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RESUMO

URIARTE, Luiz Ricardo. Identificacdo do Perfil Intraempreendedor. Florianépolis,
2000. Dissertacdo de Mestrado (Mestrado em Engenharia de Producdo) —

Programa de Pés-Graduagcdo em Engenharia de Producao, UFSC, 2000.

O presente trabalho analisa e compara 0s conceitos de empresario,
empreendedor e intraempreendedor, além de abordar esses temas pelo lado
comportamental, apoiado na psicologia.

O embasamento tedrico, além de apresentar a fundamentacdo necessaria
para este trabalho, tem como objetivo expor as diferencas entre os gerentes
tradicionais, os empreendedores e os intraempreendedores; questao relevante que
enfatiza as caracteristicas fundamentais para alcancar o sucesso no mercado de
trabalho.

Objetiva também apresentar uma avaliacao do perfil intraempreendedor dos
individuos, fazendo uso de um teste desenvolvido com embasamento psicoldgico.
Teste esse composto por um conjunto de afirmagBes com significado implicito,
relacionado com as caracteristicas intraempreendedoras de maior relevancia,
analisando o comportamento do individuo e comparado as caracteristicas
intraempreendedoras existentes na literatura e aquelas observadas na pratica.

Com base no resultado do teste, tem-se um material capaz de avaliar se o
individuo tem ou nao um perfil intraempreendedor, para que suas caracteristicas
possam ser aprimoradas, no caso do individuo avaliado, ou na ajuda de uma

contratacdo, no caso do empresario que deseja contratar intraempreendedores.

Palavras-chave: intraempreendedorismo, comportamento humano, perfil, avaliagao.
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ABSTRACT

URIARTE, Luiz Ricardo. Identificacdo do Perfil Intraempreendedor. Florianépolis,
2000. Dissertacdo de Mestrado (Mestrado em Engenharia de Producdo) —

Programa de Pés-Graduagcdo em Engenharia de Producao, UFSC, 2000.

The present assignment analyzes and compares the concepts of
businessman, entrepreneur and intrapreneur, besides approaching these subjects to
the mannering side, supported by psychology.

The theoretical basement, besides presenting the necessary recital for this
work, has as goal to display the differences between the traditional controlling, the
entrepreneurs and the intrapreneurs; important question that emphasizes the basic
features to reach the success at the work market.

It also objectives to present an evaluation of people’s intrapreneurs profile,
making use of a test developed with psychological basement. This is consisting of a
set of affirmations with an implicit psychological meaning, related with the most
relevant intrapreneurs features, analyzing the person behavior's and compared to the
intrapreneurs features that exist in literature and to those observed in the real world.

Based at the test’'s result, there is a material capable to evaluate if the
individual is or isn’t intrapreneur, so his characteristics can be improved, in case of an
evaluated person, or in the aid of a contract, if a businessman desires to contract an

intrapreneur.

Key-words: intrapreneurship, human behavior, human profile, evaluation.
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1 INTRODUCAO

1.1 Origem do trabalho

A idéia inicial deste trabalho surgiu da necessidade de se identificar quem é
empreendedor por um meio mais funcional. Existem varios testes sobre quem tem
ou nao o perfil ideal, porém, a maioria deles com pouco embasamento tedrico e/ou
pratico.

Dentro deste contexto, decidiu-se especificar um pouco mais o tema e partir
para a analise do intraempreendedor, por dois motivos. O primeiro deles por ser uma
area especifica do empreendedorismo e, por conseguinte, ter uma abrangéncia
menor, facilitando o estudo e o entendimento; o segundo por existir pouco material
bibliografico, bem menos que sobre empreendedorismo propriamente dito.

Por estes motivos, decidiu-se buscar na literatura existente algumas
definicbes e teorias, tanto sobre empreendedorismo e intraempreendedorismo, que
vem a ser o tema principal da pesquisa, como sobre a psicologia no que tange a
area do comportamento humano, e métodos de pesquisa.

Além das teorias, analisa-se o0 comportamento de empreendedores e
intraempreendedores de sucesso, ou seja, a parte pratica, formando assim um
embasamento para a formulacdo de um teste que se aproxime ao maximo possivel

da realidade.
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1.2 Objetivos do trabalho

1.2.1 Objetivo Geral

O presente trabalho tem como propésito geral o estudo e desenvolvimento de

uma metodologia para identificar o perfil intraempreendedor do individuo.

1.2.2 Objetivos Especificos

Ser& apresentado ao individuo um conjunto de afirmac¢fes, com significado
psicolégico implicito, relacionado com as caracteristicas comportamentais de maior
relevancia dos intraempreendedores, segundo a literatura existente.

Existe um objetivo especifico maior, que é o de identificar o perfil
intraempreendedor dos individuos.

A partir dai, existem dois objetivos especificos distintos, dependendo do
prisma observado.

Do ponto de vista do individuo que responde o teste; por meio do resultado
obtido, ele podera aprimorar seu perfil nos pontos fracos detectados.

Do ponto de vista do individuo que aplica o teste, ele podera utilizar o

resultado para novas contratacdes e/ou avaliac6es dos funcionarios atuais.
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1.3 Justificativa e importancia do trabalho

O tema em questao é de extrema utilidade para a avaliagdo de individuos no
gue tange o planejamento, o gerenciamento, a execucao e a finalizacao de projetos.

Pode ser de extrema utilidade para empresas que, por exemplo, desejam
contratar pessoas cujas caracteristicas estejam de acordo com o perfil de um
intraempreendedor em potencial, ou seja, pessoas inovadoras, dinamicas e criativas.
Estas caracteristicas sao vitais para a sobrevivéncia no mercado atual.

Importante, também, para aquele individuo que deseja iniciar um projeto e
nao tem certeza se esta preparado para tal, ndo sabe se possui as caracteristicas
intraempreendedoras necessarias para desenvolvé-lo. Além disso, caso ndo se sinta
preparado e considere suas caracteristicas insuficientes, pode identificar seus
pontos fracos e ir em busca de recursos (palestras, cursos, leituras) que possam
enriquecé-los.

Em ambos os casos, a aplicacdo do teste é feita do mesmo modo,
analisando-se as mesmas caracteristicas comportamentais.

Além dos objetivos citados acima, pode-se realizar o teste sem nenhum
objetivo especifico, apenas por curiosidade ou para um maior aprofundamento no

assunto.
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1.4 Estrutura do trabalho

O trabalho esta organizado em sete capitulos. O primeiro define os objetivos
do estudo e os aspectos que justificam a realizacdo do mesmao.

No segundo capitulo apresenta-se uma revisdo da literatura sobre os
principais estudos e pesquisas realizadas sobre o empreendedor e o
intraempreendedor.

No terceiro capitulo faz-se um embasamento sobre psicologia e suas
principais escolas no que tange o comportamento humano.

O quarto capitulo trata das metodologias de pesquisa existentes, com
definicbes, classificacdes e diferencas.

O quinto capitulo refere-se ao modelo conceitual, ressaltando os fundamentos
tedricos, metodologicos e cientificos necesséarios a adequada compreensao das
caracteristicas dos intraempreendedores, além de descrever a pesquisa de campo
desenvolvida, citando o tipo de pesquisa, composicdo da amostra, metodologia de
coleta de dados, resultados, limitacéo, entre outros.

No capitulo seis sdo apresentados os resultados da aplicacdo do teste, além
de andlises gréficas e estatisticas.

Tem-se no capitulo sete as principais conclusées do trabalho e as

contribuicdes para futuros estudos.

Finalmente, a bibliografia utilizada é apresentada.
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2 O EMPREENDEDOR E O INTRAEMPREENDEDOR

2.1 Consideracdes Iniciais

A palavra empreender € derivada de “imprehendere”, do latim, e foi
incorporada a lingua portuguesa no século XV. A expressdo “empreendedor”,
segundo o Dicionéario Etimolégico Nova Fronteira, de 1986, teria surgido na lingua
portuguesa no século seguinte. Todavia a expressao empreendedorismo parece ter
sido originada da traducao da expressao “entrepreneurship”, da lingua inglesa, que,
por sua vez, € composta da palavra francesa “entrepreneur” e do sufixo inglés “ship”,
gue indica posicao, grau, relacdo, estado, qualidade, pericia ou habilidade (Barretto,
1998).

O novo milénio esta chegando. A “Era do Conhecimento”, como muitos
chamam, proporciona acesso a um numero de informacdes muito maior do que
podemos absorver, e, a0 mesmo tempo, nunca se teve tanta incerteza sobre o futuro
profissional. Os jovens perguntam-se se devem seguir as carreiras tradicionais ou
entrar na corrida da industria da informacédo, abrindo seu préprio negocio. Muitos
questionam se vale a pena continuar estudando. Funcionarios ndo sabem se terdo
suas vagas no dia seguinte. Se perderem, sabem que sera praticamente impossivel
conseguir uma outra vaga no mercado de trabalho, principalmente se estdo além da
meia-idade. A maioria das pessoas empregadas esta insatisfeita com seu trabalho,
salario e rumo de suas carreiras. O que fazer? Quais as alternativas? Uma sugestao
que contribui para que vocé reinvente sua carreira é: seja empreendedor. Seja

“presidente” de sua propria vida (Souza, 2000).
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O emprego-padréo de hoje, com vinculo salarial, patrdo e horério rigido, ja é
artefato do século passado. Realmente teremos poucos empregos nesta virada de
século. As vagas de emprego nas empresas estao cada vez mais enxutas, devido as
crises financeiras e a crescente apropriacdo das vagas dos trabalhadores por
maquinas. Com tdo poucas oportunidades, 0 emprego assalariado esta em extincao
no Brasil. E a era do emprego por conta propria (Leite, 1999).

Fugir do convencional; sonhar alto e transformar sonhos em realidade;
identificar com clareza seus desejos, habilidades, temperamentos e atividades; criar
um produto; desenvolver um “business plan” — o plano de negécios de sua carreira;
fazer o que gosta; investir no desenvolvimento continuo; conciliar a vida profissional
com a vida pessoal e familiar; cuidar de sua saude fisica, mental e emocional; siguir
as vozes internas sao passos para sobreviver no mundo moderno (Leite, 1999).

N&o estdo faltando oportunidades. O que falta € uma melhor conducdo da
carreira, como um negoécio. Pode-se redesenhar a carreira em curso na empresa
onde trabalha, mudar de carreira, mudar de empresa ou até mesmo abrir um
negacio proprio, tornando-se um empreendedor. Mesmo que se decida por continuar
na folha de pagamento de uma empresa como assalariado, deve-se parar de pensar

como assalariado e agir como empreendedor, ou intraempreendedor — no caso

especifico deste trabalho (Souza, 2000).

2.2 O Empreendedor e o Intraempreendedor

Emanuel Leite (1999) afirma que ndo se deveria gastar tempo nem dinheiro

com discussbes sobre o fim dos empregos, e sim com a formagcdo de
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empreendedores, pessoas capazes de criar seus proprios empregos. O
empreendedor enfrenta o desafio de ser o préprio criador de seu posto de trabalho,
sendo a resposta ao emprego para toda a vida.

Como se preparar para criar um negocio proprio, ou seja, como ser um

empreendedor? Segundo Leite (1999), os passos para isto sao:

desenvolver uma intima relacdo com os computadores, mesmo parecendo uma
questdo 6bvia. Sem este conhecimento, o empreendedor ndo tera acesso as
informacdes necessarias para seu desenvolvimento profissional e pessoal
dominar os principios basicos de administracdo, principalmente no que tange a
administracdo de micro-empresas, pois existe uma grande probabilidade de que
0 negacio inicie com apenas um ou dois funcionarios

pensar pequeno, pelo menos no inicio, pois o empreendedor deve ser capaz de
criar um negdécio que envolva poucas pessoas

aprender a trabalhar em equipe, pois as distancias entre empregador e
empregado estdo cada vez menores

ndo se apegar demasiadamente a detalhes, pois o0 mundo esta mudando
rapidamente, de modo que ndo adianta uma superespecializagdo em um assunto
que, provavelmente, ao fim dos estudos, estara ultrapassado

fazer aquilo de que gosta, meditando antes de iniciar um empreendimento se iSso
€ realmente o que vocé gostaria de fazer pelo resto de sua vida

ser otimista, atraindo bons fluidos
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Mas o que vem a ser o “empreendedor’? Um dos principais motores da
sociedade moderna é o empreendedor. E ele que, por meio de seus negdécios, gera
riqueza e bem-estar. E ele que gera empregos.

O empreendedor € alguém que define metas, busca informacdes e é
obstinado. Embora muitas pessoas adquiram estas caracteristicas sem precisar
freqUentar cursos, tem-se a firme convicgcédo de que elas podem ser desenvolvidas e
lapidadas (Cunha; Ferla, 1996).

Segundo Gerber (1996), o empreendedor € um grande estrategista, inovador,
criador de novos métodos para penetrar e/ou criar novos mercados; € criativo, lida
com o desconhecido, imaginando o futuro, transformando possibilidades em
probabilidades, caos em harmonia.

Shumpeter (1934) destacou as funcdes inovadoras e de promocédo de
mudancas do empreendedor que, ao combinar recursos em uma maneira original,
servem para promover o desenvolvimento e crescimento econémicos.

Shapero (1977) considera o empreendedor como sendo alguém decidido, que
toma iniciativa de reunir recursos de maneira inovadora, gerando uma organizacéo
relativamente independente, cujo sucesso € incerto.

Para Amit, Glosten e Muller (1993), os criadores de empresas sao 0S
empreendedores que perseguem o beneficio, trabalham individualmente ou
coletivamente e podem ser definidos como individuos que inovam, identificam e
criam oportunidades de negocios, montam e coordenam novas combinacfes de
recursos para extrair os melhores beneficios de suas inovagbes em um ambiente

incerto.
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Cole (1978), em sua definicdo classica, define o empreendedor como sendo
alguém que decide comecar, manter ou ampliar uma unidade de negdcio que visa o
lucro.

Bruce (1976) propds uma maior extensdo da palavra “empreendedor” para
incluir individuos envolvidos em organizacbes ja existentes, ao descrever o
empreendedor como sendo qualquer pessoa cujas decisdes determinam
diretamente o destino da empresa, quer essa pessoa assuma todo o controle ou
todo o risco.

A combinagdo, organizacdo ou reorganizacdo de recursos de maneira
inovadora, bem como a capacidade de correr riscos aparece em grande parte das
definicdes encontradas na literatura.

Segundo Ray (1993), a personalidade do empreendedor tem um impacto
decisivo em uma nova empresa. Nas primeiras etapas de desenvolvimento, a
debilidade e o vigor do negécio sédo também os do empreendedor.

A figura lendéria e mistica do empreendedor ganha destaque na atualidade
em funcdo da necessidade de gerar novos postos de trabalho. O desemprego, no
ambito mundial, alcanca hoje os niveis mais altos desde a crise dos anos 30. No
Brasil, esta situacdo vem se agravando. Cresce o0 numero de pessoas sub-
empregadas e desempregadas, e uma multiddo de jovens, muitos sem qualificacao,
é “jogada” no mercado de trabalho todos os anos. Segundo Jeremy Rifttin, em seu
livro “Fim dos Empregos”, "redefinir oportunidades e responsabilidades para milhdes
de pessoas numa sociedade, sem o emprego de massa formal, deverd ser a

guestdo social mais premente do proximo século" (Cunha; Ferla, 1997).
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O sonho de muitos é ser empreendedor. O termo carrega uma certa magia.
Sugere 0 acesso a fortunas, o que Ihe concede um halo romantico.

Querer, contudo, ndo € poder. Em cada cinco novos empreendimentos,
qguatro afundam no primeiro ano (Véras, 1999). Para ser mais especifico, tem-se que
35% das pequenas e médias empresas costumam fechar suas portas depois do
primeiro ano de vida, 56% destas estdo fechadas apds o terceiro ano e apenas 3%
dos novos negdcios sobrevivem mais de cinco anos (Mota, 2000). Sera por causa
dos altos juros, da burocracia, da concorréncia globalizada? Em parte sim. Mas a
principal razdo é a pessoa que esta no comando desse empreendimento, ou seja, 0
empresario. A pessoa se lanca em um novo negocio porque soube de alguém que
ficou rico assim, ou porque esta entediado com o emprego, ou até mesmo porque
quer fazer seu proprio horario. Na maioria dos casos, 0 negocio “morre” no primeiro
ano. Ele ainda ndo era um empreendedor.

Afirmar que as pessoas sao diferentes é 6bvio. Mas uma nova corrente da
psicologia aplicada as organizacdes comeca a jogar alguma luz nessa questao e a
servir de teste vocacional para empreendedores.

Como pano de fundo, estdo as teorias criadas por Karl Jung, discipulo de
Freud, que conseguiu detectar quatro dicotomias potencialmente presentes em

todos nos. Sao elas: introvertidos ou extrovertidos, sensitivos ou intuitivos, humanos

ou cientificos e julgadores ou perceptivos (Véras, 1999).

Uma pessoa ndo € apenas introvertida, mas também intuitiva e sentimental,
por exemplo. Ou seja. E uma combinagdo de tipos temperamentais. Extremamente
complexo para uma analise detalhada, pois podem existir milhares de combinacdes

diferentes.
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Simplificando, baseado nas quatro dicotomias temperamentais, o perfil mais
proximo do empreendedor seria uma pessoa extrovertida; quando carente de
recursos, usa e abusa do seu poder de seducdo para obté-los. Raramente sao
sensitivos, pois 0 que conta sado as oportunidades, que devem ser avaliadas e
aproveitadas mesmo que sejam varias ao mesmo tempo. Conhece bem o terreno
onde pisa, mas as vitérias e os fracassos o emocionam. E decidido e sempre
centraliza nele as decisfes (Véras, 1999).

O perfil acima ndo é uma regra. Vocé pode se encaixar perfeitamente e ndo
ser empreendedor ou, por outro lado, ndo ter nenhuma das caracteristicas citadas e

tornar-se um novo Bill Gates.

2.2.1 Tipos

Young (1990) indica como mais citados na literatura, os seguintes tipos de
empreendedor:

Empreendedor_artesdo: o individuo que é essencialmente um técnico e

escolhe instalar um negdcio independente para praticar o seu oficio.

Empreendedor tecnoldgico: o individuo associado ao desenvolvimento ou

comercializacdo de um novo produto ou processo inovador e que monta uma
empresa para introduzir essas melhorias tecnologicas e obter lucro.

Empreendedor oportunista: o individuo que enfoca o crescimento e o ato de

criar uma nova atividade econdbmica e que monta, compra e faz crescer

empresas, em resposta a uma oportunidade observada.
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Empreendedor “estilo_de vida”: o individuo autbnomo ou que comeca um

negécio por causa da liberdade, independéncia e/ou outros beneficios para

seu estilo de vida, que seu empreendimento tornam possiveis.

Young (1990) exclui da classificagédo de empreendedor os capitalistas de risco
e especuladores (investidores) e gerentes contratados. Também, segundo o autor,
ficam de fora individuos como os vendedores, apesar de poderem demonstrar
caracteristicas de empreendedor em seu trabalho.

Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a necessidade de realizar
coisas novas, pbr em prética idéias proOprias, caracteristica de personalidade e
comportamento que nem sempre é facil de se encontrar. O empreendedor, por
definicao, tem de assumir riscos, e seu sucesso esta em sua capacidade de conviver
com eles e sobreviver a eles. Os riscos fazem parte de qualquer atividade e é
preciso aprender a administra-los. O empreendedor ndo é mal-sucedido nos seus
negaécios porque sofre revezes, mas porgue nao sabe supera-los.

Ser empreendedor ndo € s6 ganhar muito dinheiro, ser independente ou
realizar algo. Ser empreendedor também tem um custo que muitos ndo estao
dispostos a pagar. E preciso esquecer, por exemplo, uma semana-padrdo de
trabalho com 40 horas, de segunda a sexta, das 8 as 18 horas e com duas horas
para o almogo. Normalmente, empreendedor, mesmo aquele muito bem-sucedido,
trabalha de 12 a 16 horas por dia, ndo raro sete dias por semana. Ele sabe o valor
do seu tempo e procura utilizd-lo trabalhando arduamente na execugcdo dos seus

objetivos.
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Diversas literaturas afirmam que a rigueza de uma nacao € medida por sua
capacidade de produzir, em quantidade suficiente, os bens e servicos necessarios
ao bem estar da populacéo. Por este motivo, acredita-se que o melhor recurso de
gue se dispde para solucionar os graves problemas sdcio-econdmicos pelos quais o
Brasil passa € a liberacdo da criatividade dos empreendedores, por intermédio da
livre iniciativa, para produzir esses bens e servicos.

Ser empreendedor ndo € a mesma coisa que ser empresario. Empresario é
aquele que chegou, por uma razdo qualquer, a posicdo de dono da empresa, e
desta tira seus lucros. Apenas uma parcela dos empresarios € constituida por
legitimos empreendedores, aqueles que realmente disputam e sabem vencer o0 jogo.

Ser empreendedor é:

“... transformar idéias recentes e inovadoras em negdcios reais, e conseguir
obter lucro com isso.

... definir prioridade e objetivos.

... conhecer e compreender as necessidades e anseios dos clientes, criando e
adaptando produtos para satisfazé-los.

... buscar sempre a qualidade total, inclusive na perfeicdo do produto. Reduzir
custos e melhorar o atendimento também deve fazer parte dessa meta.

... estar atento para o desempenho dos concorrentes.

... controlar as informacdes internas, como controle de vendas, de compras,
pedidos, contas a pagar, etc, sempre atualizando os dados.

... fazer com que a informagcao circule de maneira clara e objetiva em todos os
niveis da empresa.

... agir com rapidez e eficacia na hora de resolver um problema.
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. incentivar a participacdo de todos os envolvidos com a empresa para
descobrir e buscar solu¢des para os problemas.
... admitir erros, pois ninguém é infalivel.
... estar consciente dos seus limites e dos limites da equipe.
... N&o querer centralizar tudo.
. estimular a iniciativa da equipe e concentrar sua energia onde for mais
importante para a empresa.
... Investir em treinamento pessoal e respeitar o jeito de ser de cada um.
... estar atento para o que acontece no mundo e ndo esquecer que Vocé é um
agente de desenvolvimento da sociedade.

... conversar, ler, discutir e aceitar sugestdes. “(Véras, 1999).
2.2.2 Ciclo do Empreendedor

A figura 2.1 mostra o ciclo do empreendedor segundo Leite (1999).

Figura 2.1: Ciclo do Empreendedor
——> ANTECIPAR —=> DECIDIR m=—>_
i = T |
INOVAR (%) | EMPREENDEDOR | (&) AGIR
ﬁ<):| CRIAR </ EMPREENDER<}:\|/
Fonte: Leite, 1999
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O empreendedor estd sempre criando, inovando, antecipando acbes e
consequéncias, fazendo decisdes, agindo e empreendendo, tudo de uma forma
ciclica e ininterrupta, mesmo nao ocorrendo necessariamente nessa ordem.

O empreendedor €, sobretudo, aquele individuo que € capaz e tem
necessidade de desenvolver novos projetos, além de assumir a responsabilidade de
conduzir um negécio proprio, de forma que o empreendimento alcance sucesso
(Azevedo, 1994).

O empreendedor vive no futuro, nunca no passado e raramente no presente,
procura o controle total, prospera nas mudancas, invariavelmente enxerga as
oportunidades nos fatos. E inovador, grande estrategista, criador de novos métodos
para penetrar e/ou criar novos mercados, tem personalidade criativa, lida melhor
com o desconhecido, transforma possibilidades em probabilidades. Devido a sua
necessidade de mudancas, o empreendedor cria muita confusdo a sua volta,
perturbadoras para as pessoas que O ajudam em seus projetos. Para o

empreendedor, 0 “homem comum” € sempre um problema que tende a obstruir o

seu sonho.

2.2.3 Caracteristicas

Existem varias caracteristicas empreendedoras na literatura existente. Entre
as citadas mais comumente estao:
inovador, vontade de aprender (Gerber, 1996)

imaginagao, necessidade de éxito (EI-Namaki, 1990)
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independéncia, influéncia, mantém contatos, estabelece metas, persisténcia,
perseveranca (Melo; Olivo, 1999)
cria novas combinagdes, lida com incerteza, organizagao (McClelland, 1969)

motivacao (Birley; Westhead, 1992)

Além destas, pode-se citar ainda: curiosidade, busca de informacdes,
eficiéncia, energia, entusiasmo, deciséo, entre outras.

O psicologo americano David C. McClelland, da Universidade de Harvard,
tracou dez caracteristicas fundamentais para o empreendedor de sucesso (apud
Véras, 1999):

a iniciativa na busca de oportunidades

capacidade de correr riscos

persisténcia

comprometimento

objetividade no estabelecimento de metas
capacidade para buscar e valorizar as informacoes
persuaséao e rede de contatos

independéncia e autoconfianga

exigéncia na qualidade

eficiéncia
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2.2.4 Perfil

Discutindo-se sobre o perfil de um empreendedor, cita-se Maslow e sua
piramide de necessidades (figura 2.2), definida em 1940, atacada por alguns e
defendida por outros (Tonelli, 1997).

Figura 2.2: Piramide das Necessidades

Fonte: Maslow apud Lezana, 1999

Como pode-se ver na figura 2.2, tem-se, em ordem crescente (por
importancia), Fisiologia, Seguranca, Sociabilidade, Estima, Auto-realizacdo. Pode-se
dizer que esta piramide tem caracteristicas situacionais, ou seja, dependendo da
situacdo, uma ou outra das cinco caracteristicas é buscada com mais énfase
(Tonelli, 1998).

N&o se pode definir um modelo Unico de perfil empreendedor. Existem sim
caracteristicas basicas que permitem um certo nivel de classificacdo, como:

Seguranca: arriscar o certo pelo duvidoso, ou seja, ter coragem de enfrentar um
desemprego temporario, por exemplo, para montar um negécio préprio.
Aprovacao: ter status, ou seja, ser admirado pelos outros.

Independéncia: ter seu proprio dinheiro e um horario de trabalho flexivel.
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Desenvolvimento pessoal: aprender sempre mais com seu novo negécio.
Auto-realizacao: realizar seus sonhos, ou seja, adquirir 0 capital necessario para

tal.

Quando uma crianga cresce escutando dos pais coisas como: “ndo sei se vou
conseguir pagar as contas do més!”, “o aluguel estd me assustando!”, e assim por
diante, esta crianga vai crescer com uma insegurangca que, provavelmente,
proporcionara uma fobia ao risco, ou seja, ela vai preferir um pequeno salario, mas
fixo, a se arriscar em um negécio rentavel (Tonelli, 1997).

De acordo com Birley e Westhead (1992), existem similaridades entre
empreendedores em ambientes economicamente diferentes. Essas evidéncias
atribuem destaque para atitudes pessoais como motivacao, ambicao, baixa averséo
ao risco e alto individualismo.

Gerber (1996) descreve que, devido a necessidade de mudancas, o
empreendedor cria muita confuséo a sua volta, principalmente para as pessoas que
o auxiliam. Para manter seu projeto andando, sua reacdo mais comum é de
pressionar, criticar, bajular, agradar, ameacar e, quando nada mais resolve,
prometer qualquer coisa as pessoas a sua volta.

El-Namaki (1990) fala sobre o lado obscuro do empreendedor, indicando que
as demandas da funcdo empreendedora como necessidade de éxito, criatividade,
perseveranga, imaginagdo, entre outras, conduzem ao surgimento de
personalidades peculiares que podem prejudicar as capacidades empresariais e
tornar as pessoas dificeis de trabalhar em grupo ou de serem lideradas. Passam

dificuldades com estruturas rigidas que parecem sufoca-las e encontram dificuldades
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de trabalhar com outros em situa¢des estruturadas, e somente as toleram quando
eles mesmos criaram a estrutura e o trabalho € realizado a seu modo. Mantém uma
grande desconfianga sobre o mundo que as rodeia e tem um enorme desejo de
serem reconhecidas, de serem vistas como heréis e olhadas com respeito.

Todos esses comentarios sugerem que, muitas vezes, o empreendedor pode
tornar-se uma pessoa dificil e autoritaria, ou seja, nem sempre um empreendedor é
uma “boa pessoa”, levando em conta os padrdes sociais.

O futuro empreendedor, ou alguém que participe do novo empreendimento,
precisa ter o conhecimento necessario para gerar seus produtos ou servicos.

Ex: - Em um restaurante, alguém precisa saber fazer os pratos

- Em uma loja de CD’s, alguém precisa entender de musica

Na maioria dos casos de sucesso, o futuro empreendedor domina as nogdes
basicas para desenvolver o novo negécio e as complementa por meio de
experiéncias de sécios, parceiros ou colaboradores.

Os valores orientam o comportamento das pessoas, delimitando sua forma de
agir, pensar e sentir. Ndo apenas o comportamento do individuo é guiado pelos
valores, mas também o modo como ele julga os outros esta ligado a seu conjunto de
valores. Neste sentido, pode-se entender porque grupos agregam-se
voluntariamente e preservam valores comuns.

Dificilmente encontra-se um empreendedor com todas as caracteristicas. Elas
representam apenas um referencial que possibilita sua auto-avaliacédo, a partir da

qual vocé tera condicdes de definir seus pontos fortes e fracos e optar por um
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programa de aperfeicoamento pessoal, visando, principalmente, eliminar suas
deficiéncias, e, posteriormente, maximizar suas qualidades (Cunha; Ferla, 1997).

Além disto, tal avaliacdo pode ser Util na escolha de um sdcio e/ou parceiro. O
escolhido deve apresentar um perfil complementar ao seu, de modo a superar suas
deficiéncias e alcancar 0 sucesso.

Nesta altura, surge uma questdo: existem regras ou principios que, se
seguidos a risca, garantam o sucesso na vida empresarial?

A resposta € ndo. Entretanto, muitas férmulas heuristicas (método de
perguntas e respostas para chegar a resolucéo do problema) sdo apresentadas para
auxiliar o novo empreendedor em potencial.

E importante salientar que elas ndo pretendem substituir a pratica, Ginica maneira
de se chegar ao seleto clube dos empreendedores. Por exemplo, 0o mega-
empresario francés Bernard Tapie (1987), em seu livro autobiografico "Ganhar”,
apresenta os "sete mandamentos" a seguir:

a) saber se analisar

b) dar prova de coragem
c) saber se adaptar

d) ser multidisciplinar

e) ser audacioso

f) eleger suas causas

g) ser lider
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Muitos que desejam entrar no clube dos empreendedores imaginam que o
simples conhecimento das caracteristicas deste grupo ou de alguns “mandamentos”
seria suficiente para transformar suas vidas e iniciar-se no mundo dos negécios.

Entretanto, as mudancas s6 comecam a acontecer quando se adota o
caminho da acdo e do trabalho. E s6 por meio deste caminho que se consegue
passar do espaco das boas idéias para o espaco das boas realizacbes — que vem a
ser 0 espaco dos empreendedores. Ou seja, a Unica maneira de aprender a fazer é
fazendo.

Sdo fatores estratégicos e estabelecem o0 sucesso de qualquer
empreendimento: a capacidade de reunir uma equipe, a capacidade de trabalhar em
conjunto, a obstinacdo, o volume de trabalho e sobretudo de uma compreenséo
madura sobre 0 que vem a ser criatividade.

Neste contexto, pode-se concluir que, para ser um bom empreendedor, 0
individuo tem de buscar o desenvolvimento das capacidades que foram descritas, e
trabalhar sempre, num ciclo de inovagdes, ganhos e até perdas. Perspectivas de

altos e baixos fazem parte do empreendedorismo na pratica.

2.2.5 Virtudes

O que distingue os empreendedores dos meros participantes sdo as virtudes.

Estas estéo classificadas em dois tipos: as virtudes de apoio e as virtudes superiores

(Cunha; Ferla, 1997).
As virtudes de apoio sdo importantes e necessdarias, mas as virtudes

superiores séo exclusividade dos grandes empreendedores.
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a) Virtudes de Apoio

As virtudes de apoio sdo comuns a outros grupos, como o0s bons
administradores e gerentes de qualidade. Sao elas: visdo, energia,

comprometimento, lideranca, obstinacéo e capacidade de deciséo e concentracao.

Visao: jornada mental que liga o hoje ao amanhd, ou seja, o conhecido ao
desconhecido, estabelecendo assim seu rumo a longo prazo. Com base na visao, o
empreendedor busca idéias e conceitos que o possibilitem caminhar segundo uma
direcdo preestabelecida, e convencendo pessoas a adotar esta visdo e a procurar

maneiras para alcanca-la.

Energia: empreendedores séo carregados de energia, estdo sempre
buscando algo para fazer, ndo gostam de perder tempo nem de ficar parado. Para
ter sucesso, o empreendedor deve ter energia e estar disposto a sacrificar-se para

atingir seus objetivos caso seja necessario.

Comprometimento: os empreendedores estdo sempre dispostos a se

sacrificar ou despender esfor¢co pessoal fora do comum para concretizar um projeto.
Além disso, sabem que para conduzir um grupo de pessoas por caminhos nem
sempre faceis € necessério tratd-las da maneira mais correta possivel. Se for

preciso, o empreendedor junta-se aos funcionarios para terminar uma tarefa. Por

outro lado, pelo mesmo motivo, pode tornar a vida dos funcionarios um inferno.
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Lideranca: o empreendedor possui forte capacidade de lideranca. Ele é capaz
de agregar pessoas em torno de si e mové-las em direcdo aos objetivos por ele
tracados. Como lider auténtico, possui ideais e objetivos. Para realiza-los, emprega
estratégias conscientes ou inconscientes, buscando influenciar e persuadir os
outros. Ao buscar apoio, associa-se as pessoas-chave, como agentes, criando uma
rede de contatos. E o chamado “jogo de interesses”. Estas estratégias séo utilizadas,
principalmente, para desenvolver e manter relagbes comerciais.

Obstinacdo: o empreendedor é um guerreiro obstinado. Ele gosta de
competir. Quando entra em uma disputa por uma causa ou um ideal, s6 sai como
vencedor. Nao conseguindo vencer da primeira vez, ndo desiste, volta com carga
total assim que for possivel, e assim por diante. Neste caso, usa estratégias

alternativas a fim de enfrentar os desafios e superar os obstaculos.

Capacidade de decisdo/concentracdo: o empreendedor ndo se perde no

emaranhado de oportunidades existentes. Ele tem um senso apurado de prioridade
e concentra-se naquilo que é realmente importante, apesar de tentar agarrar todas

as oportunidades existentes.

b) Virtudes Superiores

As virtudes superiores sdo privativas aos grandes empreendedores. E por

intermédio destas virtudes que se pode ver a diferenca entre empreendedores e 0s
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“simples mortais”, ou empreendedores em potencial e empreendedores de sucesso.
E por meio delas que o empreendedor consegue construir impérios e modificar o

mundo. S&o elas: criatividade, independéncia e entusiasmo/paixao.

Criatividade: com esta virtude, o empreendedor cria novos produtos, novos
métodos de producdo, desbrava novos mercados. O empreendedor tem uma
personalidade criativa, a qual estd sempre buscando novas formas de satisfazer os

clientes, e muitas vezes, criando novas necessidades e, é claro, sanando-as.

Independéncia: o empreendedor é um ser independente. Ndo gosta de seguir

normas e estar sob o controle dos outros. A autonomia € um dos seus grandes
objetivos. E um dos motivos que o leva a abrir seu negdcio proprio. Na busca deste
e de outros objetivos, ele se apresenta sempre auto-confiante. Mantém seu ponto de
vista mesmo diante da oposicdo ou de resultados desanimadores. Expressa
confianga na sua propria capacidade de realizar tarefas dificeis e de enfrentar

grandes desafios.

Entusiasmo/paixdo: Além de serem comprometidos e obstinados, os

empreendedores devem ser entusiasmados, apaixonados por aquilo que fazem.
Devem fazer tudo com muita paixao. Eles dedicam suas vidas a uma idéia que, em
determinado momento, se torna um ideal. E 0 mais importante é que com esse

comportamento ele inspira outras pessoas para que aceitem seus sonhos.
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2.2.6 Principais Caracteristicas

Tendo em vista todos os valores, caracteristicas e comportamentos ja

descritos acima, chega-se as principais caracteristicas dos empreendedores de

sucesso (Mori, 1998), ou, pelo menos, as notadas mais comumente, apresentadas

na tabela 2.1.

Tabela 2.1: Principais Caracteristicas

Caracteristicas

Especificagéo

Necessidades

Aprovacao

Independéncia

Desenvolvimento pessoal

Seguranca

Auto-realizacao

Vinculos

Conhecimentos

Aspectos técnicos relacionados com o negoécio

Experiéncia na area comercial

Escolaridade

Experiéncia em empresas

Formacéo complementar

Vivéncia com situacdes novas

Habilidades

Identificacdo de novas oportunidades

Valoracdo de oportunidades e pensamento criativo

Comunicacéo persuasiva

Negociacgéo

Aquisicdo de Informacdes

Resolucao de problemas

Alcancar metas

Motivacao e decisdo

Valores

Existenciais

Estéticos

Intelectuais

Morais

Religiosos

Fonte — Baseado em Mori, 1998
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Necessidades

O empreendedor possui necessidades que influenciam seu comportamento.
As necessidades citadas sdo as mais comuns entre os empreendedores de sucesso.
No entanto, existem outras que variam de acordo com 0s aspectos da personalidade
dos individuos e podem vir a ajudar ou nao seu empreendimento.

Birley e Westhead (1992) elaboraram uma descricdo das principais razdes

gue levam um empreendedor a iniciar uma nova empresa. Sao elas:

Aprovacao: Geralmente o empreendedor deseja conquistar uma alta posicéo
na sociedade, ser respeitado pelos amigos, aumentar o status e o prestigio da
familia, conquistar algo e ser reconhecido por isto. No caso, ser reconhecido como
empresario de sucesso. Resumindo, precisa ter aprovacdo por Sseus
comportamentos. O empreendedor vé a empresa como um instrumento que vai lhe
permitir mostrar aos outros que é capaz de levar uma idéia adiante, obter sucesso e,

consequentemente, ganhar respeito.

Independéncia: O empreendedor necessita de consideravel liberdade para:

impor seu proprio enfoque no trabalho, obter grande flexibilidade em sua vida
profissional e familiar, controlar seu préprio tempo, confrontar-se com problemas e
oportunidades de analisar e fazer crescer uma nova firma, crer que é o momento de
sua vida. Geralmente, esta necessidade é uma das primeiras a serem frustradas,
pois os sonhados horarios flexiveis normalmente se transformam em horas extras

para dar conta de toda a carga de trabalho.
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Desenvolvimento pessoal: Algumas das necessidades do empreendedor para

0 seu desenvolvimento sdo: ser inovador e estar a frente do desenvolvimento
tecnoldgico do negécio, transformar uma idéia em produto, aprender continuamente
e aproveitar oportunidades emergentes. Muitas pessoas criam seus proprios
negocios porque apresentam uma grande necessidade de se desenvolver, ndo
encontrando suporte suficiente em seus trabalhos. A empresa é um 6timo lugar para
desenvolver novas habilidades e conhecimentos. Toda vivéncia enriquecera o seu

acervo e terd um efeito decisivo em sua propria vida fora da empresa.

Sequranca: Necessidade de auto-preservacdo. A empresa pode ser vista
como um meio para o empreendedor sentir-se seguro em relacdo a uma série de
fatores, como desemprego, estabilidade, entre outros. Porém, esta € outra
necessidade geralmente frustrada, pois 0 empreendedor tem de enfrentar uma série
de circunstancias que o mundo competitivo Ihe impde, inclusive o risco de fracasso,

gue é bastante elevado.

Auto-realizacdo: E a necessidade que as pessoas tem de maximizar seu

proprio potencial. O empreendedor visualiza a empresa como um local onde suas
capacidades podem ser utilizadas e aperfeicoadas e, em consequéncia, obtém a
realizacdo pessoal. Da mesma forma que na necessidade de aprovacéo, a empresa
€ um instrumento para que o empreendedor ponha a prova suas capacidades

intelectuais e, até mesmo fisicas.
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Vinculos: Para o intraempreendedor, ndo € necessario deixar a empresa onde
trabalha, como faria o empreendedor, para vivenciar as emoc0es, riscos e

gratificacdes de uma idéia transformada em realidade [PINCHOT, 1989].

Conhecimentos

Para que o empreendedor opere uma empresa com 0 sucesso desejado, ele
deve possuir alguns conhecimentos que sao diferenciados em cada etapa em que a
empresa encontra-se. Apesar desta diferenciacdo, € possivel fazer uma descricdo
dos conhecimentos gerais necessarios para o empreendedor gerar seu negoécio

(Mori, 1998). Sao eles:

Aspectos _técnicos _relacionados ao negdcio: E imprescindivel que o

empreendedor tenha conhecimentos a respeito do produto que oferece ou pretende
oferecer, e do processo de producdo. Em um primeiro momento, ele tem de atuar
diretamente na empresa. Para que ela ocupe um lugar consideravel no mercado, o
empreendedor precisa utilizar seus conhecimentos. Dentre eles, projeto do produto,
gualidade, modo de fabricacéo, controle do processo. Se o empreendedor nao tiver
conhecimento dos aspectos técnicos, deve desenvolvé-los rapidamente ou buscar

um sOcio ou técnico que 0s possua.

Experiéncia na area comercial: Atualmente, as empresas tém dado atencao

especial ao cliente. As funcdes da area comercial dizem respeito diretamente a este

novo enfoque empresarial, que consiste no atendimento das necessidades da
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clientela. Entre as funcbes da &rea comercial, pode-se incluir: distribuicdo do

produto, publicidade/marketing, pesquisa de mercado e definicdo de novos produtos.

Escolaridade: E um fator extremamente importante, pois refere-se aos
conhecimentos adquiridos no sistema formal de ensino. O empreendedor deve
possuir um nivel minimo de escolaridade, que Ihe possibilite lidar de modo
satisfatorio com as pessoas. Claro que educacao nunca é demais, mas acima de um
certo nivel, o empreendedor deve usar de bom senso e ndo se considerar dono

absoluto da verdade. Deve saber até onde pode ir e quando parar e pedir ajuda.

Experiéncia_em empresas: E fator diferenciador. Enquanto alguns tipos de

conhecimento podem ser transmitidos por outros, a experiéncia ndo. Para o
empreendedor, trabalhos anteriores em empresas possibilitam um bom

entendimento prévio de alguns setores ou fun¢des de sua futura empresa.

Formacdo complementar: A formacdo complementar relaciona-se com a

aquisicdo de conhecimentos novos ou com a atualizacdo dos que ja possui, a partir
de um interesse particular ou de uma necessidade gerada pelo préprio negécio. Ha
conhecimentos que aparentemente ndo tem nenhuma relagdo com a vida da

empresa mas podem ter uma participacéo decisiva no éxito empresarial.

Vivéncia de situacbes novas: As mudancas que ocorrem na vida de um

individuo nem sempre sdo faceis de ser assimiladas. Entretanto, contribuem

naturalmente para que ele passe a vivenciar as situagdes novas com mais facilidade.
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Esta experiéncia permite ao empreendedor enfrentar as mudangas ou fatores
inesperados com menos inseguranga e mais consciéncia da realidade. Portanto,
quanto mais situacdes novas forem enfrentadas, melhor. A vida da empresa é
enfrentar cotidianamente novos problemas que exigem novas solugdes. A
experiéncia com situacdes novas facilita a superacdo de problemas, comecando

pela atitude frente a eles.

Habilidades

O sucesso de uma empresa também depende das habilidades do
empreendedor, que correspondem as facilidades para utilizar suas capacidades
fisicas e intelectuais. Sdo inUmeras as habilidades necessérias para a operacédo de

uma empresa de pequeno porte, tais como:

Identificacdo de novas oportunidades: Esta habilidade relaciona-se com a

capacidade de ver o que os outros ndo véem e de visualizar o ausente. E a
facilidade para identificar novas oportunidades de produtos e servicos. Depende
fortemente da criatividade e da capacidade de pensar inovadoramente. O
empreendedor de sucesso esta sempre farejando novas oportunidades de negdcio,
descobrindo nichos de mercado e enxergando 0 seu meio como um grande
armazém de possibilidade de negocio. As vezes, adquire coisas de que n&o
necessita, somente pelo fato de ser um bom negécio no momento e de haver a

possibilidade de repassa-lo mais tarde pelo dobro do valor.
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Valoracdo de oportunidades e pensamento criativo: Para ser bem sucedido, o

empreendedor tem de pensar criativamente, como ja mencionado anteriormente, e
fazer uma valoracdo das oportunidades que surgem. A avaliacdo critica € essencial
para distinguir uma oportunidade real de uma falsa. As iniciativas inovadoras sao
escassas porque o desenvolvimento da criatividade e da critica ndo esta
amplamente incorporado no sistema educativo. Nao basta enxergar o que 0s outros
ndo enxergam. E necessario atribuir valor aquilo que se apresenta como uma
oportunidade. Por exemplo: é uma boa oportunidade a compra daquele

apartamento? Por qué? De quanto serd o meu lucro daqui a seis meses?

Comunicacéo persuasiva: Os empreendedores normalmente comegam com

nada mais que uma idéia em sua cabeca. Para transformar essa idéia em realidade,
devem convencer outras pessoas a associar-se ao novo negoécio por meio de uma
comunicagao convincente; convencer amigos, parentes e desconhecidos para que
invistam ou emprestem dinheiro para a nova empresa; convencer fornecedores a
oferecer crédito e, finalmente, convencer clientes a pagarem com seu dinheiro um

novo produto ou servigo proveniente de uma firma desconhecida.

Negociacdo: A habilidade de negociar, como algumas das demais, adquire-se
pela experiéncia. Esta4 intimamente relacionada a aspectos culturais. A partir do
momento em que alguém decide abrir uma nova empresa, 0S negodcios devem
comecar a materializar-se. As vendas e as compras podem ser simples ou
complexas, porém, em qualquer caso, esta habilidade serd inevitavelmente

necessaria. E o empreendedor deve ser seguro e convincente quando se trata dela.
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Aquisicao de Informacdes: Em um ambiente instavel e competitivo, a posse

de informacfes sobre mercados, processos gerenciais e avancgos tecnologicos pode
permitir & empresa uma posi¢do relativa mais solida, mais estavel. Para alcancar
esta posicdo, o empreendedor deve ter habilidades especificas que lhe permitam

adquirir as informacdes.

Resolucdo de Problemas: cada novo negdécio gera um conjunto Unico de

problemas, desafios e crises. E impossivel ensinar aos empreendedores como
responder a grande quantidade de problemas que enfrentam na etapa inicial e
durante o crescimento de sua nova empresa. Uns terdo a tendéncia de melhorar o

gue ja existe (adaptadores) e outros, a tendéncia de revolucionar o implantado e

gerar solu¢des mais radicais (inovadores).
Atingir Metas: O intraempreendedor € leal a suas metas, mas realista quanto
as maneiras de atingi-las. Além disso, ele executa qualquer tarefa necesséria para

fazer seu projeto funcionar, a despeito da definicdo de seu cargo.

Motivacdo e Decis&o: Quer liberdade e acesso aos recursos da corporacéo. E

Orientado para metas e auto-motivado, mas também reage as recompensas e ao
reconhecimento. O intraempreendedor gosta de fazer os outros concordarem com
sua visdo. E Alguém mais paciente e disposto a compromissos que o empreendedor,

mas ainda um executor.
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Valores

Os valores caracterizam a visdo de mundo dos individuos. Percebe-se
facilmente sua relacdo com o comportamento, pois eles influenciam as diversas
etapas do processo comportamental do ser humano. Sao de vital importancia na
etapa de decisdo, pois o critério para tomada de decisdo sera fundamentado nos
valores do individuo, valores estes adquiridos desde o nascimento, passados de pai
para filho, e alterados aos poucos com a vivéncia. A alternativa a ser escolhida

devera obedecer aos valores vigentes na época.

Existenciais: Referem-se a vida, sob todos os aspectos, dimensdes e niveis:
saude, alimentacdo, lazer. Incluem também trabalho, salario, economia, producao,
circulacdo e varias outras formas de investimento lucrativo. Os valores existenciais,
por serem 0s mais abrangentes, constituem-se em um dos principais referenciais na

constituicdo da visdo de mundo das pessoas.

Estéticos: Sdo os valores ligados a sensibilidade do individuo, desde os
sensoriais, adequados aos cinco sentidos, até a arte mais requintada e suas
multiplas formas de expressdo de sentimentos. O empreendedor deve despertar e
cultivar o senso estético a partir de seu ambiente familiar, do espaco geografico, da
natureza e da sua propria empresa. Na empresa, os valores estéticos do
empreendedor também fazem-se notar. A ordem, a limpeza, o ambiente de trabalho,

a organizacao e o préprio vestir sdo consequéncias destes valores.
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Intelectuais: A vida de uma empresa demanda, como outras atividades
humanas, o exercicio das capacidades intelectuais. Os valores intelectuais do
empreendedor ajudardo, entre outras coisas, a imprimir o ritmo da inovacéo
tecnoldgica da empresa, a definir o papel da criatividade na empresa e a postura em

relacdo a algumas normas da sociedade, como a protecédo do meio ambiente.

Morais: Referem-se a doutrina, principios e normas, padrées orientadores do
procedimento humano. Inclui-se nesta categoria 0s valores que surgem, se
desenvolvem e refletem no seio da coletividade humana, como comunidade. Estes
valores estéo ligados as relacdes sociais e a forma de vida em sociedade. Portanto,
os valores éticos do empreendedor configurardo seu comportamento em relacdo a

sociedade.

Religiosos: O conceito que 0s povos tém a respeito de Deus, em geral,
estabelece normas e rituais sob formas variadas. Quando existe algum tipo de

fanatismo, na maioria das vezes, atrapalha seu empreendimento.

2.2.7 Intraempreendedores

Diversos autores, como Bruce (1976) ja mencionado, tém uma classificacdo
menos rigida, incluindo como empreendedores empregados de empresas que sao,
as vezes, denominados intraempreendedores.

O termo intraempreendedor (traducédo do Inglés - intrapreneur) foi cunhado

por Gifford Pinchot (1989) para designar o “empreendedor interno”. S&o aqueles
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que, a partir de uma idéia, e recebendo a liberdade, incentivo e recursos da empresa
onde trabalham, dedicam-se entusiasticamente em transforma-la em um produto de
sucesso. Ndo € necessario deixar a empresa onde trabalha, como faria o
empreendedor, para vivenciar as emocodes, riscos e gratificacbes de uma idéia
transformada em realidade.

Deve-se, atualmente, apoiar pessoas com idéias inovadoras e iniciativa
(empreendedores e intraempreendedores), porque elas sdo agentes de mudanca e
esperanca para o futuro. A experiéncia mostra que as empresas bem-sucedidas séo
aguelas que iniciaram mudancas em tecnologia, marketing ou organizacdo e
conseguiram manter uma lideranca em mudancas em relacdo aos concorrentes.
Portanto, os empreendedores sao necessarios ndo somente para iniciar novos
empreendimentos em pequena escala, mas também para dar vida as empresas
existentes, em especial as grandes.

A inovacdo quase nunca ocorre em uma corporacdo sem que haja um
individuo ou um pequeno grupo apaixonadamente dedicado a fazé-la acontecer.

O problema é que os empreendedores e as grandes empresas ndo parecem
se dar bem juntos, embora devessem necessitar um do outro. O empreendedor,
muitas vezes, necessita dos recursos de uma grande empresa para testar suas
idéias. Porém, gosta de ser seu proprio patrdo e a organizacdo de uma grande
empresa costuma dar pouco espaco para a independéncia.

A solucéo para esse problema de relacbes pode estar no surgimento dessa
nova classe de empreendedores, os intraempreendedores.

Além do fato do empreendedor ser um individuo que abre um negdcio préprio,

entra no mercado como empresario e criador de empregos e o intraempreendedor



ser um empreendedor trabalhando para alguém, existem apenas ténues diferencas

entre eles, quando existem.

“O intraempreendedorismo é um sistema revolucionario para
acelerar as inovacfes dentro de grandes empresas, através de um
uso melhor dos seus talentos empreendedores. .. Os
intraempreendedores sdo o0s integradores que combinam os
talentos dos técnicos e dos elementos de marketing, estabelecendo

novos produtos, processos e servigos”. (Pinchot 11, 1989).

Os intraempreendedores séo todos os “sonhadores que realizam”; aqueles
gue assumem a responsabilidade pela criacdo de inovacdes de qualquer espécie
dentro de uma organizacdo. O intraempreendedor pode ser o criador ou o inventor,
mas € sempre o sonhador que concebe como transformar uma idéia em uma

realidade lucrativa (Pinchot Ill, 1989).

2.2.8 Mandamentos do Intraempreendedor

Os 10 mandamentos do intraempreendedor (Pinchot 111, 1989):
Vé& para o trabalho a cada dia disposto a ser demitido
Evite quaisquer ordens que visem interromper seu sonho
Execute qualquer tarefa necessaria a fazer seu projeto funcionar, a despeito de
sua descricédo de cargo

Encontre pessoas para ajuda-lo
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Siga sua intuicdo a respeito das pessoas que escolher e trabalhe somente com
as melhores

Trabalhe de forma clandestina 0 maximo que puder — a publicidade aciona o
mecanismo de imunidade da corporacao

Nunca aposte em uma corrida, a menos que esteja correndo nela

Lembre-se de que é mais facil pedir perddo do que pedir permissao

Seja leal as suas metas, mas realista quanto as maneiras de atingi-las

Honre seus patrocinadores

Se alguém lhe dissesse que mais de 50% do pessoal de vendas nao tem
perfil intraempreendedor (Véras, 1999), vocé acharia engracado ou estranho. Mas é
a mais pura verdade, demonstrada cientificamente pela Thomas International,
empresa que atua em mais de quarenta paises e tem mais de trinta mil clientes. A
organizacdo, comandada no Brasil por Jorge Fernandes de Matos, aplica
ferramentas de andlise de perfil pessoal, identificacdo do perfil comportamental do
cargo e metodologias de desenvolvimento profissional. “O sistema identifica o que a
pessoa tem de melhor, como pode dar o melhor de si e crescer, ao contrario de
métodos que destacam aspectos negativos e ndo séo direcionados para mudancgas”,
destaca Jorge, diretor da Thomas e da Dimensdo Consultoria & Educacéo (apud

Véras, 1999).
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2.2.9 Perfis Basicos do Profissional

Os sete perfis basicos do profissional (Véras, 1999) identificados pela Thomas

International sdo os seguintes:

Empreendedor: comunica-se de forma direta e da importancia aos resultados.
Esta preparado para enfrentar resisténcia a suas idé€ias e para pressionar para o
cumprimento de prazos. Tem iniciativa, imaginacéo e facilidade em decidir. E
competitivo, autoconfiante e arrojado.

Gerente: independente, rapido e capaz de motivar sua equipe, 0 gerente é
comunicativo. Tem capacidade para enfrentar desafios e flexibilidade para
mudar. E autoconfiante, entusiasmado, competitivo, motivado e tem facilidade em
delegar fungdes.

Vendedor: enfrenta, em geral, ambientes de altissima concorréncia, o que |Ihe
exige persisténcia, rapidez e capacidade de motivar os outros. Faz contatos com
facilidade e tem a capacidade de convencer. E objetivo, arrojado, ativo e
competitivo.

Promotor: autoconfiante, € habil em fazer contatos, influenciar e persuadir.
Ndo demonstra facilidade para fechar negécios nem para praticas
administrativas.

Administrativo: é sistematico e tem grande capacidade de concentracdo. Atua
com facilidade na operacdo de equipamentos, compilagcdo de fatos e outras
tarefas especializadas. E metddico, previsivel, auto-disciplinado, légico,

cuidadoso, diploméatico e convencional.
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Técnico: perfeccionista, o técnico prefere cumprir tarefas a lidar com pessoas.
E meticuloso, persistente, convencional, cauteloso, organizado e metddico. Da-se
bem com rotinas, mas n&o com exigéncias em termos de prazo.

Assessor: autoconfiante e confiavel, tem a capacidade de ouvir e aconselhar,
sendo bem aceito pelos outros. Exerce influéncia e persuasdo e prefere

ambientes de trabalho seguros e estruturados. E amistoso e paciente.

Pinchot (1989) afirma que a maioria dos funciondrios com caracteristicas
intraempreendedoras deixa as corporagcdes ndo porque considera insuficientes seus
salarios e beneficios, mas porque se sentem frustrados em suas tentativas de
inovar. Eles precisam de delegacéo de poder para agir, tanto quanto precisam de
compensacao material.

Muitas vezes, os chefes e os administradores de empresas tém um certo
receio sobre a idéia de incentivar o intraempreendedorismo dentro de sua
corporagao. Mas talvez devessem ter mais receio em nédo fazé-lo, pois, se aquele
funcionario com grandes idéias néao tiver liberdade para desenvolvé-las, a empresa
pode estar perdendo uma oportunidade inovadora, ou, ainda, pode ver este
funcionario implementar sua idéia fora da empresa, como um empreendedor e, até
mesmo, CoOmo um concorrente.

Ser intraempreendedor €, de fato, um estado de espirito. Qualquer pessoa
pode se tornar um (Pinchot apud Somogi, 2000). Tem-se como exemplo uma mulher
casada que tem como ocupacao cuidar da casa e dos filhos, sendo dependente do
marido. Apo6s algum tempo, o marido decide sair de casa, tendo ela de se virar para

sustentar a familia e administrar a casa. Se for feito um teste antes da separacéo,
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nado sera encontrado o perfil empreendedor e/ou intraempreendedor, mas depois da

separacao, sim.

Pinchot (apud Somoggi, 2000), em uma entrevista a revista Vocé, apontou

seis pontos fundamentais para se tornar um intraempreendedor. S&o eles:

1. Encontre algo em que vocé realmente acredite, que esteja alinhado com seus

valores e que vocé queira empreender.

Faca um plano de negécios para ajuda-lo a transformar sua idéia em
realidade.

Tire suas duvidas com outros empreendedores.

Esteja pronto para fazer qualquer trabalho necessario para que sua idéia dé
certo. Se tiver de varrer o chéo, faca-0. Muitas vezes, ninguém nos da apoio
guando fazemos algo novo. Ou, o que é pior, enfrentamos muita resisténcia.
Monte uma equipe. Vocé precisa vender bem sua idéia para deixa-la
entusiasmada. E ndo deixe de ouvir as idéias dos outros.

Encontre alguém para “apadrinhar” sua idéia, para lhe dar suporte e até
protegé-lo. Normalmente essa pessoa ndo é seu chefe, ela esta em outros
departamentos da empresa. Isso néo significa que o suporte de seu chefe

nao seja importante.

2.2.10 Comparacéo entre Gerentes, Empreendedores e Intraempreendedores

A seguir € apresentado, dividido em trés tabelas (tabela 2.2, tabela 2.3, tabela

2.4), uma comparacdo entre 0s gerentes tradicionais, os empreendedores e 0s

intraempreendedores.



Tabela 2.2 - Gerentes Tradicionais

Motivos Principais

Querem promocdes e outras recompensas corporativas
tradicionais. Motivados pelo poder.

Orientagdo quanto

Respondem a cotas e orgcamentos. Horizontes de

ao tempo planejamento semanal, mensal, trimensal e anual,
préxima promocao ou transferéncia.

Acéo Delega a acdo. Supervisdo e relatérios levam a maior
parte da energia

Habilidades Geréncia profissional. Com frequéncia formado em

escola de administracdo. Ferramentas analiticas
abstratas, administracdo de pessoas e habilidades
politicas.

Coragem e Destino

Vé outros como responsaveis por seu destino. Podem
ser vigorosos e ambiciosos, mas podem temer a
capacidade dos outros em prejudicéa-los.

Atencéo Principalmente sobre eventos dentro da corporacéo.
Risco Cuidadosos

Pesquisa de Manda fazer estudo de mercado para descobrir
Mercado necessidades e guiar a conceituacdo do produto.
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Status Importam-se com simbolos de status (escritorio no canto,
entre outros)

Fracasso e Tenta evitar erros e surpresas. Adiam o reconhecimento
do fracasso.

Erro

Decisoes Concordam com aqueles no poder. Concordam com o
chefe.

A quem serve Agradam aos outros.

Atitude - Véem o sistema como nutriente e protetor, busca posi¢ao
nele.

relacao ao

sistema

Estilo de Resolvem os problemas dentro do sistema.

solucao de

problemas

Histéria Familiares trabalham em grandes corporagdes.

familiar

Relacionamento

comos pais

Independente da mée, mas mantém boas rela¢cdes com o
pai, além de ser um pouco dependente dele.

Historico
SAcio-

econdmico

Classe média.

Nivel de

INSstrucéo

Alto.

Relacionamento

COM OS outros

Hierarquia como relacionamento bésico.

Fonte: Pinchot, 1989
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Tabela 2.3 - Empreendedores

Motivos Principais

Querem liberdade, s&o orientados para metas,
autoconfiantes e auto-motivados

Orientagdo quanto

Metas finais de 5-10 anos de crescimento do negécio

ao tempo como guias. Agem agora para passar a proxima etapa.

Acéo Pde a m&o na massa. Podem aborrecer os empregados
fazendo o trabalho deles

Habilidades Conhecem intimamente o negdécio. Mais agudez para

negoécios que habilidade gerencial ou politica. Formacéao
técnica, se em um negdécio técnico. Podem ter sido
responsaveis por lucros e perdas na antiga corporacao.

Coragem e Destino

Autoconfiantes, otimistas, corajosos.

Atencéo Principalmente sobre tecnologia e mercado.

Risco Gostam de riscos moderados. Investem pesado, mas
esperam ter sucesso.

Pesquisa de Criam necessidades. Cria produtos que,

Mercado freqientemente, ndo podem ser testados com pesquisa

de mercado, pois os clientes em potencial ainda n&o os
entendem. Falam com os clientes e formam opinides
proprias.
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Status Ficam felizes de sentar em um caixote, se o trabalho
estiver sendo feito.

Fracasso e Erro |Tratam erros e fracassos como experiéncias de
aprendizado.

Decisoes Seguem sua visao particular. Decisivos, orientados para
a acao.

A guem serve Agradam a si mesmo e aos clientes

Atitude - relacao

ao sistema

Podem avancar rapidamente em um sistema; entao,
guando frustrados, rejeitam o sistema e formam o seu
proprio.

Estilo de solucao

de problemas

Escapam de problemas em estruturas grandes e
formais, deixando-as e comecgando por conta proépria.

Historia familiar

Passado de pequena empresa, profissional liberal ou
agricultor.

Relacionamento

comos pais

Pai ausente ou mas relagdes com ele

Historico Socio-

Classe baixa em alguns estudos antigos, classe média
nos mais recentes.

economico

Nivel de Menor em estudos antigos, alguns graduados mas
nenhum Ph.D. nos mais recentes

INSstrucéo

Relacionamento

COM OS outros

Transacdes e acordos como relacionamento basico.

Fonte - Pinchot, 1989

Tabela 2.4 - Intraempreendedores

Motivos Principais

Querem liberdade e acesso aos recursos da
corporagao. Orientados para metas e auto-motivados,
mas também reagem as recompensas € ao
reconhecimento.

Orientag&o quanto ao
tempo

Metas finais de 5-15 anos, dependendo do tipo de
empreendimento. Urgéncia para atender cronogramas
corporativos ou auto-impostos.
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Acao P6em a mao na massa. Podem saber como delegar,
mas quando necessario fazem o que deve ser feito.
Habilidades Muito semelhantes aos empreendedores, mas a

situacao exige maior capacidade para prosperar dentro
da organizacdo. Necessitam de ajuda neste aspecto.

Coragem e Destino

Autoconfiantes e corajosos. Muitos sdo cinicos a
respeito do sistema, mas otimistas quanto a sua
capacidade de supera-lo.

Atencéo

Tanto dentro como fora. Vendem aos de dentro as
necessidades de risco e do mercado, mas também
focalizam os clientes.

Risco

Gostam de riscos moderados. Em geral ndo temem ser
demitidos, portanto, véem pouco risco pessoal.

Pesquisa de Mercado

Fazem sua propria pesquisa e avaliacdo intuitiva do
mercado, como os empreendedores.
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Status

Consideram os simbolos de status tradicionais uma
piada — preferem simbolos de liberdade.

Fracasso e Erro

Sensivel a necessidade de parecerem disciplinados na
corporagao. Tentam ocultar os projetos arriscados,
entdo podem aprender com 0OS erros sem O custo
politico do fracasso publico.

Decisdes

Gostam de fazer os outros concordarem com sua
visdo. Mais pacientes e dispostos a compromissos que
os empreendedores, mas ainda executores.

A quem serve

Agradam a si mesmo, aos clientes e patrocinadores.

Atitude - relacao

ao sistema

N&o gostam do sistema, mas aprendem a manipula-lo.

Estilo de solucao

de problemas

Resolvem problemas dentro do sistema ou passam por
cima dele, sem deixa-lo.

Historia familiar

Passado de pequena empresa, profissional liberal ou
agricultor.

Relacionamento

comos pais

Relacdes melhores com o pai, mais ainda instaveis.

Historico Socio-

econdmico

Classe média

Nivel deinstrucdo

Com frequiéncia alto, em particular campos técnicos.

Relacionamento

COM OS outros

Transagdes dentro da hierarquia.

Fonte - Pinchot, 1989

2.3 Consideracdes Finais

LX

Tendo em vista a grande concorréncia existente no mercado de trabalho

atual, pessoas com perfil empreendedor e/ou intraempreendedor fazem a diferenca.



LXI

Acredita-se que o intraempreendedorismo, assim como o empreendedorismo,
pode ser aprendido, seja por meio de cursos, palestras e semindrios, ou com a
pratica, por intermédio da experiéncia de pessoas ja intraempreendedoras.

Todas as pessoas apresentam algumas caracteristicas intraempreendedoras
em seu perfil comportamental, basta saber se o numero de caracteristicas
apresentadas é suficiente para o individuo ser considerado um intraempreendedor
de sucesso.

Em um futuro préximo, acredita-se que o individuo devera apresentar um

comportamento intraempreendedor para manter seu emprego.
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3 PSICOLOGIA: O COMPORTAMENTO HUMANO

3.1 Consideracdes iniciais

Sabe-se que a psicologia € um campo extremamente vasto e complexo. Este
capitulo pretende dar algumas noc¢Bes basicas desta area para um melhor
entendimento do contexto do trabalho, que vem a ser a analise do perfil
empreendedor por intermédio do comportamento humano.

Milhares de fatos sobre o comportamento sdo conhecidos. Realmente, ndo ha
assunto com o qual se possa estar mais bem relacionado, pois estamos sempre na
presenca de pelo menos um organismo que se comporta. Mas esta familiaridade é
guase uma desvantagem, pois significa que provavelmente tem-se precipitado em
conclusbes que ndo serdo comprovadas pelos métodos cautelosos da ciéncia
(Skinner, 1978).

A Psicologia € uma ciéncia que procura compreender o homem e seu
comportamento para facilitar a convivéncia consigo proprio e com o outro. Pretende
fornecer subsidios ao homem para que ele saiba lidar consigo mesmo e com as
experiéncias da vida. E, pois, a ciéncia do comportamento, compreendida esta em
seu sentido mais amplo. Entende-se comportamento ndo apenas como reacoes
externas, mas também como atividades da consciéncia e mesmo do inconsciente,
num plano indiretamente observavel (Teles, 1994).

A Psicologia € uma ciéncia que estuda o comportamento humano, com o
objetivo de facilitar ao homem o entendimento das variaveis que determinam sua

relacdo com o mundo (Lezana, 1999).
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Em suma, a psicologia € a ciéncia que tem como objeto de estudo o que as
pessoas fazem, como e por que o fazem (Garrett, 1970).

O comportamento € uma matéria dificil, ndo porque seja inacessivel, mas
porque é extremamente complexo. Desde que é um processo, € hdo uma coisa, nao
pode ser facilmente imobilizado para observacdo. E mutavel, fluido e evanescente,
e, por esta razdo, faz grandes exigéncias técnicas da engenhosidade e energia do
cientista. Contudo, ndo ha nada essencialmente insolivel nos problemas que
surgem deste fato (Skinner, 1978).

Para se entender quem sédo as pessoas empreendedoras e a forma como se
comportam, é importante conhecer alguns aspectos desta area do conhecimento.

A psicologia como ciéncia ndo € caracterizada por uma Unica forma. Os
estudiosos desta ciéncia dificilmente seguem pressupostos especificos, discordam
em alguns pontos filoséficos fundamentais e abordam a psicologia de modos
claramente distintos.

Qual é o objeto especifico de estudo da psicologia? Se dermos a palavra a
um psicélogo comportamentalista ele dira que o objeto de estudo da psicologia € o
comportamento humano. Se a palavra for dada a um psicélogo psicanalista ele dira
gue o objeto de estudo da psicologia é o inconsciente. Outros dirdo que é a
consciéncia humana e outros, ainda, a personalidade (Bock; Furtado; Teixeira,
1995).

Inicialmente, é necessario aprender sobre a formacao da personalidade, que
vem a ser 0 conjunto de caracteristicas psicologicas relativamente estaveis que
influenciam a maneira pela qual o individuo interage com seu ambiente (Lezana,

1999).



LXIV

Assim, a forma como as pessoas comportam-se e relacionam-se com outras
pessoas, objetos e situaces depende das caracteristicas da personalidade.

A formacdo da personalidade da-se a partir dos fatores hereditarios, que
fazem parte do individuo desde sua concepcdo. A eles, acrescentam-se
caracteristicas construidas a partir das diferentes situacbes que os individuos
vivenciam.

Nos primeiros dias de vida, o bebé busca a mée para satisfazer sua fome,
uma necessidade fisiolégica. Porém, toda vez que a méae alimenta seu filho, vai
desenvolvendo com ele uma relacao afetiva, que fard com que o bebé busque na
mae ndo somente o alimento, mas também o complemento afetivo. O bebé esta
comecando a desenvolver necessidades psicolégicas que irdo, no futuro, conformar
sua personalidade.

Por esta razdo, os primeiros anos sao decisivos para a vida psicol6gica do
individuo. Nestes anos serdo formadas as principais caracteristicas psiquicas, a partir
da relagéo da crianga com o0s pais, objetos e, em geral, com o seu meio (Lezana, 1999).

Particularmente, a relacdo com a méde é de vital importancia. A qualidade
desta relacéo sera determinante para a saude mental do futuro adulto.

Portanto, uma relacédo equilibrada € muito importante. Nao existe uma Unica
forma de estabelecer este equilibrio porque depende das estruturas da mae e do
filho.

Em definitivo, o comportamento do individuo estard sempre pautado pela
satisfacdo das suas necessidades. Por isso, a forma como se constroem essas
necessidades também sera determinante. A exacerbag¢do ou auséncia de alguma

necessidade constitui uma patologia (doencga).
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O comportamento € o mecanismo que um individuo utiliza para dar resposta a
um determinado evento, na busca de satisfazer seu conjunto de necessidades.

Como ja foi mencionado, o comportamento humano depende das
caracteristicas de sua personalidade. Estas atuam de uma forma relativamente
ordenada, obedecendo a uma sequéncia denominada processo comportamental.

Portanto, o processo comportamental inicia com a ocorréncia de um evento e
conclui com a execucdo de uma acdo. O processo comportamental € uma descricdo
das etapas que um individuo deve percorrer para responder a um determinado
evento.

Os fatores relacionados ao empreendedor sdo as caracteristicas do
empreendedor, que intervém diretamente no processo de criacdo e desenvolvimento
das empresas. As habilidades, as necessidades, o conhecimento e os valores séo
as mais importantes.

Os fatores de sucesso adquirem maior ou menor relevancia de acordo com o
estagio de evolucdo da empresa. O éxito de uma empresa origina-se quando ha um
equilibrio nos fatores citados acima. A empresa, 0 ambiente e o0 empreendedor sdo
trés variaveis que se influenciam mutuamente. Uma gera uma série de necessidades
as outras, que precisam ser supridas para a empresa obter sucesso. Portanto, a
evolucao da empresa no tempo depende do equilibrio e desempenho destes fatores.

Estudos recentes demonstram que, apesar da variedade de fatores que levam
as pequenas empresas ao sucesso, quase todos estdo ligados a figura do
empreendedor. O fracasso de uma empresa € um processo de aprendizado doloroso
e traumatico para o empreendedor, pois estdo envolvidos muitos recursos proprios e

de terceiros, como energia e entusiasmo.
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Dentre as diversas areas do conhecimento que tem se dedicado ao estudo do
sucesso empresarial, quase todas confirmam que o fundador é a peca fundamental
para o sucesso. Psicologos tentam descrever empreendedores como fundadores de
negoécios (caracteristicas de personalidade que facilitam o empreendimento);
economistas, por sua vez, os véem como coordenadores e inovadores; sociologos
os identificam com caracteristicas socio-democraticas ou como pessoas deslocadas.
Outros estudiosos apontam algumas caracteristicas do empreendedor prejudiciais
para a gestdo de uma empresa (Lezana, 1999).

Os conhecimentos em psicologia visam, como mencionado anteriormente,
explicar o comportamento humano e seu funcionamento mental. Vém reunidos em
um corpo sistematicamente ordenado e unificado de pressupostos, denominados
escolas ou teorias psicologicas (Longen, 1997).

O objetivo deste capitulo é apresentar sucintamente as principais teorias em

psicologia que abordam os aspectos relacionados ao comportamento humano.

3.2 Behaviorismo

O termo Behaviorismo foi inaugurado pelo americano John B. Watson em um
artigo (1913) que apresentava o titulo Psicologia: como os behavioristas a véem. O
termo inglés behavior significa comportamento, dai se denominar esta tendéncia
tedrica de behaviorismo. Utilizam-se também outros nomes para designa-la, como
comportamentalismo, teoria comportamental e analise experimental do

comportamento (Bock; Furtado; Teixeira, 1995).
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Watson (apud Bock; Furtado; Teixeira, 1995), postulando entdo o
comportamento como objeto da psicologia, dava a esta ciéncia a consisténcia que
0s psicélogos da época vinham buscando. Um objeto observavel, mensuravel, que
podia ser reproduzido em diferentes condicdes e em diferentes sujeitos. Estas
caracteristicas eram importantes para que a psicologia alcancasse o status de
ciéncia, rompendo definitivamente com sua tradicédo filosofica.

E importante esclarecer que o behaviorismo, apesar de colocar o
comportamento como o objeto da psicologia, considera que s6 quando se comeca a
relacionar os aspectos do comportamento com 0os do meio é que ha possibilidade de
existir uma psicologia cientifica (Keller; Schoenfeld, 1970).

Portanto, o behaviorismo dedicou-se ao estudo do comportamento na relagao
que este mantém com o meio ambiente onde ocorre. Mas como comportamento e
meio sdo termos amplos demais para poderem ser Uteis para uma analise descritiva
nessa ciéncia, os psicélogos desta tendéncia chegaram aos conceitos de estimulo e
resposta *.

Simplificando, pode-se afirmar que behaviorismo € uma abordagem
psicolégica que vislumbra o comportamento animal e humano apenas com reacdes
observaveis de forma direta, enfatizando a aplicacdo rigorosa do método cientifico

ao estudo dos fendmenos psicoldgicos.

! Teoria S-R: abreviatura dos termos latinos Stimulus e Responsio.
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Os mais importantes pressupostos de Watson podem ser relacionados da
seguinte maneira (Longen, 1997):

O comportamento compde-se de elementos de resposta que podem ser
cuidadosamente analisados por métodos cientificos, naturais e objetivos
O comportamento compde-se inteiramente de secrecdes glandulares e
movimentos musculares, portanto, é basicamente redutivel a processos fisico-
quimicos
Existe uma resposta imediata, de alguma espécie, a todo e qualquer estimulo
eficaz. Assim, existe no comportamento um rigoroso determinismo de causa-e-
efeito
Os processos conscientes, se € que existem, ndo podem ser cientificamente
estudados; as alegacbes sobre a consciéncia representam tendéncias
sobrenaturais que, como remanescentes das fases teoldgicas e pré-cientificas da

psicologia, devem ser ignoradas

Estimulo e resposta séo portanto as unidades basicas da descricdo e o ponto
de partida para uma ciéncia do comportamento.

O homem comeca a ser estudado como produto do processo de
aprendizagem pelo qual passa desde a infancia, ou seja, como produto das
associacdes estabelecidas durante sua vida entre estimulos (do meio) e respostas
(manifestagbes comportamentais).

O mais importante dos behavioristas que sucedem Watson é B.F. Skinner. O
behaviorismo de Skinner, conhecido como Andlise Experimental do comportamento,

tem influenciado muitos psicélogos americanos e psicélogos de varios paises onde a
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psicologia americana tem grande penetracdo, como o proprio Brasil (Bock; Furtado;
Teixeira, 1995).

A base da corrente skinneriana esta na formulagdo do condicionamento
operante. Para desenvolver este conceito, retrocede-se um pouco na historia do
behaviorismo, introduzindo as no¢des de comportamento reflexo e condicionamento

respondente para entdo chegar ao condicionamento operante.

3.2.1 O condicionamento respondente

O comportamento reflexo € o comportamento ndo voluntario e inclui as
respostas que sao produzidas por modificacfes especiais de estimulos do ambiente.
Por exemplo, o arrepio da pele quando um ar frio nos atinge, a contracdo das
pupilas quando a luz forte incide sobre os olhos, entre outros.

Esses comportamentos reflexos sdo involuntarios, como ja dito, e eliciados
pelos estimulos especiais do meio. Mas também podem ser provocados por outros
estimulos que, originalmente, nada tem a ver com o comportamento, devido a
associacao entre estimulos.

Assim, se um estimulo neutro for associado com um certo nimero de vezes a
um estimulo eliciador, o estimulo previamente neutro ira evocar a mesma espécie de
resposta.

Skinner concentrou seus estudos na possibilidade de condicionar o0s

comportamentos operantes.
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3.2.2 O condicionamento operante

E o comportamento voluntario e abrange uma quantidade muito maior de
atividade humana — desde os comportamentos do bebé& de balbuciar, agarrar
objetos, olhar os enfeites do berco até os comportamentos mais sofisticados que o
adulto apresenta. Como diz Keller e Schoenfeld (1970), o comportamento operante
inclui todos os movimentos de um organismo dos quais se possa dizer que, em
algum momento, tém um efeito sobre ou fazem algo ao mundo em redor. O
comportamento operante, por assim dizer, opera sobre o mundo quer direta ou
indiretamente.

O condicionamento do comportamento operante tem seus fundamentos na
Lei do Efeito, de Thorndike?. Segundo Keller, em esséncia, esta lei enuncia que “um
ato pode ser alterado na sua forca pelas suas consequéncias”.

Assim, se deixarmos um rato privado de agua durante 24 horas, ele
certamente apresentara o comportamento de beber &gua assim que tiver
oportunidade. Ora, o ratinho, no seu habitat, quando quer beber agua emite algum
comportamento que lhe permite realizar seu intento. Esse comportamento foi sem
davida aprendido e mantido pelo efeito que proporcionou: matar a sede.

Sabendo disso, pode-se reproduzir esta situacdo num laboratério, sé que
neste caso determina-se a resposta desejada que 0 organismo emita para conseguir

o efeito esperado, de matar a sede.

% Edward L. Thorndike, principal representante do Associacionismo, formulou a Lei do Efeito, que
dizia que todo o comportamento de um organismo vivo tende a se repetir se nés o recompensarmos,
assim que ele o emitir. Por outro lado, o comportamento tendera a nao acontecer, se o organismo for
castigado ap0s sua ocorréncia. E o organismo ira associar essas situacdes com outras semelhantes.
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Coloca-se entdo o ratinho na “Caixa de Skinner” (figura 3.1), onde ele
encontrara apenas uma barra que, quando pressionada, aciona um mecanismo que

faz com que uma pequena haste traga a caixa uma pequena gota d’agua.

Figura 3.1: Caixa de Skinner

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Que resposta espera-se do ratinho? Que pressione a barra. Como isto ocorre
pela primeira vez? Por acaso, por mero acidente, o ratinho, na exploracéo da caixa,
encontra a barra, faz surgir pela primeira vez a gotinha d’agua, que é lambida devido
a sede. Para sacia-la, ele continuard buscando a agua e ira repetir o seu
comportamento até que o0 ato de pressionar a barra esteja associado ao
aparecimento da agua.

Neste caso, do condicionamento operante, 0 que proporciona a aprendizagem
dos comportamentos € a acao do organismo sobre o meio e o efeito resultante, no

sentido de satisfazer-lhe alguma necessidade, ou, melhor dizendo, a relacéo que se

estabelece entre uma acgéo e seu efeito.
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Este condicionamento operante pode ser representado da seguinte maneira:
R -> S, onde R é a resposta (pressionar a barra), a flecha significa “leva a”e S é o
estimulo reforcador (a 4gua), que tanto interessa ao organismo.

Este estimulo reforcador € chamado de reforco. E € mantido o termo estimulo
por ser ele o responsavel pela acao, apesar de ocorrer depois do comportamento.
Assim, age-se ou opera-se sobre o mundo em funcdo das conseqiéncias que nossa
acdo cria. O estimulo de nossa acao esta em suas conseqiéncias.

O reforgo, acima citado, pode ser positivo — aquele que, quando apresentado,
atua para fortalecer o comportamento que o precede, ou negativo — aquele que
fortalece a resposta que o remove.

Assim, pode-se voltar a caixa de Skinner que agora, em vez de gotas d’agua,
terd um choque no assoalho, que podera ser removido pela presséo da barra. Apos
tentativas de evitar o choque, o rato chega a barra e a pressiona por acaso. O
choque desaparece. Aos poucos, 0 bater na barra estard associado com o
desaparecimento do choque. Este condicionamento da-se por reforcamento
negativo. E condicionamento porque € aprendizagem, é reforcamento porque um
comportamento é emitido e aumentado em sua frequéncia por obter um efeito
desejado.

Assim como pode-se instalar comportamentos, pode-se “descondicionar uma
resposta”’. Skinner trabalhou neste processo de eliminacdo dos comportamentos
indesejaveis ou inadequados e denominou-o extin¢ao.

O salto do condicionamento operante para a extin¢ao foi curto. Se o refor¢o
ou o efeito mantém um comportamento operante, com certeza a auséncia deste

reforco fard desaparecer a resposta.
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Outra forma de extincdo do comportamento é a chamada punicdo. A extingéo,
pela suspensédo do refor¢o, € uma maneira demorada de “eliminar” uma resposta.
Quando se trata de eliminar um comportamento muito inadequado e que possa
trazer perigo ao proprio organismo € preciso usar uma técnica mais eficiente.
Sabendo que todo organismo tende a fugir de estimulos aversivos, indesejaveis, é
possivel dosar a intensidade destes estimulos para, sem agredir o organismo,
desestimula-lo a continuar uma determinada resposta.

Assim, o rato, que havia aprendido a bater na barra para obter agua (reforco
positivo) e em seguida a bater nela para eliminar o choque (refor¢o negativo), podera
agora ter seu comportamento de bater na barra eliminado se, cada vez que fizer
isso, liberar-se um choque (puni¢cdo) ou, ainda, nunca mais Ihe for apresentada a
gotinha de agua (extin¢édo) (Bock; Furtado; Teixeira, 1995).

A partir dai, tem-se a generalizagcdo, que é a capacidade de perceber

semelhancas entre estimulos e responder de maneira semelhante ou igual a todos

eles, e a discriminacdo, que € 0 processo inverso, a capacidade de perceber

diferengas entre os estimulos e responder diferentemente a cada um deles.

A principal area de aplicacdo dos conceitos apresentados tem sido a
educacdo. Sdo conhecidos os métodos de ensino programado e o controle e
organizacdo das situacdes de aprendizagem, bem como a elaboracdo de uma
tecnologia de ensino.

Entretanto, outras areas também tém recebido a contribuicdo das técnicas e
conceitos desenvolvidos pelo behaviorismo, como a é&rea de treinamento de
empresas, a clinica psicolégica, o trabalho educativo de criancas excepcionais, a

publicidade e outros mais.
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Na verdade, a analise experimental do comportamento pode auxiliar a
descrever nossos comportamentos em qualquer situacéo, ajudando a modifica-los.
“Os maiores problemas enfrentados hoje pelo mundo sé poderao
ser resolvidos se melhorarmos a nossa compreensdo do
comportamento humano. As concepcgdes tradicionais tém estado
em cena ha séculos e creio ser justo dizer que se revelaram
inadequadas. S&o, em grande parte, responsaveis pela situacdo em
gue nos encontramos hoje. O behaviorismo oferece uma alternativa

promissora” (Skinner, 1982).

3.3 Gestalt

Gestalt € um termo alemdo de dificil traducdo. O termo mais proximo em
portugués seria forma ou configuracdo, que nao é utilizado por ndo corresponder
exatamente ao seu real significado em psicologia.

A psicologia da Gestalt € uma das tendéncias tedricas mais coerentes e
coesas da historia da psicologia. Seus articuladores preocuparam-se em construir
ndo s6 uma teoria consistente, mas também uma base metodolbgica forte, que
garantisse a consisténcia teérica (Bock; Furtado; Teixeira, 1995).

Ernst Mach (1838 - 1916), fisico, e Chrinstiam Von Ehrenfels (1859 - 1932),
filosofo e psicologo, desenvolveram uma psicofisica com estudos sobre as
sensacdes (0 dado psicoldgico) de espaco-forma e tempo-forma (o dado fisico) e
podem ser considerados como 0s mais diretos antecessores da psicologia da

Gestalt.
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Max Wertheimer, Kurt Kohler e Wolfgang Koffka, baseados nos estudos
psicofisicos que relacionaram a forma e sua percepc¢ao, construiram a base de uma
teoria eminentemente psicologica.

Eles iniciaram seus estudos pela recepcao e sensacdo do movimento. Os
gestaltistas estavam preocupados em compreender quais 0s processos psicolégicos
sdo envolvidos na ilusao de Gtica, na qual o estimulo fisico é percebido pelo sujeito

como uma forma diferente do que ele € na realidade.

3.3.1 Percepcao

Segundo Bock, Furtado e Teixeira (1995), a percepcédo é o ponto de partida e
também um dos temas centrais dessa teoria. Os experimentos com a percepcao
levaram os tedricos da Gestalt ao questionamento de um principio implicito na teoria
behaviorista — de que ha relacdo de causa e efeito entre estimulo e resposta —
porque, para 0s gestaltistas, entre o estimulo que o meio fornece e a resposta do
individuo, encontra-se o processo de percepcao. O que o individuo percebe e como
percebe é o que forma a fonte de dados importante para a compreensdo do
comportamento humano.

Na visdo dos gestaltistas, diferente do behaviorismo, o comportamento
deveria ser estudado nos seus aspectos mais globais, levando em consideracao as
condi¢cdes que alteram a percepcdo do estimulo. Para justificar esta postura, eles
baseavam-se na teoria do isomorfismo, que supunha uma unidade no universo onde

a parte estad sempre relacionada ao todo.
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O fenbmeno da percepcao é norteado pela busca de fechamento, simetria e

regularidade dos pontos que compdem uma figura (objeto).

Figura 3.2: Formas geométricas

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Percebe-se a primeira imagem da figura 3.2 como um quadrado e ndo como
uma figura inclinada ou um perfil, apesar destas Ultimas também conterem os quatro
pontos. Se forem acrescentados mais quatro pontos a esta imagem inicial da figura

3.2, 0 padrdo mudard e agora percebe-se um circulo (figura 3.3).

Figura 3.3: Circulo

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Na figura 3.4 é possivel ver circulos ou quadrados brancos no centro das

cruzes, mesmo nao havendo vestigio dos contornos.
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Figura 3.4: Cruzes

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

3.3.2 A boa-forma

A maneira como percebemos um determinado estimulo ird desencadear
NOSso comportamento.

Muitas vezes, nossos comportamentos guardam relagdo estreita com o0s
estimulos fisicos e, em outras, sdo completamente diferentes do esperado porque
“entendemos” o ambiente de uma maneira diferente de sua realidade. Quantas
vezes ja cumprimentamos a distdncia uma pessoa conhecida e ao chegarmos mais
perto deparamos com um total desconhecido? Um “erro” de percepg¢do nos levou a
cumprimentar o desconhecido. Ocorre que no momento em que se confunde a
pessoa estava-se “de fato” cumprimentando o conhecido. Pirandello diria que “assim
€, se lhe parece” (Bock; Furtado; Teixeira, 1995).

Se nos elementos percebidos ndo h& equilibrio, simetria, estabilidade e
simplicidade, ndo se alcanga a boa-forma.

A tendéncia da percep¢do em buscar a boa-forma permitird a relacéo figura-
fundo. Quanto mais clara estiver a forma (boa-forma) mais clara ser4 a separacdo
entre a figura e o fundo. Quando isto ndo ocorre, torna-se dificil distinguir o que é

figura e o que é fundo, como é o caso da figura 3.5.
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Figura 3.5: Figura-fundo

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Nesta figura ambigua, fundo e figura substituem-se, dependendo da

percepcao de quem os olha.

3.3.3 Meio geografico e meio comportamental

O comportamento € determinado pela percepcao do estimulo e, portanto,
estard submetido a lei da boa-forma. O conjunto de estimulos determinantes do
comportamento é denominado meio ou meio ambiental.

O meio geografico € o meio como tal, o meio fisico em termos objetivos. O
meio comportamental € o meio resultante da interacdo do individuo com o meio
fisico e implica a interpretacdo deste meio por intermédio das forcas que regem a
percepcao. Esta particular interpretacdo do meio, onde o que percebe-se agora é
uma ‘realidade” subjetiva, particular, criada pela nossa mente é 0 meio
comportamental. Naturalmente, o comportamento € desencadeado pela percepcao

do meio comportamental.



LXXIX

3.3.4 Campo psicolégico

E a tendéncia de “juntar” os elementos. E entendido como um campo de forca
gue nos leva a procurar a boa-forma. Funciona figurativamente como um campo
eletromagnético criado por um ima. Este campo de forca psicolégico tem uma
tendéncia que garante a busca da melhor forma possivel em situacdes que nédo
estdo muito estruturadas.

Existem trés principios para a ocorréncia deste fendmeno: proximidade (figura
3.6) — na qual os elementos mais proximos tendem a ser agrupados; semelhanca
(figura 3.7) — na qual os elementos semelhantes sédo agrupados; fechamento (figura

3.8) — na qual ocorre uma tendéncia de completar os elementos faltantes.

Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Figura 3.7: Semelhanca
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Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995

Figura 3.8: Fechamento
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Fonte: Bock; Furtado; Teixeira, 1995
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3.3.5 Insight

A psicologia da gestalt vé a aprendizagem como a relacéo entre o todo e a
parte, em que o todo tem papel fundamental na compreenséo do objeto percebido,
enquanto as teorias behavioristas acreditam que aprendemos estabelecendo
relagdes.

Nem sempre as situacdes vividas apresentam-se de forma clara que
permitindo sua percepcdo imediata. Acontece, as vezes, de olhar para uma figura
gue nao tem sentido e, de repente, sem qualquer esfor¢o especial, a relagéo figura-
fundo elucida-se. A esse fendbmeno a gestalt da o nome de insight, que significa uma

espécie de compreensao imediata, um “entendimento interno”.

3.4 Psicanalise

Sigmund Freud (1856 - 1939) foi um médico vienense que alterou
radicalmente o modo de pensar a vida psiquica. Freud ousou colocar 0s “processos
misteriosos” do psiquismo, suas “regides obscuras”, isto €, as fantasias, os sonhos,
0S esquecimentos e a interioridade do homem como problemas cientificos. A
investigacao sistematica desses problemas levou Freud a criacao da psicanalise.

A funcdo primordial da psicanalise é buscar a origem do sintoma ou do
comportamento manifesto que é verbalizado, isto é, integrar os contetdos

inconscientes na consciéncia. Para isto, € necessario vencer as resisténcias do

individuo, que impedem o acesso ao inconsciente (Bock; Furtado; Teixeira, 1995).
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Em sintese, a psicandlise pode ser caracterizada como um estudo da histéria
de vida de um individuo, uma procura dos principais acontecimentos se sua vida, de
suas conexdes, de suas causas e conseqiéncias psicologicas. Sua principal
preocupacdo €, sobretudo, com as partes da vida que todo homem mantém
escondida ndo s6 dos que o rodeiam como também de si mesmao.

Enfim, para a psicandlise, cada pensamento, cada agdo € determinada de
modo bem mais complexo do que se podia imaginar antes que Freud delineasse o
método psicanalitico de investigacdo. Assim, seguindo este pressuposto, sabemos
qgue tudo o que se faz ou pensa esta centrado em parte pelas for¢as do id, isto €,
pela heranca de desejos instintivos da infancia, em parte pelas defesas contra estes
desejos (ego), em parte pelas exigéncias morais (superego) e em parte pelas
exigéncias impostas por circunstancias externas em um dado momento, como pelas
oportunidades de gratificacdo que sao oferecidas. Pode-se constatar o quéo
relevante é o papel exercido na motivacdo humana pelos impulsos e pelos conflitos
gue a originam.

Os métodos para atingir esses objetivos sdo o da interpretacdo dos sonhos,
dos atos falhos (esquecimentos, substituicdes de palavras) e das associacdes livres.
Em cada um destes caminhos de acesso ao inconsciente é a histéria pessoal que
conta. Cada palavra, cada simbolo tem um significado particular para cada individuo.
Por isto é que se diz que em cada nova situacdo, repete-se a experiéncia
inaugurada por Freud.

A psicandlise apresenta como principal pressuposto o principio do
determinismo psiquico, segundo o qual, ha mente, assim como na natureza fisica

gue nos cerca, nada acontece por acaso ou de modo inexplicado (Longen, 1997).
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Cada evento psiquico é determinado por aqueles que o precederam. Assim,
0S eventos em nossas vidas mentais que podem parecer desconexos ou nhao
relacionados com os que o precederam 0 s&0 apenas na aparéncia. Na realidade
estes fendbmenos mentais sdo incapazes de tal falta de conexao causal.

Outro pressuposto fundamental da teoria psicanalitica é que o corpo é a fonte
basica de toda a experiéncia mental. Freud esperava que, com o tempo, todos 0s
fendbmenos fossem explicados por meio da fisiologia do cérebro. Em relacéo a tal
crenca, Freud se declarou um paralelista psicofisico. Sustentou que 0s processos
psiquicos ndo podem ocorrer na auséncia de processos fisiolégicos e que estes
altimos precedem os primeiros.

Freud afirma também que o inconsciente determina um papel preponderante
no comportamento do individuo. A psicandlise tal como Freud a colocou, diz-nos que
nao somos os donos de nossas mentes. Somos dominados e até mesmo dirigidos,
por processos mentais inconscientes, por desejos, medos, conflitos e fantasias.

A teoria do aparelho psiquico foi reformulada por volta de 1923. E nesta
segunda teoria do aparelho psiquico que Freud apresenta os conceitos de id, ego e
superego para referir-se a trés sistemas de personalidade (Longen, 1997).

Segundo tal teoria, o id constitui o reservatorio de energia psiquica, onde se
localizam as pulsdes de vida e de morte. E uma parte biolégica, hereditaria e
irracional, que constitui todos os individuos e procura satisfazer a libido e os
impulsos sexuais.

O ego é a parte do aparelho psiquico que estd em contato com a realidade
externa, em conseqiéncia da conexao pré-estabelecida entre a percep¢ao sensorial

e a acdo muscular, o ego tem sob seu comando o controle voluntario. Ele tem a
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tarefa de auto-preservacdo. Com referéncia aos acontecimentos externos
desempenha essa missdo dando-se conta dos estimulos externos, armazenando
experiéncia sob eles na memoria, evitando estimulos excessivamente internos
mediante fuga, lidando com estimulos moderados por intermédio de adaptacao e
finalmente, aprendendo a produzir modificagbes convenientes no mundo externo,
em seu préprio beneficio por meio da atividade. Com referéncia aos acontecimentos
internos, em relagdo ao id, ele desempenha essa missdao mantendo controle sobre
as exigéncias dos instintos, decidindo se devem ou nao ser satisfeitas adiando essa
satisfacdo para ocasides e circunstancias favoraveis no mundo externo ou
suprimindo inteiramente as suas excitagdes. E dirigido, em sua atividade, pela
consideracao das tensdes produzidas pelos estimulos”.

O contetdo do superergo refere-se as exigéncias sociais e culturais
adquiridas no meio, visto que o individuo pertence sempre a um grupo social do qual
recebe influéncias constantes. Desse grupo vai absorvendo, aos poucos, idéias
morais, religiosas, regras de conduta e outras, que vao constituir uma parte de sua
personalidade.

O trabalho psicanalitico € um esfor¢co de tomada de consciéncia, por parte do
sujeito, daquilo que o institui desde o inconsciente (Guirado, 1987).

Freud, revendo a teoria original da seducao, afirma que o que importa no
tratamento da histeria ndo é a realidade de ter-se sido seduzido mas sim o desejo ou
a fantasia. Esta “descoberta” atribui um estatuto de concreticidade ao fato psiquico,
gue nao o reduz ao factual ou ao constitucional. Privilegia com isso os afetos, as
fantasias, as representacdes (inconscientes) e ndo mais 0s “acontecimentos” ou as

funcdes orgénicas. Privilegia a determinagdo simbolica e imaginaria do sujeito,
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sujeito este que ndo é constituido apenas por uma funcionalidade fisiolégica ou por
um conjunto de fatos e acontecimentos reais, mas, sobretudo, pela forma como
singularmente os vivencia, percebe, imagina, pela forma como os organiza (Guirado,

1987).

3.5 Consideragdes Finais

Ao pesquisar um pouco sobre a psicologia, no que tange especificamente ao
comportamento humano, pretende-se embasar o teste comportamental a ser
desenvolvido. Acredita-se que um melhor entendimento sobre a psicologia humana
pode ajudar de forma consideravel para a formulacdo das questdes para o teste.

O assunto em questdo neste capitulo é extremamente interessante e Util pois
explica teoricamente nosso comportamento no dia a dia, trazendo uma maior

compreensao sobre nossa maneira de agir.
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4 METODOLOGIAS DE PESQUISA

4.1 Conceituando

O significado da palavra “pesquisa” ndo parece ser muito claro ou, pelo
menos, ndo é univoco, ja que muitos tentaram defini-la. Anos atras, em 1929, foram
propostas quatro definicbes da palavra “pesquisa” para que varios estudiosos
escolhessem uma delas. O resultado foi que as quatro definicbes tiveram votos, e,
inclusive, houve quem considerasse o conceito de pesquisa como indefinivel (Vera,
1973).

Procurar respostas para indagacbes propostas € uma das definicbes
existentes mais simples para o que vem a ser uma pesquisa (Silva;Menezes, 2000).

A pesquisa é uma atividade voltada para a solucdo de problemas, por meio do
emprego de processos cientificos. A pesquisa parte de uma duvida ou problema e,
com o uso do método cientifico, busca uma resposta ou solucéo (Cervo, 1983).

Vendo por um prisma mais filos6fico, pode-se ter a pesquisa como uma
atividade basica das ciéncias na sua indagacéo e descoberta da realidade. E uma
atitude e uma pratica tedrica de constante busca que define um processo
intrinsecamente inacabado e permanente. E uma atividade de aproximag&o
sucessiva da realidade que nunca se esgota, fazendo uma combinagdo particular
entre teoria e dados (Silva;Menezes, 2000).

Resumindo, pesquisa € um conjunto de acdes, propostas para encontrar a
solugdo para um problema, que tem por base procedimentos racionais e
sistematicos. A pesquisa € realizada quando se tem um problema e ndo se tem

informacdes para soluciona-lo.
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planejamento da pesquisa deve preencher 0s seguintes requisitos

(Goldemberg, 1999):

a) existéncia de uma pergunta que se deseja responder;

b) elaboracdo de um conjunto de passos que permita chegar a resposta;

c) indicag&o do grau de confiabilidade na resposta obtida.

2000).

Toda pesquisa cientifica consiste em enunciar e verificar hipéteses (Zanetti,
Hipotese é:

uma suposicao que se faz na tentativa de explicar o que se desconhece

uma antecipagcao do conhecimento

um conhecimento provisério que deve ser verificado para ter validade e que
serve para preencher “lacunas do conhecimento”

uma fase do método de pesquisa que vem depois da formulacéo do problema
Nnado apenas uma mera opinido, mas uma Suposicdo provisdria porém
fundamentada em sdlidas bases tedricas

€ o indicador do caminho a seguir com a investigacao

Sobre os critérios para validacao das hipéteses, a hip6tese deve ser:
plausivel: deve indicar uma situagéo possivel de ser admitida, de ser aceita
consistente: ndo pode estar em contradicdo nem com a teoria nem com 0
conhecimento cientifico mais amplo, bem como nédo deve existir contradi¢cao
dentro do préprio enunciado

especifica: deve ter as caracteristicas para identificar o que deve ser

observado
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verificavel: deve poder ser comprovada pelos processos cientificos
atualmente empregados

clara: em termos que ajudem realmente a compreender 0 que se pretende
afirmar e indiguem os fené6menos a que se referem

simples: deve ter todos os termos e somente 0S necessarios para sua
compreensao

econdmica: deve ter todos os termos e somente 0s termos necessarios para
sua compreensao na menor quantidade possivel

explicativa: deve explicar o problema que foi enunciado

Cada abordagem ou busca admite niveis diferentes de aprofundamento e
enfoques especificos conforme o objeto de estudo, os objetivos visados e a
qualificacdo do pesquisador. Por conseguinte, € natural a existéncia de iniUmeros

tipos de pesquisa, cada qual com suas peculiaridades préprias (Cervo, 1983).

4.2 Classificacao

Existem varias formas de classificar as pesquisas. Segundo Gil (1991), as

formas classicas sao:

Quanto a sua natureza, pode ser:
Basica, quando objetiva o avanco da ciéncia sem préatica prevista; o
pesquisador tem como meta o saber, buscando satisfazer uma necessidade

intelectual pelo conhecimento;
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Aplicada, quando objetiva gerar conhecimentos para uma aplicacdo em um
problema especifico existente; o investigador € movido pela necessidade de
contribuir para fins praticos, mais ou menos imediatos, buscando solu¢gbes para

problemas concretos.

Quanto a forma de abordagem (Tabela 4.1), pode ser:

Quantitativa, a qual busca traduzir em nimeros opinides e informacdes para
classificd-los e analisa-los. A interpretacdo dos fenbmenos e a atribuicdo de
significados séo basicas no processo de pesquisa qualitativa. Nao requer o uso de
métodos e técnicas estatisticas. O ambiente natural € a fonte direta para coleta de
dados e o pesquisador é o instrumento chave. E descritiva. Os pesquisadores
tendem a analisar seus dados indutivamente. O processo e seu significado séo os
focos principais de abordagem.

Qualitativa, a qual considera que ha um vinculo indissociavel entre o mundo
objetivo e a subjetividade do sujeito que ndo pode ser traduzido em nimeros. Em
pesquisa quantitativa, a fim de comprovar as hip6teses, 0s recursos da estatistica
dirdo se os resultados obtidos sdo significativos ou meros frutos do acaso. Ajuda na
obtencdo de confianca para a decisdo sobre os resultados, mas nao explica como

eles foram alcangcados e nem quais as suas causas.

Quanto aos objetivos, pode ser:
Exploratéria, que visa proporcionar maior familiaridade com o problema com o

objetivo de torna-lo explicito ou de construir hipéteses;
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Descritiva, que visa descrever as caracteristicas de determinada populacdo
ou fendmeno ou o estabelecimento de relagdes entre variaveis;
Explicativa, que visa identificar os fatores que determinam ou contribuem para

a ocorréncia de fendbmenos. Explica a razao das coisas.

Quanto aos procedimentos técnicos, pode ser:

Bibliografica, quando elaborada a partir de material ja publicado;

Documental, quando elaborada a partir de material que n&o recebeu
tratamento analitico;

Experimental, quando se determina um objeto de estudo, selecionam-se as
variaveis que seriam capazes de influencia-lo, definem-se as formas de controle e de
observacéao dos efeitos que a variavel produz no objeto;

Levantamento, quando a pesquisa envolve a interrogacéo direta das pessoas

cujo comportamento se deseja conhecer;

Estudo de caso, quando envolve o estudo profundo de um dos objetos da

maneira que permita seu amplo conhecimento;

Ex-post-facto, quando o experimento realiza-se depois dos fatos;

Acéo, quando realizada em associagdo com uma agéo ou com a resolucao de
um problema coletivo;

Participante, quando se envolve a partir da interacdo entre pesquisadores e

membros das situagdes investigadas.
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Tabela 4.1 — Tipos de Pesquisa quanto a Forma de Abordagem

Metodologias Qualitativas

Metodologias Quantitativas

Hipoteses pré-definidas com muita
objetividade

Hipbteses que emergem conforme a
investigacdo avanca

Defini¢cdes precisas construidas
previamente

Definigbes contextuais evoluindo ao
longo do estudo

Dados expressos numericamente;
atencdo a monitoragao e incremento da
confianca nos resultados

Descri¢cbes narrativas dos dados;
busca da adequacao da confianca nas
inferéncias realizadas

Acompanhamento da validade através
da confianca em indicadores
estatisticos

Acompanhamento da validade através
da triangulagéo

Preferéncia por técnicas aleatorias para
obtencdo de amostras representativas

Preferéncia por amostras enviezadas
(informantes privilegiados)

Controle das variaveis externas através
de design ou estatistica

Preferéncia pelas descri¢des literarias
ou narrativas dos procedimentos; é a
analise légica que controla as
variaveis externas

Preferéncia por design especifico para
o controle dos enviezamentos dos
procedimentos

Confianca basica no investigador para
negociar os efeitos do enviezamento

Resumo estatico do resultado

Descricdo narrativa das
tematicas/resultados da investigacdo

Fendmenos complexos divididos

em partes, para analise

Descricéo holistica dos fenbmenos

Per spectiva de manipulacao de
situacoes, eventos ou condicoes
no estudo de fenbmenos

complexos

Perspectiva de compreenséo global
dos diferentes aspectos dos
fendbmenos observados

Fonte - Zanetti, 2000

Uma ciéncia define-se por seu objeto, seu método e seus fins. O que

distingue o trabalho de investigacdo nos diferentes campos da ciéncia é a natureza

dos respectivos objetos cientificos (Vera, 1973).
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Na psicologia, como em qualquer outra ciéncia, os objetos ndo sédo entes
materiais, mas conceitos, e o que em rigor se estuda sao as relagdes entre esses
conceitos. S6 ha ciéncia quando é possivel realizar observacdes repetidas e,
inclusive, reproduziveis em condic¢des prefixadas (Vera, 1973).

Na analise dos métodos de investigacao psicoldgica, segundo Hyman, estes
podem ser classificados em quatro métodos (apud Vera, 1973):

métodos naturalistas — consiste em observar o comportamento dos

organismos em seu estado natural, evitando ao méaximo a interferéncia do

observador. A tarefa do pesquisador é observar e registrar o que Ve.

métodos diferenciais — sdo procedimentos de observacdo psicolégica que

classificam os dados baseando-se nas variacdes existentes. A técnica mais

utiizada é a correlacional, que consiste na comprovacdo das relacbes

existentes entre duas ou mais variaveis, escolhidas por convencédo, sendo a

variavel independente a causa, e a variavel dependente o efeito.

métodos experimentais — baseiam-se na busca de respostas induzidas pela

introducao planificada de estimulos.

métodos combinados — consistem no emprego de mais de um dos métodos

explicados anteriormente no desenvolvimento de uma pesquisa em

psicologia.

4.3 Roteiro de Pesquisas Descritivas e Experimentais
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Embora percorram as diversas fases da pesquisa bibliografica, as pesquisas
descritivas e experimentais apresentam algumas caracteristicas préprias (Cervo,

1983), conforme o roteiro apresentado na tabela 4.2.
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Tabela 4.2 — Roteiro de Pesquisa Experimental e Descritiva
Passos da pesquisa
Escolha do assunto

Delimitacéo do assunto
Justificativa da escolha

Revisao da literatura
Formulacao do problema

Enunciado da hipétese

Definicdo operacional das variaveis

Amostragem

Instrumentos

Procedimento

Analise de dados

Discussao dos resultados

Fonte - Cervo, 1983

Escolha do assunto — deve ser significativo e adequado ao interesse e ao

nivel de formacao e as condi¢des do pesquisador.

Delimitacdo do assunto — deve-se buscar a selecdo de um tdpico para ser
estudado e analisado em profundidade, tornando o assunto viavel para uma

pesquisa. Evitam-se temas amplos que resultem em trabalhos superficiais.

Justificativa da escolha — deve mostrar as razdes de preferéncia pelo assunto

escolhido e sua importancia face a outros temas.

Revisdo da literatura — deve ser realizada uma pesquisa bibliogréafica sobre a

guestdo delimitada. Tal estudo preliminar e sintético trara informacfes sobre a
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situacao atual do problema, sobre os trabalhos ja realizados a respeito e sobre

opinides existentes.

Formulacdo do problema — deve ser redigida, de forma interrogativa, clara,
precisa e objetiva, a questao cuja solucdo viavel possa ser alcancada pela pesquisa
em questdo. O problema levantado deve expressar a relagdo entre duas ou mais
variaveis existentes. A elaboracéo clara do problema é fruto da revisédo da literatura

e da reflexdo pessoal.

Enunciado da hipétese — A hip6tese, como resposta e explicacdo provisoria,
relaciona duas ou mais variaveis do problema levantado. Deve ser testavel e
responder ao problema. Em um trabalho, o nUmero de hipéteses deve ser reduzido.
A ciéncia e, consequentemente, a pesquisa tem como tarefa essencial descobrir e
expressar as relacdes existentes entre os fenbmenos e as variaveis (variaveis sao
0s aspectos, propriedades ou fatores reais ou potenciais mensuraveis através dos

valores que assumem e discerniveis em um objeto de estudo).

Definicdo operacional das variaveis — indica as operacdes a serem realizadas
e 0S mecanismos a serem utilizados para verificar a conexao existente entre a

variavel independente e a dependente.

Amostragem — corresponde a uma parte da populacdo (conjunto de pessoas,
animais ou objetos que representam a totalidade de individuos que possuem as
mesmas caracteristicas definidas para um estudo), selecionada segundo critérios

gue garantem sua representatividade.
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Instrumentos — na pesquisa descritiva mostra-se a técnica a ser utilizada para
a coleta de dados, como entrevista, questionario e formulario. Na pesquisa
experimental, sdo descritos os instrumentos e materiais ou as técnicas a serem

utilizadas.

Procedimento — em pesquisas descritivas faz-se a descricdo detalhada de
todos os passos da coleta e registro de dados. Em pesquisa experimental é
detalhada a forma usada para fazer a observacdo, a manipulacdo da variavel
independente, o tipo de experimento, 0 uso ou ndo de grupo de controle e a maneira

de registro dos resultados.

Andlise dos dados — a analise, através da classificacdo ordenada dos dados,
do confronto dos resultados e das provas estatisticas (quando empregadas) procura

verificar a comprovacédo ou nao das hipéteses de estudo.

Discussao dos resultados — € a generalizacdo dos resultados obtidos pela

andalise.

4.4 Consideracdes Finais

Ao entender e classificar os tipos existentes de pesquisa, pode-se

compreender melhor os objetivos e a maneira de atingi-los.
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5 DESENVOLVIMENTO DO MODELO

5.1 Consideracdes Iniciais

Avaliar os individuos, no que tange as caracteristicas comportamentais
intraempreendedoras, além de identificar as caracteristicas fortes e fracas, € o
objetivo do teste desenvolvido.

Teste este (anexo 1) elaborado com base na bibliografia existente sobre
empreendedorismo, intraempreendedorismo e comportamento humano, além de
observacgfes da pratica de intraempreendedores bem sucedidos.

O teste foi disponibilizado pela internet, além de meio impresso, com o
objetivo de atingir um numero suficiente de pessoas para obtencdo de um feedback

confiavel.

5.2 Estrutura do Teste

A pesquisa aplicada neste trabalho é realizada por intermédio de um teste
(anexo 1) composto de cinquenta itens, divididos em duas afirmacdes cada, sendo
dois itens para cada uma das caracteristicas intraempreendedoras avaliadas, citadas
na tabela 2.1, com excec¢ao dos valores religiosos, com apenas um item (item 33), e
necessidade de auto-realizagéo, com trés itens (itens 8, 11 e 36).

O fato de existir dois itens para cada caracteristica da-se com o objetivo de
dificultar a possibilidade de chute ou de acerto mentiroso, ou seja, evitar que 0

individuo que esta respondendo o teste escolha a op¢do que acha ser a correta, e



XCVIII

ndo a que acredita na realidade, garantindo assim uma credibilidade satisfatéria do
resultado.

Para elaboracdo das questdes, foram levadas em consideracdo as teorias
psicoldgicas descritas no capitulo 3. Isto de uma maneira indireta, ou seja, por
intermédio de um maior entendimento do funcionamento do comportamento
humano, a construcdo das questbes poOde ter uma maior objetividade e
confiabilidade.

Além de apresentar dois itens para cada caracteristica, o teste atribui pesos
diferenciados para cada um dos quatro conjuntos de caracteristicas (habilidades,
conhecimentos, valores e necessidades), de acordo com sua importancia na pratica.
As caracteristicas referentes as habilidades e necessidades tém peso maior (peso
2). As caracteristicas que tangem os conhecimentos tém peso médio (peso 1). As
caracteristicas relativas aos valores tém peso baixo (peso 0,5).

O individuo pode saber, além do seu percentual geral de peffil
intraempreendedor, quais das suas caracteristicas sdo fortes e quais séo fracas,
para que possa aprimora-las antes de iniciar seu projeto.

Pode-se classificar a pesquisa utilizada neste trabalho como:

aplicada quanto a sua natureza, pois gera conhecimento para aplicacao

pratica do resultado. No caso, a identificacdo do perfil intraempreendedor;

guantitativa e qualitativa quanto a sua forma de abordagem, pois, uma das

metodologias desenvolvidas, busca traduzir em numeros opinides e informacdes
para classifica-las e analisa-las, que vem a ser uma caracteristica do método
guantitativo, e na outra metodologia, interpreta os dados coletados e compara com

os ja validados como certos, que vem a ser uma caracteristica do método qualitativo;
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explicativa quanto aos seus objetivos, pois visa identificar as caracteristicas

que levam o individuo a ser intraempreendedor;

de levantamento quanto aos procedimentos técnicos, pois envolve

interrogacdo direta com as pessoas cujo comportamento se deseja conhecer e

classifica-lo como intraempreendedor de sucesso ou néo.

5.3 Classificacao dos Resultados do Questionéario

O ideal para se fazer com a pontuacdo obtida, resultado do teste, € uma
identificacdo e um posterior aprimoramento das caracteristicas intraempreendedoras
consideradas fracas através de leituras, treinamentos, cursos e palestras. Porém,
para obter-se uma classificacdo de um modo genérico, pode-se utilizar o

enquadramento de resultados descritos na tabela 5.1.



Tabela 5.1 Enquadramento de Resultados

indice Classificacao Comentarios

- Vocé deve participar de cursos, palestras,
treinamentos e debates sobre o assunto
para aprimorar suas  caracteristicas
consideradas fracas no que tange ao

0
Ate 60% BAIXO intraempreendedorismo.

- Outra opcdo é encontrar uma equipe
liderada por um inovador. Nada como

aprender com quem sabe.

Vocé tem boas chances, mas é bom estudar

Entre e praticar um pouco mais antes de iniciar um

61% e 80% PADRAO projeto, pois ainda apresenta algumas

caracteristicas que podem ser trabalhadas

no que tange ao intraempreendedorismo.

Vocé ja € um intraempreendedor.

i 0,
Acima de 80% ALTO Boa sorte!

Fonte: Adaptacao de uma classificacdo de Pinchot (apud Somoggi, 2000).

5.4 Consideracdes Finais

O modelo desenvolvido apresentou uma estrutura satisfatoria, tanto no que
tange o objetivo de auto-avaliagcdo como o objetivo de avaliacéo de terceiros.
A classificacdo apresentada na tabela 5.1 toma como base uma classificagao

existente, formulada por Pinchot (apud Somoggi, 2000), porém, o ideal € a analise
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detalhada de cada questionario em particular, para identificar os pontos fortes e
fracos no perfil comportamental do individuo em questéo.

Com este tipo de informacado, pode-se trabalhar somente as caracteristicas
consideradas fracas e, em alguns casos, pode-se até formar grupos de pessoas com

caracteristicas complementares para um aprendizado paralelo entre elas.
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6 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

6.1 Os Resultados

A populacdo estudada (amostra) foi de cem individuos (testes respondidos),
sendo que setenta e cinco por cento sdo individuos do meio universitario (alunos de
graduacdo, mestrado, doutorado e professores). Apds a tabulacdo dos resultados,

disponivel no quadro 6.1, apresenta-se as duas metodologias de avaliagéo.

Quadro 6.1 — Numeros obtidos no teste aplicado

Questdes |Com Perfil | Sem Perfil Questdes | Com Perfil | Sem Perfil
01 74 26 26 81 19
02 30 70 27 29 71
03 53 47 28 44 56
04 97 3 29 94 6
05 77 23 30 89 11
06 91 9 31 97 3
07 86 14 32 72 28
08 93 7 33 87 13
09 86 14 34 85 15
10 37 63 35 91 9
11 82 18 36 63 37
12 30 70 37 88 12
13 88 12 38 90 10
14 93 7 39 82 18
15 65 35 40 78 22
16 96 4 41 73 27
17 45 55 42 69 31
18 81 19 43 96 4
19 62 38 44 80 20
20 26 74 45 69 31
21 77 23 46 82 18
22 67 33 47 56 44
23 96 4 48 82 18
24 40 60 49 38 62
25 49 51 50 54 46
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Uma dela é formada pela ilustracdo dos numeros obtidos nos testes por
intermédio de estatistica.
Tem-se cem questionarios respondidos com cinquienta itens cada. Sabendo
gue acertando cinqlienta itens atinge o perfil cem por cento desejado, chega-se a
seguinte férmula:
X = (100 * N) /50
Onde: X = porcentagem de perfil intraempreendedor
N = numero de itens com caracteristicas intraempreendedoras
100 = porcentagem total
50 = ndmero total de itens
Como exemplo, se um individuo acerta trinta e seis questfes das cinqlienta
apresentadas, seria calculado seu percentual de perfil intraempreendedor como

demonstrado abaixo:

X = (100 * 36) / 50 = 72%

Utilizando-se desta metodologia, pode-se observar, por meio de numeros
(Tabela 6.1) ou por meio de grafico (anexo 2), quais as caracteristicas mais e menos

encontradas na populagcéo estudada.



Tabela 6.1 — Tabulacdo dos Resultados

Comportamento analisado Picos |Percentual
Necessidade de aprovacao 77,5 %
Necessidade de auto-preservacao 1°(-) 29,5 %
Necessidade de auto-realizacéo 79,3 %
Necessidade de independéncia 64,0 %
Necessidade de desenvolvimento pessoal 88,5 %
Necessidade de Vinculos 85,5 %
Conhecimento/experiéncia na area comercial 48,5 %
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Conhecimento/formacao complementar 1°(+) | 955%
Conhecimento/escol aridade 59,0 %
Conhecimento/vivéncia com situagoes novas 89,0 %
Conhecimento sobre aspectos técnicos do 71,0 %
negaocio
Conhecimento/experiéncia em outrasempresas | 3°C) | 47.5%
Habilidade de avaliar 83,0 %
oportunidades/pensamento criativo
Habilidade para adquirir informagoes 2°(+) | 940%
Habilidade para comunicacéo 87,5 %
Habilidade para resolucao de problemas 715 %
Habilidade para identificag&o de novas 79,5 %
oportunidades
Habilidade para negociacéo 61,5 %
Habilidade para atingir metas 57,0 %
Habilidade/motivacao e decisio 51,5 %
Valores estéticos 79,0 %
Valoresintelectuais 84,5 %
Valores existenciais 3°(+) | 89,0%
Valores morais 2°() | 39,0%
87,0 %

Valoresreligiosos

CVv
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De acordo com esta metodologia de classificacdo, quinze por cento dos
individuos sdo intraempreendedores, setenta e quatro por cento dos individuos tem
boas possibilidades de tornarem-se intraempreendedores e onze por cento dos
individuos nao sdo intraempreendedores.

As caracteristicas intraempreendedoras mais comumente encontradas, como
pode ser verificado na tabela 6.1 acima, em ordem crescente, sao:

conhecimento/formacgéo complementar

habilidade para adquirir informacgdes

valores existenciais.

As caracteristicas menos comumente encontradas sao:
necessidade de auto-preservacao
valores morais

conhecimentos/experiéncia em outras empresas.

A segunda metodologia de avaliacdo leva em consideragdo a importancia
pratica das caracteristicas, atribuindo pesos diferenciados aos itens apresentados.
Neste caso, o teste deve ser analisado individualmente para se verificar cada
caracteristica isoladamente.

As caracteristicas possuem pesos diferenciados pois, na prética, representam
maior ou menor importancia. S&o divididos da seguinte maneira:

As caracteristicas de maior peso (peso 2) sao referentes as necessidades e

habilidades
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Necessidade de aprovacao (itens 1 e 26)

Necessidade de auto-preservacgéao (itens 2 e 27)

Necessidade de auto-realizacéo (itens 8, 11 e 36)

Necessidade de independéncia (itens 10 e 35)

Necessidade de desenvolvimento pessoal (itens 18 e 43)
Necessidade de vinculos (itens 9 e 34)

Habilidade para avaliar oportunidades e pensamento criativo (itens 5 e 30)
Habilidade para adquirir informacdes (itens 6 e 31)

Habilidade em comunicacgéo persuasiva (itens 14 e 39)

Habilidade na resolucéo de problemas (itens 15 e 40)

Habilidade na identificacdo de novas oportunidades (itens 21 e 46)

Habilidade para negociacgéao (itens 22 e 47)

As caracteristicas de peso padrdo (peso 1) sao referentes aos
conhecimentos.
Conhecimento/experiéncia na area comercial (itens 3 e 28)
Conhecimento/formacéao complementar (itens 4 e 29)
Conhecimento/escolaridade (itens 12 e 37)
Conhecimento/vivéncia com situacdes novas (itens 13 e 38)
Conhecimentos sobre aspectos técnicos relacionados com o negdcio (itens 19 e 44)

Conhecimento/experiéncia em outras empresas (itens 20 e 45)

Caracteristicas de menor peso (peso 0,5) séo referentes aos valores.

Valores estéticos (itens 7 e 32)
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Valores intelectuais (itens 16 e 41)
Valores existenciais (itens 23 e 48)
Valores morais (itens 24 e 49)

Valores religiosos (item 33)

Para uma classificacdo genérica, apresentada na tabela 5.1, deve-se fazer o
seguinte célculo: tem-se cem questionarios com cinguienta questdes cada. Sabendo
gue acertando todas, soma-se setenta e quatro pontos e meio, verifica-se o gabarito,
atribui-se a pontuacao equivalente, de acordo com o0s pesos acima descritos, soma-
se e aplica-se a seguinte férmula:

X = (100 * PONTOS) / 74,5
Onde: X = percentual de acerto

PONTOS = somat6rio dos pontos obtidos no teste

100 = Porcentagem total

74,5 = pontuagdo maxima

De acordo esta metodologia de classificacdo utilizada, tem-se que dezenove
por cento dos individuos séo intraempreendedores, setenta e quatro por cento dos
individuos tem boas possibilidades de ser e sete por cento dos individuos ndo sao.

Como ilustracdo da aplicabilidade dos pesos e comparacdo com a
metodologia 1, apresenta-se seis testes para analise, segundo as duas
metodologias (Quadro 6.2).

Quadro 6.2 — Comparativo dos resultados das Metodologias 1 e 2

Questionario | Acertos (Met. 1) | Pontos (Met. 2) | % (Met.1) % (Met. 2)

Teste 1 33 52 66% 70.27%
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Teste 2 37 51.5 74% 69.59%
Teste 3 35 46.5 70% 62.84%
Teste 4 38 60 76% 81.08%
Teste 5 44 66 88% 89.19%
Teste 6 44 66.5 88% 89.86%

Pode-se notar que as porcentagens mudam de acordo com a metodologia
utilizada. No teste 4, nota-se que, utilizando-se a metodologia 1, o individuo ndo é
considerado intraempreendedor, mas utilizando-se a metodologia 2, sim. Isto se da
pelo fato do individuo ter acertado questées de peso maior e ter errados questdes de
peso menor.

Pode-se analisar no quadro 6.3 as respostas obtidas no teste 4.

Quadro 6.3 — Respostas do teste 4

1a, 2a, 3b, 4a, 5a, 6b, 7b, 8a, 9b, 10b, 11a, 12a, 13b, 14b, 15a, 16b, 17b, 18a

19a, 20a, 21a, 22b, 23a, 24a, 25a, 26a, 27a, 28a, 29a, 30a, 31b, 32a, 33a, 34b

35Db, 36a, 37a, 38b, 39b, 40a, 41b, 42a, 43a, 44a, 45a, 46b, 47a, 48b, 49b, 50b

As questbes respondidas com caracteristicas ndo intraempreendedoras
foram:

Valores (peso 0.5): 32, 48, 49

Conhecimento (peso 1): 12, 20, 28, 37, 45

Necessidades (peso 2): 17

Habilidades (peso 2): 25, 46, 47

Portanto, trés de suas respostas nédo pontuadas foram de peso baixo e cinco
de peso normal, somando oito respostas. Apenas quatro das respostas néo

pontuadas foram de peso 2.
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Ja no teste 2 (Quadro 6.4), pode-se observar o contrario do teste 4. O
individuo obtém um percentual maior na metodologia 1 do que na metodologia 2.
Isto se d& pelo fato do individuo ter feito a escolha de caracteristicas né&o
intraempreendedoras nos itens de peso alto, ou seja, nas caracteristicas de maior
relevancia.

Quadro 6.4 — Respostas do teste 2

1a, 2b, 3b, 44a, 5a, 6b, 7b, 8a, 9a, 10a, 11b, 12b, 13b, 14b, 15a, 16b, 17b, 18a

19a, 20b, 21b, 22a, 23a, 24b, 25b, 26a, 27b, 28b, 29a, 30a, 31b, 32b, 33a, 34b

35a, 36b, 37b, 38b, 39b, 40a, 41b, 42a, 43a, 44a, 45b, 46a, 47a, 48a, 49b, 50b

As questbes respondidas com caracteristicas ndo intraempreendedoras
foram:

Valores (peso 0.5): 24, 49

Necessidades (peso 2): 2,9, 10, 11, 27, 35, 36

Habilidades (peso 2): 17, 21, 22, 47

Portanto, duas de suas respostas ndo pontuadas foram de peso baixo e onze

de peso 2 (alto).

No caso dos testes 5 (quadro 6.5) e 6 (quadro 6.6), as duas maiores
pontuacbes dos resultados obtidos, onde ocorreu empate de acordo com a
metodologia 1, o teste 6 obteve um percentual de perfil intraempreendedor mais

elevado que o teste 5 de acordo com a metodologia 2.

Quadro 6.5 — Respostas do teste 5

1a, 2a, 3b, 4a, 5a, 6b, 7b, 8a, 9b, 10b, 11a, 12a, 13b, 14b, 15a, 16b, 17a, 18a
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19b, 20b, 21a, 22b, 23a, 24b, 25b, 26a, 27b, 28b, 29a, 30a, 31b, 32b, 33a, 34b

35a, 36a, 37b, 38b, 39b, 40a, 41b, 42b, 43a, 44a, 45b, 46a, 47b, 48a, 49a, 50b

Quadro 6.6 — Respostas do teste 6

1a, 2b, 3b, 44a, 5a, 6b, 7b, 8a, 9b, 10a, 11a, 12b, 13b, 14b, 15a, 16b, 17a, 18a

19a, 20a, 21a, 22b, 23a, 24a, 25b, 26a, 27b, 28b, 29a, 30a, 31b, 32b, 33a, 34b

35Db, 36a, 37b, 38b, 39b, 404, 41a, 42a, 43a, 44a, 45b, 46a, 47b, 48a, 49b, 50b

As questbes com caracteristicas consideradas ndo intraempreendedoras
respondidas no teste 5 foram:

Valores (peso 0,5): item 24

Conhecimento (peso 1): itens 12, 19

Necessidades (peso 2): itens 27, 35

Habilidade (peso 2): item 42

Com isso, o teste 5 deixou de somar oito pontos e meio.

As questdes com caracteristicas consideradas nado intraempreendedoras
respondidas no teste 6 foram:

Valores (peso 0,5): item 41, 49

Conhecimento (peso 1): item 20

Necessidades (peso 2): itens 2, 10, 27

Com isso, o teste 6 deixou de somar oito pontos, ficando meio ponto a frente
do teste 5.

Apenas uma das caracteristicas ndo intraempreendedora foi escolhida por

ambos os individuos, que trata sobre a necessidade de auto-preservacao (item 27).
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Os dois individuos com maior pontuacdo no teste ndo gostam de correr riscos,
mesmo sendo calculados, e necessitam de estabilidade.

Os testes 1 e 3, apresentados no quadro 6.2 e detalhados,
respectivamente, nos quadros 6.7 e 6.8, também sdo exemplos da diferenca de
porcentagens de perfil intraempreendedor, dependendo da metodologia utilizada. No
teste 1, a metodologia 2 obtém uma porcentagem maior que a metodologia 1. J& no
teste 3, a metodologia 1 obtém uma porcentagem maior que a metodologia 2.

Quadro 6.7 — Respostas do Teste 1
la, 2b, 3a, 4a, 5a, 6b, 7a, 8a, 9b, 10a, 11a, 12a, 13b, 14b, 15b, 16b, 17a, 18b

19a, 20a, 21a, 22b, 23a, 24b, 25a, 26a, 27b, 28a, 29a, 30a, 31b, 32a, 33a, 34b
35Db, 36a, 37b, 38b, 39b, 40a, 41a, 42b, 43a, 44a, 45b, 46a, 47a, 48a, 49b, 50b

Quadro 6.8 — Respostas do Teste 3
la, 2b, 3b, 4a, 5a, 6b, 7b, 8a, 9a, 10a, 11a, 12a, 13b, 14b, 15b, 16b, 17b, 18a

19b, 20b, 21b, 22b, 23a, 24a, 25a, 26a, 27b, 28b, 29a, 30a, 31b, 32b, 33a, 34b
35Db, 36b, 37b, 38b, 39b, 40b, 41b, 42a, 43a, 44a, 45b, 46b, 47a, 48a, 49a, 50a

6.2 Consideracdes Finais

Os resultados atingiram um nivel de credibilidade muito bom, visto que
intraempreendedores de sucesso ja identificados atingiram um percentual de acerto
sempre acima de oitenta e cinco por cento.

As metodologia 1 e 2 devem ser utilizadas paralelamente, e néo
concorrentemente, pois identificam pontos diferentes para analises individuais dos

grupos a serem estudados.
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7 CONCLUSOES E SUGESTOES PARA FUTUROS TRABALHOS

7.1 Conclusoes

Considera-se bem sucedida a realizacdo deste trabalho. Todas as etapas de
evolugdo: a revisdo da bibliografia existente, a elaboragcéo do teste comportamental,
a aplicacdo do mesmo e a analise dos resultados correram de acordo com o
planejado.

Sobre as duas metodologias apresentadas, vale ressaltar que ndo sao
concorrentes, e sim paralelas, ou seja, ndo deve ser escolhido qual das
metodologias aplicar, e sim utilizar as duas, pois sdo complementares. A primeira
tem como peculiaridade principal, além de avaliar o perfil intraempreendedor,
identificar quais as caracteristicas mais e menos freqlientemente encontradas na
populacdo onde foi aplicado o teste.

Ja4 a segunda metodologia analisa mais a fundo as particularidades dos
individuos no que tange as caracteristicas comportamentais intraempreendedoras.

Os resultados analisados por meio da primeira metodologia séo interessantes
devido ao fato de apontar quais as caracteristicas mais e menos encontradas na
populacdo em questdo, além de dar uma idéia geral sobre quem tem e quem nao
tem um perfil intraempreendedor

J& os resultados analisados por meio da segunda metodologia sdo muito mais
precisos e seguros, pois leva em consideracao as caracteristicas mais importantes e
as menos importantes, no que tange ao intraempreendedorismo, por meio de pesos

diferenciados.
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Acredita-se que o perfil intraempreendedor, assim como o perfil
empreendedor, pode ser aprendido. Portanto, apGs aplicado o teste, com posse da
pontuacao obtida e sabendo as caracteristicas intraempreendedores consideradas
fracas, pode-se trabalh&-las por meio de cursos, palestras e até mesmo na pratica,

com individuos que sejam intraempreendedores.

7.2 Sugestdes para Futuros Trabalhos

Apresenta-se como sugestado para trabalhos futuros a aplicacdo do teste
desenvolvido (anexo 1) em um grupo maior de pessoas, além da aplicacdo em um
grupo significativo de intraempreendedores de sucesso.

Outro ponto importante a ser aprofundado futuramente é o estudo da
atribuicdo de pesos diferenciados, de acordo com a importancia das caracteristicas
intraempreendedoras analisadas.

Considera-se vdlida a implementacdo de uma ferramenta de inteligéncia
artificial no teste disponibilizado pela internet. Recomenda-se a utilizacdo de
conjuntos difusos, visto que essa teoria trabalha com o raciocinio sobre a incerteza,
simulando a capacidade humana de atribuir valores diferentes ao mesmo objeto,
busca representar e modelar o significado de termos ambiguos como velho, magro,

alto, e ordenar todas essas informacgdes.
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ANEXOS

Anexo A - Teste Desenvolvido

E constituido de 50 itens, compostos por duas afirmacdes em cada. Apds
preencher o campo e-mail, 0 usuario assinala as afirmacfes que mais se encaixam
com seu perfil, sendo permitido apenas uma por item. Somente se todos os itens
forem preenchidos é que o teste serd armazenado no banco de dados para futuras
analises.

Este teste foi disponibilizado pela internet com o objetivo de coletar um
namero suficiente de informacdes, além de facilitar o acesso.

Abaixo de cada item, esta uma observacao contendo a resposta desejada e o

seu significado psicolégico.

01.a) Desejo conquistar uma boa posicdo na sociedade, aumentar o status e o
prestigio.

01.b) Nado me importo em conquistar uma boa posicdo na sociedade, aumentar o
status e o prestigio.

(gabarito: A) Necessidade de Aprovacédo, o intraempreendedor tem a necessidade

do reconhecimento da sociedade, vontade de aumentar o status, de ser respeitado
pelos amigos e pela familia.

02.a) Nao me importo com seguranca em relacdo ao emprego.

02.b) Necessito de seguranca em relagcao ao emprego.

(gabarito: A) Necessidade de auto-preservacdo. O intraempreendedor, apesar de

gostar de uma certa seguranca financeira, gosta de correr riscos calculados, mesmo
inconscientemente. Ele ndo se importa em iniciar projetos que possam por em risco

Seu emprego.
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03.a) Tenho mais informagdes na &rea politica.
03.b) Tenho mais informacgbes nas areas de distribuicdo do produto e publicidade /
marketing.

(gabarito: B) Conhecimento, experiéncia na &area comercial, como atualmente as

empresas tem dado especial atencdo ao cliente, € importante que o
intraempreendedor tenha uma certa experiéncia nesta area, onde fazem parte:
distribuicdo do produto, publicidade/marketing, pesquisa de mercado e definicdo de

novos produtos.

04.a) Acredito ser importante a aquisicdo de novas informagdes, mesmo ndo tendo
relacdo direta com a empresa.
04.b) Acredito ser importante somente a aquisicdo de novas informacdes que

tenham relagdo direta com a empresa.

(gabarito: A) Conhecimento, formacdo complementar, fator relacionado com a aquisicéo e
atualizagéo de conhecimentos a partir de um interesse particular ou de uma necessidade
gerada pelo projeto, e, muitas vezes, até conhecimentos que ndo tem relacdo aparente com o
projeto.

05.a) Acho importante avaliar as oportunidades que surgem.
05.b) Acho importante ndo perder nenhuma oportunidade.

(gabarito: A) Habilidade de avaliar oportunidades e pensamento criativo, o

intraempreendedor deve ser criativo e saber avaliar criticamente as oportunidades
gue surgem. Nao basta enxergar 0 que 0S outros ndo enxergam, € necessario

atribuir valor aquilo que se apresenta como oportunidade.

06.a) Acredito que devo investir forte em um Gnico meio de comunicacao, porém
poderoso.

06.b) Acredito que quanto mais meios tiver para adquirir informacgdes, melhor.

(gabarito: B) Habilidade de adquirir_informacdes, no mundo atual, informacao é

poder e dinheiro. Quem a possui tem mais solidez e estabilidade em seu posto. Por
este motivo, o intraempreendedor deve utilizar de todos os meios disponiveis para

adquirir informagdes.



CXXVII

07.a) Penso que o modo como me visto nada tem a ver com 0s negdécios.

07.b) Penso que me vestir bem ajuda nos negécios.

(gabarito: B) Valores estéticos, refere-se aos valores ligados a sensibilidade, desde

as sensoriais (0s cinco sentidos) até a arte mais requintada e suas varias formas de
expressao. A ordem, a limpeza, o ambiente de trabalho, a organizacdo e o proprio

vestir sdo consequéncias desses valores.

08.a) Tenho prazer no trabalho que faco e, consequientemente, no meu projeto.
08.b) Meu projeto, mesmo tendo grande chance de sucesso, ndo me da prazer.

(gabarito: A) Necessidade de auto-realizacdo, o intraempreendedor se realiza com

seu trabalho. O oposto dos empregados, que so6 se realizam depois das 18 horas.

9.a) Nao necessito de liberdade para desenvolver meu projeto.
9.b) Necessito de liberdade para desenvolver meu projeto.

(gabarito: B) Necessidade de vinculos, o intraempreendedor, mesmo tendo que responder ao
Seu superior na empresa onde trabal ha, necessita de uma certa liberdade para expor suasidéias
e realizar seus projetos sem que seja podada sua criatividade.

10.a) Nao me importo em trabalhar sob diferentes ritmos de trabalho.
10.b) Necessito de liberdade para impor meu préprio ritmo de trabalho.

(gabarito B) Necessidade de independéncia, o intraempreendedor necessita de liberdade
para impor seu proprio enfoque de trabalho, obter flexibilidade em sua vida familiar e
profissional, controlar seu préprio tempo.

11.a) Posso utilizar e aperfeicoar minhas capacidades na empresa.
11.b) Tenho que saber bem aquilo para que sou alocado.

(gabarito: A) Necessidade de auto-realizac&o, o intraempreendedor deseja maximizar seu
préprio potencial, e visualiza a empresa como um local onde suas capacidades podem ser
utilizadas e aperfeicoadas, obtendo assim uma realizacéo pessoal.

12.a) N&o possuo conhecimento para desenvolver meu projeto, mas tenho boa
vontade e aprenderei no decorrer de seu desenvolvimento.

12.b) Tenho o conhecimento necessario para desenvolver meu projeto.
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(gabarito: B) Conhecimento, escolaridade, o intraempreendedor deve possuir o nivel
minimo de escolaridade que |he permita lidar de modo satisfatorio com as pessoas.
Principalmente em se tratando do projeto que pretende iniciar, ele deve dominar o
assunto para minimizar os problemas no decorrer de seu desenvolvimento.

13.a) Acredito que quanto menos situagdes novas eu tiver que enfrentar, melhor.

13.b) Acredito que quanto mais situacdes novas eu tiver que enfrentar, melhor.

(gabarito: B) Conhecimento, vivéncia com situagfes novas, o intraempreendedor deve
estar preparado para enfrentar novas situagbes, pois as mudancgas, apesar de nem
sempre serem faceis de ser assimiladas, contribuem naturalmente para a vida
profissional e, até mesmo, pessoal.

14.a) Acredito ndo ser importante convencer as pessoas a se associarem ao meu
projeto, basta acreditar que daré certo.
14.b) Acredito ser importante convencer as pessoas a sSe associarem ao meu

projeto.

(gabarito: B) Habilidade de comunicacdo persuasiva, como quase todo projeto nasce de
uma idéia, o intraempreendedor deve ter a capacidade de convencer as pessoas de que
sua idéia éviavel, tanto para associarem-se ao seu projeto como para comer cializa-lo.

15.a) Resolvo problemas adaptando solucdes existentes..
15.b) Peco solucdes a outras pessoas para resolver problemas.

(gabarito: A) Habilidade para resolucéo de problemas, todo novo projeto gera um
conjunto de problemas, desafios e crises. Por isso, o intraempreendedor deve saber lidar
com os problemas, independentemente do modo. Segja adaptador, que melhora o que ja
existe, ou inovador, que gera solugbes radicais.

16.a) A minha capacidade intelectual ndo ajudara na criatividade e inovacao
tecnologica da empresa, pois ndo tenho cargo de geréncia, portanto, ndo tenho
poder de deciséo.

16.b) A minha capacidade intelectual ajudara, entre outras coisas, na criatividade e
inovacao tecnoldgica da empresa.

(gabarito: B) Valores intelectuais, os valores intelectuais do intraempreendedor
ajudar ao, entre outras coisas, a imprimir o ritmo da inovacéo tecnol6gica da empresa, a
definir o papel da criatividade na empresa e a postura em relagdo a algumas normas da
sociedade, como a protecdo do meio ambiente.

17.a) Sou sonhador e leal as minhas metas.
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17.b) Sou muito pratico e leal as minhas metas.

(gabarito: A) Habilidade de atingir metas, o intraempreendedor € sonhador, esta sempre
imaginando novos projetos, tendo idéias criativas, muitas vezes tendo sonhos fora da
realidade, mas mesmo essas idéias podem, mais tarde, depois de alguns gjustes, se transformar
em excelentes projetos.

18.a) Gosto de aprender continuamente e sou inovador.
18.b) Aprendo continuamente, mesmo nao fazendo questéo, para ficar atualizado.

(gabarito A) Necessidade de desenvolvimento pessoal, o intraempreendedor sente
necessidade de estar aprendendo continuamente, e uma empresa € um 6timo local para
adquirir novos conhecimentos e também para por 0s seus a prova.
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19.a) Tenho bom conhecimento técnico sobre o projeto a ser desenvolvido, porém,
nao sou bom administrador.
19.b) Sou um bom administrador, porém desconheco as técnicas sobre o projeto a

ser desenvolvido.

(gabarito: A) Conhecimentos sobre aspectos técnicos relacionados com 0 negécio, €
indispensavel que o intraempreendedor tenha conhecimento a respeito do projeto que
desga desenvolver. Via de regra, ele o tem, por ja ser um funcionario alocado para
aquela tarefa especifica, mas caso contréario, se o funcionario desga iniciar um projeto
fora de sua érea de atuacao, deve primeiro procurar dominar o novo assunto.

20.a) Ja trabalhei em outras empresas, porém em areas distintas de meu projeto
atual, ou nunca trabalhei em outras empresas.
20.b) Ja trabalhei em outras empresas, na mesma area que pretendo desenvolver

meu projeto.

(gabarito: B) Conhecimento, experiéncia com Empresas, um dos poucos tipos de
conhecimento que ndo pode ser transmitido por outros, tornando este um fator diferenciador.
A experiéncia acumulada possibilita um entendimento prévio de problemas que ocorrem
invariavelmente.

21.a) Acho importante estar sempre identificando novas oportunidades.
21.b) Acho importante primeiro terminar o projeto atual para, entdo, identificar uma

nova oportunidade.

(gabarito: A) Habilidade de identificar novas oportunidades, o intraempreendedor deve
ter a capacidade de ver o que os outros ndo véem e de visualizar o ausente. Deve
enxergar uma oportunidade onde todos enxergam um problema. Deve estar sempre a
procura de novas oportunidades. As vezes até adquirir coisas que nao necessita, apenas
pelo fato de ser um bom negécio e poder futuramente ser repassado com algum lucro.

22.a) A negociacao deve ser rapida e objetiva.
22.b) A negociagéo deve ser segura e convincente

(gabarito: B) Habilidade de negociacéo, o intraempreendedor deve ter habilidade para
negociar, tanto com seu superior na empresa como com seus subordinados e clientes. A
negociacao deve ser segura e convincente, independente do tempo que leve para sua
finalizacao.

23.a) No que tange minha pessoa, acho importante para 0 meu negocio: saude,

alimentacdao e lazer.
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23.b) No gque tange minha pessoa, nao acho que tenha

importancia para o0 meu negocio: saude, alimentacéo e lazer.

(gabarito: A) Valores existenciais, refere-se a vida sobre todos os aspectos, dimensdes e
niveis. saide, alimentacdo, lazer, trabalho, salario, economia, producao, circulacéo,
entre varios outros. Os valores existenciais, por serem 0s mais abrangentes, constituem-
se num dos principaisreferenciais na visdo de mundo das pessoas.

24.a) Sempre sigo minha ética profissional, e isso ndo interfere nos negaocios.
24.b) Sempre sigo minha ética profissional, e isso, as vezes, interfere nos negécios.

(gabarito: A) Valores morais, refere-se adoutrina, principios e normas do procedimento
humano. Estes valores ndo devem ferir a ética profissional. Se o fizer, sera mais dificil se
tornar um grande intraempreendedor .

25.a) Sou orientado para metas, porém, necessito de suporte e
motivacao.

25.b) Sou orientado para metas, auto-confiante e auto-motivado, além de reagir ao

reconhecimento profissional.

(gabarito: B) Habilidade para motivagao e decisdo, o intraempreendedor € orientado para suas
metas. E independente, devendo ser auto-confiante e auto-motivado.

26.a) Me importo com o reconhecimento pessoal.
26.b) Ndo me importo com o reconhecimento pessoal, eu proprio me satisfazendo ja

é suficiente.

(gabarito: A) Necessidade de Aprovacédo, o intraempreendedor tem a necessidade

do reconhecimento de seus superiores e, até mesmo, da propria sociedade, vontade
de aumentar o status, de ser respeitado pelos amigos e pela familia.

27.a) Gosto de correr riscos.
27.b) Gosto de ter estabilidade.

(gabarito: A) Necessidade de auto-preservacdo. O intraempreendedor, apesar de
gostar de uma certa seguranca financeira, gosta de correr riscos calculados, mesmo

inconscientemente, quando inicia projetos que podem por em risco seu emprego.
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28.a) Nao sei trabalhar com pesquisa de mercado e definicao

de novos produtos.

28.b) Sei trabalhar com pesquisa de mercado e definicdo de novos produtos.

(gabarito: B) Conhecimento, experiéncia na &area comercial, como atualmente as

empresas tem dado especial atencdo ao cliente, € importante que o
intraempreendedor tenha uma certa experiéncia nesta area, onde fazem parte:
distribuicdo do produto, publicidade/marketing, pesquisa de mercado e definicdo de

novos produtos.

29.a) O surgimento de um interesse ou necessidade da empresa € motivo para um
estudo complementar.
29.b) O surgimento de um interesse ou necessidade da empresa € motivo para uma

nova contratacao.

(gabarito: A) Conhecimento, formacdo complementar, fator relacionado com aaquisicéo e
atualizagao de conhecimentos a partir de um interesse particular ou de uma necessidade
gerada pelo projeto, e, muitas vezes, até conhecimentos que ndo tem relacdo aparente com o
projeto.

30.a) Analiso os pontos positivos e negativos das oportunidades que surgem.
30.b) Nao analiso novas oportunidades, apenas nao as perco.

(gabarito: A) Habilidade de avaliar _oportunidades e pensamento criativo, 0
intraempreendedor deve ser criativo e saber avaliar criticamente as oportunidades que
surgem. Nao basta enxergar o que 0s outros ndo enxergam, € necessario atribuir valor
aquilo que se apresenta como oportunidade.

31.a) Internet é muito Gtil somente se meu projeto for no campo tecnoldgico.

31.b) Internet é muito Gtil para mim, independente do projeto a desenvolver.

(gabarito: B) Habilidade de adquirir_informacdes, no mundo atual, informacao é

poder e dinheiro. Quem a possui tem mais solidez e estabilidade em seu posto. Por
este motivo, o intraempreendedor deve utilizar todos os meios disponiveis para
adquirir informacgdes. A internet estd classificada como um dos mais poderosos

meios de informacao da atualidade.
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32.a) A organizacao da empresa e de minha casa nao tem relagao.
32.b) A organizacédo de minha casa tem relagédo com a organiza¢ao da empresa.

(gabarito: B) Valores estéticos, refere-se aos valores ligados a sensibilidade, desde as
sensoriais (0s cinco sentidos) até a arte mais requintada e suas varias formas de
expressdo. A ordem, a limpeza, o ambiente de trabalho, a organizacdo e o proprio vestir
sdo conseqliéncias desses valores. Se o individuo tem o costume de ser organizado em
casa, a organizacdo na empresa sera natural; caso contrario, mesmo que ele tente
organizar a empresa, sera muito mais dificil.

33.a) Nao tenho religido ou minha religido e meu trabalho

andam juntos, sem se chocarem.

33.b) Minha religido vem antes de meu trabalho, mesmo que o afete.

(gabarito: A) Valores religiosos, a crenca religiosa ndo deve afetar negativamente o
projeto. O fanatismo sempre leva ao fracasso.

34.a) Nao repasso minhas idéias e abro um negaocio proprio

para desenvolvé-las.

34.b) Repasso minhas idéias ao meu supervisor para poder transforma-las em
realidade.

(gabarito: B) Necessidade de vinculos, o intraempreendedor deve ter liberdade para
desenvolver seus projetos dentro da empresa onde trabalha. Paratal, deve ter também a
liberdade de expor suas idéias a seus superiores sem que sofra nenhum tipo de corte.

35.a) Gosto de receber diretivas em minha vida profissional.
35.b) Gosto de flexibilidade em minha vida profissional e gosto de liberdade no meu
horario de trabalho.

(gabarito: B) Necessidade de independéncia, o intraempreendedor necessita de liberdade
para impor seu proprio enfoque de trabalho, obter flexibilidade em sua vida familiar e
profissional, controlar seu proéprio tempo.

36.a) Necessito colocar a prova minhas capacidades intelectuais e fisicas.
36.b) Nao necessito colocar a prova minhas capacidades intelectuais e fisicas.
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(gabarito: A) Necessidade de auto-realizac&o, o intraempreendedor deseja maximizar seu
préprio potencial, e visualiza a empresa como um local onde suas capacidades podem ser
utilizadas e aperfeicoadas, obtendo assim uma realizacdo pessoal. Para isso, esta sempre
buscando tarefas que desafiem suas capacidades fisicas e intelectuais.

37.a) Acredito que quanto mais alto o nivel intelectual, independente de qualquer
outra coisa, melhor.
37.b) Acredito que, acima de um certo nivel intelectual, devo usar o bom senso para

nao me tornar o “dono da verdade”.

(gabarito: B) Conhecimento, escolaridade, o intraempreendedor deve possuir um nivel
minimo de escolaridade que |he permita lidar de modo satisfatorio com as pessoas,
lembrando sempre que educacdo nunca € demais, mas acima de um certo nivel, deve-se
ter o bom senso de n&o se considerar o “dono da verdade’.

38.a) Nao gosto de mudancas, pois podem ser perigosas.
38.b) Gosto de mudancas, pois contribuem para minha vida.

(gabarito: B) Conhecimento, vivéncia com situagfes novas, o intraempreendedor deve
estar preparado para enfrentar novas situagbes, pois as mudancgas, apesar de nem
sempr e serem facilmente assimiladas, contribuem naturamente para a vida profissional
e, até mesmo, pessoal.

39.a) Ter dinheiro é vital para um novo projeto.

39.b) Ter uma comunicacgdo persuasiva € vital para um novo projeto.

(gabarito: B) Habilidade de comunicacdo persuasiva, como quase todo projeto nasce de
uma idéia, o intraempreendedor deve ter a capacidade de convencer as pessoas que sua
idéia é viavel, tanto para associar em-se ao Seu projeto como para comercializa-lo. Tendo
essa qualidade, pode-se vencer qualquer dificuldade referente ao projeto, inclusive
dinheiro.

40.a) Resolvo problemas gerando solugdes novas, radicais.
40.b) Deixo os problemas para resolver depois.

(gabarito: A) Habilidade para resolucdo de problemas, todo novo projeto gera um

conjunto de problemas, desafios e crises. Por isso, o intraempreendedor deve saber
lidar com os problemas, independentemente do modo. Seja adaptador, que melhora

0 que ja existe, ou inovador, que gera solucdes radicais.

41.a) O meio ambiente nada tem a ver com meu projeto.
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41.b) Meu projeto inclui planejamento sobre a prote¢do do meio ambiente.

(gabarito: B) Valores intelectuais, os valores intelectuais do intraempreendedor

ajudardo, entre outras coisas, a imprimir o ritmo da inovagcdo tecnoldgica da
empresa, a definir o papel da criatividade na empresa e a postura em relacdo a

algumas normas da sociedade, como a protecdo do meio ambiente.

42.a) Estou pronto a executar qualquer tarefa, mesmo que ndo seja de minha
alcada.
42.b) Nao assumo tarefas que ndo sao de minha alcada.

(gabarito: A) Habilidade de atingir metas, como o intraempreendedor € orientado para metas,
esta sempre pronto arealizar qualquer tarefa, mesmo que néo seja de sua a¢ada, para alcancar
0 produto final de seu projeto.

43.a) A empresa € um otimo lugar para desenvolver novas

habilidades e conhecimentos.

43.b) A empresa ndo € um lugar apropriado para desenvolver novas habilidades e

conhecimentos.

(gabarito A) Necessidade de desenvolvimento pessoal, o intraempreendedor sente
necessidade de estar aprendendo continuamente, e uma empresa € um 6timo local para
adquirir novos conhecimentos e também para por 0s seus a prova.

44.a) Proponho-me a conhecer o maximo possivel sobre o projeto a ser
desenvolvido.
44.b) Proponho-me a conhecer o maximo necessario sobre o projeto a ser

desenvolvido.

(gabarito: A) Conhecimentos sobre aspectos técnicos relacionados com o negdcio, €

indispensavel que o intraempreendedor tenha o maximo conhecimento possivel a
respeito do projeto que deseja desenvolver. Via de regra, ele o tem, por ja ser um
funcionario alocado para aquela tarefa especifica, mas caso contrario, se o
funcionario deseja iniciar um projeto fora de sua area de atuacdo, deve primeiro

procurar dominar o novo assunto.
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45.a) Tenho mais conhecimento teérico do que pratico do funcionamento da
empresa.
45.b) Tenho mais conhecimento pratico do que tedrico do funcionamento da

empresa.

(gabarito: B) Conhecimento, experiéncia com Empresas, a experiéncia € um dos

poucos tipos de conhecimento que ndo pode ser transmitido por outros, tornando
este um fator diferenciador. A experiéncia acumulada possibilita um entendimento
prévio de problemas que ocorrem invariavelmente, e isso s6 se adquire com a

pratica.

46.a) Acho mais importante ter uma viséo sobre negdcios atuais e futuros.
46.b) Acho mais importante ter uma visdo sobre 0s negocios passados e atuais.

(gabarito: A) Habilidade de identificar novas oportunidades, o intraempreendedor deve
ter a capacidade de ver o que os outros ndao vém e de visualizar o ausente. Deve enxergar
uma oportunidade onde todos enxergam um problema. Deve estar sempre a procura de
novas oportunidades. As vezes até adquiri coisas que nfo necessita, apenas pelo fato de
ser um bom negdcio e poder futuramente ser repassado com algum lucro. O importante
€ saber enxergar o futuro, enxergar a frente dos outros.

47.a) N&o tenho habilidade de negociar.
47.b) Adquiri a habilidade de negociar pela experiéncia

(gabarito: B) Habilidade de negociacéo, o intraempreendedor deve ter habilidade para
negociar, tanto com seu superior na empresa como com seus subordinados e clientes. A
negociacao € um dos pontos vitais de um projeto.

48.a) A maneira como vivo no dia a dia tem muito a ver com a postura que assumirei
dentro da empresa.
48.b) A maneira como vivo no dia a dia e a postura que assumo dentro da empresa

nao tem relacao.

(gabarito: A) Valores existenciais, refere-se a vida sobre todos o0s aspectos,

dimensbes e niveis: saude, alimentacdo, lazer, trabalho, salario, economia,
producéo, circulacdo, entre varios outros. Os valores existenciais, por serem 0s mais

abrangentes, constituem-se num dos principais referenciais na visdo de mundo das
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pessoas. O individuo leva essa visdo de mundo em todos os momentos de sua vida,

tanto em casa como na empresa.

49.a) Os valores morais adquiridos com a sociedade sdo mais importantes que os
adquiridos com a familia para o meu projeto.

49.b) Os valores morais adquiridos com a familia sdo mais importantes que o0s
adquiridos com a sociedade para meu projeto.

(gabarito: A) Valores morais, refere-se a doutrina, principios e normas do

procedimento humano. Estes valores ndo devem ferir a ética profissional. Se o fizer,
serd& muito mais dificil se tornar um grande intraempreendedor. Os valores
adquiridos com a sociedade, via de regra, sdo os mesmos dos futuros clientes de

seu projeto. Por este motivo, sdo mais Uteis, em se tratando do mundo dos negécios.

50.a) Prefiro discutir o problema com meu superior para que ele

tome a decisao.

50.b) Nao tenho medo de tomar uma decisao radical.

(gabarito: B) Habilidade para motivagao e decisdo, o intraempreendedor € orientado para suas
metas. E independente, devendo ser auto-confiante e auto-motivado, ndo temendo tomar
decisdes quando necessario.
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Anexo B - Gréfico dos Resultados — Metodologia 1
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