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Além de tudo isso, 0 empreendedorismo pode ser considerado como um
novo passo em dire¢do a conquista da liberdade.

Louis Jacques Filion



RESUMO

O surgimento de pequenos negdcios mostra-se cada vez mais frequente no Brasil,
seja como opcdo de carreira ou por necessidade. No entanto, a pratica do
empreendedorismo convive com dificuldades em decorréncia da falta de
conhecimento sobre negdécios. Nesse cenario, diversos estudiosos dedicam-se a
estudar o comportamento de empreendedores e identificar habilidades fundamentais
para o surgimento de negdcios inovadores capazes de transformar o meio em que
estdo inseridos. Apesar da grande relevancia desse segmento para a economia, e do
conhecimento apresentado por diversos estudiosos, ainda ha barreiras culturais e
pouca literatura especifica sobre métodos de ensino do empreendedorismo. Este
trabalho contribui com a avaliacdo do ensino de empreendedorismo ao utilizar a
metodologia do Programa de Desenvolvimento de Negocios como condutora do
ensino de empreendedorismo no caso especifico de duas potenciais
empreendedoras. Para isso, optou-se por uma metodologia de pesquisa
fundamentada em entrevistas que geraram dados qualitativos. Os resultados mostram
mudancas no comportamento das cursistas quanto a caracteristicas de
comportamento empreendedor ao realizarem as atividades propostas. Tais mudancas
incluem o aumento da confiangca em abrir 0 préprio negdcio, até a criacao e realizacao
da estratégia para a criacdo dele. Além disso, o trabalho confirma que o uso de
métodos de ensino praticos produz resultados ao se tratar da formacdo de

empreendedores.

Palavras chaves: Micro e pequenas empresas. Pedagogia Empreendedora.

Empreendedorismo.



ABSTRACT

The emergence of small businesses is increasingly common in Brazil, whether as a
career option or out of necessity. However, the practice of entrepreneurship coexists
with difficulties due to the lack of knowledge about business. In this scenario, several
scholars are dedicated to studying the behavior of entrepreneurs and identifying
fundamental skills for the emergence of innovative businesses capable of transforming
the environment in which they operate. Despite the great relevance of this segment for
the economy, and the knowledge presented by several scholars, there are still cultural
barriers and little specific literature on entrepreneurship teaching methods. This work
contributes to the evaluation of entrepreneurship education by using the Business
Development Program methodology as a guide for entrepreneurship education in the
specific case of two potential entrepreneurs. For this, we opted for a research
methodology based on interviews that generated qualitative data. The results show
changes in the behavior of the course participants regarding characteristics of
entrepreneurial behavior when carrying out the proposed activities. Such changes
include increasing confidence in starting one's own business, to creating and realizing
the strategy for creating it. In addition, the work confirms that the use of practical

teaching methods produces results when it comes to the training of entrepreneurs.

Keywords: Micro and Small companies. Entrepreneurial Pedagogy. Entrepreneurship.
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1  INTRODUCAO

As micro e pequenas empresas (MPEs) no Brasil, ou pequenos negocios,
representam um segmento de relevancia estratégica na estrutura produtiva brasileira.
Diante da recessao econdmica iniciada em 2014, o segmento das MPEs amenizou os
impactos negativos no crescimento econémico, na reducdo da produtividade e
favoreceu a distribuicdo de renda, sendo responsavel por 44,3% dos salarios pagos
no Brasil em 2016 (SEBRAE, 2020). Contudo, a taxa de mortalidade das empresas
ao longo dos anos tem sido um fator prejudicial, com base nos dados da Receita
Federal do Brasil 21,6% das microempresas e 17% das empresas de pequeno porte
encerraram suas atividades apds 5 anos de existéncia.

“Definir o empreendedor € um desafio perpétuo, dada a ampla variedade de
pontos de vista usada para estudar o fenbmeno” (FILION, 1999).

De acordo com o mesmo autor, o termo “entre-preneur” desenvolveu-se
através da historia, a comecar pelo Século Xl quando era utilizado para referir-se
"aquele que incentivava brigas”. Ja no século XVII, referia-se aquele que tomava
responsabilidades em uma ac¢éo militar, e foi apenas no século XVIIl que o termo
passou a ser utilizado como referéncia a uma pessoa que “criava e conduzia
empreendimentos”.

Apesar do termo “empreendedor” ser utilizado para referenciar pessoas que
tém o proprio negdcio ha trés séculos, foi na década de 1950, com a dominacgdo dos
comportamentalistas no campo do empreendedorismo, que 0s estudiosos passaram
a ter o objetivo de entender quem sédo os empreendedores e suas caracteristicas.
Essas pesquisas produziram resultados bastante variados e contraditérios, ainda que
com a expansdo das ciéncias do comportamento houve um consenso sobre
metodologias mais validas e confiaveis.

As principais razdes para tal divergéncia sdo a volatilidade da amostragem de
empreendedores que entram no mercado a cada ano e em diferentes cenarios
politicos e sociais e as diferentes definicbes de quem é o empreendedor adotadas por
diferentes cientistas. Para algumas pessoas, empreendedor é aquele que cria um
negocio, entretanto para o0s pesquisadores da escola de Schumpeter, um

empreendedor é alguém que exerce a inovacgédo (FILION, 1999).



Schumpeter, economista que popularizou o conceito “empreendedorismo”
como a base de sua teoria da Destruicdo Criativa, associou claramente o
empreendedorismo a inovacao ao dizer que a esséncia do empreendedorismo esta
na percepgao e no aproveitamento das novas oportunidades no &mbito dos negacios,
realizando novas combinac¢des dos meios produtivos (SCHUMPETER, 1945). Além
disso, Schumpeter reconhecia as inovacfes dos empresarios como a forca motriz do
crescimento econémico sustentado a longo prazo.

Da mesma forma, Michael E. Gerber (2011) em seu livro “O Mito do
Empreendedor” denomina a Inovagdo como uma das atividades mais importantes do
Processo de Desenvolvimento de Negocios, conceito que sera utilizado como base
para este trabalho. Portanto, para este trabalho, utiliza-se o termo “empreendedor”
como aquele que exerce a inovagao nas suas atividades, e ndo apenas um dono de
negacio.

Diante da importancia do empreendedorismo como fator de grande relevancia
para a promocado do desenvolvimento econdmico e social de um pais, questiona-se a
possibilidade de ensinar pessoas a serem empreendedores, que exergam a inovagao
a ponto de criar condigfes para a transformacéo de um determinado setor, ramo de
atividade, territério onde atua ou do negdécio com o qual estd envolvida mais
especificamente.

No Brasil, o termo “empreendedorismo” passou a ter uma relagdo com a
educacdo quando autores como Dolabela (2003), criador da Pedagogia
Empreendedora, Dornelas (2016), dentre outros, passaram a discutir sua
implementacdo nas escolas publicas e privadas do pais, pois ambos veem na
formacdao escolar, um meio significativo de desenvolver, nas futuras geracdes do pais,
conceitos basicos de cidadania, igualdade e desenvolvimento socioeconémico,
viabilizando a constru¢cao de um mundo melhor para todos (AMORIM, 2018).

Na definicdo do SEBRAE (2019), a Educacdo Empreendedora vai para além
da abertura de um negdcio, pois trata-se do desenvolvimento de uma cultura em que
a pessoa se sinta sensibilizada, preparada e empoderada para o alcance de seus
objetivos de vida.

O ensino do empreendedorismo tem se mostrado um grande instrumento de
mudanca no perfil socioeconémico do Brasil, podendo aprimorar a
distribuicdo de renda e alterar o nivel de competitividade no mercado
globalizado. Onde para tal € necessario criar uma cultura empreendedora que
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possibilite uma nova postura dos profissionais e proponha uma reformulacéo
no sistema de ensino. (SANTA RITA et al. 2008)

O ensino do empreendedorismo ndo se restringe apenas as escolas. Uma nova
funcao da universidade, além de pesquisar e formar recursos humanos, deve também
fomentar e induzir o empreendedorismo ndo s6 no ensino, mas também nos seus
trabalhos de pesquisa e desenvolvimento, tanto cientifico como tecnolégico
(BERMUDEZ, 2000).

Em vista da possibilidade ja comprovada de que € possivel ensinar alguém a ser
empreendedor, h4d mudanca no foco dos questionamentos relacionados para
perguntas tais como: Como € possivel educar para empreender? Quais habilidades
devem ser desenvolvidas? Qual metodologia de ensino fara o individuo se tornar um

empreendedor?

Este estudo propde-se a contribuir com conhecimento sobre a Educacéo
Empreendedora e a utilizacdo da Metodologia de Desenvolvimento de Negocios,
fundamentada no arcabouco teorico para gestdo de MPEs concebido e validado em
milhares de negdcios de pequeno porte em diversos paises por Michael E.Gerber
(GERBER, 2011).

1.1 JUSTIFICATIVA

A importancia deste trabalho advém do conceito de ensino do empreendedorismo
ser algo relativamente recente e, portanto, ainda haver barreiras culturais e pouca
literatura especifica sobre métodos de ensino. Este trabalho contribui com aplicacédo
da metodologia proposta por Gerber (2011) como uma ferramenta condutora do
ensino do empreendedorismo de forma préatica, indo ao encontro das ideias

defendidas pela Pedagogia Empreendedora.

1.2 OBJETIVO

1.2.1 Objetivo Geral
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O objetivo deste trabalho é avaliar o uso da metodologia do Programa de
Desenvolvimento de Negocios (Gerber, 2011) no ensino do empreendedorismo no

caso especifico de duas potenciais empreendedoras.

1.2.2 Objetivos Secundarios

a) Avaliar o resultado do ensino do Programa de Desenvolvimento de
Negaocios na realidade ou na pratica de duas pessoas com interesse em
abrir um negdcio proéprio;

b) Validar o uso das diretrizes dadas por Michael E. Gerber como forma de
ensino de empreendedorismo;

c) Propor melhorias na aplicagdo da metodologia.

2. REFERENCIAL TEORICO

O embasamento tedrico para desenvolvimento do projeto é relatado neste
capitulo no qual sdo apresentadas e discutidas a Pedagogia Empreendedora e
habilidades da figura empreendedora, a utilizacdo da teoria DISC e a Ferramenta
Profiler para mapeamento de perfil comportamental e, finalmente, a aplicacdo do

Programa de Desenvolvimento de Negdécios para a formacéo de empreendedores.

2.1 PEDAGOGIA EMPREENDEDORA

A Pedagogia Empreendedora parte da premissa de que o empreendedor ndo
nasce pronto, ele pode e deve ser criado. Porém esse entendimento é recente. Até
inicio dos anos 2000, acreditava-se que ser empreendedor era inato, ou seja, 0
empreendedor era uma pessoa que nascia com um dom diferenciado e era
predestinado ao sucesso nos negocios. Esse pensamento comegou a ser mudado
com o0 aparecimento de teorias apoiando a criagdo de disciplinas e estudos
académicos para uma educacdo empreendedora dentro das Universidades (HISRICH
E PETERS, 2004).

Sobre aprender a empreender, no entendimento de Zambom (2021, apud
DRUCKER, 2007 & ROBINSON et al, 1991) o ato empreendedor € um comportamento

e ndo um trago de personalidade e tem como bases 0 conceito e a teoria, € ndo a
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intuicdo. Atitudes sédo aprendidas ao longo da vida e podem ser otimizadas por
gualquer um, a medida que o individuo compartilha e absorve conhecimento.

As habilidades atribuidas ao empreendedor, que sédo discutidas por diversos
estudiosos a fim de ter melhor conhecimento de quem é o empreendedor, séo

apresentadas na segdo 2.1.1.

2.1.1 Habilidades do Empreendedor

Segundo Fillion (1999), uma das caracteristicas marcantes do empreendedor é
estar sempre atento as mudancas que ocorrem em um ambiente e ter capacidade de
identificar oportunidades, voltadas diretamente ao conhecimento que o empreendedor
possui dentro do ambiente em que convive. Para isso, o empreendedor precisa ter
uma série de habilidades para que consiga se adaptar a esse ambiente, podendo
enfrentar desafios e iniciar transformacgoes.

Essas habilidades que séo requeridas de um empreendedor, e que podem ser
adquiridas pela educacdo empreendedora, sdo divididas em trés areas: técnicas,
gerenciais e caracteristicas pessoais.

No Quadro 1 sédo descritas as habilidades que podem ser potencializadas
através da educacdo empreendedora, de acordo com Dolabela (2008) e Dornelas
(2016).

Quadro 1: Habilidades do Empreendedor
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Saber escrever,

Saber ouvir as pessoas;

Saber captar informacoes;

Ser um bom orador;

Técnica Ser organizado;

Saber liderar;

Saber trabalhar em equipe;

Possuir know-how técnico em sua area de atuacao.

Conhecimento na criacdo, desenvolvimento e
gerenciamento de uma nova empresa;
Conhecimento em marketing;

Conhecimento em financas;

Conhecimento operacional e da producao,
Técnicas de tomada de decisdes;

Técnicas de negociacao;

Controle sobre as acdes da empresa.

Gerencial

Ser disciplinado;
Ter discernimento em assumir riscos,
Caracteristicas Ser inovador;
Pessoais Ser orientado a mudancas;,
Ser persistente;
Ser um lider visionario.

Fonte: Nunes & Mello, 2018

O conceito de Educacdo Empreendedora abrange todos o0s niveis
educacionais, incluindo tanto a concepcdo mais ampla segundo a qual o ensino
promove o desenvolvimento de atitudes e habilidades que n&o sao exclusivamente
relacionadas a criagdo de novos negocios, quanto uma concepgao mais restrita e que
focaliza a criacdo de um negécio (LOPES & TEIXERA, 2010). Na secao 2.1.2

apresentam-se métodos e conceitos do ensino do empreendedorismo.

2.1.2 O ensino do empreendedorismo

Muito ja foi questionado sobre a possibilidade de ensinar alguém a ser
empreendedor. Hoje o guestionamento, no entanto, passa a ser como ensinar alguém
a ser empreendedor. Lopes e Teixeira (2010) enfatizam o uso intenso de metodologias
de ensino que permitem aprender fazendo, possibilitando o encontro do aprendiz com
situacdes que o forcem a pensar de maneira diferente, aprendendo com a experiéncia,

com o processo e em qualquer fase em que o negdcio esteja.
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Pode se perceber que a educagédo empreendedora pode enfocar a formacéo
do individuo ou focar naquele que se interessa por uma oportunidade e que
estaria numa fase anterior a criagdo de um negocio; pode, ainda, voltar-se
para os que ja estariam na fase de criacdo de um empreendimento e, até
mesmo, para aqueles que estdo em fases posteriores a criacdo e que estao
preocupados com as estratégias para permanecer ativo ou expandir o
negécio (LOPES, 2012, p. 25).

Para formar o espirito empreendedor é necessario canalizar o estudo no
desenvolvimento potencial de cada um, partindo do conhecimento sobre a forma que
o individuo se percebe e de como mantém o relacionamento com o meio, até a

identificagédo de suas habilidades profissionais.

Fernando Dolabela, um dos pioneiros a tratar de educacao empreendedora no
Brasil, baseia-se na proposta da Teoria Empreendedora dos Sonhos e sua aplicacéo
na Educacéo Basica brasileira buscando com ela estimular professores na aplicacao
de sua metodologia para a formacdo de estudantes com espirito empreendedor,
capazes de conceber a vida que desejam, criando recursos e conhecimentos para a

sua proépria realizacao.

A formulag&o do sonho e a busca de sua realizagéo sao propostas como eixos
norteadores, reforcando que havera dois desafios relevantes ao se implementar a
Pedagogia empreendedora. O primeiro desafio serd entender a capacidade do
aprendiz de lidar com o ciclo “sonhar e buscar a realizagdo do sonho”; e 0 segundo,
consistira em descobrir a linguagem e 0s processos motivacionais para que ele
responda com acéo a pergunta fundamental sobre qual € o seu sonho (DOLABELA,
2003, pag. 91).

Através do uso de metodologias apropriadas, o ensino do empreendedorismo
pode despertar a postura de empreendedor e, através dela, é possivel o estimulo ao
protagonismo com autonomia, autoestima e capacidade para transformar o sonho em

realidade.

Um complemento ao que Dolabela propde é a definicdo de empreendedorismo

por Filion, que diz:

Um empreendedor € uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visées.
[...] Aimaginagéo € obviamente necessaria para que se tenha visdes. O termo

visdo denota habilidade em definir e alcancar objetivos. A diferenca entre um
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sonho e uma visédo é o fato de a visdo ser uma forma realista e alcangavel do
sonho. (FILION, 1999, pag. 19).

E possivel concluir que a Pedagogia Empreendedora é uma estratégia de
ensino focada em transmitir o conhecimento de forma a orientar e induzir o estudante
a utilizar-se do seu proprio repertorio, para identificar oportunidades e habilidades
préprias em busca da realizacao de seus sonhos. Nesse processo, todo o aprendizado
€ adquirido durante a construgdo da experiéncia, com o fazer dos estudantes, que

consiste na formulacdo do sonho e na busca por sua realizacao.

Por se tratar de uma abordagem recente, ha pouca diversidade em métodos de
conducdo da educacdo empreendedora. Portanto, neste trabalho utilizou-se a
metodologia do Desenvolvimento de Negdcios de Gerber (2011) que é apresentada

na secao 2.2.

2.2 E-MYTH

O trabalho de Gerber (2011), que é discutido nesta secéo, € o resultado da
experiéncia acumulada na aplicacéo das licdes que visam o crescimento de pequenas

empresas pela sua companhia.

A empresa que leva seu nome, Michael E. Gerber Companies, deixa bem clara
uma relacao de seu trabalho com o ensino do empreendedorismo: “Nosso propadsito
€ inspirar, ensinar, treinar, orientar e guiar com sucesso nossos empreendedores
recém-despertados para transformar uma Empresa de Um e transforma-la em uma
Empresa de Mil.” (DREAM.VISION.PURPOSE.MISSION., acesso em 2022, traducao

livre).

Gerber, em busca de suprir a deficiéncia de contetado para micro e pequenos
negocios, formulou uma metodologia para a gestdo estratégica de negocios
individuais, de micro e de pequeno porte que consiste em cinco partes. A primeira
parte refere-se ao perfil comportamental da pessoa que cria 0 negécio. A segunda,
refere-se as fases do negocio. A terceira diz respeito ao modelo de negécio de
franquia. A quarta ao Processo de Desenvolvimento de Negdécios e por fim, Gerber
propde um guia denominado Programa de Desenvolvimento de Negécios (GERBER,

2011, p.110). O Programa envolve sete etapas distintas: objetivo principal, objetivo
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estratégico, estratégia de gestdo, organizacional, de pessoas, de marketing e de

sistemas. Em seguida, sdo apresentadas cada uma dessas cinco partes.

2.2.1 As trés personalidades fundamentais para o sucesso do pequeno negocio

A formulacédo de Gerber (2011) diferencia-se por partir de uma empresa que
comeca apenas com o seu criador. Atualmente, no Brasil, corresponderia a figura do
microempreendedor individual (MEI). Sendo assim, Gerber entende que hé&
centralizacdo de todas as funcdes da empresa em uma Unica pessoa, exercendo
multiplos papéis que se relacionam entre si e, assim, ressalta a coexisténcia de trés
personalidades em cada dono do negdcio: o perfil técnico, o administrador e o

empreendedor.

A personalidade empreendedora diz respeito ao pensamento criativo e
inovador. Refere-se a uma “lideranga visionaria a frente do negoécio” com maior
engajamento em atividades relacionadas a estratégia, identificacdo de oportunidades
e gestao de riscos. Ela é a personalidade visionaria que sonha alto para o negdcio e

traca estratégias para chegar la.

Ja& a personalidade administradora encontra conforto em promover a
organizacdo do negdcio para que as ideias, que surgiram através da personalidade
empreendedora, acontecam. Ela contém o espirito de planejar, impondo ordem e

fazendo previsdes a partir de dados histéricos.

A personalidade técnica, por outro lado, é a responsavel pela execucdo do
trabalho, por fazer as ideias acontecerem. Ela mantém o negdcio funcionando,
realizando as tarefas necessarias. Como resultado, pouco se dedica a refletir sobre
algo diferente do trabalho a ser realizado (GERBER, 2011, p.24).

A personalidade técnica geralmente é a mais acentuada nos donos de negdcios
de micro e pequeno portes, e isso, da municdo, erroneamente, a crenca de que a
aquisicdo dos conhecimentos técnicos de execuc¢ao, € suficiente para a construcao

de um negécio bem-sucedido.
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Figura 1: As 3 personalidades do dono do negécio

Empreendedora

Visionaria

Vive no futuro
Inovadora

Criativa

Anseia por controle

Pragmatica

Vive no passado
Planejada e organizada
Apegada ao status quo
Anseia por ordem

Pensante

Vive no presente

Gosta de fazer uma coisa
de cada vez

"Como fazerisso”

Administradora Técnica

Fonte: autoria propria

Segundo Gerber (2011), a razao pela qual a maioria das micro e pequenas
empresas ndo consegue se desenvolver de forma saudavel ao longo do tempo, esta
diretamente ligada ao desequilibrio das personalidades inerentes ao dono do pequeno

negocio.

O “mito do empreendedor” é estabelecido na ideia de que se uma pessoa
domina uma habilidade técnica relacionada ao seu negdcio, ela domina habilidades e
conhecimentos sobre o0 negdcio a ponto de desenvolvé-lo com sucesso. Para Gerber
(2011), ha um grande equivoco nessa concepc¢ao, pois como cada personalidade tem
uma contribuicao Unica para o negdcio, elas precisam trabalhar em conjunto, de forma

equilibrada, para obter os melhores resultados.

2.2.2 As fases do pequeno negdcio

Para Gerber (2011) existem trés estagios de maturidade para uma empresa:
infancia, adolescéncia e maturidade. Compreender as fases e analisar o pensamento
do dono do negocio em cada uma delas é crucial para identificar a razéo pela qual
muitas pequenas empresas nao se desenvolvem, entendendo o que deve ser feito

para que elas possam crescer.
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Cada estagio apresenta seus proprios desafios. E embora a maioria das
empresas chegue a primeira ou segunda fase, apenas alguns poucos negoécios

chegarédo a terceira.

A fase inicial € chamada de infancia e é caracterizada pelo fato do dono da
empresa e a empresa serem a mesma coisa (GERBER, 2011, p. 31). Assim, ele acaba
fazendo o que for preciso para manter o negoécio funcionando, negligenciando o

trabalho estratégico.

Mas, se 0 negécio ganhar impulso suficiente, o proprietario pode ver que nao
pode fazer tudo sozinho e, assim, inicia-se a passagem da infancia para a
adolescéncia que é a contratacédo do primeiro funcionario (GERBER, 2011, p.33).

Contudo, um fendmeno que pode ocorrer quando ocorre a admissao dessa
pessoa € a gestdo por abdicagcdo, em que ocorre a transferéncia de responsabilidade
— geralmente administrativa - para o novo contratado. Nesse caso, o dono do negécio
abdica de sua responsabilidade de parte das atividades da empresa, entregando-a
para o recém-contratado. Com isso, ele perde o controle sobre atividades nas quais
tinha pouco ou nenhum interesse. No caso da gestéo ideal, o empresario delega ao
contratado a realizacdo das atividades as quais ele préprio domina completamente e

sabe exatamente como deseja que sejam realizadas (GERBER, 2011, p.40).

No despertar da adolescéncia o dono de negdcio perde a sensacgao de controle
de todos os processos do negdcio e, nesse momento, a personalidade técnica tende
a ficar descontente. Porém, ao se restringir a personalidade técnica, o dono do
negocio ndo trabalha habilidades caracteristicas das outras duas personalidades,
administrador e empreendedor, que sdo essenciais para a maturidade do negdcio.
Sendo assim, devido aos desafios do mercado, principalmente ao lidar com
mudancas, a falta de preparo do empresario acaba ocasionando o insucesso do seu
negocio (GERBER, 2011).

A Ultima fase, quando a empresa alcanca a maturidade, ndo € consequéncia
da evolucado dos estagios anteriores. A diferenca reside na forma como o negécio foi
pensado desde o inicio. O que caracteriza essa fase sdo as perspectivas
empreendedoras do proprietario e o modelo empreendedor. A perspectiva

empreendedora é a visdo mais ampla, precisa e clara da empresa. Sob essa
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perspectiva, € possivel identificar o que exatamente deve ser feito para alcancar seus
objetivos futuros. O modelo empreendedor de maturidade da empresa consiste na
compreensao de que o produto € o préoprio negoécio. Sob essa logica, o mais
importante é que o empreendedor entenda a maneira como as coisas devem ser feitas
para que o cliente tenha uma experiéncia constante e previsivel, de forma que essa
experiéncia esteja associada ao negocio e ndo a mercadoria que é entregue. Para
alcancar esse patamar, é importante conhecer o fenbmeno que o autor chama de
“‘Revolucéo Turn-Key (Gira-chave)”, um fenébmeno que teve inicio nos Estados Unidos
na década de 50, estabelecendo uma nova perspectiva na escalabilidade de uma
pequena empresa (GERBER, 2011).

2.2.3 Arevolucdo Turn-Key (Gira-Chave) e o Protétipo de Franquia

Para Gerber (2011), o que viabiliza a escalabilidade de uma pequena empresa
€ 0 que o autor chama de “protétipo de franquia”. De acordo com esse conceito, a
empresa deve ser, desde a criacdo, pensada e formulada para ser um protétipo a ser
replicado em larga escala. Trata-se de um modelo de negdcio baseado em sistemas
gue contém todos 0s componentes necessarios para o funcionamento da empresa
(GERBER, 2011), e que sejam facilmente replicaveis de uma maneira Unica, diferente

da concorréncia, de fazer negdcios.

A partir do conceito de construir um prototipo de franquia, Gerber (2011) define
regras para o “Jogo da Franquia", que sao diretrizes a serem seguidas durante o
desenvolvimento do negdcio.

1. O modelo oferecera valor consistente e além do esperado a clientes,
empregados, fornecedores e financiadores./ 2. O modelo serd operado por
individuos com o mais baixo indice possivel de capacita¢do./ 3. O modelo vai
se destacar como lugar impecavel. / 4. Todo o trabalho feito sera
documentado em Manuais de Operagdes. / 5. O modelo fornecera ao cliente

um servigo uniformemente previsivel. / 6. O modelo utilizard um cddigo de
cores, roupas e instalagées. (GERBER, 2011, p.82)

O protoétipo da franquia replicavel € um modo de pensar desde o inicio da
criagdo do negocio que faz com que o dono do negdcio se distancie do papel de
técnico e foque mais nos papeéis de gestor e empreendedor, estimulando o
pensamento inovador e favorecendo o distanciamento da pessoa do negdcio. Esse

distanciamento € muito importante e saudavel para que a pessoa fisica do
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empreendedor se afaste da pessoa juridica criada e assim ndo misture a perspectiva
de quem empreende, possibilitando ter melhor visdo nas decisGes estratégicas do

negocio.

2.2.4 Processo de Desenvolvimento de Negdcios

De acordo com a proposicéo de Gerber (2011), o prototipo de franquia € a base
para o processo de desenvolvimento de uma empresa, e € composto por trés pilares
gue interagem entre si objetivando o progresso. Sao eles: Inovagao, Quantificacao e
Orquestracao.

A inovacdo é um mecanismo de estabelecimento da identidade empresarial
(GERBER, 2011). Ela ocupa o centro de toda empresa excepcional, é focada em
atender as necessidades e expectativas inconscientes do cliente da melhor forma, ou
seja, busca-se inovar nos processos através dos quais o produto é produzido, vendido

€ entregue.

No que se diz respeito a quantificacdo, é a validacédo da inovacao que foi gerada
por meio de métricas. Ou seja, € imprescindivel a obtencdo de dados referentes ao
processo, a fim de identificar os impactos gerados pelas mudancas, sejam eles

positivos ou hegativos.

Por fim, a orquestracédo é a etapa de padronizar o processo inovador que foi
efetivamente apontado como positivo na fase de quantificagdo. A orquestracdo
permite eliminar a possibilidade de tomada de decisdo no nivel operacional da
empresa e garante uma experiéncia consistente do cliente (GERBER, 2011). A
inovacdo, quantificacdo e orgquestracdo sdo essenciais no processo de
desenvolvimento da empresa e devem ser realizados continuamente (GERBER, 2011,
p.104).

A criacdo do protétipo de franquia € entdo feita a partir do Programa de

Desenvolvimento de Negdcios, apresentado a sequir.

2.2.5 Programa de Desenvolvimento de Negoécios
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Segundo Gerber (2011), o Programa de Desenvolvimento de Negdcios € uma
sequéncia de sete passos para criar, ou transformar, uma empresa em modelo capaz
de ser reproduzido milhares de vezes com a mesma organizacdo e entrega de

resultados.

Os sete passos, interdependentes, sdo apresentados a seguir.

2.25.1 Objetivo Principal

O Objetivo Principal refere-se ao propésito e é o incentivo para enfrentar as
dificuldades e obstaculos de se ter o proprio negdcio. Esse objetivo é chave para
estabelecer a visdo para trazer a empresa a vida e levar a vida a empresa (GERBER,
2011, pag.115). O foco é transfigurar na visdo de futuro e energia para a criacao da

empresa a partir das acées do presente.

Para a construcdo desse Objetivo, o dono do negécio precisa realizar
guestionamentos que o fazem refletir sobre sua vida e que deem um propdésito
definido, fornecendo a ele a visdo do que deve ser realizado para alcancar seus
objetivos. Assim como Dolabela (2003) propde, Gerber (2011) afirma que o sonho
deve ser um fator muito trabalhado nesse momento, por se tratar de um fator

motivacional intrinseco ao empreendedor.

2.2.5.2 Objetivo Estratégico

ApOs a criacdo de uma visao sobre quem quer ser, se conhecer e conhecer seu
proposito, o dono do negdcio deve buscar a materializacdo do Objetivo Principal

utilizando a empresa como instrumento.

O Objetivo Estratégico € formado por padrdes que determinam como o
empreendedor ira chegar ao Objetivo Principal e quais resultados especificos ele deve
alcancar ao longo do caminho. Sem o Objetivo Estratégico ndo ha parametros claros
do que deve ser feito para alcancar o sucesso do negdcio. Tais parametros ou padrées
sdo simplificados e bem definidos, ndo havendo uma quantidade especifica de
padrdes a serem implementados no negocio (GERBER, 2011, pag.127). Contudo,
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evidenciam-se exemplos definidos pelo autor, destacando-se a percepcao e
guantificacdo da condicdo financeira da empresa, o reconhecimento do tipo de

negocio que esta sendo administrado e o conhecimento profundo acerca do cliente.

2.2.5.3. Estratégia Organizacional

O conceito de estratégia organizacional é definido apds objetivos primarios e
estratégicos de modo que o empresario precisa dar forma a empresa, de maneira
estruturada e organizada. A Estratégia Organizacional € o meio de transicdo da
realizacdo do trabalho estratégico para o tatico.

bY

Para garantir uma melhor estrutura a organizagdo, o autor ressalta a
necessidade de redigir o que ele chama de “Quadro Organizacional’, que é
caracterizado pela demonstracdo por escrito das responsabilidades e atribuicdes dos
cargos existentes. Além disso, para a realizacdo de uma transicdo bem-sucedida,
devem-se criar manuais de operacgdes nos quais sao definidos o trabalho que cada
pessoa ira realizar a partir do que foi testado, facilitando a gestdo de conhecimento

entre os funcionarios.

O desenvolvimento refletido no Quadro de Organizagdo pode impactar mais
profundamente que qualquer outra etapa do desenvolvimento de uma empresa.
Portanto, faz-se necesséria a elaboracdo de uma estratégia organizacional por menor
gue seja a empresa (GERBER, 2011, pag.136).

2.2.5.4 Estratégia de Gestdo

A Estratégia de Gestéo é regida por um sistema de administragéo, que consiste
na orquestracdo dos processos, transformando problemas com pessoal em
oportunidades de uma demonstracdo dos resultados esperados de forma precisa,
diminuindo o numero de falhas causadas pelos funcionarios e aumentando a
previsibilidade do sistema GERBER (2011, pag.152).
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Consiste na documentagdo dos processos desenvolvendo um Manual de
Operacdes (MO) do negocio. Esse manual é composto por uma lista de verificacdes,
com o objetivo de normalizar todas as atividades a serem executadas pela equipe, de

forma sistematica.

2.2.5.5 Estratégia de Pessoal

Os Sistemas sdo compostos por pessoas, portanto, € necessario assegurar a
comunicacéo efetiva da ideia por detras do trabalho, sendo ela mais importante que o
préprio trabalho. Dessa forma € possivel estabelecer a execucédo correta do MO,

mantendo o padréo de qualidade no servico e os funcionarios engajados.

"A Estratégia de Pessoal é o modo como vocé comunica suas ideias,
comecando com o Objetivo Principal e o Objetivo Estratégico e continuando com a
Estratégia Organizacional e os Manuais de Operacdo (MO)" GERBER (2011, pag.
163). Para estabelecer a Estratégia, o autor utiliza uma analogia na qual criam-se as
‘regras do jogo” que precisam ser desenvolvidas no MO para que o sistema funcione

corretamente.

2.2.5.6 Estratégia de Marketing

“A estratégia de Marketing comeca, termina, vive e morre no cliente” (Gerber,
2011 péag.175). Ou seja, é fundamental focar a estratégia nas particularidades do
cliente, nas visdes e desejos conscientes e inconscientes, que provavelmente ndo sao
coincidentes com as do dono do negocio. No que se refere ao inconsciente, trata-se
de compreender as expectativas, medos, reacoes, percepcdes, atitudes, opinides,
experiéncias vividas dos clientes. Isso se justifica pelo fato de a mente inconsciente

ter uma participacdo importante na decisdo de compra.

O autor define que a estratégia de marketing deve ser pautada em dois pilares
fundamentais: a Demografia, ou seja, o conhecimento de quem é o cliente e a
Psicografia, que é o porqué ele compra. Dessa forma o dono do negdécio consegue
superar o grande desafio de marketing que é aprender a linguagem do cliente.
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2.25.7 Estratégia de Sistemas

De acordo com GERBER (2011) existem trés tipos de sistemas em uma

empresa: Sistemas Concretos, Sistemas Flexiveis e Sistemas de Informacao.

Os Sistemas Concretos sdo compostos por elementos inertes e fisicos. Os
Sistemas Flexiveis sdo compostos por elementos abstratos e/ou vivos, desenvolvidos
por meio de ideias e estratégias que resultam na padronizacdo dos processos. O
Sistema de Informacéo é a unido dos outros dois sistemas por meio do registro, ou

seja, armazenamento de dados e informacdes.

Tendo sido apresentados 0s cinco pontos estruturais da metodologia de
desenvolvimento de negdécios de Gerber, apresenta-se, na proxima secéo, a teoria

DISC, ferramenta que visa 0 autoconhecimento sobre o perfil comportamental.

2.3 TEORIA DISC E A FERRAMENTA PROFILER

Primordialmente acreditava-se que o modo de agir do ser humano era baseado
Unica e exclusivamente nas relacdes estabelecidas com os elementos da natureza.
Mais tarde, por volta de 370 a.C, HipdOcrates comecou a buscar explicacdes para o
comportamento das pessoas em fatores fisioldgicos e assim, sua teoria desenvolveu-
se em um modelo médico baseado nos quatro elementos, a saber, terra, agua, fogo e
ar, atribuindo as caracteristicas de cada um deles aos fluidos corporais. Esse modelo

de Hipdcrates ficou conhecido como Teoria Humoral.

Porém, foi Galeno no século Il d.C quem expandiu a teoria humoral
relacionando-a a personalidade e as inclinagbes emocionais e comportamentais dos
individuos. A avaliacéo era realizada de acordo com a predominancia de alguns dos
fluidos corporais. Dessa forma os individuos eram classificados em Sanguineos
(predominio da alegria), Fleumaticos (medo), Coléricos (raiva) ou Melancélicos
(tristeza). De acordo com Ito & Guzzo (2002) essa tipologia do temperamento exerceu
forte influéncia em tedricos de paises europeus e dos Estados Unidos, postulando
desde periodos tdo antigos que as diferencas no comportamento poderiam ser

explicadas por mecanismos fisioldgicos e bioquimicos.
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Na década de 1920, William Moulton Marston, Doutor em psicologia pela
Universidade de Harvard, desenvolveu uma nova teoria para explicar as respostas

emocionais das pessoas a partir de dois prismas: o interno e o externo.

Marston (1929), ao longo de quase 10 anos, percebeu que os estimulos visuais
e verbais que as pessoas recebem provocam reacdes fisicas e neuroldgicas nelas, o
gue publicou em seu livro “The emotions of normal people”, que deu inicio ao

desenvolvimento da Teoria DISC.

Marston organiza as tendéncias de comportamento em dois eixos,
reconhecendo que todo individuo possui caracteristicas de quatro perfis, embora
expresse um ou dois perfis com maior preponderancia (FURLOW, 2000).

Marston passou a dar estimulos, mensurar reacdes e agrupar as pessoas com
as mesmas caracteristicas comportamentais. Com base nisso, em sua publicacao,
trouxe conceitos representados pelas letras D, I, S, e C, um modelo comportamental
com a finalidade de possibilitar um processo de autoconhecimento sem manipular ou
rotular as pessoas. O termo DISC refere-se as iniciais em inglés de “dominance”,
“‘influence”, “steadines” e “compliance”. Os quatro perfis surgem da combinagao de
dois eixos. O eixo vertical representa a reacao individual, um fator de comportamento
“proativo” ou "passivo", enquanto o eixo horizontal representa a percepcédo do

ambiente como “favoravel" versus "antagonista" como mostrado na Figura 2.

Figura 2: Eixos de combinacéo dos perfis DISC

N
o}
é Antagonista
T
E Proatividade Dominéncia Influéncia
g
2 Conformidade Estabilidade

~
P

Percepgdo do ambiente

fonte: autoria prépria

25



O perfil denominado ‘dominancia’ possui proatividade, percebendo o meio
como hostil e antagénico. Ja o perfil ‘influéncia’ possui caracteristicas de proatividade,
porém percebe o meio como estando a seu favor. O perfil chamado de ‘estabilidade’
tem caracteristicas mais passivas, poréem percebe o meio como sendo favoravel.
Finalmente, o perfil conformidade também possui caracteristicas passivas, mas

percebe 0 meio como antagonista.

Entretanto, Marston n&o foi o responsavel pelo desenvolvimento do DISC como
instrumento, apenas do conceito, que posteriormente foi utilizado por Walter Clarke
para desenvolver o primeiro instrumento relacionado ao DISC, intitulado Activity
Vector Analysis (AVA). O uso do instrumento DISC fornece uma estrutura
comportamental para ajudar as pessoas a entender suas preferéncias de
comportamento, aprender a identificar as preferéncias de comportamento dos outros
e aprender a identificar comportamentos especificos mais adequados para varios
ambientes organizacionais (DEVINEY, D.; MILLS, L.; GERLICH, R. N., 2008).

7z

Uma das formas utilizadas atualmente é o teste de perfil comportamental
Profiler, desenvolvido pela empresa Solides e Persora, que tem como base a
metodologia DISC e mais sete teorias comportamentais. O Profiler é certificado pela
Universidade de S&o Paulo (USP), pela Universidade Federal de Minas Gerais
(UFMG), e pelos maiores e mais respeitados institutos de Ciéncia, tecnologia e
pesquisa do Brasil. Nesse teste os perfis utilizados na metodologia DISC sédo
modificados: dominante para executor, influente para comunicador, estavel para

planejador e conforme para analista.

O executor, o equivalente de Dominante na teoria DISC, destaca-se por ser
uma pessoa focada em resultados, velocidade, e alta autoconfianca. E competitivo,

gosta de obstaculos e dificuldades.

O comunicador, equivalente a Influente na teoria DISC, é a pessoa
comunicativa, que tem grande poder de persuaséo e carisma. Tende a ser otimista
em relagéo aos resultados a serem alcangados. Exerce influéncia sobre os demais e

tem entusiasmo com novidades e projetos langados.

O analista, equivalente ao Conforme, tem como caracteristicas ser detalhista,

s

meticuloso e preocupado. O perfil analista & responsavel, muito conservador e
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organizado, capaz de controlar rotinas repetitivas e processos executados

diariamente.

Por fim, o planejador, o equivalente ao Estavel, € um colaborador de ritmo
constante, também conservador e estavel. E bastante controlado e dificilmente entra
em panico, porque costuma planejar tudo antecipadamente. Com sua criatividade
limitada tem baixa capacidade de improviso quando necessario, tende a achar dificil
inovar ou pensar fora da caixa. Sempre evita conflitos diretos e costuma ter um bom

senso de justica.

Figura 3: Comparativo da Teoria DISC e os 3 Perfis Comportamentais

EXECUTOR

autoconfiante; energético;
gosta de desafios;
competitivo; corajoso.

comunicativo; persuasivo;
entusiasmado; otimista;
facil relacionamento.

ANALISTA
PLANEJADOR : .
preciso; detalhista;
estavel; conservador; diligente; organizado;
paciente; calmo; ritmo conservador.

constante.

Fonte: autoria propria
Neste trabalho a atencdo para o uso da ferramenta como meio de
autoconhecimento se deu devido a abordagem comportamentalista dos estudos a

respeito da formacdo de um empreendedor.

3. METODOLOGIA

A metodologia adotada neste trabalho foi uma pesquisa qualitativa e enquadra-
se no grupo de estudo de caso Unico. Ha dois tipos de estudo de caso, sendo eles
unico ou multiplo. O estudo de caso Unico esta ligado a um Unico fendmeno, grupo,

organizagéo e € a modalidade mais tradicional de estudo de caso. Ja os estudos de
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casos multiplos, sdo feitos em conjunto com mais de um caso, com o intuito de

investigar determinado efeito dentro do grupo estudado (GIL, 2002).

Este trabalho teve como base um curso de capacitacdo, oferecido a duas
mulheres deliberadamente selecionadas, vinculadas aos centros sociais da rede
catdlica Itaka Escolapios, com a proposta de conduzir a aprendizagem do
empreendedorismo utilizando a metodologia criada por Gerber (2011) denominada

Programa de Desenvolvimento de Negdcios.

As cursistas selecionadas, que serdo apresentadas mais a frente, com nomes
ficticios, sdo participantes ativas de suas comunidades e ja haviam participado de
outros cursos oferecidos pelos centros sociais em parceria com o Projeto Eva
Horizontes, criada em janeiro de 2019, envolvendo conteudos voltados para
ampliacdo da possibilidade de geracédo de renda por meio da divulgacdo de seus

produtos e servi¢os ou de terceiros usando as redes sociais.

A primeira etapa deste trabalho consistiu no estudo da metodologia E-Myth
apresentada no livro “O Mito do Empreendedor” de Gerber (2011), a fim de sustentar
o0 conhecimento a ser compartilhado e criar materiais de apoio para realizacdo das
aulas, que sio apresentados no APENDICE A.

Em etapa anterior ao inicio das aulas, as duas cursistas realizaram o teste
comportamental baseado na teoria DISC, e obtiveram o relatério da plataforma
utilizada com resultados no método Profiler. Elas também tiveram acesso a videoaulas
para compreenderem os resultados do teste. Essa fase inicial foi importante para a

preparacao das cursistas, estimulando o autoconhecimento.

O curso foi estruturado em 9 aulas, que aconteceram as segundas-feiras das
18h as 20h, de forma remota, sendo o intervalo entre os encontros de 7 ou 15 dias. A
autora desse trabalho foi responsavel por elaborar o material utilizado nas aulas e nas
atividades, além de ministrar o contetdo. O cronograma realizado esta representado
no Quadro 2. De forma tempestiva, entre cada aula foi solicitado o desenvolvimento
de uma atividade sobre o assunto abordado de acordo com os fundamentos da
educacédo empreendedora, que propde o0 estimulo ao protagonismo, o reconhecimento

de que ndo ha uma unica resposta ou um caminho correto a ser seguido, mas sim,
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perguntas e questionamentos que irdo abrir possibilidades e respostas
desenvolvendo as cursistas quanto ao seu potencial de persisténcia e autoestima, e

preparo para lidar com situacdes inesperadas (DOLABELA, 2003).

Quadro 2: Cronograma do Curso de Desenvolvimento de Negocios

ATIVIDADE DATA

Intreducdo 14/02/2022

Encontro sobre o Modelo Turn-key: trabalhando
pela empresa e ndo na empresa. 0 processo de 21/02/2022
desenvolvimento de negdcios

Oficina: Objetivo Principal 07/03/2022
Oficina: Objetivo Estratégico 21/03/2022
Oficina: Estratégio Organizacional 28/03/2022
Oficina: Estratégia de gestdo e de pessoal 04/04/2022
Oficina: Estratégia de Marketing 18/04/2022
Oficina: Estratégia de Sistemas 02/05/2022
Encontro de Encerramento 16/05/2022

Fonte: autoria propria

Na aula introdutéria do curso foi apresentada a teoria das 3 Personalidades da
dona de negdcio: empreendedora, administradora e técnica (GERBER, 2011). Dessa
forma, foi possivel realizar comparacdes entre o teste comportamental e o conceito
desenvolvido pelo autor, gerando discussfes entre as cursistas a respeito de seus
respectivos resultados e como elas se observam dentro das 3 Personalidades de dona

de negdcio.
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Na semana seguinte foi apresentada a ideia de “Trabalhar pela empresa, e ndo
na empresa” (GERBER, 2011, pag. 82), reconhecendo que o propdsito da vida do
dono do negdcio ndo é servir a sua empresa, mas o objetivo principal da sua empresa
€ servir a sua vida. Além disso, trabalhou-se o conceito de prototipo de empresa e o
Processo de Desenvolvimento de Negocios, aprofundando e explicando sobre
inovacdo, quantificacdo e orquestracdo. Como atividade foi orientado as cursistas a
leitura de trechos traduzidos e adaptados de outra obra de Gerber (2009), “Awakening
the Entrepreneur Within®, na qual o autor descreve sobre a fase de sonhar do
empreendedor, detalhando a sua importancia e as formas que podem vir a acontecer.

Os textos foram traduzidos de forma livre e enviados as cursistas.

No terceiro encontro, a primeira oficina foi iniciada com a reflexao sobre os tipos
de sonhos que foram trabalhados no livro de Gerber (2009), e a partir do entendimento
da importancia do sonho, desencadeou-se a explicacdo do conceito do Objetivo
Principal. A entrega realizada pelas alunas na semana seguinte foi uma breve
dissertacdo sobre o Objetivo Principal de cada uma, tendo como direcionamento
perguntas presentes na literatura de Gerber (2011, pag. 114) apresentadas no
ANEXO A.

Apoés o entendimento sobre o Objetivo Principal, foi trabalhada a ideia de que
a empresa é um meio para alcancar tal Objetivo e que o Objetivo Estratégico serd uma
ferramenta de avaliacdo de progresso da empresa para saber se ela estd no caminho
certo para ajudar o dono do negécio a alcancar seu Objetivo Principal. Para a Oficina
de Objetivo Estratégico, buscou-se uma forma ludica de aplicar os ensinamentos
sobre estratégia do negécio através de uma atividade de criacdo utilizando uma
analogia de desenvolvimento de um Livro de Receitas mostrado no ANEXO B.

A Estratégia Organizacional € o ponto no qual define-se a visdo a partir do
sonho e, portanto, tem um impacto mais profundo que qualquer outra fase do
desenvolvimento do negocio, seja de um pequeno ou grande negoécio (GERBER,
2011, pag. 136). Nesse momento, foi proposto para as cursistas visualizarem as
atividades necessérias para o funcionamento do negocio e montarem um Quadro
Organizacional com a descricdo de cargos e a atribuicdo dessas tarefas para cada
cargo. Por meio dessa atividade estimulou-se o desenvolvimento de habilidades tanto

de organizacao quanto de ser uma lider visionaria, projetando o negocio mais a frente.
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O Manual de Operagbes foi desenvolvido de forma resumida como um
entregavel na oficina de Estratégia de Gestdo e de Pessoal, no qual as alunas
desenvolveram as “Regras do Jogo”, mostrado no ANEXO C. Naquele momento o
intuito era que as cursistas desenvolvessem habilidades empreendedoras tais como

escrita, trabalho em equipe e lideranga.

Para a Oficina de Estratégia de Marketing utilizou-se o conceito dos 5 P’s ou
composto mercadolégico (Mix de marketing) que foi formulado primeiramente por
Jerome McCarthy (1960) em seu livro Basic Marketing e trata do conjunto de pontos
de interesse que irdo guiar a estratégia de marketing responsavel por atingir os
objetivos da empresa (ELIAS, 2000), incrementada por Philip Kotler (1967). Este
modelo baseia-se na ideia de que se a empresa produz um bem ou servi¢o (produto),
o consumidor deve ser comunicado sobre a existéncia desse bem ou servigo
(promocao), o mesmo deve ser distribuido pelos variados tipos e locais de venda

(praca), e por fim, a empresa deve cobrar um montante pelo fornecimento do produto
(preco).

No encerramento do curso, as alunas apresentaram, cada uma, seu trabalho
final que agregava todos os entregaveis descritos anteriormente em forma de um
plano para os seus respectivos negécios. Apos 30 dias do encerramento do curso foi
realizada a coleta de dados sobre 0s negdcios planejados por elas, usando entrevistas
semiestruturadas a fim de avaliar o desenvolvimento de cada participante. No Quadro

3 encontra-se o resumo do roteiro das entrevistas realizadas com as cursistas.
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Quadro 3: Guia Entrevista com Cursistas
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Fonte: autoria propria

O roteiro apresentado teve como objetivo avaliar o aprendizado e a evolucao
das cursistas identificando pontos chaves que trouxeram resultados positivos e
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analisar possiveis deficiéncias no modelo de ensino que possam levar a propostas de

melhorias.

4. RESULTADOS

Neste capitulo sdo apresentados os resultados do curso realizado pelas duas
cursistas, apresentadas pelos nomes ficticios Amanda e Daniela. Ambas sdo maes,
entre 45 e 50 anos, moradoras de zonas periféricas de cidades de grande porte de
Minas Gerais e Espirito Santo, respectivamente. Sdo apresentadas informacdes sobre
sua percepcdo sobre negdécios antes e apoOs a realizacdo do curso, através da

descricdo das entrevistas realizadas e analise das respostas coletadas.

4.1 DESCRICAO DAS ENTREVISTAS

As respostas das entrevistas sé@o transcri¢des fiéis e mantém a caracteristica

de comunicacéo oral informal.

4.1.1 Entrevista com Daniela

Sobre o perfil comportamental, no inicio do Programa, vocé o conhecia?

N&o, ndo conhecia, ndo nesse formato. Eu ja tinha ouvido falar de outros testes, mas

esse foi muito bem elaborado. Muito bem-preparado.

O que achou do processo de avaliagdo do seu perfil comportamental?

Foi tudo muito surpreendente. Como é possivel a gente se conhecer, e como é
possivel a gente ndo se conhecer tdo bem. Quando fiz o teste descobri que eu sou

realmente desse jeito, ndo da para esconder nao.

De posse do resultado do seu perfil comportamental, quais foram as principais

reflexdes ou conclusfes a que chegou?
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Porque ai eu sei o porqué eu sou desse jeito, Nndo que eu va usar isso a meu favor.
Eu acho que tem que analisar até onde eu posso ir, aonde eu posso chegar. Nao é
porque eu Sou assim, eu cresci assim, que nao posso mudar, né? Nao sou a favor da
sindrome de Gabriela ndo. Eu acho que as pessoas sempre tém o que melhorar, ndo
pode falar “eu sou assim mesmo se quiser me aceitar assim”. E o autoconhecimento

foi muito bom para eu saber onde devo melhorar.

Além disso, foi muito mais facil trabalhar no ambiente onde eu trabalho depois de
conhecer alguns perfis. As vezes vocé pede algo para pessoa fazer que néo € do perfil
dela, e ai fica insistindo achando que € ma vontade. Mas néo, € dela mesmo. Nao

adianta.

Vocé considera que conhecer seu perfil comportamental influenciou sua

maneira de ver a possibilidade de empreender? Por qué?

A dificuldade de empreender é a gente querer realizar antes de conhecer o processo.
E l6gico que depois de conhecer meu perfil ficou mais facil saber em qual area eu
desejo trabalhar, sabendo que meu perfil € de comunicadora e executora, eu sei em

gual &rea eu me encaixo melhor para trabalhar, e onde devo melhorar.

Quando comecamos o Programa falamos sobre os papéis do empreendedor, do
gerente e do técnico. Vocé se identificou mais com qual deles? Em que

proporgcao?

Acho que foi no gerente e no técnico, mais no técnico. Porque minha dificuldade de
empreender foi desde o inicio muito forte pra mim. Sempre gostei mais de ter a mao
na massa e eu também de certa forma sou organizada entdo eu gosto de administrar

também.

Depois foi apresentada a proposta de criar um pequeno negocio usando o

modelo de franquias. Vocé se lembra disso?

Lembro um pouquinho. E igual aquilo que a gente estava falando. Pensar ja no

negaocio pronto, I na frente, de forma que as pessoas possam replicar ele.
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A ideia apresentada foi que € necessario nao apenas trabalhar no negécio, mas

trabalhar pelo negécio. Essa ideia fez sentido para vocé?

Exatamente, porque se voceé ficar s na mao na massa o negdécio nao vai fazer sentido

pra voceé.

Em que medida avalia que o modelo de trabalhar no seu negécio como sendo
um protétipo de franquia foi importante paravocé? Dé umanotade 1 a5, sendo

1 sem importancia e 5 muito importante.

Eu acho que o meu modelo de negdcio, para estar la como franquia, ele ndo se
encaixa muito bem. Acho que seria 0 2. Porque como € prestacao de servico, acredito

gue mesmo que esporadicamente o proprietario devera estar sempre perto.

O Programa prosseguiu com o desenvolvimento do seu Objetivo Principal, seu
objetivo de vida que foi indicado como fundamental para te conduzir no
Programa de empreender. O que vocé pode comentar sobre seu entendimento

e aimportancia que atribui ao seu Objetivo Principal?

Meu objetivo principal é ter uma valoriza¢do no trabalho das costureiras. Ser costureira
€ um prazer, faz quem realmente gosta. Quem ja costura por prazer e ndo é valorizado
pelo servico que presta, eu acho muito triste. Além de ser uma profissédo dela, ainda

tem que ser prazeroso e valorizado. Porque ndo é qualquer um que consegue fazer.

Eu acho muito importante valorizar para elas nao desistirem da profissdo como eu

desisti. E 0 que me impulsiona a oferecer isso.

No passo seguinte, vocé foi convidada a criar o Objetivo Estratégico para o
negocio que comegou a conceber para te ajudar a conquistar seu objetivo

principal. Como foi essa experiéncia para vocé?

Bem simples, a estratégia da receita foi muito objetiva, muito pratico. Ali no passo a

passo, parece que foi facil. Com a metodologia da Receita do Bolo utilizada facilitou
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muito a compreensdo. Para a gente que ndo trabalha no ramo, até entendermos os

conceitos demoraria um tempo maior.

Na semana seguinte trabalhamos a Estratégia Organizacional, na qual vocé
definiu cargos e responsabilidades para seu futuro negécio. Pode comentar
essa parte da experiéncia?

Essa parte para mim foi dificil. A gente pensar no negocio pronto, chegar na concluséo
de qual cargo para determinada fungcao. Mesmo ndo sendo tdo engessado, na pratica
teria coisas que precisam ser mudadas. Até chegar nessa compreensao de qual cargo

seria ideal para essa funcéo foi o mais dificil.

Seguimos com a definicdo da estratégia de pessoal, quando vocé foi convidada
a estabelecer as regras do jogo para seu negécio. Pode comentar essa parte do

Programa?

Achei muito massa, porgue tudo ali fala da importancia de cada funcionario, tanto do
cliente quanto do contratante. Acho que a minha regra ainda falta bastante coisa. O
Manual de Operacdes é muita coisa que pode acontecer na empresa, acho que
precisa ser modificada de tempo em tempo, acho que de ano em ano ja estd bom.

N&o pode ficar fechado pra vida inteira.

Na semana seguinte, o convite foi para pensar em seus clientes (Qquem séo,
como se comportam, do que gostam, onde estéo) e definir padrdes para atender

melhor a essa clientela. Como foi esse aprendizado?

Foi uma surpresa pra mim, porque eu tinha na cabeca de que meu cliente era um e
s6 depois de ir porta em porta que eu vi que meu cliente era outro. Eu achava que

meu cliente seria 0 dono da empresa, mas néo &, é o funcionario da empresa.

Para mim foi um balde de agua fria. Agora eu preciso conquistar o funcionario, € ele

guem paga né.
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No ultimo encontro, vocé apresentou o plano completo, ainda que néo
detalhado, do negécio que gostaria de abrir. Naguele momento, como estimava
a probabilidade de realmente abrir o negocio? Dé uma nota de 1 a 5, sendo 1

nenhuma possibilidade e 5 certeza de abrir.

Ta no 3, eu ainda penso, talvez ndo agora. Mas € uma possibilidade.

Fazendo uma retrospectiva agora, como estima a sua probabilidade de abrir
realmente abrir um negécio antes do Programa? Dé uma notade 1 a5, sendo 1
nenhuma possibilidade e 5 certeza de abrir.

Era 0, nem pensava.

Como vocé avalia a contribuicdo do Programa quanto ao seu conhecimento

adquirido sobre empreender um negocio proprio?

Expandiu minha mente, agora a gente realmente sabe por onde comecar. Pelo sonho,
pelas estratégias, pela finalidade, pelo objetivo. Agora com o0 passo a passo a gente
sabe.

Esses dias quando eu sai do trabalho de férias falei pra minha chefe “olha, talvez eu
volte”, e ela ficou espantada achando que iria sair por algum desentendimento e disse
gue é porque agora minha cabeca esta empreendendo. Vai que agora apareca uma

oportunidade de empreender e eu ndo volte mais?

Como vocé avalia a contribui¢do do Programa quanto a sua confianca adquirida

para empreender um nego6cio proprio?

Agora estou bem mais confiante, uns 70%. S6 falta o dinheiro para estar 90%. Agora
como a gente sabe 0 passo a passo, a gente sabe que n&o pode seguir sem ter feito
0 passo anterior, ter deixado tudo bem-organizado. S6 vai avancar se estiver bem no
passo anterior, ndo adianta ir pro prOximo sem passar pela estratégia necessaria.

Preciso ter conhecimento sobre o cliente e sobre o produto que eu vou oferecer.
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Agora sei que preciso conhecer o negdcio para estar ali. Hoje a gente vé aquele monte
de farmacia abrindo e vocé pensa “vou abrir uma farmacia porque deve estar dando
dinheiro”, mas vocé nao entende de remédio, medicagao, e entdo pode nao dar muito

certo.

Terminado o Programa, como foi suatrajetéria durante este um més com relagéo
a abrir seu negécio? Dé uma nota de 1 a 5, onde 1 é “nao fiz nenhuma agao” e 5

“abri o negocio”.

N&o, infelizmente ndo. O que eu fiz foi a reavaliagdo, conversei com algumas pessoas,
com minhas irmas que séo costureiras que também gostariam de ter um negoécio. Mas
esse ano esta sendo um ano bem dificil, entdo acho que agora ndo € um momento
ideal para arriscar abrir esse negocio, até porque eu tenho que estar dentro, entdo
nao posso sair do meu emprego atual. Mas conversei com as pessoas e elas
animaram, vi que tem mercado pra todo mundo, o que eu tenho que ter é o diferencial.

Entdo acho que estou no 3.

O que o Programa mudou na sua vida de modo geral?

Abriu um horizonte novo. Quero chegar nesse ponto como vocés, oferecer aquilo que
prometeram. No ambito pessoal, abriu minha mente também para realizacdo do
sonho, uma realizacdo pessoal, meu sonho. Antes eu falava que nem tinha sonho,
hoje um dos meus sonhos que escrevi no meu objetivo principal ainda esta para ser
realizado, até o final do més eu realizo, vou |4 me matricular. Meu sonho é aprender

a nadar.

Deseja fazer mais algum comentario ou observacao?

Foi tudo otimo, mas para fechar com chave de ouro e me sentir mais segura ainda
gostaria de aprender um pouco mais sobre gestdo financeira, entdo fica a dica para
mais um curso que vocés podem fazer. Sei que fara diferenca para muita gente assim

como esse fez para mim.
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4.1.2 Entrevista com Amanda

Sobre o perfil comportamental, no inicio do Programa, vocé o conhecia?

Nao.

O que achou do processo de avaliagédo do seu perfil comportamental?

Foi curioso, foi um momento curioso que as vezes vocé conhece e ai vocé pensa
caramba sou eu mesmo. E satisfatério porque eu vi que eu me conhecia. Confirmou

0 que eu sabia sobre mim mesma.

De posse do resultado do seu perfil comportamental, quais foram as principais

reflexdes ou conclusdes a que chegou?

Falei “caramba como que isso tudo foi forte”, mas eu vi que tem coisas que eu preciso
melhorar muito. J4 superei algumas, mas outras eu preciso melhorar e administrar
para nao atrapalhar profissionalmente e pessoalmente, porque tem situacdes que se
eu nao souber trabalhar eu ndo saberei como desenvolver la na frente, saber lidar

com as situacgoes.

Vocé considera que conhecer seu perfil comportamental influenciou sua

maneira de ver a possibilidade de empreender? Por qué?

Sim, eu acho que antes era mais medo de ndo me conhecer. Medo de nao saber ou

nao ter certeza. Abriu um horizonte para que eu pudesse ser mais confiante também.

Quando comegamos o Programa falamos sobre os papéis do empreendedor, do
gerente e do técnico. Vocé se identificou mais com qual deles? Em que

proporcao?

Eu acredito que estava mais pro técnico e um pouquinho pro gerente.
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Depois foi apresentada a proposta de criar um pequeno nego6cio usando o

modelo de franquias. Vocé se lembra disso?

Sim.

A ideia apresentada foi que é necesséario ndo apenas trabalhar no negécio, mas

trabalhar pelo negocio. Essa ideia fez sentido para vocé?

Sim, com certeza. Porque as vezes a gente acha que vai trabalhar em alguma coisa
ou montar alguma coisa, e vai se matar de trabalhar. Vocé nao pode pensar dessa
forma, vocé tem que pensar que o negocio tem que te promover também se ndo vocé

morre de trabalhar. Tem que ter sentido.

Em que medida avalia que o modelo de trabalhar no seu neg6cio como sendo
um protétipo de franquia foi importante para vocé? Dé umanotade 1 a5, sendo

1 sem importancia e 5 muito importante.

Fez sentido, s6 ndo sei ainda se vou conseguir realizar dessa forma. Eu colocaria um

4 ou 5 porque acredito que seja um caminho importante para ter sucesso.

O Programa prosseguiu com o desenvolvimento do seu Objetivo Principal, seu
objetivo de vida que foi indicado como fundamental para te conduzir no
Programa de empreender. O que vocé pode comentar sobre seu entendimento
e aimportancia que atribui ao seu Objetivo Principal?

Meu entendimento é que todo mundo tem sonhos e é capaz de realizar, todos podem

conquistar seu espaco. O Obijetivo Principal seria realizar da forma que eu projetei.

E importante uma realizacdo pessoal e profissional, 0 sonho de poder estar ajudando
as pessoas da forma que elas possam se sentir incluidas. E uma forma de impulsionar

a realizacdo do meu sonho.
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No passo seguinte, vocé foi convidada a criar o Objetivo Estratégico para o
negocio que comecou a conceber para te ajudar a conquistar seu objetivo

principal. Como foi essa experiéncia para vocé?

Na verdade, como eu ja venho trabalhando com criangas, acredito que foi mais facil
para mim do que para Daniela (nome ficticio). Porque, a gente ta ali no convivio, ta
vendo a necessidade e na condicdo de necessidade de ser ajudado vocé esta tendo
condic¢des de ajudar. Veio justamente na época da pandemia, em que a crise apertou
todo mundo, foi uma forma que eu encontrei de ajudar em casa e ajudar quem estava
precisando. Muitas pessoas pensam que nem compensa, mas compensa sim porque
€ gratificante, pelo prazer de ver a evolucdo da crianca e ver ela se sentindo mais

capaz.

Eu acho que quando vocé se dispds a montar um negdcio, por mais que atras daquilo
esteja seu ganho financeiro, vocé tem que ser essencial naquilo que vocé esta
fazendo. Vocé precisa depositar confianca e qualidade para ganhar a confianca das
pessoas, para que aquilo seja de fato impregnado, tipo uma propaganda do McDonald,
da Coca-Cola, que todo mundo assiste e lembra sem nem precisar do nome, ja
associam. Entdo se vocé faz um trabalho de qualidade vocé recebe isso de volta,
ainda tenho procura de pessoas que tiveram meu trabalho indicado, porém ainda néo
sei como vou conseguir expandir meu negécio, acho que preciso ir descobrindo aos

poucos.

Na semana seguinte trabalhamos a Estratégia Organizacional, na qual definiu
cargos e responsabilidades para seu futuro negécio. Pode comentar essa parte

da experiéncia?

A principio, determinei que eu faria tudo (as atividades do negdcio) até que eu
montasse 0 negocio. E ai, a primeira coisa que eu preciso é do espaco, espero poder
ter um espaco também, e depois preciso de mais professoras que comprem esse meu

sonho e trabalhem comigo com o mesmo carinho.
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Seguimos com a definicdo da estratégia de pessoal, quando vocé foi convidada
a estabelecer as regras do jogo para seu negécio. Pode comentar essa parte do

Programa?

Como eu j& estava trabalhando com os meninos, sdo umas regras que vocé coloca,
por exemplo, o que eu gosto que eles facam aqui que funciona bem. O que eles fazem
gue eu ndo gosto. Ja da convivéncia com eles, € o respeito com o outro. Para trabalhar

Nno espaco Vocé precisa ser ponderativo, respeitoso, atencioso, tem que respeitar.

As pessoas que trabalham precisam respeitar as diferencas, principalmente
financeira. Porque as vezes as pessoas desfazem daquelas pessoas que tém
menores condi¢cdes, puxa saco daquele outro aluno, entdo outros acabam se sentindo

de lado.

Na semana seguinte, o convite foi para pensar em seus clientes (Quem sé&o,
como se comportam, do que gostam, onde estéo) e definir padrdes para atender

melhor a essa clientela. Como foi esse aprendizado?

Foi a oportunidade de mostrar aos alunos que eles sdo capazes de se impulsionarem
e se desenvolverem, cada um no seu tempo. E demonstrar confian¢ca aos pais para
gue eles percebam que os filhos deles séo capazes e que aquele espaco é o suficiente

para eles alcancarem isso.

No dultimo encontro, vocé apresentou o plano completo, ainda que néo
detalhado, do negécio que gostaria de abrir. Naguele momento, como estimava
a probabilidade de realmente abrir o neg6cio? Dé uma nota de 1 a 5, sendo 1

“nenhuma possibilidade™ e 5 “certeza de abrir”.

Eu acredito que seja um 5, vamos ir amadurecendo. Agora estou estudando, em um

curso de pedagogia, entdo vamos ver depois como vai ser.

Fazendo uma retrospectiva agora, como estima a sua probabilidade de abrir
realmente abrir um negdcio antes do Programa? Dé uma notade 1 a5, sendo 1

“nenhuma possibilidade" e 5 “certeza de abrir”.
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N&o, ndo pensava. Digamos assim que eu sonhava, mas nem pensava que poderia

realizar um dia.

Como vocé avalia a contribuicdo do Programa quanto ao seu conhecimento

adquirido sobre empreender um negocio proprio?

Se eu pudesse dar uma nota de 1 a 10 eu dava 1000, porque foi de muita valia de um
enriquecimento que mostrou um caminho que eu ndo conseguia enxergar, mesmo

trabalhando no ramo néo via as oportunidades na minha frente.

Como vocé avalia a contribuicdo do Programa quanto a sua confianca adquirida

para empreender um negocio préprio?

Foi muito gratificante. Eu acho que mexeu muito com a minha autoestima, porque as
vezes a gente sonha e pensa “isso ai ndo é pra mim nao, € pra quem pode, quem tem
dinheiro” e de repente vocé diz que vocé é capaz sim. Isso mexeu demais com a

minha autoestima.

Terminado o Programa, como foi suatrajetéria durante este um més com relacéo
a abrir seu negécio? Dé uma nota de 1 a 5, onde 1 é “nao fiz nenhuma agédo” e 5

“abri o negécio”.

Na verdade, eu s6 estou fazendo propaganda do negdécio agora. Ja coloquei no grupo
dos pais da escola o nome do meu negécio e nas aulas do curso que estou fazendo
eu compartilho a apresentacéo que eu fiz do negécio para elas, elas falam que esta
6timo e é super legal. Entdo, acho que estou no caminho certo. Acho que a nota seria

4, 0 5 sera quando realizar mesmo.

O que o Programa mudou na sua vida de modo geral?

Acho que a forma de sonhar o negécio e pensar na minha capacidade. Eu falo tanto

para 0sS meus meninos que eles sao capazes e passei a falar pra mim também, que

45



eu sou capaz. Entédo, eu acho que foi um Programa que abriu um horizonte. Uma

esperanca maior.

Deseja fazer mais algum comentario ou observagcao?

Para nés foi muito gratificante. Eu gostaria de deixar primeiro um agradecimento e
pedir a universidade que priorize esses projetos para que seja a construcao de muitos
sonhos para muitas mulheres que estdo nesse sonho, nessa luta, e que deixam isso
de lado pelas dificuldades da vida. Porque se sentem incapazes, ndo tém apoio.
Entdo, eu acho que quando a universidade abre as portas para que os alunos fagcam

esse tipo de trabalho, e oferegcam isso, encoraja essas mulheres, o que é essencial.

Penso o tanto de pessoas que poderiam estar sentindo a alegria que eu senti, quantas

mulheres estdo vivenciando isso. Entdo € uma oportunidade.

4.2 ANALISE E DISCUSSAO DAS ENTREVISTAS

A andlise é dividida em 4 acdes:

1) Andlise do perfil comportamental e sua contribuicdo para o
desenvolvimento do empreendedor;

2) Aderéncia do Programa de Desenvolvimento de Negoécios com a
pedagogia empreendedora,

3) Analise do ensino do empreendedorismo e a evolugéo das cursistas;

4) Proposta de melhorias.

4.2.1 Analise do perfil comportamental e sua contribuicdo para o desenvolvimento do
empreendedor

Com as respostas obtidas pelo teste Profiler e as respostas compartilhadas das
cursistas sobre como se identificam dentro das 3 personalidades do dono de negocio,

foi realizado um comparativo e obteve-se o resultado representado no Quadro 4.
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Quadro 4: Resultados Comportamentais

- Planejador e Comunicador e
Profiler L
Analista Executor

3 personalidades de Técnica e Técnica e
Dono de Negécio Administradora Administradora

Fonte: autoria prépria

Observa-se que tanto Amanda quanto Daniela afirmaram que possuem maior
identificacdo com as personalidades de gerente e técnica, apesar de possuirem

resultados do Profiler opostos.

N&o € possivel realizar uma conexao direta entre os perfis comportamentais do
Profiler e as 3 Personalidades do Dono de Negdcio, porém compreende-se que assim
como é possivel trabalhar o comportamento para equilibrar o maximo possivel os
perfis, também é possivel formar uma personalidade empreendedora dentro de cada

uma, através da Pedagogia Empreendedora.

O empreendedorismo, por se tratar de atitudes que podem ser desenvolvidas
e potencializadas ao longo da vida, tem um elo forte com o autoconhecimento. Ou
seja, quanto maior o conhecimento sobre o comportamento proprio e aquelas
caracteristicas ausentes no seu perfil que podem ser adquiridas com o tempo, maior
a chance de se tornar uma empreendedora bem-sucedida. Ademais, o conhecimento
sobre seus limites e também sobre a sua capacidade retira as barreiras do medo de

empreender, como no caso da Amanda.

4.2.2 Aderéncia do Programa de Desenvolvimento de Negdcios com pedagogia
empreendedora

Nesta sec¢éo sera discutido como o Programa de Desenvolvimento de Negdcios

de Gerber (2011) relaciona-se com a Pedagogia Empreendedora.
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O primeiro ponto a ser observado é que Gerber (2011, pag. 6-7) define o
Processo de Desenvolvimento de Negodcios como um processo dinamico e que
guando sistematizado e aplicado pelo pequeno empresario € possivel transformar o
seu negécio. Acrescentando que pode ser aplicado por qualquer pequeno empresario,
pois trata-se de um método passo a passo que se incorpora a operagdo da empresa.

Portanto, alinhado ao conceito de Filion (1999) e Dornelas (2016) sobre o
empreendedor ndo ser nato, Gerber se debruca em formas de transformar um negdcio
através da formacao do dono de negécio com métodos praticos e maleaveis, indo ao
encontro da principal caracteristica da Educacdo Empreendedora:

O método de empreendedorismo vai além da compreensao, conhecimento e
conversacao e exige o uso, a aplicacdo e a atuacdo, dado que cada aluno
interpreta de uma maneira diferente. Mais importante é que o método requer
pratica. Empreendedorismo requer pratica. Em um mundo em constante
mudanca € preciso ensinar métodos que resistam ao teste de mudancgas
draméticas no contetdo e no contexto. (ZAMBON, 2021)

O empreendedorismo € um campo de acdo e a conexao entre o sonho e a
busca pela sua realizacdo é a esséncia do processo. Um empreendedor € muito mais
do que um individuo cheio de ideias e habilidades, é alguém composto por seus
sonhos e para Dolabela (2003) a dinAmica pedagogica deve integrar dois ciclos de

aprendizado do empreendedor: o0 sonho estruturante e sua tarefa de realizagéo.

Essa atitude pragmatica € fundamental para que as ideias saiam do mundo da
imaginacado e ganhem vida no mundo real. Tal conceito é trabalhado brilhantemente
por Gerber ao desenvolver o Objetivo Principal e o Objetivo Estratégico, no qual o
Objetivo Principal € o sonho estruturador, e o Objetivo Estratégico o caminho para a

realizagao.

Por meio das entrevistas realizadas com as cursistas, nota-se a importancia da
metodologia aplicada em forma de passo a passo para melhor compreensao e maior
engajamento das cursistas. “Agora a gente realmente sabe por onde comecgar. Pelo
sonho, pelas estratégias, pela finalidade, pelo objetivo. Agora com o passo a passo a
gente sabe.”, disse Daniela em sua entrevista ao ser questionada sobre a contribuicdo

do Programa quanto ao conhecimento adquirido sobre empreender.
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Além do impacto positivo na educagdo causado pelo Programa de
Desenvolvimento de Negodcios, a importancia da adequacdo das atividades para
ficarem mais claras e de facil entendimento, ficou ainda mais evidente diante dos
resultados obtidos com o material adaptado, também confirmado por meio da
entrevista realizada. Essa conclusdo é exemplificada pela fala de Daniela durante a
entrevista: “A estratégia da receita foi muito objetiva, muito pratica. Ali no passo a
passo, parece que foi facil. A metodologia da Receita do Bolo utilizada facilitou muito
a compreensdo. Para a gente que ndo trabalha no ramo, até entendermos 0s

conceitos demoraria um tempo maior”.

4.2.3 Analise do ensino do empreendedorismo a partir da evolucéo das cursistas

Como método para saber o impacto da educagcédo empreendedora tanto na vida
profissional, quanto no pessoal, das cursistas, foram realizadas perguntas que
buscaram um entendimento melhor entre a diferenca do comportamento antes e apds

o Projeto.

Na pedagogia empreendedora, Dolabela diz: "A necessidade de conhecimento
nasce da vontade inelutavel de ter acesso aos elementos necessarios a realizacao do
sonho. As atividades de buscar, aprender com os erros e, portanto, evoluir diz respeito
ao saber empreendedor” (DOLABELA, 2003), cabe, portanto, a cada uma desenvolver

as habilidades necessarias para transformar os seus sonhos em realidade.

O desenvolvimento do Objetivo Principal trouxe essa perspectiva através do
sonho de cada cursista, sendo um impulsionador para a realizacdo do mesmo. Mais
do que as alunas aprenderem habilidades técnicas, o que esteve em evidéncia foi a
atuacao sobre si mesmas para desenvolverem a capacidade de se aperfeicoar na
busca pela autorrealizacdo. O caso de Daniela ilustra o resultado obtido através da
reflexdo sobre os sonhos, que muito além do sonho coletivo de dar melhores
condi¢cBes de trabalho para mulheres costureiras, houve um grande avancgo sobre o

sonho individual:

No ambito pessoal, (o Projeto) abriu minha mente também para realizagéo do
sonho, uma realiza¢@o pessoal. Antes eu falava que nem tinha sonho, hoje
um dos meus sonhos que escrevi no meu Objetivo Principal ainda esta para
ser realizado, até o final do més eu realizo, vou l& me matricular. Meu sonho
€ aprender a nadar. (Daniela, informacao verbal)
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A partir dos encontros e das entrevistas foi possivel ver o trabalho da pedagogia
empreendedora evoluindo de forma diferente em cada cursista. Amanda, que ja
possuia contato com o negocio que deseja criar, desenvolveu um olhar mais
direcionado para o seu negocio. Em cada atividade reconhecia, dentro de sua
experiéncia, pontos a serem melhorados e descobria novas possibilidades de inovar

€ crescer.

Daniela, diferentemente de Amanda, precisou pensar sobre 0 seu negdcio do
zero, deparando-se com obstaculos diferentes. Um deles foi entender quem realmente
seria o seu cliente: “Foi uma surpresa pra mim, porque eu tinha na cabega de que meu

cliente era um e so6 depois de ir porta em porta que eu vi que meu cliente era outro.”.

Entretanto, em ambos 0s casos se obteve resultados positivos, pois ao final da
entrevista abordou-se sobre quanto o Programa foi importante para o conhecimento
técnico sobre empreender e também sobre a confianca adquirida por cada cursista.
Observa-se que ambas tinham a pretens@o bem baixa de abrir o proprio negocio, tanto
Daniela quanto Amanda demonstraram que um dos principais motivos era nao

sentirem confianga em si mesmas ao ponto de investir tempo e dinheiro.

Uma das falas de Amanda possui fortes evidéncias de como o aprendizado
técnico foi importante para sua autoestima e, consequentemente, sua confianca para
abrir o proprio negaocio: “Eu acho que mexeu muito com a minha autoestima, porque
as vezes a gente sonha e pensa ‘isso ai ndo é pra mim n&o, é pra quem pode, quem
tem dinheiro’ e de repente vocé diz que vocé é capaz sim. Isso mexeu demais com a

minha autoestima.”.

Porém, analisando detalhadamente o desempenho das cursistas no
desenvolvimento de habilidades técnicas, algumas propostas de atividades né&o
obtiveram o retorno desejado, sinalizando uma falha no método ou na comunicacao

da proposta.

A comecar pelo Objetivo Estratégico que, apesar da adaptacdo da atividade,
houve dificuldade de entregar no modelo proposto e até mesmo gerar um trabalho
mental de analisar a estratégia como parte essencial para guiar o negdcio.
Reconheceu-se que néo ficou tdo clara a Estratégia como uma ferramenta para

alcancar o Objetivo Principal, como é determinado por Gerber (2011).
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Na Estratégia Organizacional houve entregas com bom desempenho em
formato de organograma mostrando uma dedicacdo das cursistas em aprender
métodos de organizacdo. Porém, por ambas estarem num momento inicial do
desenvolvimento do proprio negocio elas visualizaram um cenario de futuro distante
de como seriam suas empresas, definindo cargos que deduziram serem necessarios,
esquecendo que neste momento serdo elas que fardo todas essas atividades e a

importancia de definir o que precisa ser feito hoje para manter o negocio de pé.

J& na atividade relacionada a Estratégia de Pessoal houve uma compreensao
das cursistas sobre a importancia das “Regras do Jogo” para trabalhar com uma
equipe e lidar com clientes. Isso é captado em diversas falas ao contarem sobre
experiéncias negativas, ou positivas, que ja tiveram em suas vidas profissionais e que
poderiam ter sido resolvidas se tivessem uma boa conduta. Porém, ao passar o
conhecimento para o papel, as entregas foram generalistas ou copias do exemplo que

foi apresentado.

O momento de ensinar a Estratégia de Marketing foi quando houve as maiores
dificuldades em conduzir o ensino, pois, apesar da adaptacéo utilizando a metodologia
dos 5 Ps do Marketing, essa entrega nao foi realizada mesmo apds a explicacao
detalhada do material. Acredita-se que nao foi pela falta de interesse ou entendimento
da importancia ja que durante a entrevista ambas exemplificam a importancia de
alcancar o cliente da maneira correta e de ter uma marca forte, que entrega resultados
e sim a forma como foi proposta a atividade que pode ter sido um pouco extensa e

pouco intuitiva.

Por fim, na Estratégia de Sistemas por se tratar de um conceito complexo para
as cursistas compreenderem ao ponto de conseguir botar em préatica neste momento
inicial do negdcio optou-se por deixar as semanas entre a ultima oficina e o encontro
final para a criacdo da apresentacao final sobre os seus respectivos negocios, um

momento para revisar, corrigir e tirar dividas.

Apesar dos resultados positivos, foram identificadas possibilidades de
melhorias para maior proveito e compreensdo das cursistas no Programa de
Desenvolvimento e desenvolvida uma proposta de melhorias que é apresentada na

proxima secgao.
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4.2.4 Proposta de melhorias

Mediante os resultados apresentados, bem como o0s pontos a serem
melhorados no Projeto, nesta secdo sdo apresentadas propostas para melhorar a

experiéncia das cursistas e obter mais proveito das aulas.

A comegar pelo Objetivo Estratégico, como foi identificada uma dificuldade em
compreender o modelo proposto para preenchimento e a importancia da estratégia
para o negocio, seria necessario dar mais exemplos reais de negocios nos quais elas

tém contato e encaixa-los dentro do modelo.

Durante a explanagéo do contetdo da oficina de Estratégia Organizacional é
necessario mudar a abordagem sobre as funcdes necessarias para 0 negocio
funcionar. Além de citar exemplos de atividades fundamentais para um pequeno
negodcio, € importante reforcar que no primeiro momento a grande maioria, senao
todas as atividades, serdo realizadas pela empreendedora, portanto sdo necessarios

organizacao e planejamento.

Ja na oficina de Estratégia de Pessoas, para que as cursistas explorem mais o
proprio negdcio, é pertinente escrever no material modelo do exercicio perguntas que
as conduzam a pensar em possiveis problemas de relacionamento com pessoas no
trabalho, seja equipe, cliente ou fornecedor, para que desenvolvam Regras do Jogo
personalizadas aos seus negdcios. Como “O que os funcionarios devem fazer para
garantir o bom atendimento do cliente?”, “Em caso de comportamentos nao
autorizados o que devem fazer? Quais seriam esses comportamentos”, “Para
encontrar o fornecedor ideal, quais informacdes devem ser coletadas para que néo

haja transtornos?”.

A Estratégia de Marketing tem muito a ser trabalhada, porém devido ao
resultado negativo obtido neste estudo de caso € necessario reduzir a quantidade de
conteudo aplicado em tdo pouco tempo, focando no que € primordial no momento de
inicio do pequeno negocio: entender o cliente. Dessa forma, ao invés de utilizar a
metodologia robusta dos 5 P’s do marketing, que € mais utilizado em empresas
maiores, deve-se aprofundar nos conceitos de Psicografia e Demografia que sao
apresentados na literatura de Gerber (2011), propondo ida a campo para realizar

pesquisas com esses possiveis clientes para mapear seus perfis.
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Por fim, para ter aproveitamento dos ensinamentos sobre a Estratégia de
Sistemas € de grande importancia que se encontrem sistemas de informacéo,
softwares ou aplicativos, acessiveis para utilizar como exemplos e propor a
experiéncia das cursistas, pois essas ferramentas, apesar de serem Uteis para
atividades como fluxo de caixa, controle de estoque, horas de producéo, ndo séo

intuitivas.

De forma geral todo o Projeto sofrera evolugdo de acordo com as diferentes
experiéncias, para que tenha melhorias assertivas € necessario receber o feedback
de cursistas e mentores, além do acompanhamento proximo e atencioso, identificando

obstaculos que dificultam a aderéncia da metodologia as cursistas.

53



5. CONCLUSAO

O presente trabalho trouxe os resultados obtidos na utilizacdo da Pedagogia
Empreendedora para a formacdo do perfil empreendedor com duas mulheres que
desejam abrir o préprio negécio. O projeto foi ao encontro de ter o sonho como eixo
norteador da educacdo empreendedora, levantado por Dolabela (2003) e Filion
(1999), o que se mostrou relevante e muito importante para o0 processo de ensino

apresentado.

Concluiu-se que de fato que foi possivel ensinar empreendedorismo nesse
caso especifico, utilizando em um modelo de curso de qualificagdo com duas
potenciais empreendedoras. Os resultados apresentados confirmam que canalizar o
estudo a partir do autoconhecimento facilita transpor obstaculos, permitindo que a
cursista tenha mais seguranca sobre os seus conhecimentos e sua capacidade de ter
o préprio negdcio. Além disso, reforgou a importancia da utilizagdo de ferramentas e
linguagens simples para auxiliar no ensino, alcancando de forma mais assertiva as

cursistas.

A adocgéo do Programa de Desenvolvimento de Negécios criado por Gerber
(2011) proporcionou uma ampliacao da experiéncia empreendedora, que, por sua vez,
criou referéncias para as cursistas que irdo impactar no futuro de seus negocios.
Portanto, este trabalho evidenciou o valor do uso da metodologia de Gerber, que
cumpriu 0 seu papel ao ensinar ndo apenas estratégias, mas também a como ser

empreendedoras e a se comportarem como tal.

Entretanto, conclui-se ainda que o Programa tem algumas falhas ao ser
utilizado para ensinar o publico-alvo deste trabalho que apontou a caréncia de
conhecimento sobre assuntos mais técnicos e burocraticos de ter um negocio, como
gestdo financeira. Além disso, foram identificadas as seguintes possibilidades de

melhorias:
a) Uso de exemplos reais de Objetivo Estratégico em negdcios conhecidos;

b) Reforcar o papel da empreendedora como a Unica responsavel pelas
atividades do nego6cio e a importancia da criacdo do Quadro

Organizacional;
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c) Direcionar perguntas para explorar melhor o proprio negécio ao criarem

as “Regras do Jogo”;

d) Aprofundar nos conceitos de Psicografia e Demografia na Estratégia de
Marketing para ter maior foco em entender o cliente;

e) Ensinar a utilizacdo de sistemas de informacdo acessiveis como

exemplo e propor a utilizacéo dele.

Apesar dos negaocios nao terem decolado no intervalo de 30 dias entre a ultima
apresentacao e a entrevista, o curso foi muito importante para as cursistas terem mais
seguranca sobre o trabalho realizado por elas e os conhecimentos e experiéncias
adquiridos ao longo da vida. A diferenca do comportamento de cada uma é nitido, se

tratando de sonhar e realizar.

Por fim, destaca-se a importancia das universidades como promotoras da
educacdo empreendedora através da inducédo de programas voltados para a difusao

e fortalecimento do empreendedorismo dentro e fora da sala de aula.
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ANEXO A - Material de Apoio do Projeto

= s : Para ter um negocio de
sucesso, nao adianta entender
Introdugéo a O Mito do DO negocio, também tem que

Empreendedor entender DE negécios.

metodologia

Os 3 personagens: empreendedor, The / ‘My:h

administrador e o técnico Acima de tudo tem que saber

construir um sistema que pode
ser executado por qualquer
pessoa que voceé queira
contratar.

Jéssica Calipso de Oliveira Gavina

626.883 6 de 10 comércios Por que essa
micro e pequenas fechamas portasiom morta"dade é téO alta?

empresas foram abertas cinco anos, no comércio.
em todo o pais em 2020

Dados do Servigo de Apoio as Micro e Dados do Servigo de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) Pequenas Empresas (Sebrae) Para refletir

As 3 Personalidades
Uma das principais razoes para que a maioria

0 especialista das empresas fecharem as portas, é a briga
2 entre as personalidades existentes dentro do Empreendedora
Michael Gerber proprio dono do negécio. Viskonaria
temuma b 2 i
. o i o Criativa
explicacao ‘a @ Administradora Ansei porcontol
diferente: .
& Empreendedora
A Técnica
i

Administradora Técnica
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Como essas 3 personalidades

Aempreséria ~ ' H d d
O e n i s i Qual é a sua personalidade?
sonham alto para o negdcio e tracam estratégias para
chegar I4. Elas pensam no tempo futuro e sabem quais
alavancas usar para alcangar a visdo.

Agerente

Organiza o negécio para que essas ideias acontegam.
Elas contém aquele espirito empreendedor para produzir
resultados previsiveis. E elas usam o que aconteceu no
passada para planejar o que esté por vi,

Atécnica
A pessoa que realmente faz o trabalho para fazer essas
ideias acontecerem. Elas mantém o negécio

realizando as taref: fvels. E. como
resultado, eles vivem no presente e tém pouco interesse

Como cada lado tem uma contribuicao tnica emimaginar o futuro,
para o negdcio, eles precisam trabalhar em
conjunto para obter os melhores resultad

5o Assim como existem trés lados para cada >
As 3 fases dos negécios : s »
empresario, também existem trés estagios para
cada empresa: infancia, adolescéncia e E embora tudo seja feito do jeito deles, W
maturidade. nem tudo é feito. Isso porque o —h
proprietrio est4 exausto e n3o tem g
Cada estagio apresenta seus proprios desafios. tempo suficiente para fazer tudo. ®
€ embora a maioria das empresas chegue & "
primeira ou segunda fase, apenas alguns poucos Refere-se aos primeiros dias de uma Assim, 0 empresério acaba fazendo 0 a
negécios chegardo A terceira. empresa - quando o proprietsrio da que for preciso para manter o negécio )
empresa est4 fazendo todo o funcionando. E quando eles se »
trabalho. esgotam muitas pequenas e médias s
N\ empresas fecham suas portas. 1]
® -
f Mas, se 0 negécio ganhar impulso (=]
suficiente, o proprietrio pode ver que 0,
\\ nao pode fazer tudo sozinho. (=]
; ) »
Mas conforme a equipe cresce, nem 4 n
= quip W 0 pequeno empresario usa um W
~ . todo mundo faz as coisas do jeito do - "Modelo de Empreendedor”.
Adolescéncia proprietério. E. neste ponto, a = Maturidade ° -
adgieseericia v o Satuiigaue stomas qa garantem que tudo o
maioria dos proprietarios de 7] cola a refledi-es: w
s 2 seja entregue para refletir essa
Ppequenas empresas acl Perspectiva Empresarial. D
ninguém pode fazer o trabalho tao 1] R L]
Marcada pela contrataao do primeiro Bemauaitoeias: a Eles tém uma viso clara do que o — P g a
funcionario da empresa, a ) negécio vai se tornar. E, desde o u seja. o propriatério da empresa ¢ )
adolescéncia é uma fase de Portanto, na maloria das vezes. o 7 primeiro dia, 0 negécio se modela de livre para se concentrar no »
crescimento para o negécio. pequenc empresdrio reduz o 3 acordo com essa visao. crsclmants da emprsa, Entho, 5
eles param de trabalhar no negécio
tamanho de sua equipe e circunda o 1] o
b «Q e comegam a trabalhar no negécio. «Q
negocio de volta a sua infancia :
o\ £ ai que ocorre o crescimento o
criando mais trabalho para o :
o exponencial 0
proprietério. - -
=] (=}
7] 7]

61



Atividade: Referéncias

Imagine ou lembre de um amigo ou parente que tem o prépric negécio e,
com os conhecimentos do encantro de hoje. determine em quais
categorias ele e seu negéeio melhor s encaixa

GERBER, Michael E.. O Mito do Empreendedor. 2. ed. Sao Paulo: Fundamento, 1995

GUERRA, Anténio Claret. Sebrae: pequenos negécios tém maior taxa de mortalidade.
2021. Disponivel em: https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2021-
0&/sebrae-pequencs-negocios-tem-maior-taxa-de-mortalidade. Acesso em: 28 dez.
2021

LOKIDD.. The E-Myth: a crash course on why most smbs don’t work. A Crash Course
On Why Most SMBs Don't Work. 2021. Disponivel em:

https://trainual. com/manual/the-e-myth-why-most-small-businesses-dont-work.
Acesso em: 10 jan. 2021.

Papel

Loja/Comércio Fase do negécio desempenhado

&
MICHAEL E. GERBER

Revolucao 0 Mito do Trabalhando pela
turn-key s empresa, e hdo na

(virada de chave) - empresa

Uma nova visao da empresa . : Reconhecer que o propésito da sua vida
0 processo de desenvolvimento de negécios néao é servir 2 sua empresa, mas o
jetivo principal da sua empresa é servir
a sua vida.
Jssica Calipso de Oliveira Gavina

Virar a chave (Turn Key) é o ato de

- L . Dia apés dia, para que a empresa seja
conflgu rar 59.” negécio de forma que dependente de sistemas € nao de pessoas.
voceé tenha sistemas e processos 0 verdadeiro produto que vocé estd
que qualquer um que siga os passos vendendo & o seu negéeio. Nio é o produto
definidos podera realizar as tarefas que sua empresa vende aos consurmidores.

0 que sao

sistemas

Do latim systema, um sistema é um conjunto
ordenado de elementos que se encontram
interligados e que interagem entre si

530 todas atividades e processos que juntos

formam um todo organizado, ou seja. a
empresa,
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1. 0 modelo vai oferecer valor consistente
e além do esperado a clientes,
empregados, fornecedores e

Visualize que a sua empresa

E a Revolugao Turn-Key serd o protétipo para outras

financiadores.

que nos fornece a chave B mil.
p 2. O modelo sera operado por individuos
para o desenvolvimento de N . com o mais baixo indice possivel de
uma empresa No jogo da franquia, se capacitagio.
quiser vencer, tera que 3. 0 modelo vai se destacar como lugar de

ordem impecavel.

4. Todo trabalho feito no modelo serd
documentado em Manuais de
Operagbes.

5.0 modelo fornecerd ao cliente um
servico uniformemente previsivel.

6.0 modelo utilizara um cédigo de cores,
roupas e instalagdes.

extraordinéria: ' .
seguir as seguintes regras:

o modelo perfeitamente equilibrada de
uma empresa que funciona.

O McDonald's é a maior cadeia de fast foods
do munde, com mais de 37 mil lojas
espalhadas por 119 paises.

"Grandes empresas nao sao criadas por 0 pI'OCESISO d €
individuos extraordinérios, mas por desenvolvimento

gente comum que faz coisas s =
de negocios

extraordinarias.

A criagao do Protétipo da empresa € um processo

P ro ce Sso continuo. Em sua base estao trés atividades distintas,

embora complatamenta integradas, por meio das quais a 0s 10 tipos de
empresa segue sua evolugio natural. inovagéo por

Keeley

&

g P 1/

=2

Inovagao Quantificagao Orquestragao
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Inovacgao (7 N
%

A quantificagao é aliada
da inovacao, ela mensura

o quanto as novas atitudes
impactam nos resultados;

americanas

Quando a empresa é o
produte, seu modo de
interagao como
cliente € mais

imortanisdo o if..d Py
comercializado. I c Pa
N y

Use a quantificagao para determinar se a
inavagaa esta funcionando ou falhando. Por
exemplo, quantificar quantos clientes vocé
tem por dia ou quantas pessoas pedem por
pregos. Pensando em seus negécios em
termos de nimeros, vocé saberd onde vocé
esta e para ande esté indo.

Orquestracao/Padronizacao

Métricas

° Padronizar s processos empresarials garante que

Por que fazera tarefas sejam realizadas de maneira consistente,

o1 0z 03 d . dod sempre com @ mesma gualidade,
q L adronizacao de
Quantidade de Satisfagao Tempo de P ¢
clientes dos clientes entrega processos na sua
empresa? ° Ao definir uma férmula para cada tarefa desempenhada
! @ trabalho sairé correto indspendentemente do dia e do
axecutor.
£ de grande Cliente satisfeito & Ninguém gosta de
importancia monitorar aquele que volta, atrasos!
o crescimento da portanto devemos Além disso quante
quantidade de clientes sempre fazer uma mais otimizada o °
e e suas estratégias avaliagdo soba processo mais Ao pensar qual & a melhor forma de executar tarefas, o
de vendas estao perspectiva de nossos entregas seram feitas. plangjamento inclui pontos coma agilidade. qualidade e
funcionando. clientes. Gusto-benoficio.

Atividade da Semana Referéncias

Leitura dos textos e reflexao

para o préximo encontro
hitps://thebakery.com/pt-br/10._tipos_de_inovacao/

I om.br/o-que-g-0-

business-model-canvas/

PARE e FOOUE
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VB

Objetivo
Principal

Criando uma pequena empresa que
funcione!

Jéssica Calipso de Oliveira Gavina

O Despertar

0 despertar para o mistério da vida é uma
revolucdo; nele um velho mundo é destruido para
que um novo e melhor um pode tomar o seu lugar,
e todas as coisas sao afetadas por o trodo.

Nés mesmos nos tornamos misteriosos estranhos
a0 nossos proprios olhos e trémulos nos

perguntamos quem somos, de onde viemos, para
onde vamos.

—3.J.Van Der Leeuw

A Reagéo Negativa

0 sonhador nao precisa ser I6gico. 0 sonhador
desafia a l6gica. O sonhador vive em um
mundo sem légica. O sonhador é o arqui-
inimigo da légica, embora o sonhador sabe que
alégica tera seu tempo, precisara ser
recompensada, precisara ser tratada em algum
momento do processo, mas nao, Nao agora.

- Michael Gerber

MICHAEL E. GERBER

O Mito do
Empreendedor 0 s on ha d oreo

o Sonho

A Realizagéo

0 primeiro passo na decodificagéo do mundo
material;
€ ver além do préprio material.

~Todd Silerr

O SOHhO Pessoa|

Este sonho é o estado natural do homem.
Vivemos neste sonho como vivemos no ar. e
seria impossivel se ndo pudéssemos
perceber as vezes que vivemos nao apenas
neste mundo, mas também em outro mundo,
onde é possivel despertar para diferentes
percepgdes, para uma outra forma de ser, de
pensar e de sentimento.

0 ato de acordar pode mudar tudo; é nascer
para outro mundo dentro de si mesmo.

—Henri Traco




O SOHl’IO |mpessoa|

Empreendedorismo nao é nada sobre quem
cria uma coisa e tudo sobre quem consome
uma coisa. Os empreendedores nao se
importam com a coisa que criam, por si s6. Eles
se importam sobre crié-lo por causa do
impacto que pode ter em outra pessoa.

- Michael Gerber

NHSCG um SOHI‘IO

0 Sonho € o que cria um novo negdcio. Se é um
grande sonho, uma grande ideia, trata-se de
um grande negdcio. Se € um pequeno sonho,
uma pequena ideia, trata-se de um negécio
comum. [...] Sem um grande sonho, nenhum
negécio é sustentavel. Nao ha energia
suficiente para sustenta-lo.

- Michael Gerber

O que gostaria de dizer
sobre a sua vida, quando

for tarde demais para
mudar?

0 Choque Subito

Quando um homem viaja para um pais distante,
deve estar preparado para esquecer muitas
das coisas que aprendeu e adquirir os
costumes inerentes a existéncia na nova terra;
ele deve abandonar os velhos ideais e os
velhos deuses, e muitas vezes ele deve
reverter os préprios cédigos pelos quais sua
conduta foi moldada até agora.

—Jack Londres

0 Objetivo Para Michael Gerber o que vem

em primeiro lugar é sempre

principal da sua vocé.
empresa é vocé

A empresa néo é a sua vida,
mas tem um grande papel nela.

"Uma vez redigido o
roteiro, basta torna-lo
verdad

Se quiser que sua empresa esteja escrita no seu
roteiro, que ela faga parte do seu Objetivo Principal.
precis ela 0 seu obje

Saber como chegou |4, onde esté e para
onde quer ir.
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Seu
Objetivo
Principal

responder, pa
seu Objetivo

Como quero que seja &
minha vida de um modo
geral?

Como quero que seja a
minha vida no dia-a-dia?

Que aspecto da minha
vida eu gostaria de pader
dizer que conhego bem?

Como gostaria de
relacionar com as
pessoas?

]

8 080

0 que eu gostaria que as
pessoas pensassem de
mim?

As respostas sdo o padrao a ser
seguido e para avaliar o seu
progresso.

0 que eu gostaria de estar
tazando daqui a dois
anos? E daqui a dez anos?

0 que eu especificamente
gostaria de aprender
durante a vida?

De quanto dinheiro
preciso para fazer o que
pretendo? E quanda irei
precisar?

Referéncias

Sem essas respostas vocé segue seu caminho
sem rumo.

Assim, o Objetivo Principal & a energia
incentivo para sua empresa

Nao é a empresa que vocé
deve ter medo de perder.
E uma coisa muito maior.

GERBER, Michael E.. 0 Mito do Empreendedor. 2. ed. Sdo Paulo: Fundamento, 2011
GERBER, Michael E.. Awakening the Entrepreneur Within. 1. ed. Harper Paperbacks, 2009.

Vocé mesmal

Depois de criar uma visao
sobre quem quer ser, se

MICHAEL E. GERBER

ObjetIVO E 0 Mitodd?l conhecer e conhecer seu
s = mpreendedor ssito, It
Estratégico hogbcios, e M8

Criando uma pequena empresa que

Myth
funcione!

A partir de agora iremos nos
dedicar ao Objetivo Estratégico,
aquele que vai fazer vocé chegar
no seu Objetivo Principal.

Jéssica Calipsa de Oliveira Gavina
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A empresa serda um meio para
chegar no seu objetivo, e ndo o
fim.

E um produto do seu Plano de
Vida.

O Objetivo Estratégico sao
padroes simples e bem
definidos que serdao uma
ferramenta para avaliagdo do
progresso.

A RECEITA DO BOLO

Vamos comparar a elaboragao do
Objetivo Estratégico com uma
receita de bolo!

INGREDIENTES

Os ingredientes sdo os
recursos que se precisa
para atingir o objetivo.

Recursos como: habilidades,
conhecimentos, materiais,
funcionarios.

Modo de preparo

E discutido como
manipular os recursos para
ter o melhor resultado.

Existem diversas formas de se fazer um
bolo, na receita esta a melhor para obter o
melhor resultado.

Isso é relacionado em como vocé iré gerir o
seu negdcio, cada processo deve seguir um
padrao que te levaré ao seu objetivo.

INGREDIENTES

UM INGREDIENTE IMPORTANTE

0 dinheiro representa uma
necessidade estratégica
para atingir o Objetivo
Principal.

0 que vai servir ao meu Objetivo Principal?
Qual a quantia necesséria para que eu viva
como eu quero? Quanto vacé precisa para nao
precisar mais de trabalhar?

Modo de preparo

UMA OPORTUNIDADE QUE VALE
A PENA AGARRAR

Essa oportunidade é ter

uma empresa que atenda
aos padrodes criados.

Como descobrir se vocé esta diante de uma
possibilidade verdadeira? Se ¢é possivel?
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Exemplo

0 Resultado

"0 verdadeiro

produto da minha loja

é o cuidado. E nao

apenas bolos tortas."

Modo de preparo

UMA OPORTUNIDADE QUE VALE
A PENA AGARRAR

A empresa que quero
resolve os problemas de
um grande grupo?

0 que vocé ira vender e a quem?

O resultado

Nesse momento
respiramos e comemaos o
nosso bolo delicioso

Depois de todo planejamento e execugao
seguindo a receita criada, entregamos um
resultado de 6tima qualidade que agrade

quem ird consumir.

Mas é claro, sempre ha como melhorar.

A Receita

Loja de bolos e
tortas

Modo de Preparo

Seguir a linha de produgao
de bolos e tortas para
atender os moradores da
regido em que esta
localizada a loja, com muito
sabor para estar presente
em momentos de alegria.

Estratégia

. e Empreendedor
Organizacional —
Criando uma pequena empresa que funcionel 'I‘_hev MY‘_h

Jéssica Calipso de Oliveira Gavina

Mao na massa

0 momento de botar em
pratica aquilo que
planejamos, passando por
adversidades e
obstaculos.

E 0 momento de pegar todos os ingredientes
e seguir a receita. Podemos incrementar
como também sermos mais conservadoras.

Ingredientes

vendas

Funcionarios

Forno, batedeira, forma

Forga de vontade

Conhecimento de confeitaria
Cozinha e ambiente para

0s pedidos sero feitos por

ordem, sempre comegando
pela massa e, enquanto ela

s assa, é feito o recheio e
/. cobertura. Sempre nessa
| ordem.
N/ 0 cliente serd recebido com

educagao e com um sorriso.

O Mito do

MICHAEL E. GERBER
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O Pensador e a Visao

Quando o Sonhador termina,

N\ SN s, o Pensador sobe ao palco.

SEPARANDO O AVISAO TOMA ENTRANDIYEM, : . N -
SONHO FORMA CONTATO COM O ONDE 0 SONHADOR E TUDO SOBRE O QUE. O PENSADOR £ TUDO SOBRE COMO,

MODELO DE NEGOCIOS

Separando o

SOnhO ® Todos os negécios exigem uma Visao.

Separando o
Sonho

0 Sonho nesse estagio ¢ melhor descrito como .
uma grande ideia para um navio, mas apenas isso. Toda Visao é tanto pessoal quanto
impessoal.

0 Pensador € quem faz o que é necessario para
deixa-lo pronto para navegar. i R
@ Todaempresa é uma organizagao
0 Pensador conhece a matematica da construcao
naval, a logistica do desenvolvimento do navio, o
gerenciamento do manuseio do navio, a
arquitetura do navio

Toda organizagao é uma organizagao
de sistemas.

0 Sonhador, pretendia que este navio funcionasse.
0 pensador faz o navio funcionar.”

A Visao Toma
Forma

0 que Séo SistemaS? "Que forma o seu negdcio estd comecando a

tomar?

Qual é o papel deles no
meu nego'cio? fermentacao de uma ideia, uma ideia que talvez

tenha chegado a vocé no meio da noite ou no meio
de uma conversa com um amigo?”

Vocé vé que isso nada mais é do que a
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Entrando em Contato E o que é Modelo de Negdcios?

com o Modelo de
Negdécios

Implementagdo do  processo  de
Inovacao, Quantificagao e Orquestracao

para o Desenvolvimento da Empresa,

"0 modelo é o coracdo estratégico de toda
empresa. No entanto, € bom que vocé sd
perceba isso no inicio do jogo, para gue o
modelo de negdcios ndo se torne o condutor
de sua intengao.

Como servir melhor ao cliente?

Qual a maneira mais facil de oferecer o gue o

cliente quer e, ao mesmo tempo, aumentar os ’_Jv
lucros?

Como proporcionar ao responsavel pelo

trabalho melhor experiéncia?

Sua intengdo ndo é construir um modelo de
negécios. Sua intengao & realizar seu sonho.”

Para construir o modelo de Nessa jornada inicial de montar
negécio é necessario saber seu pequeno negdcio voce estara
Vamos ao Trabalho! quais sao as fungdes que irao  S0Zinha, portanta nio havera

fazer o negécio funcionar. pessoas diferentes para cada

funcéo.
Organizando a Empresa “Entao EU sereia nica
responséavel por cada fungao?"
Sim. Porém, com o crescimento do
negdcio ira substituir a pessoa
pelo Sistema.

Quadro de Cargo m Atividade d Monte o Quadro Organizacional
Or aniza éo Prasident Respansavel pela concretizagao do Semana do seu Negoclo
g G Al Objetivo Estratégico
Diretor de Responsavel pela busca de clientes e da Cargo
Marketing maneira de satistazé-1os 3 custo mais baixo. o
Diretor de
N Responsavel pelas contas da empresa
Finangas
Chefe Responsdvel pela entrega do produta com
Confeiteira maior eficiencia e qualidade
Assistente N
] Auxillar na preparacao dos bolos e tortas
Confeiteira

Atendente Realizar o atendimento da cliente




Antes de tudo vamos relembrar 0 Sistema sera a solucao para o

principal problema da fase da
dos nossos encontros passados adolescéncia: imprevisibilidade do

MICHAEL E. GERBER

e O Mito do 0 que é um sistema. pessoal.
Estratégia de Empreendedor
Pessoal ]
The || _/Myh

Criando uma pequena empresa que funcione!

Jéssica Calipso de Oliveira Gavina

HIERARQUIA DE SISTEMAS

QUANTO MAIS AUTOMATICOO
SISTEMA, MAIS EFETIVO O PROTOTIPO
DE FRANQUIA. 1.COMO FAZEMOS AS COISAS AQUI 3. COMO GERENCIAMOS AS COISAS
AQul

2.COMO SELECIONAMOS,
CONTRATAMOS E TREINAMOS
PESSOAL PARA FAZEREM AS

COISAS AQUI

4.COMO MUDAMOS AS COISAS AQui

Um exemplo de Sistema de
Gestao.

0 Case do Resort e seu sistema de
atendimento impecével.

AMBIENTE

um ambiente agradavel e
organizado para recepgao do
clie

RAPIDO ATENDIMENTO
Realizar a hospedagem
idamente mesmo sem
reserva antecipada

EXPERIENCIA DE JANTAR

Reservar automaticamente o
urante no momento do
eck-in

ANTECIPAGAO

Preparar o quarto
antecipadamente com lareira e
0 vinho do jantar.

CUIDAR DO HOSPEDE

Saber das preferéncias e gostos
do cliente para saber agradé-lo.

PORTAS ABERTAS
Demostrar valor do cliente para
ele se sentir a vontade de
voltar
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Criar um ambiente de trabalho 0 principal objetivo da gestao de pessoal
", ™ . é fazer com que cada funciondrio
em que "fazer bem" sejaum compreenda a ideia que existe por tras do

modo de vida trabalho que deve fazer.

Como fazer com que os
funcionarios sigam o
mesmo padrao de servico?

Por detrés do tra balho A Faz-Tudo 0 Manual de Operagdes

Inicialmente a empreendedora 0 Manual de Operagdes seré seu
ser4 responsavel po ma maior aliado quando for contratar
0 fregués nem sempre Cada funcionario deve se A empresa é um lugar fungao: é ate: seus colaboradores. Todos os
tem razio, mas é tarefa do esforgar para fazer o onde tudo que marketing e gerindo as contas. slstemas definidos para o bom
funcionario fazer com que trabalho da melhor forma sabemos fazer é posto ;‘;’;z‘:{:i":;’:s‘:‘::’a:igf’:f:;'fé’“
S Slnta carto: zzf:;?;:czer;a::r::::; :a[:)r:r\;aosp.elo que nao entregue para cada funcionério.

*

4 rim , A Estratégia de Pessoal
A EStrategla de Pessoal é 0 corresponde as suas atidudes.

modo como VOCé comunica suas
ideias' Comegando com o [ 0 jogo nao pode ser falso, ele é
Objetivo Principal e o Objetivo —_— uma medida do que vocé é.
Estratégico e continuando com a y
Estratégia Organizacional e os A sua atuagdo determina a

Manuais de Operacao." Ziséo que os outros jogadores
erao de voceé.
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T

Estratégia de
Marketing

Criando uma pequena empresa que funcione!

Jéssica Calipso de Ofiveira Gavina

pode haver Estratégia de Pessoal?

ALGGICA Tarefa da Semana
7) L"‘ = (‘J As pessoas, em sua maioria, nao

conseguem o que desejam. Em
parte, falta incentivo.
Falta um jogo que valha a pena.

CRIAR AS REGRAS DO JOGO

Como, sem uma ideia a alcangar, Como nds fazemos as
coisas aqui?

o o

MICHAEL E. GERBER

O Mito do

Empreendedor O COMUNICADOR
" E 0 PROPOSITO

Mente Inconsciente é como um Ele nao faz ideia do que tem Ia. As
mar profundo com vérias correspondem

Por que contar criaturas, que séo as e i

historias é tao

espectativas dos seus clientes. necessidades.

importante para o
seu hegocio?
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0 a“ment? necessario.vem eIT' ) Ao assistir um comercial de TV o

forma de informacdes sensoriais individuo decide nos primeiros 3 a
. - 4 d i 130.

obtidas pela Mente Consciente REGUITIORER (M DomPrarou oo

Demografia Psicografia

Quem € o cliente Por que ele compra

E a ciéncia da realidade do

E a ciéncia da realidade do
mercado como é percebida

mercado, que diz quem compra

Mente Incosciente

EXEMPLOS

SE TRATANDO DE
MARKETING, O GRANDE
DESAFIO E APRENDER A

LINGUAGEM DO

CLIENTE

O trabalho estratégico
Conservar um cliente

71 » i3 antigo custa muito

PSS

menos do que
Srarocimts =~ Veods las promessas consquistar um novo

Promessa para Cumprimento
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Tarefa da Montar um Plano
Semana: de Marketing

Praca

o 8

Produto
. J
[ﬂu[] Promogao ‘ Pessoas
=

MICHAEL E. GERBER

. . O Mito do Sl T G ; :
Estrateg|a de Empreendedor 2 Um sistema € um conjunto de

- ) - .objetos,acoes, ideias e informacdes
Sistemas : / que interagem e, assim, alteram

outros sistemas.”

Criando uma pequena empresa que funcione!

Jéssica Calipso de Oliveira Gavina

SISTEMAS RIGIDOS

Trés tipos
de
Sistemas

E composto por elementos

Sistemas Rigidos S
inanimados.

(Of Sistemas Maleéveis
Instalagdes e equipamentos também
precisam de um sistema que funcione para
sua utilizagado.

Sistemas de Informacgao .
Para o desenvolvimento da empresa e para

evitar conflitos é importante criar politicas de
convivéncia, utilizagao do espago em comum,
etc.
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SISTEMAS MALEAVEIS SISTEMAS DE INFORMAGAQ

E composto por seres vivos
ou ideias.

Informa sobre a interagao dos
outros dois sistemas.

0 sistema de informacéao pode dizer o que
vocé precisa saber, mas nao sabe.

0 sistema maleavel é utilizado para obter
numa

AinformagZo obtida por registros e atividades
e a quantificagio ir4 trazer informagdes
importantes sobre seu negécio para que vocé
tome decisdes.

Para isso a coleta de dados precisa ser
padronizada.

Um sistema se compde de duas partes:
Estrutura (0 que faz) e Substancia (como faz).

Sistema de Vendas Processo de Vendas

P Apresentacao da s
- Apresentacao de Andlise de Apresentacao
Identificagao de Registro por escrit Criagao de materiai 4 s
Pontos de g0 pox escrito ifgs0 cematenae Abordagem Necessidades das Solugdes
Refordicia das palavras que vao a serem utilizados

possibilitar o acesso
ao cliente

especificos durante com cada texto

o processo de venda

Repedir o que foi dito na
abordagem para estabelecer a
ligagéo emocional e
apresentar como vai cumprir a
promessa

Aapresentagao de abordagem
tem um dnico proposito:
abordar

Vender é "abrir” e ndo
“fechar”

©

Sistema
Maleavel Memorizagao do
texto pelos
vendedores, a ser
transmitido de
maneira dinamica

Comunicagao
efetiva. Falar
claramente,
observar, ouvir,
entender e cativaro
cliente

Ensaio dos textos
pelos vendedores, a
ser transmitido de
maneira idéntica

APRESENTACAO DA ANALISE DE
NECESSIDADES

APRESENTAGAO DE ABORDAGEM

5) Preenchimento do Questionario de
Gestao Financeira

1) Estabelecer a ligagado emocional

A Apresentacgéao de

Abordagem conduz o
cliente em potencial ao
segundo Ponto de

Referéncia no processo,
que é a Apresentacao da
Andlise de Necessidades.

Tratz mé
atraem o inco

ie de pala
do cliente.

2) Explicar como ira proceder para cumprir a
promessa feita

3) Fornecer duas informacgdes que irao
estabelecer credibilidade.

Primeira: a capacidade da empresa

Segunda: determinacao pessoal em fazer o que for
preciso para utilizar a especializagao da empresa
em favor do cliente.

4) Descrigao do Sistema que explica o bom
funcionamento da empresa. A diferenca que
sera sentida pelo cliente.

6) Preparacao do relatério financeiro

7) Marcar um encontro com o cliente
para apresentacao do Relatdrio
Financeiro
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APRESENTACAO DE SOLUCOES

Quando acompanha o potencial cliente
nas respostas ao questionario, o
vendedor faz com que ele se abra,
enxergando mais claramente suas
frustragoes e as oportunidades
disponiveis.

A maioria dos vendedores pensa que
vender é "fechar”. Vender é abrir.

Apresentacao Final

78



ANEXO B — Atividade Objetivo Estratégico (Receita de Bolo)

L Ivno D E Sumario
RECEITAS A Receita do Bolo

Ingredientes 3
Objetivo Modo de Preparo ...
Estratégico Mao na Massa g
Resultado b

A Receita do Bolo Ingredientes

Para inidar voc deverd definir qual serd o seu negicia, qual (s ingredientes sa0 os recursos que precisamos para sequir com
serd asua receita areceiy, alingir o objetivo

0 Objetivo Estratégico (a receita) transmite muito claramente o 0 que voce precisa para cada vz que for '95"}& Seu sevico,
que a sua empresa tem que fazer para akangar o Ubjahvo vender seu produtg fazé-o da melhor forma?

Principel
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Modo de Preparo

Qual € a mehor forma para eu fazer meu negicio dar certo?
Quais passos eu devo sequir para obter um bom resultado?

(uem & meu diente e o que ele quer do meu servico/produto?

Mao na Massa

Aqora & o momento de botar em prética aquio que vocé
planejou e definiu anteriormente. Havers obstaculos na frente,
akjuns vocé poder prever e se prevenir, outros terd que ser
flecivel e dar o seu jeitinho

Lomo lidar com essas adversidades e ainda atender o cliente da
melhor formal

Resultado

Enfim, tiramos o bolo do forno

(uzndo o comemas, na sentimas apenas a fome indo embora,
mas 0 prazer de estar consumindo algo o bom que ullrapasse
as nossas expectativas

Qusis 5o as expectativas do seu clentef (omo akanga-bs

ainda elevar ainda mais?
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ANEXO C - Atividade Estratégia de Pessoal (Regras do Jogo)

GUIA DO
FUNCIONARIO

o
7
X
O
LL]
o
<

JOO
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AS REGRAS
DO JOGO

'I RELACIONAR-SE BEM COM O CLIENTE

Devemos identificar, compreender e
atender os requisitos do cliente,
promovendo a sua satisfagao ao
entregar um servigo de qualidade..
Priorizamos o profissionalismo,
confianca e transparéncia,.

2 INFORMA(_;()ES FINANCEIRAS E REGISTROS CONTABEIS
TRANSPARENTES
E compromisso de todo funcionario Todos os pagamentos devem ser
respeitar e cumprir rigorosamente as registrados de forma apropriada e
legislagGes, regulamentos e normas fidedigna, de acordo com as normas
fiscais, leis anticorrupcéo e leis contra da empresa. Nao deve haver
lavagem de dinheiro. despesas nao contabilizadas,

contabilidades paralelas (caixa dois)
ou secretas.

3 REALIZAR REUNIOES SEMANAIS COM FEEDBACKS
Toda semana seré realizada uma Prezamos pelo didlogo com respeito ao
reunido para discutir sobre o que deu companheiro de trabalho, visando o
certo e o que deu errado durante a crescimento da empresa e pessoal.

semana, e como € possivel reverter e
melhorar a situagéo.
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