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BORA DESENVOLVER - UM PROJETO DEDICADO AO DESENVOLVIMENTO DO
COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR E INOVATIVO

1 INTRODUCAO

A quarta revolugdo industrial se caracteriza pela automatizacdo dos processos operacionais e
promove a aceleracdo da transformacao digital, desafiando as empresas a busca continua pela
atualizagdo de seus recursos tecnoldgicos. O cendrio de mudanga instiga a agdo estratégica dos
gestores na busca por manterem a competitividade de seus negdcios, seja por meio de ganhos
em eficiéncia produtiva e logistica ou pela eficicia no atendimento as demandas de mercado,
proporcionando ofertar valor aos consumidores de bens e servicos.

Surgem, assim, necessidades de acesso a solucdes tecnoldgicas ja disponiveis e
desenvolvimento de novos recursos, que confiram diferenciais competitivos, e oportunidades
de inovac@o em modelos de negdcios. Considerando esse cendrio, identificou-se a oportunidade
para a acdo empreendedora descrita no presente relato, que resultou na constitui¢io de um novo
negocio, cujo foco de operacdes € direcionado a oferta de solucdes para a gestdo da
infraestrutura de Tecnologia da Informacao (TI).

Pesquisa realizada por Vale, Correa e Reis (2014) revela que as motivagdes para empreender
extrapolam a ldgica bindria oportunidade-necessidade. Os autores identificam que além da
identificacdo de oportunidade e das condicdes determinadas pelo ambiente externo,
especialmente as associadas ao mercado de trabalho, também influenciam essa decisdo aspectos
como os atributos e expectativas pessoais, a influéncia de terceiros, a insatisfacdo com o
emprego e a influéncia familiar.

Conforme detalhes apresentados em Rodrigues (2020), o autor da acdo empreendedora aqui
descrita decidiu valer-se do conhecimento técnico e experiéncia profissional adquiridos em
mais de uma década, a partir de estudos no meio académico e da atuacdo em empresa
multinacional de grande porte, na drea de T1, para mudar os rumos de sua carreira. Em ambito
pessoal, os principais agentes motivadores eram a inquietagdo originada pela busca por espacos
para a criatividade, nem sempre estimulada em ambientes corporativos com regras de
procedimento e condicdes pré-estabelecidos, além da busca por auto realiza¢ido potencialmente
proporcionada pela possibilidade de priorizacdo de atividades prazerosas. Dentre elas, atuar
com Vvisdo critica para deteccao de potenciais melhorias em processos e trabalhar em contato
com pessoas, transmitindo e compartilhando conhecimento.

Surgiu, assim, um novo negdcio, voltado, inicialmente, para a oferta de servigos de consultoria
em TI e Processos Ageis, com vistas 2 identificacdo das principais dores enfrentadas pelas
organizacdes em tecnologia, processos e pessoas, estabelecendo planos de acdo para mudancgas
em busca da constru¢do de um ambiente mais produtivo harmoénico, com aplicacao de processos
mais ageis.

Ao longo de sua atuagdo, o novo negdcio foi se consolidando e a experiéncia adquirida com os
servicos realizados foram gradualmente ampliando a proposta de valor, por meio da oferta de
palestras corporativas, treinamentos, mentoria para empreendedores e docéncia no ambiente
académico. Criou-se, entdo, um espaco integrador, instalado na internet, direcionado ao
relacionamento com o publico alvo do negdcio, composto por diferentes segmentos de mercado,
pautado pela missdo de “melhorar o ambiente operacional das empresas, apoiando os
empresdrios e empreendedores no desenvolvimento de processos dgeis com o apoio da
Tecnologia da Informacao e Desenvolvimento de Pessoas” (BORA DESENVOLVER, 2020).
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Neste relato, descrevem-se os passos realizados ao longo da concepg¢do, planejamento e
execucdo do projeto. O objetivo central é descrever o modelo de negdcio e compartilhar o
conhecimento adquirido a partir da experiéncia de criacdo e implementa¢do de um negdcio
voltado a promocgao e desenvolvimento do comportamento empreendedor e inovativo.

Os procedimentos metodoldgicos utilizados para o fim proposto tiveram por referéncia a
proposi¢do que Marcondes, Miguel, Franklin e Perez (2017) desenvolveram, com base nas
concepcdes conhecidas por Business Problem Solving de Aken, Berends e Bij (2012) e
Vandenbosch (2003). Direcionado a constru¢ao de trabalhos aplicados, o processo € composto
por etapas, principiando pelo entendimento da oportunidade e prosseguindo com o diagndstico
da situacdo enfrentada, formulagdo de solucgdes alternativas, planejamento de acdes de mudanca
e intervencao.

Referenciado pelo citado método, o texto apresenta o contexto que possibilitou a identificacdo
da oportunidade no mercado ao qual se pretende atender. A seguir, apresentam-se: O
entendimento dessa oportunidade, a andlise e diagndstico da situagdo e a proposta de solucdo,
para, entdo se estabelecer o plano de acdao, com anélise de viabilidade e riscos envolvidos, e a
intervencdo que resultou na efetiva implementacio do negdcio.

Segundo a concepc¢ao metodoldgica de Marcondes et al. (2017), o fato de que um trabalho
pratico ndo se limite a ampliar conhecimento tedrico, como ocorre na pesquisa pura, nao se
dispensa a bagagem tedrico-conceitual, como meio que lhe confere credibilidade cientifica.
Corroborando com esse pensamento, embora ndo se apresente uma secao especifica contendo
o referencial tedrico considerado, recorre-se ao aporte da literatura de forma distribuida ao
longo dos demais topicos que compdem a estrutura do texto.

2 CONTEXTO INVESTIGADO

O projeto empreendedor descrito neste texto surgiu pelo aproveitamento da oportunidade
identificada de promover sintonia entre processos € pessoas, envolvendo a integracdo de
servigos em busca de atuar com o diferencial de obter as melhores praticas em infraestrutura de
TI, processos e desenvolvimento de pessoas.

Em seus primeiros passos, o negécio se dedicou a prestar consultoria especializada em TI, o
que proporcionou melhorias na produtividade no ambiente operacional dos clientes, valendo-
se, inicialmente, da vivéncia do empreendedor em empresas nacionais e multinacionais, pela
aplicacdo do conhecimento técnico adquirido em servicos prestados a pequenas, médias e
grandes empresas.

A partir de um estudo preliminar realizado com o objetivo de identificar os problemas no
ambiente das empresas, entender os principais fatores que impactavam diretamente os
resultados desejados pela equipe de governancga e, apos analise, sugerir acoes de melhorias para
o atendimento de demandas do publico alvo para quem se pretendeu criar valor com a oferta de
solucdes.

Durante o percurso seguido nessa fase, surgiram outros aspectos que se revelaram
oportunidades de ampliacdo do escopo do negdcio, o que conduziu a incorporagdo da atuagdo
dedicada ao desenvolvimento de comportamento empreendedor.

Como € comum a diversas acdes empreendedoras, a motivagdo para o desenvolvimento do
projeto partiu da combinagdo de fatores externos, determinados pelo ambiente, com um ideal
de seu autor. Turker, Onvural, Kursunluoglu e Pinar (2005) destacam que os estudos sobre



empreendedorismo consideram que esse fendmeno se processa a partir da influéncia de fatores
contextuais ambientais, e, também, de aspectos internos, motivacionais e individuais.

Julien (2010) indica que se evidenciam, como fatores externos que influenciam o
comportamento empreendedor, 0 meio em que o individuo vive e suas relacdes sociais com
agentes como a familia e seus contatos em redes de relacionamentos. J4 os fatores internos, de
acordo com Bygrave (1989), se referem a valores, atitudes e necessidades pessoais que
conduzem e diferenciam individuos empreendedores de nao empreendedores.

Sobre a orientagao empreendedora de um individuo, Kollmann, Christofor e Kuckertz (2007)
chamam a aten¢do para o fato de antes mesmo da efetiva criagdo de um empreendimento, ocorre
uma fase em que o empreendedor ainda ndo tem um plano concreto para a acdo efetiva, mas ja
possui predisposi¢do para empreender.

O empreendimento que constitui o foco deste relato reflete essas caracteristicas no plano
individual do empreendedor, transpostas aos estdgios evolutivos do negécio que foi criado. A
evolucdo do projeto contou com a identificacio de oportunidades relacionadas ao
desenvolvimento do ser humano em suas carreiras pessoais e profissionais.

A primeira evidéncia considerada foi a caracteristica predominante no perfil de profissionais
que atuam como empregados. Observando o que ocorre em empresas de pequeno, médio e
grande porte, sejam elas nacionais ou multinacionais, com estrutura de governanca mais ou
menos profissionalizada, sob o comando de executivos experientes ou administradas em
contexto mais intuitivo, tipico de organizacdes com estrutura familiar, valoriza-se, no perfil dos
empregados, mostrar-se condicionado a seguir regras, com pouca autonomia para a proposi¢ao
de mudancas estratégicas no negdcio, mesmo que sejam individuos com potencial criativo. O
foco de atuag@o costuma ser direcionado mais a processos de rotina, provocando comodismo e
zonas de conforto

Estudos em que se ouviram mais de 14 mil pessoas, na condi¢do de empregados e lideres em
cerca de 1.000 empresas, de 130 diferentes paises, identificam cinco competéncias que levam
o profissional a se destacar no mercado: “Comunicacdo”, “Resolucdo de Problemas”, “Atengao
aos Detalhes”, “Pensamento digital” e “Poder da Adaptagdo”. Sobre o poder da adaptacdo, um
profissional entrevistado afirma que se trata de um ciclo natural do qual fazem parte a surpresa,
medo e negacio (REVISTA VOCE S/A, 2018).

Outra evidéncia estd na questao do risco ao qual as organizacdes € seus empregados se expoem
sistematicamente. A partir de exercicios realizados em aulas ministradas a profissionais que
atuam no mercado, constatou-se que ha condi¢des que tornam projetos vulnerdveis a erros de
planejamento e operacdo que podem resultar em desperdicio de recursos e retrabalho, pela falta
de alinhamento, em termos de competéncia e compreensdo dos objetivos pelos agentes
envolvidos - sécios, dirigentes, funciondrios, parceiros, fornecedores e clientes.

Isso pode ocorrer por véarios motivos, mas aspectos recorrentes observados sdo a dificuldade
que as pessoas apresentam em reconhecer seus limites de competéncia e fragilidades do
controle de processos.

Também constituiram evidéncias interpretadas como oportunidades para o negdcio as
condig¢des conjunturais, cercadas de incertezas, que moldam o comportamento dos profissionais
pela necessidade de seguranca, dificultando o processo de inovagao e agravando a resisténcia a
mudancas.

A oportunidade, enfim, se estendia ao atendimento de demandas de pessoas juridicas e também
de pessoas fisicas, pela oferta de valor em servigcos dedicados ao desenvolvimento
organizacional e individual.



O portfélio de negdcio passou a contemplar trés frentes em sintonia com necessidades
identificadas no mercado: a administragao da infraestrutura de TI, o desenvolvimento de
competéncias nos profissionais envolvidos, e o fomento ao comportamento empreendedor,
sendo, este ultimo, aplicdvel em pessoas engajadas nos projetos conduzidos pelas organizacdes
e também em individuos que buscam desenvolvimento de carreira.

Para contemplar todas as frentes assumidas, adotaram-se, como diretrizes estratégicas, os
seguintes enunciados de Missdo, Visdo e Valores:

Missao: Melhorar o ambiente operacional das empresas, apoiando os empresarios e
empreendedores no desenvolvimento de processos dgeis com o apoio da Tecnologia
da Informacao e Desenvolvimento de Pessoas.

Visao: Sermos reconhecidos pela jun¢ado de técnicas, teorias, conceitos e metodologias
que fizeram os brasileiros serem mais estratégicos em suas carreiras pessoais e
profissionais, evitando ao maximo a queda no Vale do Desemprego.

Valores: Trabalhar com a Etica, Transparéncia, Lideranca, Exceléncia e tendo os
cuidados necessarios com o ser humano, desenvolvendo os brasileiros com calma,
serenidade e posicionamento produtivo (BORA DESENVOLVER, 2020).

Para a definicdo da oferta de valor e para quais publicos-alvo direciond-la, efetuou-se um
diagnéstico das condi¢des do mercado em foco, 0 que se apresenta na se¢ao a seguir.

3 DIAGNOSTICO

O entendimento do contexto em que se pretendia criar 0 novo empreendimento possibilitou
estabelecer um diagndstico, principiando pela busca do conhecimento das condi¢Oes externas
que cercam a oportunidade identificada e prosseguindo pela defini¢dao da estrutura demandada
para que a oferta de valor pretendida se materializasse.

Iniciado em 2018, o projeto partiu da coleta de dados junto a pessoas fisicas e juridicas, de
pequeno, médio e grande porte. Recorreu-se a entrevistas com sujeitos que atuam no mercado
em posi¢des que poderiam, potencialmente, se constituir em clientes a serem atendidos pela
proposta de valor ofertado pelo novo negdcio.

Foram realizadas 48 entrevistas com profissionais de nivel de coordenacdo, supervisao,
geréncia, diretoria e presidéncia de empresas de portes e ramos de atividade variados.
Descobriram-se, assim, os principais problemas de TI considerados relevantes para o
desempenho dos negdcios, relacionados no Quadro 1. Nele se observa que entre os
entrevistados hd os que nao atuam em dreas especializadas em TI e apresentam diferentes
formagdes académicas. Como ponto em comum, destaca-se que as fun¢des desempenhadas sdo
intensamente dependentes da utilizacdo de TI em seus processos e procedimentos, com
atividades que envolvem a operac¢do de sistemas de informagdo e de comunicacdo, valendo-se
de recursos de telefonia, redes internas e internet.

Identificou-se, assim, a demanda por servigos de consultoria ainda ndo disponiveis no mercado,
inseridos no escopo de conhecimento e atuacdo do empreendedor, o que confirmou a
oportunidade vislumbrada como uma das frentes de atuacdo do novo negdcio.



Quadro 1. Problemas referentes a tecnolo

ia da informacdo, processos e pessoas

Funcio Atividade Corporativa Area Principal problema indicado

Gerente de Atingir as metas de vendas Loja Prépria Cai Link de internet com frequéncia.

Vendas Nio vende milhdes por causa de T1.

Gerente de Garantir o desenvolvimento do  |Loja Prépria Computadores com baixa performance

Operacoes produto desejado pelo cliente para o que os arquitetos precisam.

Supervisor Garantir a entrega do produto Loja Prépria Vendedores fazem projetos errados e a
comprado producio produz errado.

Gerente Administracdo Contdbil Contabilidade Rede com lentiddo

Gerente Administra¢do Financeira Financeiro Rede com lentiddo

Gerente Administragdo Fiscal Fiscal Rede com lentiddo

Gerente Administracio da folha de Departamento Equipe de TI com baixa performance
pagamento, sindicato e acdes Pessoal
junto aos funciondrios.

Funciondrio  |Administracdo da folha de Departamento Equipe de TI com baixa performance
pagamento, sindicato e a¢des Pessoal
junto aos funciondrios.

Gerente Administrar os treinamentos da  |Treinamento Sem infraestrutura para treinar, Sala,
parte técnica de desenvolvimento Datashow, processos, computadores de
de produtos e comercial (Vendas) imediato.

Treinador Treinar a parte técnica de Treinamento Computador abaixo da configuracio
desenvolvimento de produtos e necessaria.
comercial (Vendas)

Gerente Gestdo de P6s-Vendas Relacionamento Sem Sistema de Pesquisa

com o Cliente

Gerente Administrac@o da expedicdo de  |Expedicao Computador saindo da rede
produtos constantemente.

Operério Expedir produtos Expedicao Computador saindo da rede

constantemente.

Gerente Garantir a entrega dos produtos  |Logistica Computador saindo da rede

constantemente.

Gerente Administrar os pedidos que vao  [PCP Rede Lenta
para a producio

Gerente Garantir a seguranga operacional |Seguranga do Sem sistema de seguranca

Trabalho

Gerente Gestao, desenvolvimento e Recursos Humanos |VoIP nunca funcionou.
administracdo de pessoas

Gerente Oportunidades de novas franquias |Expansao Sem celular e Tablet de alta

performance

Secretaria Atender demandas da direcio e [Diretoria Equipe de TI com baixa performance
presidéncia

Gerente Garantir a qualidade da producdo [Qualidade Sem respostas

Gerente Garantir a qualidade do Sistemas Sem computador de alta performance
desenvolvimento de produtos via
sistema

Gerente Administragdo de Compras Compras Depende de TI para comprar, por falta

de conhecimento.

Funciondrio  |Comprador Compras Depende de TI para comprar, por falta

de conhecimento.

Gerente Gestao de Facilities Manutencio Rede sem No-break

Gerente Gestdo de Novos Produtos Desenvolvimento  |Sem respostas

de Produtos

Gerente Gestdo da Marca Novos Negdcios Rede lenta

Gerente Gestdo de Acdes de Marketing Marketing Notebook e Sistemas de Edi¢ao

Gerente Gestdo de maquindrio Processos Sem Respostas

Produtivos
Gerente Gestdo dos projetos da empresa  |Gest@o de Projetos |Rede Muito Lenta
Gerente Gestao dos processos Processos Rede Muito Lenta
Administrativos

Continua
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Continuagdo

Funcao Atividade Corporativa Area Principal problema indicado
Gerente Administracdo da Tecnologia da |TI Ambiente inseguro, constantes ataques.
Informacio Todos reclamando ao mesmo tempo.

Funciondrio  [Suporte de TI TI Estd tudo bem.

Gerente Pés-Vendas Gestdo Comercial |Sem respostas.

Gerente Criacdo de Showrooms Desenvolvimento  |Celular abaixo da performance

de Showrooms

Gerente Administragdo Fabril Fabrica Computadores saindo da Rede.

Donos de Gestdo de Franquias Franqueados Sistema de desenvolvimento Ruim

Franquias

Diretoria Direcdo Operacional Diretor Operacional |Preciso de Seguranca dos dados como
prioridade.

Diretoria Direcdo Financeira Diretor Financeiro |Nada funciona.

Presidente Garantir a entrega do propésito, |Presidente Preciso que nada dé errado nos

missdo e valores da Cia. processos e TI. Ndo quero estas

reclamagdes.

Presidente Dire¢ado Financeira Sécio Preciso de todas as informacdes na mao
para decidir

Presidente Dire¢do Financeira Sécio Preciso dos nimeros exatos para
confirmar o fluxo de caixa da minha
empresa.

Assistente Administrativo Administrativo O chefe é centralizador

Analista Fiscal |Fiscal Fiscal Estava um caos. Estamos ajeitando as
planilhas, mas € preciso informagao
mais clara ao gestor.

Gerente Financeiro Financeiro As informagdes estdo descentralizadas.

Financeiro

Analista RH |RH RH Nada funciona.

Analista Compras e Logistica Compras e Nao sei nada de TI e isso me atrapalha.

Compras Logistica

Secretéria Secretaria Secretaria Preciso deixar as coisas mais dgeis

Executiva internamente.

Coord. Desen- |Coordenacdo de Desenvolvimento |Coordenacio de O time é bom, € preciso apenas reciclar

volvimento de |Pessoal. Desenvolvimento |0 conhecimento deles para a gestdo de

Lideres Pessoal. projetos ageis.

Fonte: Elaborado pelos autores

Os resultados da pesquisa possibilitaram definir que a oferta de valor do novo negécio deveria
contemplar as preferéncias dos entrevistados a respeito das necessidades de melhorias e causas
de impactos no desempenho de seus negdcios. A identificacdo de sintomas considerados
indesejaveis levou a oferta de servigos envolvendo a revisdo de procedimentos e aplicagcao de
recursos tecnoldgicos e processos dedicados ao aumento da produtividade e performance das
equipes envolvidas.
Esse foi o escopo de atuacdo da empresa em seu primeiro ano de atividades. Ao longo da
execuc¢do dos projetos contratados pelos clientes, contudo, esse escopo foi se ampliando, pela
identificacdo de demandas acessorias. A experiéncia adquirida ao longo da execucdo das
atividades, mediante relacionamento com as pessoas envolvidas nos projetos, revelou uma
inquietacdo em relacdo a perspectivas de carreira.
Com o intento de desenvolver pessoas fisicas e juridicas em suas carreiras pessoais e
profissionais, a empresa, promoveu-se uma ampliacdo do foco do negdcio. Esta alteragcdo se
deu pelo fato de compreender as contribuicdes decorrentes do reconhecimento de que é possivel
aplicar a melhoria continua no desempenho pessoal e profissional, especialmente no que se
refere a reducdo dos efeitos da racionalidade limitada no processo decisério, preconizados por
Simon (1965).
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O modelo comportamental desenvolvido por Simon (1955) considera as fragilidades do uso da
16gica na resolucdo de problemas complexos, sendo que alguns mecanismos presentes nas
pessoas evidenciam a racionalidade limitada em seu comportamento. Segundo Simon (1983),
um desses mecanismos € a capacidade de concentragdo nos problemas que necessitam de
atencdo imediata. Outro mecanismo € a capacidade de produzir ou aprimorar alternativas de
acdo para a resolugdo de problemas. O terceiro mecanismo € a capacidade dos individuos para
identificar fatos e inferir a partir deles, fazendo escolhas logicamente consistentes, ou seja,
escolhas racionais pela consisténcia com as informacdes disponiveis no momento da tomada de
decisdo.

O modelo comportamental da racionalidade limitada também considera que as informacdes
utilizadas pelo agente para a tomada de decisdo se baseiam em fatos subjetivos, tais como as
percepgoes dos individuos acerca do que observam em seu ambiente. Assim, a racionalidade
depende, dentre outros fatores, de crengas, que, por sua vez, dependem das informacdes
disponiveis e de interpretagcdo. Mesmo um conjunto de informag¢des deturpadas pode gerar um
comportamento considerado racional, se as agdes de um grupo de pessoas estiverem amparadas
por estas informacdes (Simon, 1983).

Para melhor compreensdo, destaque-se a diferenca entre razdo e racionalidade. A razao
representa a capacidade de julgamento da mente, que forma as crengas do individuo. J4 a
racionalidade pode ser vista como o instrumento adotado para que se chegue a determinado
fim. Ao utilizar apenas a razdo na tentativa de alcancar determinado objetivo, pode-se estar
desprezando a possibilidade de encontrar formas mais efetivas para atingi-lo, devido ao uso
limitado do raciocinio. Ainda segundo Simon (1983), a racionalidade contempla o pensamento
intuitivo, favorecido quando se adquirem experiéncia e conhecimento considerdveis sobre
determinados temas, evocando emog¢ao ao resgatar o que se encontra armazenado na memdria.
Considerando essa 6tica, passou-se a interpretar como oportunidades de negdécios a oferta de
formacdo técnica associada a mecanismos dedicados ao despertar de valores e atitudes que
reconhecam a importancia do acesso a informacdes e da assertividade na tomada de decisdes.
Como alternativas de atuacdo no mercado, existem potenciais solucdes a serem oferecidas a
clientes do setor empresarial, comumente designado Business to Business (B2B) e também para
individuos, considerados o0s principais beneficidrios do valor a ser ofertado, com
comercializacdo pelo sistema Business to Customer (B2C) para que ambas as categorias de
clientes desenvolvam comportamento estratégico na tomada de decisoes.

Os servigos prestados a cada um desses segmentos sao apresentados a seguir.

1) Modalidade B2B:

= Palestras Padronizadas: Temas voltados a produtividade pessoal e profissional;

= Palestras Personalizadas: De acordo com o que a empresa deseja transmitir aos
funciondrios;

* Consultoria em Tecnologia da Informacao: Diagndstico da atualidade das tecnologias,
apresentando possiveis solu¢des de melhorias a custos compativeis e com resultados
que atendem a expectativa do cliente.

= Consultoria em processos: Condicdes par tornar o ambiente mais 4gil e menos
burocratico, alinhando desde o inicio o que precisa ser realizado e mapeando a
economia em horas e valores que a empresa pode gerar com um bom alinhamento.

*= Mapeamento e Treinamento de Equipes: Identificacdo de competéncias individuais e
focos de resisténcia a mudanca que podem influenciar negativamente os resultados da
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empresa. Mapeamento de situacdo e recomendacdo de alternativas para que os
tomadores de decisdes definam instrumentos para desenvolvimento e melhor
aproveitamento de seus recursos humanos.

» Atendimentos exclusivos a funciondrios — Sessdes de Mentoria e Coaching:
entendimento do cendrio apresentado pelos gestores e seus funciondrios, buscando
harmonia e corrigindo possiveis conflitos existentes em busca do alcance dos melhores
resultados para a empresa.

i1) Modalidade B2C:

» Atendimentos Exclusivos de Mentoria e Coaching: Técnicas, teorias, conceitos e
metodologias, aplicadas a mudanga de atitude, para o alcance do futuro desejados.

= Cursos Online: Gravados e ao vivo, com parceria de empresas para a prospeccao e
aplicagdo do contetdo ofertado. Dentre os temas demandados, identificam-se como os
mais vidveis: Comportamento Empreendedor, Gerenciamento de Projetos, Exceléncia
no Atendimento a Clientes e Visdo estratégica de Negdcios e de Carreira.

* Treinamentos Presenciais: Personalizados para as pessoas que buscam
desenvolvimento, nos mesmos temas ofertados online, mas com interacao pessoal.

Todos os servicos ofertados envolvem a utilizacdo de modelo tedricos, técnicas, conceitos e
metodologia, favorecendo, assim a credibilidade junto aos clientes que realizam os contratos.
Dentre as Teorias e Metodologias Aplicadas, destacam-se:

= Teoria da Racionalidade Limitada, de Albert Simon

* Metodologia ITIL,

= Metodologia Agil:

= Lideranca Situacional;

=  Analise SWOT;

= Modelos de Negdcios (Canvas);

» Andlise de investimentos - ROI — Return of investiments;

= Competéncias individuais requeridas pelo mercado (Revista VOCE S/A, 2018).

A partir da definicdo do portfélio de servicos a serem ofertados, definiu-se que eles consumarao
a oferta de valor por meio da exceléncia e qualidade, que, segundo Reichheld e Sasser (1990),
ndo devem ser encaradas apenas como um slogan revigorante, mas a maneira mais lucrativa de
gerir um negocio.

O delineamento do modelo de negdcio seguiu a proposta metodoldgica de Osterwalder e
Pigneur (2010), segundo a qual deve-se principiar pela definicdo dos segmentos de mercado
para quem se pretende ofertar valor e qual serd a proposta de valor, e, a partir dai, estabelecer
quais serao as fontes de receita, os canais de relacionamento e de entrega dos produtos e servigos
ofertados, as atividades e recursos-chave demandados, as parcerias estratégicas e a respectiva
estrutura de custos.

A definicdo desses elementos estd representada na Figura 1, em que se delineiam as condi¢des
necessdrias a entrega efetiva do valor ofertado. O modelo partiu da premissa de concretizar a
proposta de valor a partir de uma estrutura que envolve custos operacionais reduzidos,
proporcionando rentabilidade e atendimento com qualidade reconhecida pelos clientes, de
modo a criar valor para eles e, também, para o investidor.



Figura 1. Quadro do Modelo de Negdcios
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Fonte: Elaborado pelos autores, com base em Osterwalder e Pigneur (2010)

A partir da definicdo do modelo de negdcio, e com base em projecdes que revelam a viabilidade
econdmico e financeira do projeto, desenvolveu-se a proposta de intervencao para adequar a
capacidade estratégica da empresa para o aproveitamento das oportunidades identificadas,
conforme se descreve no proximo tépico.

4. INTERVENCAO

A implementacdo do projeto que criou o negécio BORA DESENVOLVER se iniciou em 2018,
com a oferta de servicos de consultoria a empresas. A medida que o negécio evoluiu, a
identificacdo de novas oportunidades moldou o projeto realizado, transformando a ideia
original em um espaco integrador disponibilizado na internet (BORA DESENVOLVER, 2020).
A carteira de clientes € composta por pessoas fisicas e empresas de vérios setores do mercado
de trabalho, dentre as quais Clinicas Médicas, Empresas Industriais de vdrios setores,
Institui¢des de Ensino, Estabelecimentos Comerciais, e Prestadores de Servigos.

Para os clientes corporativos, que contratam os servigcos na modalidade B2B, utiliza-se um
método para mapeamento do cendrio atual dos processos e recursos utilizados nas operacdes da
empresa. Esse mapeamento segue um fluxo simplificado de andlise de hdbitos e seus
respectivos impactos, conforme ilustra a Figura 2.



Figura 2. Fluxo de Andlise de Habitos e Impactos
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Seguindo o fluxo proposto, as equipes envolvidas elaboram um diagndstico sobre quais sdo as
maiores dores da empresa, analisando, como principais aspectos:

e Condicdes existentes no cendrio atual;

e Transparéncia entre as equipes envolvidas;

e Alinhamentos demandados para os préximos passos;

e Estabelecimento de acordos entre todos os envolvidos;

e Processo para que se cumpram os acordos;

e Alinhamento de prazos entre os envolvidos;

e Competéncias requeridas para cumprir o que foi alinhado.

Para os clientes atendidos na modalidade B2C, oferecem-se cursos, atividades de coaching e
mentoring, com o apoio de material bibliografico, como € o caso de Rodrigues (2020), um texto
em que se apresentam relatos de experiéncias pessoais, técnicas, conceitos, teorias e
metodologias que sdo aplicadas pela empresa BORA DESENVOLVER e reflexdes sobre
desenvolvimento de carreira e comportamento empreendedor, com destaque para a discussao
de questdes como: Qual € o plano de agdo estratégico e assertivo que as pessoas precisam
realizar para terem uma qualidade de vida e estabilidade financeira melhor nas suas vidas? Até
que ponto as pessoas precisam trabalhar com medo de perder os seus empregos? O emprego
precisa ser um s6?

5. RESULTADOS OBTIDOS

Dentre os resultados obtidos com a implementacdo do projeto, destacam-se, inicialmente, os
que ocorreram a partir dos servicos de consultoria prestados a empresas. A avaliacdo dos
resultados feita pelos representantes das organizacdes em que se aplicou a metodologia
apresentada tem sido positiva e gerado recomendacdes e indicacdes da empresa a outros
interessados.

O mesmo nivel de satisfagdo se observa com relagdo aos servigos prestados na modalidade
B2C, com diversos depoimentos estampados no site € um nimero crescente de procura pelos
servicos ofertados.

O negécio, até o momento, vem se realizando em escala experimental, com envolvimento
pessoal do fundador, mas apresenta potencial de ampliar a escala mediante a celebracdo de
parcerias e a contratacdo de prestadores de servico que atuem de forma alinhada ao método
desenvolvido.

Também sdo favordveis as avaliagdes de casos em que se realizaram mentorias corporativas,
que conta com a participagdo de gestores que buscam entender quais sao as oportunidades de
melhorias existentes para que as suas estratégias sejam assertivas e sem conflitos internos. Além
disso, contratam os servi¢os de orientacdo e treinamento em busca de desenvolvimento dos
empregados que participam dos projetos das empresas, para mudancas comportamentais e
alinhamento com o propdsito e objetivos da empresa.

As palestras sobre produtividade pessoal e profissional proferidas em eventos corporativos
presenciais e, mais recentemente, via Lives pela internet e nas redes sociais, tém sido bem
sucedidas quanto ao nimero de participantes e as avaliagdes qualitativas.

As mentorias de carreira sdo realizadas normalmente por indica¢des de pais e maes que desejam
que os seus filhos desenvolvam o seu nivel de maturidade para o mundo corporativo. Nestas
sessOes, apresentam-se as oportunidades existentes para que o cliente saiba qual é o seu
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propodsito e defina o seu planejamento estratégico para alcancgar os seus objetivos pessoais e
profissionais.

Treinamentos individuais e em grupo sao realizados sobre temas que envolvem a produtividade
pessoal e profissional, permitindo que os alunos possam se estruturar a0 maximo para
alcancarem os seus objetivos no mundo do empreendedorismo.

Assim sendo, no momento que o empreendimento se encontra em seu terceiro ano de atuagao,
ja se obteve o payback do investimento inicial e a operacdo apresenta com lucratividade
satisfatdria, em condicdes que sinalizam para o desenvolvimento sustentdvel dos negdécios.

6. CONTRIBUICAO TECNOLOGICA-SOCIAL

Este trabalho descreve a experiéncia aplicada a uma iniciativa empreendedora, com a ilustragao
da situacdo de criacdo de um novo negdcio. Essa iniciativa envolveu lidar ndo somente com a
aplicacdo de técnicas de andlise das alternativas de negdcios, mas também com opcdes que
possibilitassem satisfazer as expectativas pessoais do empreendedor, que buscou realizar seus
ideais quando decidiu empreender.

A identifica¢do de oportunidades e a concep¢ao do modelo de negdcio que possibilite aproveita-
las de forma satisfatoria, com criacdo de valor, envolve a complexidade comum a agdo
empreendedora, em que a incerteza e o ritmo acelerado de mudancas provoca duvidas e
ocasiona a necessidade de continua revisdo do projeto.

A intervencdo levada a efeito proporcionou a satisfacdo das expectativas do empreendedor, uma
vez que o negbcio apresenta condigdes satisfatorias para proporcionar o estimulo ao
comportamento empreendedor.

O modelo de negdcio concebido inova pela forma proposta de valor, preenchendo uma lacuna
existente no mercado por agregar diferentes opcdes de servicos que atendem a demanda dos
publicos visados, de forma economicamente vidvel.

O atual estdgio do projeto revela potencial de ampliar sua escalabilidade, recorrendo-se a
parcerias e ampliacdo da estrutura de atendimento, o que se revela possivel e sustentdvel face a
constatacdo da procura que os servicos ofertados vem se consolidando, com tendéncia de
ampliacdo gradual. Espera-se, assim, a continuidade do desenvolvimento do negécio, com a
ampliacdo do portfiolio de servicose operacOes destinadas a ampliacdo da oferta de valor aos
stakeholders envolvidos, tais como clientes corporativos, usudrios individuais e o préprio
empreendedor.

O caso abordado é comum a outros empreendimentos que cumprem o papel social de
proporcionar novas solucdes para os problemas do publico comprador. Desse modo,
caracteriza-se como um estudo que pode ser replicado em situacdes semelhantes, o que
proporciona a expectativa de que o compartilhamento da experi€ncia contribua para que o
conhecimento gerado proporcione a evolugdo da tecnologia aplicada a gestao.

Os beneficios decorrentes do projeto extrapolam a prosperidade da empresa. A ele se integra a
iniciativa de aplica¢do da teoria na pratica por meio de agdes sociais, com cerca de 65 projetos
sociais disponibilizados no espaco criado para o negocio (BORA DESENVOLVER, 2020).
Além disso, os beneficios obtidos como retorno ao investimento em uma iniciativa
empreendedora também tendem, de acordo com Porter e Kramer (2006), a favorecer a
sociedade como um todo, pela promocdo do desenvolvimento econdmico e social decorrente
da prosperidade dos negdcios e a satisfacdo de necessidades e desejos do publico consumidor.
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