento da
pandemia, onde eles passaram olhar para dentro
dos préprios negdcios de outra forma, com a
alteracdo de rota de mercado, eles precisaram
aderir rapidamente a tecnologia para atuacdo em
seu setor, do mesmo modo, sua busca continua
ndo era mais para programas de qualificacdo e
profissionalizacdo e, sim, para ac¢des que os
permitissem acessar novos mercados.

Conforme a pesquisa mostrou, os empresarios
buscavam ag¢bGes dentro da ACIF que os
colocassem em situagdes agregadoras, onde
pudessem expandir o raio de atuacdo, conhecer
novos possiveis clientes e fazer negdcios. Para
tanto, apenas se qualificar ndo era mais atrativo,
ja era considerado perda de tempo, eles queriam
conhecer pessoas, trocar informagdes, contatos,
indicacGes, obter lucros.

Deste modo, o langamento da Rede de Negdcios
veio sanar essa necessidade do associado da
entidade, por isso, em 10 meses, o servico ja
conta com trés grupos e aproximadamente 75
membros movimentando em torno de 500 mil
entre si.

Contudo, nota-se que os fechamentos de
contratos ndo se deram nas primeiras reunioes.
Assim como no Empreender, os membros da
Rede precisam amadurecer para fechar negdcios.

Através da assiduidade nas reunibes semanais,
com as trocas constantes de informagbes e
conexdes foi possivel criar um vinculo e um
circulo de confianca entre eles que os
permitissem fazer as indicacbes e realizar
negocios.

O desafio que fica para esse formato de reunido é
gue a mesma ndo caia na rotina. Um empresario
qualificado e maduro torna-se exigente e, como
tal, tem necessidade de ag¢les que agregam.
Assim, entende-se que ele sé vai sair da sua
empresa em uma manhad por semana para ir a
entidade comercial se conectar com outros
empresarios, fazer indicacdes se aquilo continuar
a fazer sentido e trouxer resultados, sejam por
meio de aumento de faturamento, novos clientes
ou contatos potenciais.

Dessa forma, é preciso sugerir que a associacdo
tenha uma equipe de gestores que conduzam a
reunido madura, com perfil de lideranca,
qualificada, com visdo de mercado, criativa,
flexivel para fazer adaptacBes nas reunibes, se
necessario, para reter esse perfil de associado
qgue é formador de opinido e exigente. Pois, ndao
basta conduzir reuniGes com empresarios, é
preciso reté-los e ser a figura central que os
motive constantemente a se reunirem toda
semana para se fortalecerem e, da mesma forma
crescerem em seus segmentos.
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