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RESUMO

Dissertacao de Mestrado
Programa de Pds-Graduagao em Engenharia de Produgao
Universidade Federal de Santa Maria, RS, Brasil.

AVALIACAO DA TIPOLOGIA DE EMPREENDEDORES UTILIZANDO O
TESTE “KEIRSEY TEMPERAMENT SORTER”.
O Caso da Incubadora Tecnolégica de Santa Maria

AUTOR: TAGLI DORVAL MAIRESSE MALLMANN
ORIENTADORA: JANIS ELISA RUPPENTHAL
Santa Maria, 1° de margo de 2005.

O presente trabalho tem como objetivo avaliar e desenvolver uma metodologia
de identificacdo e selecdo de empreendedores para incubadoras através da
utilizagdo da metodologia desenvolvida por Keirsey & Bates (1984). Para tanto,
utilizaram-se os estudos de Myers (1995), Kroeger & Thuesen (1988) e Keirsey
& Bates (1984) que fundamentaram a pesquisa. Através de um estudo
exploratério qualitativo, procurou-se avaliar semelhancas existentes entre os
residentes da Incubadora Tecnholdgica de Santa Maria (ITSM). Além disso, para
possibilitar uma visdo completa de toda a incubadora, foi aplicado o teste
‘KEIRSEY TEMPERAMENT SORTER” em todos os residentes. Utilizou-se como
base para esse estudo uma pesquisa bibliografica nos seguintes temas:
Empreendedorismo, Caracteristicas empreendedoras, Ciclo de vida das
organizagoes, Fatores que motivam o fracasso de empresas e Teorias da
personalidade, especificamente o uso de tipos. Com base no estudo, tornou-se
possivel uma correlacdo entre as teorias existentes para buscar o
desenvolvimento de metodologia de selegao e aprimoramento de equipes de
empresas residentes em incubadoras. Ao final, sdo apresentadas sugestdes de
dois modelos a serem utilizados: o primeiro em processos seletivos de novos
empreendimentos candidatos e o segundo no recrutamento e selecdo de
colaboradores dos empreendimentos existentes.
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ABSTRACT

Dissertacao de Mestrado
Programa de Pds-Graduagao em Engenharia de Produgao
Universidade Federal de Santa Maria, RS, Brasil.

AVALIACAO DA TIPOLOGIA DE EMPREENDEDORES UTILIZANDO O
TESTE “KEIRSEY TEMPERAMENT SORTER”.
O Caso da Incubadora Tecnolégica de Santa Maria

AUTHOR: TAGLI DORVAL MAIRESSE MALLMANN
ADVISER: JANIS ELISA RUPPENTHAL
Santa Maria, 1° de margo de 2005.

This research has as objective the evaluation and development of a methodology
for entrepreneurs’ selection and identification based in the Keirsey & Bates’
(1984) works. To achieve this objective the studies of Myers (1995), Kroeger &
Thuesen (1988) besides Keirsey & Bates (1984) were central. By a qualitative
exploratory study the research seeks for similarity among the Santa Maria
incubator's entrepreneurs. It was applied to all the entrepreneurs and some
workers the KEIRSEY TAMPERAMENT SORTER (Portuguese version). As a
base for the study a bibliographic research of the following themes as been
conducted: Entrepreneurship, Entrepreneurs characteristics, Organization Life
Cycle, Factors of organizations failure, Personality theories (basically the type
theories). Based in the study it was possible to correlate existing theories and the
development of a methodology for the selection and the bettering of the
incubator’s entrepreneurs. At the end, two models are suggested: the first for the
selection of new entrepreneur for the incubator, the second for the selection of
the employee of the companies already created.



CAPITULO 1

INTRODUGCAO

O estudo do empreendedorismo e do comportamento empreendedor
vem recebendo significativo destaque nas nossas universidades. Além de
inumeros congressos especificos sobre o assunto, importantes encontros
cientificos vém incorporando em suas areas tematicas o tema
‘empreendedorismo”. Somando-se a esse fato, encontram-se ainda
alguns programas de mestrado académicos oferecendo entre as suas
disciplinas o topico de empreendedorismo.

E compreensivel o crescente interesse pelo assunto no momento
em que se analisam os dados do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE). Em sua base de dados disponiveis na Pesquisa
Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD) e na Relagdo Anual de
Informagdes Sociais do Ministério do Trabalho e Emprego (RAIS/TEM),
constata-se que 98% das empresas brasileiras sdo de micro e pequeno
porte. Além disso, estas empresas empregam cerca de 35 milhdes de
pessoas em todo o Brasil, ou seja, o equivalente a 59% das pessoas com
ocupagao em nosso pais: trata-se de funcionarios, empresarios de micro
e pequenas empresas e profissionais que atuam por conta propria.

Analisando-se as informagdes contidas no relatério anual do Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) 2002 e 2003, pode-se verificar que o
Brasil assume posicdo de destaque entre as nagdes com maior indice de
empreendedores. Segundo o TAE index, (Total Entrepreneurial Activity -
indice que mede a proporcao da populagdo com idade entre 18 e 64 anos

que exercem atividades empreendedoras), estima-se que 13,2% da



populacao brasileira exerce atividades empreendedoras, fazendo do
Brasil o sexto pais com maior percentual de empreendedores.

Aliando-se a esse fato, diversas iniciativas procuram desenvolver a
cultura empreendedora no Brasil. Como exemplo, pode-se citar o Sebrae,
a GTZ com a metodologia CEFE, Incubadoras vinculadas a
Universidades, ao poder publico e a instituicbes privadas, a Junior
Achievement, entre outras. Verbas consideraveis vém sendo investidas
em iniciativas que procuram desenvolver novos negocios. Somente
através do Sebrae Nacional, de acordo com o edital 004/2002, foram
destinados R$ 14.000.000,00 (quatorze milhdes de reais) para as
incubadoras.

Entretanto, os processos de selecdo dos candidatos a estes
incentivos e programas tém se baseado principalmente em aspectos
técnicos, tais como planos de negdcios e estudos de viabilidade. Sahlman
(1993) comenta que, atualmente, grande importancia tem sido dada ao
plano de negdcios. Escolas tém se concentrado em desenvolver planos
de negdcios cada vez mais completos, empresas tém desenvolvido
softwares especificos para auxiliar na confeccdo desses planos. Porém,
em uma escala de 1 a 10, Sahlman (1993) considera que o plano de
negocios tem um peso 2 na importancia relativa do sucesso de um novo
empreendimento. Ele relata que existem quatro componentes dinamicos

de qualquer processo de empreendedorismo:

e Pessoas: diz respeito ao grupo de individuos que realizam servigos
ou fornecem recursos para o empreendimento, estejam eles
diretamente empregados pelo empreendimento ou nao;

e Oportunidade: € qualquer investimento de recursos escassos na
expectativa de retorno futuro;

¢ Contexto externo: sao todos aqueles fatores que afetam o resultado
da oportunidade, mas que geralmente estdo fora do controle direto da
administragao;

e Acordo: trata-se do conjunto completo de relagbes contratuais
implicitas e explicitas entre a entidade e os fornecedores de recursos.



Fazendo uma analogia entre as contribuicbes de Goleman (1996)
com o QE (Quociente Emocional) e a tradicional forma de medir-se Ql
(Quociente de Inteligéncia), pode-se tragar um paralelo no dia a dia da
vida dos empreendedores, em que QI pode ser considerado o dominio
das técnicas, tanto de gestdo como aspectos referentes aos produtos ou
servigcos propriamente ditos e, no que tange a parte emocional, o QE, que
pode ser considerado como as caracteristicas, atitudes e habilidades
empreendedoras.

Seguindo 0 mesmo raciocinio, considera-se que a elaboragdo de um
plano de negdcios depende de um bom QI e da boa condugado do
empreendimento de um bom QE.

Torna-se importante procurar e desenvolver ferramentas que
possibilitem a avaliagcdo dos candidatos a uma vaga em Incubadoras.
Nessa pesquisa, busca-se verificar a alternativa de utilizar-se a
metodologia de avaliagdo de tipologias de perfil oriundas dos estudos de
Keirsey & Bates (1984) que através dos estudos de Jung (1971)
desenvolveram um método de identificacdo de perfis, em que se
identificam 16 tipos diferentes de pessoas de acordo com as suas
preferéncias.

De onde os empreendedores buscam sua energia? Como
percebem as informagdes? Como tomam suas decisbes? Que tipo de
estilo de vida eles preferem? Existe um padrdao? Existe uma preferéncia
comum a todos eles? Estas sao questbes que buscaremos responder no

presente estudo.

1.1 Justificativa

Segundo a ANPROTEC (2004) — Associagao Nacional de Entidades
Promotoras de Empreendimentos de Tecnologias Avangadas — nos dias
de hoje, apesar de ser um fator determinante do sucesso de um novo

empreendimento, existe uma dificuldade muito grande na obtenc&o de



crédito. O empresario encontra um ambiente hostil e, na maioria das
vezes, tem de contar com seus proprios recursos, ou da familia, para
manter-se ativo. Além disso, ha uma enorme burocracia que impde regras
dificeis de serem cumpridas pelo pequeno empresario.

Entretanto, para empresas residentes de incubadoras, existem
fontes de financiamento mais acessiveis que auxiliam as mesmas a dar
0s passos iniciais. Como exemplo, pode-se citar os recursos destinados
pela FINEP (Financiadora de Estudos e Projetos) que, segundo o site da
ANPROTEC (<http://www.anprotec.org.br/> acessado em 18/01/2005) no

ano de 2005, ira destinar 10 milhdes de reais para empreendimentos

inovadores, sendo que os valores oscilam entre R$ 50 mil e R$ 500 mil
para cada empreendimento inovador. O objetivo € promover a melhoria
de servicos operacionais prestados as incubadas, realizando acbes e
programas de capacitacdo, além de apoiar Estudos de Viabilidade
Técnica e Econbmica — EVTE’s para identificacdo de oportunidades de
negocios relacionados a produtos e processos.

Contudo, conforme apresentado na introdugao deste trabalho, é
importante reforcar que Sahlman (1993) considera que o plano de
negocios tem um peso 2 na importancia relativa do sucesso de um novo
empreendimento.

Dessa forma, torna-se importante desenvolver testes que permitam
que os residentes identifiquem quais seus pontos fortes e quais os pontos
fracos, possibilitando que os mesmos ajam buscando o aumento da
melhoria do desempenho da sua empresa, auxiliando os gerentes e
selecionadores de candidatos a realizarem uma das tarefas mais dificeis
da area de recursos humanos: a selegdo dos melhores candidatos,
facilitando, assim, a identificacdo de perfis e tipos de personalidade que

apresentam maiores possibilidades de sucesso.



1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral
e Desenvolver um modelo de teste a ser aplicado para os processos
seletivos e desenvolvimento de equipes na Incubadora Tecnologica de

Santa Maria.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Avaliar as caracteristicas existentes nos residentes da ITSM.

e Avaliar como os residentes das incubadoras buscam informagdes e

tomam as suas decisoes.

e Avaliar como os residentes das incubadoras preferem conduzir seu

estilo de vida (planejado ou flexivel).
e Avaliar o perfil dos residentes.

e Comparar os resultados obtidos na pesquisa com a ITSM e com

outras pesquisas.

e Avaliar os tragos do perfil utilizando a metodologia adaptada de
Keirsey & Bates (1984) dos residentes da Incubadora Tecnoldgica de
Santa Maria, visando a identificar semelhancgas e diferengas entre os

residentes.

1.3 Estrutura do Trabalho

Essa pesquisa procura avaliar a possibilidade de aplicar-se o teste
‘KEIRSEY TEMPERAMENT SORTER’® para avaliar os residentes da
Incubadora Tecnolégica de Santa Maria.

No primeiro capitulo, contextualiza-se uma visdo geral do assunto,
justificando a importancia do estudo, além de fazer-se a definicdo dos

objetivos da pesquisa.



No segundo capitulo, apresentam-se conceitos de
empreendedorismo, motivos de fracassos de novas empresas, o ciclo de
vida das organizagdes e uma correlagao entre os temas.

No terceiro capitulo, é dada uma visdo geral da origem, defini¢cbes,
classificacao das incubadoras e condominios de empresas e salientando-
se a importadncia das mesmas para o0 desenvolvimento de novos
negocios.

No quarto capitulo, sdo apresentados os conceitos da teoria da
personalidade, bem como as preferéncias e as tipologias que
fundamentam a metodologia do teste a ser aplicado nos residentes da
Incubadora Tecnologica de Santa Maria (ITSM).

No quinto capitulo, é realizado o cruzamento entre os tipos de perfis
e as caracteristicas empreendedoras.

O sexto capitulo tem como objetivo apresentar a metodologia
utilizada no trabalho, a natureza e a caracterizagdo da pesquisa, 0s
instrumentos de coletas de dados e as limitagdes do estudo.

No sétimo capitulo, sdo analisados os resultados obtidos no
trabalho, apresentando e caracterizando a populagao, apresentado os
resultados obtidos nos testes aplicados nos residentes da ITSM. Em cada
topico, sdo realizados trés tipos de anadlises: analise conjunta dos
residentes, analise por empresa e comparacao com os resultados obtidos
em outras pesquisas. Uma das pesquisas foi realizada pelos autores do
teste Keirsey & Bates (1984) e a outra foi realizada pela empresa de
consultoria Coaching Psicologia Estratégica que tem entre os seus
clientes empresas de destaque no mercado nacional e mundial (Ford,
Avon, Bradesco, Banco Real e TAM, entre outras).

No oitavo capitulo, apresenta-se o modelo de teste a ser sugerido,
instrucdes de aplicacao e tratamento dos dados para futuras aplicagdes.

No nono capitulo, apresentam-se as conclusdes e contribuicbes

desta pesquisa, bem como sugestdes de trabalhos futuros.



CAPITULO 2

O EMPREENDEDOR E AS
DIFICULDADES INICIAIS

21 O Empreendedor

A atividade empreendedora acompanhou o desenvolvimento
econdmico da humanidade. Hirsich (2004) cita como exemplo inicial de
empreendedor o intermediario Marco POlo que, correndo riscos,
estabeleceu rotas comerciais para o Extremo Oriente. O autor ressalta
também a existéncia do fornecedor de recursos, que veio a ser o
precursor do atual capitalista de risco. Na Idade Média, eram
considerados empreendedores aqueles que participavam ou eram
encarregados de projetos de produgdo em grande escala (construgao de
castelos, catedrais) e, nesse periodo, 0 empreendedor ndo corria riscos.
A relacao de empreendedores era, basicamente, realizada com o governo
através de contratos de fornecimentos de servicos ou produtos
estipulados. No século XVII, a conexdo com o risco voltou a existir,
ocorrendo a separacao entre o empreendedor e o fornecedor de capital.
Com a revolugdo industrial, surgiu o capitalista de risco. A partir dos
séculos XIX e XX, o empreendedor passou a ser visto como um inovador.

Estudos sobre o comportamento empreendedor, suas caracteristicas
e habilidades foram realizados por diversos autores. McClelland (1962,
1976 e 1987) classificou o empreendedor como alguém dinédmico e que
corre um risco moderado. Schumpeter (1982) define o empreendedor

como um inovador, que através de uma destruicdo criativa identifica



oportunidades. Pinchot (1989) desenvolveu o conceito do Intrapreneuring,
ou seja o empreendedor dentro de uma empresa. Dornelas (2001) define
o empreendedor de sucesso cComo uma pessoa que possui visdo de como
sera o seu negocio no futuro e que tem a habilidade de implementar seus
sonhos. Ja para Robert Erich (2004), o empreendedorismo é um processo
de criacado de algo diferente e com valor, onde através da dedicagao do
tempo do esforgo necessario, assumindo riscos financeiros, psicolégicos
e sociais correspondentes, o empreendedor recebera as consequentes
recompensas da satisfagcdo econémica e pessoal.

Outras contribui¢cdes importantes vém dos estudos de Dunkelberg &
A.C. Cooper (1982), onde - em levantamentos realizados em 1.805
empresas norte-americanas - foi procurado identificar fatores que
motivavam e orientavam os empreendedores na abertura de seus
negocios. Nesses estudos, foram identificados trés grupos de
empreendedores:
e Orientados para o crescimento da empresa — o principal objetivo é

aumentar a participagdo de mercado da empresa.

e Voltados para a independéncia — possuem estilo informal, ndo gostam

de trabalhar para os outros e tém aversio ao risco.

e Orientados para a realizagdo pessoal — fazem somente o tipo de

trabalho que gostam e normalmente seus produtos sdo sob encomenda.

2.2 Caracteristicas Empreendedoras

Diversos também sdo os estudos sobre as caracteristicas e
habilidades que os empreendedores de sucesso possuem. Sintetizando
as contribuicées de McClelland (1962), Timmons (1994), Meredith, Nelson
& Neck (1982), Hornaday (1984), Kets de Vries (1985) e Dornelas (2001),
conclui-se que os empreendedores tém as seguintes caracteristicas:

inovagao, lideranga, analise de riscos, independéncia, criatividade,



autoconfianga, orientacdo para resultados, originalidade, iniciativa,
otimismo, flexibilidade, habilidade para conduzir situacdes, necessidade
de realizagdo, envolvimento de longo prazo, capacidade de
aprendizagem, agressividade, comprometimento, planejamento,
desenvolvimento de redes de contatos, criagao de valor para a sociedade
e necessidade de controle.

Entretanto, ndo basta que sejam avaliadas somente as habilidades e
caracteristicas dos empreendedores de sucesso. Deve-se, também,

salientar quais s&o as principais causas de fracassos das empresas.

2.3 Causas de Fracassos de novas Empresas

E amplamente divulgado na literatura, sejam em artigos, livros e
outras publicagdes nao cientificas, estudos e relatos de casos de sucesso
de novos empreendimentos. No entanto, poucos estudos sao realizados
buscando identificar as causas de fracassos de empresas. Uma
importante contribuicdo ao tema é dada pela pesquisa do Sebrae/MG
(1999), posteriormente ampliada a outros doze estados da federagao pelo
Sebrae/Nacional (1999).

As pesquisas realizadas pela entidade supracitada, além de
possibilitarem a mensuracdo da taxa de fracasso de novos negocios,
permitiram também a verificagdo dos principais motivos de fechamento
das empresas. As taxas de fechamento de empresas oscilaram entre
30% no primeiro ano, chegando até a cifra de 70% no final do terceiro
ano. O principal motivo foi a questdo financeira (60% da taxa de
fechamento das empresas) e esta apresentou-se de diversas maneiras:
falta de capital de giro, falta de crédito, problemas financeiros, maus
pagadores e carga ftributaria elevada. Em quantidades bem menos
expressivas (variando entre 5% a 8% dos entrevistados) ficaram as
dificuldades oriundas de deficiéncias no marketing e no conhecimento de

gerenciamento de negocios. O mais alarmante € que somente uma



parcela menor lembrou a questdo do planejamento, sendo relacionado
em menos de 3% dos entrevistados e em apenas trés estados.

E importante ressaltar que os empreendimentos, segundo Morgan
(1996), sdo organismos vivos, portanto tém necessidades diferentes em
momentos diferentes e, consequentemente, exigirdo do empreendedor
atitudes, caracteristicas e habilidades distintas em cada uma destas
fases. Torna-se importante o entendimento das etapas do ciclo de vida da
organizacdo e o entendimento das dificuldades enfrentadas pelas
empresas em cada uma das fases no inicio de suas atividades até a

possibilidade da empresa conseguir estabilidade no mercado.

24 O Ciclo de Vida das Organizagoes

De acordo com a teoria do ciclo de vida das organizagbes
desenvolvida por Adizes (1990), as organizagdes podem passar por até
dez etapas diferentes desde o seu nascimento até a sua morte: namoro,
infancia, toca-toca, adolescéncia, plenitude, estabilidade, aristocracia,

burocracia incipiente, burocracia e morte.

estabilidade

plenitude
aristocracia

adolescéncia .
Burocracia

incipiente
toca-toca

burocracia
infancia

morte

namoro

CRESCIMENTO DECLINIO

Figura 01 — Ciclo de Vida das Organizagoes.
Fonte: Adizes (1990)
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Como o foco do trabalho estd concentrado em novos
empreendimentos, os comentarios restringem-se apenas as trés primeiras
fases: namoro, infancia e toca-toca. Tendo em vista as pesquisas
realizadas pelo Sebrae/MG (1999) e Sebrae/Nacional (1999), fica claro
que os problemas naturais advindos dessas etapas sdao as causas do
insucesso de novos empreendimentos.

A fase do namoro caracteriza-se principalmente pela importancia do
comprometimento do empreendedor, a venda da idéia do novo negdcio,
muito falatério e pouca agao e, também, a disposicao de assumir riscos.
Nessa etapa, o empreendimento ainda € intangivel e o Unico
comprometimento que o empreendedor possui € com a sua idéia. Todo o
futuro empreendimento é idealizado nesse momento. Perguntas como:
Exatamente o que vamos fazer? Como iremos fazé-lo? Quando devemos
fazé-lo? Quem ira fazé-lo e por qué? devem ser respondidas nessa fase.
Nesse momento, segundo o autor, a preocupagado com o retorno sobre o
investimento ndo deve ser a principal preocupacdo do empreendedor.
Isso porque na fase seguinte, a empresa devera conviver com um fluxo
de caixa negativo no seu inicio.

Empolgacédo, teste da realidade, compromisso realista do
empreendedor, preocupagao voltada para o produto, comprometimento
com o seu valor adicionado, manutengéo do controle da organizagéo e
uma dedicagao proporcional aos riscos assumidos, sdo comportamentos
esperados nessa etapa.

Em contrapartida, existem também algumas atitudes que séao
consideradas anomalias nessa fase, tais como: néo testar o compromisso
frente a realidade, fanatismo irreal do fundador, pensamento
exclusivamente nos lucros e retorno sobre o investimento, ndo assumindo
um comprometimento proporcional aos riscos assumidos podem
apresentar uma falta ou uma vulnerabilidade do empreendimento.

A fase da infancia acontece a partir do momento em que o

empreendedor assume um compromisso expresso de maneira palpavel,
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em que a existéncia do risco é real. Esse risco pode ocorrer de diferentes
formas: o abandono do emprego antigo, assinatura de um cheque para
pagar uma obrigagao referente ao empreendimento, acatar um prazo para
entregar um produto, ou seja, quando a empresa corre o risco tangivel ao
negocio.

Nessa etapa, € normal a existéncia de fluxo de caixa negativo na
empresa, pouca profundidade gerencial e muito trabalho fomentando o
comprometimento. Nesse periodo, o gerenciamento da empresa esta sob
a responsabilidade do seu fundador. Qualquer descuido do
empreendedor podera causar sérios problemas a saude financeira da
empresa. Os problemas mais comuns que ocorrem nessa fase sdo o fluxo
de caixa negativo cronico, a falta de apoio da familia, a auto-suficiéncia
do empreendedor e, ndo existindo um real comprometimento do mesmo,
a falta de motivacdo com o negécio tendera a surgir.

Na fase seguinte, toca-toca, o fundador consegue superar o
problema de fluxo de caixa negativo. As vendas aumentam e a empresa
passa a sua fase mais critica, crescendo e evoluindo, ficando aos poucos
mais solida. Nesse momento, um pecado mortal cometido por muitos
fundadores € a arrogancia, ou segundo Adizes (1990), Arrogancia com
“A” maiusculo. Ele compara a organizagdo na fase toca-toca como um
bebé, que, mesmo ndo tendo uma dependéncia tdo grande quanto um
recém nascido, também requer muito cuidado, pois agora mesmo com
certa autonomia, a empresa ainda corre o risco de ter multiplos interesses
e, consequentemente, perder o foco.

Ao contrario da etapa da infancia, que se concentrava em
desenvolver o produto, na fase toca-toca a principal preocupagao é o
mercado. Nesse periodo, deve-se desenvolver e planejar o marketing da
empresa. Nesta fase, a empresa esta estruturando-se e crescendo e o
compromisso do fundador ainda é bastante grande, pois somente na

etapa seguinte, na adolescéncia, a empresa passara de um sistema de
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gerenciamento baseado na intuicdo para uma profissionalizagao da
geréncia.

Percebe-se, entdo, que em cada etapa do ciclo de vida das
organizacgdes, as empresas possuem problemas diferentes que requerem
caracteristicas e habilidades diferentes dos seus fundadores. A
compreensao do problema torna-se importante, uma vez que devemos
primeiro entendé-lo para depois analisa-lo, tendo em vista que o objetivo
do trabalho é o de agir preventivamente na identificagdo de

empreendedores e no auxilio do seu desenvolvimento.

2.5 Correlacao entre ciclo de vida das organizagoes,

caracteristicas empreendedoras e causas de fracassos de empresas

Avaliando quais as especificidades da cada uma das etapas do ciclo
de vida das organizagbes, identifica-se que, apesar de todas as
caracteristicas e habilidades empreendedoras serem importantes para o
desenvolvimento de negécios de sucesso, cada uma das fases necessita
de caracteristicas que podemos considerar fundamentais e que a nao-
existéncia delas podera comprometer a sobrevivéncia da empresa.

No namoro, como visto anteriormente, o empreendedor esta
vendendo a sua idéia e nessa etapa ocorre muito falatério e pouca acao,
pois ele esta convencendo-se e comprometendo-se com o negdcio a ser
constituido. E natural que neste periodo ele tenha que ser inovador,
criativo, independente, possuir autoconfianga, ter uma necessidade de
realizacdo e comprometimento com o seu futuro empreendimento. Outra
caracteristica importante € a avaliagao dos riscos a serem assumidos.

Nesse ponto, percebe-se uma questao importante quando se avalia
a motivacdo dos empreendedores, visto que, conforme apresentado na
introducédo do trabalho, analisando as informagdes contidas no relatorio
da GEM (2003 e 2004), mais da metade das pessoas que exercem

atividades empreendedoras fazem porque nao possuem alternativas.
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Cabe aqui uma reflexdo: no eventual surgimento de uma alternativa, qual
sera o caminho seguido pelo empreendedor? Comprometer-se com o seu
empreendimento ou abandona-lo e seguir a nova alternativa?

E importante lembrar que esta falando-se de empresas que ainda
nao existem formalmente, que sdo apenas idéias e aspiracbes de
potenciais empreendedores, pessoas que, conforme visto em diferentes
definicbes, assumem riscos.

Empresas que deixaram de existir nessa fase n&o sdo percebidas
pelas estatisticas oficiais disponiveis, uma vez que ainda nao
desempenham suas atividades. Entretanto, com base no conhecimento
empirico do autor (acompanhando mais de uma centena de alunos de
programas de desenvolvimento de empreendedores), percebe-se que as
taxas de natimortos sdo equivalentes ou superiores as estatisticas oficiais
com relagao a empresas que sao formalmente constituidas e encerram
suas atividades no periodo inicial.

Seguindo para o periodo da infancia, pode-se perceber que nesse
momento ocorre a maior parte dos motivos de fechamento das empresas.
E importante lembrar que essa etapa ocorre no momento em que o
empreendedor formaliza de alguma maneira o seu compromisso com o
novo empreendimento, ndo somente através da assinatura do contrato
social, mas, sim, quando assume uma situacdo de risco. Nessa etapa,
como ja foi mencionado, o principal problema enfrentado pela empresa é
o fluxo de caixa negativo, que consequentemente pode gerar a falta de
motivagéo, ja que os objetivos inicialmente tracados na etapa anterior
mostram-se dificeis de serem atingidos. Nessa fase, a empresa requer
bastante capital, gastando, muitas vezes, mais do que tem condi¢cbes de
arrecadar. Tendo em vista esses fatos, possivelmente o empreendedor
devera orientar-se para os resultados, comprometendo-se com o0 negadcio,
evitando, assim, que a falta de retorno no curto prazo nao afete sua
atitude no médio e longo prazo. Essa fase caracteriza-se também por

possuir uma estrutura gerencial voltada ao seu fundador, exigindo dele
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uma postura de lideranga, independéncia e autoconfianga. O
planejamento desenvolvido na etapa anterior agora estara sendo
colocado em pratica, ou entdo comecgara a fazer falta no caso de sua
inexisténcia. Nesse momento as perguntas que deveriam ser respondidas
na fase de namoro comegcam a cobrar respostas. Exatamente o que
vamos fazer? Como iremos fazé-lo? Quando devemos fazé-lo? Quem ira
fazé-lo e por qué? As empresas que venham a encerrar suas atividades
no periodo seguinte ja sdo a minoria entre as que fracassaram.

A fase do toca-toca caracteriza-se por um crescimento da empresa
e a superacao das dificuldades iniciais de caixa negativo, sendo entdo o
desabrochar da empresa. Como as vendas estdo aumentando e, aos
poucos, a empresa fica mais solida, outras caracteristicas e habilidades
serdao exigidas dos empreendedores, por exemplo: planejamento,
envolvimento de longo prazo, capacidade de aprendizagem,
agressividade, comprometimento e desenvolvimento de redes de
contatos. E importante lembrar que o comprometimento é fundamental,
uma vez que nessa etapa a empresa ainda possui uma importante

influéncia do fundador no seu gerenciamento.

Analisando-se as pesquisas realizadas pelo Sebrae/MG e
Sebrae/Nacional, presume-se que o indice de empresas que
apresentaram dificuldades nessa etapa ficou em torno de 5%.

A capacitacdo dos empreendedores através de programas
especificos de gerenciamento de micro e pequenas empresas vem sendo
realizada por inumeras instituicdbes. O Sebrae, a GTZ, a ONU e varias
universidades brasileiras tém atentado-se ao tema. Entretanto, uma das
mais importantes iniciativas a ser considerada € o desenvolvimento dos
Condominios e Incubadoras de Empresas, que através de um ambiente
propicio ao surgimento e gestdo de novos negdcios tem auxiliado na
superacgao das etapas iniciais do ciclo de vida das organizagdes. Segundo
o European Commission (2001), preencher o “gap* existente entre uma

idéia ou concepcdo e a sua transformagcdo em empresa viavel com
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insercao no mercado oferecendo infra-estrutura de apoio é o objetivo da

incubadora.
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CAPIiTULO 3

CONDOMINIOS E INCUBADORAS
DE EMPRESAS

3.1 Origem

Segundo a ANPROTEC, apud Zouain (2003), na cidade de
Cambridge-Inglaterra, nos anos 70, aconteceu o Fenbmeno de
Cambridge, onde com a integragédo de universidades, 6érgédos do governo
local e empresas privadas foram promovidos a intensificagcdo do
surgimento de novas empresas. Analisando as particularidades
envolvidas nesse fendbmeno, o Professor Willian Bolton do Wolfson
College criou o denominado “Modelo de Bolton”, com o objetivo de
reproduzir o fenbmeno em outros locais.

No seu modelo, o Professor Bolton identificou quatro grupos
responsaveis pela viabilizacdo do fendbmeno:

e O grupo fonte, constituido por geradores de idéias de negdcios viaveis
(universidades, centros de tecnologia, empresas que desenvolvem
pesquisas tecnoldgicas e inventores).

e O grupo mercado constituido por clientes, parceiros e concorrentes.

e O grupo ambiente que reunia todos os elementos e as condi¢des
ambientais que influenciavam a vida das empresas como aspectos
sociais, politicos e culturais da regiao.

e O grupo suporte constituido por elementos que apoiavam o
desenvolvimento e a consolidacdo do empreendimento, sendo

reconhecida nas instituicdbes gestoras de incubadoras e no governo,



por meio das politicas publicas de desenvolvimento de infra-estrutura
para suporte as tais iniciativas.

Conforme Pereira et al. (2003), no Brasil, o surgimento da primeira
Incubadora de Empresas ocorreu na segunda metade dos anos 70, ligada
a UNICAMP e inspirada no modelo da Universidade de Stanford.
Buscava-se a combinacao entre os elementos facilitadores da incubadora
empresarial, com a transferéncia de tecnologia da universidade somando-
se ao apoio de empresas de capital de risco.

Essa iniciativa pioneira no pais teve uma vida curta, visto que o
falecimento de importantes gestores do projeto causou reducido de
credibilidade do governo no projeto, que, consequentemente, retirou o
apoio financeiro provocando a faléncia da entidade.

Segundo a ANPROTEC (2002), no inicio dos anos 80, o CNPq
através do Programa de Tecnologia e Inovacgao iniciou a implantagao de
Centros de Inovacéo Tecnoldgicas pelo pais, sendo depois ampliado. Era
o inicio de uma escalada que nos dias atuais esta presente em todos os

estados da federacao.

3.2 Panorama das Incubadoras no Brasil

Atualmente, segundo o panorama ANPROTEC (2004), existem 283
incubadoras, sendo que 123 localizam-se na regiao sul, 92 na regiao
sudeste, 22 na regido centro-oeste, 37 na regido nordeste e 9 na regiao
norte. O Rio Grande do Sul aparece como o estado que possui 0 maior
numero de incubadoras, sendo no total 83, seguido pelo estado de Sao
Paulo com 43 incubadoras, Minas Geras com 25, Parana com 24 e Rio de
Janeiro com 20.

Existem atualmente 2.114 empresas residentes nas incubadoras,
1.580 empresas ja graduadas e 1.367 empresas que operam associadas
a incubadoras. Essas empresas sao responsaveis por gerar 27.229

postos de trabalho.
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No panorama ANPROTEC (2004), constatou-se que 55% sao
incubadoras de base tecnoldgica, 19% incubadoras tradicionais, 18%
incubadoras mistas, 4% de incubadoras de cooperativas, 2% de
incubadoras culturais, 1% de incubadoras agroindustriais e 1% de

incubadoras sociais.

3.3 Definicoes e Objetivos

Medeiros (1996) define incubadores como um ambiente projetado
para criar e fortalecer microempresas. Relata também que os ingredientes
indispensaveis para a formacdo da incubadora sao instalagdes, infra-
estrutura, recursos humanos e servigos.

Conforme a ANPROTEC (2002), as incubadoras de empresas tém
como objetivo oferecer assisténcia as micro e pequenas empresas em
fases iniciais. Justamente nas primeiras etapas do ciclo de vida das
organizagbes em que, conforme apresentado anteriormente, cerca de
70% das empresas fracassam.

A ANPROTEC (2002) lembra que além de reduzir riscos de
mortalidade de empresas, fornecer um ambiente encorajador com custos
e impostos minimizados proporcionando a infra-estrutura e apoio técnico,
a incubadora e seus parceiros auxiliam fornecendo credibilidade aos

Novos negocios junto ao mercado.

3.4 Classificagao das Incubadoras

Segundo Dornellas (2002) e Medeiros (1996) existem basicamente
trés tipos de Incubadoras:

e Incubadoras de Base Tecnologica: sdo as que abrigam

empresas cujos produtos, servigos ou produtos sao gerados a
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partir de resultados de pesquisas aplicadas, as quais o grau
de tecnologia utilizada representa alto valor agregado.

e Incubadoras de Empresas dos Setores Tradicionais:

incubadoras que abrigam empresas dos setores tradicionais
da economia, detentoras de tecnologias largamente
difundidas e que queiram agregar valor aos produtos,
processos ou servigos por meio de um incremento em seu
nivel tecnoldgico.

e Incubadoras de Empresas Mistas: s&o as que abrigam

empresas mistas, unindo os dois tipos anteriores.
A ANPROTEC (2003) amplia a classificacdo das Incubadoras,
classificando-as em Agroindustrial, Cultural, Artes, Cooperativas, Base

Tecnoldgica, Setor tradicional, Mista e Social.

3.5 Importancia das Incubadoras

A importancia da existéncia das Incubadoras torna-se visivel no
momento em que sao comparadas as taxas de mortalidade entre as
empresas que foram residentes em incubadoras e empresas que nao
foram residentes.

Uma informagao relevante para o presente estudo encontra-se no
site  da ANPROTEC (2004) (<http://www.anprotec.org.br/clipping>

acessado em 18/01/2005) relatando que o incentivo recebido pelos

parques tecnologicos no estado de S&o Paulo tem garantido a sobrevida
de centenas de empresas. Constata-se que as incubadoras paulistas ja
somam mais de 40 e apresentam uma taxa de sobrevivéncia das
empresas de base tecnolégica superior a 70% em cinco anos de
atividade. Por outro lado, o mesmo estudo constatou que a maioria dos
negocios independentes fechou suas portas muito tempo antes. Esse
relatério descreve, ainda, que em estudo divulgado pelo Sebrae/SP

(Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Sao Paulo) aponta
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que metade das empresas sucumbe nos dois primeiros anos. A principal
caréncia apontada € a inexperiéncia do empreendedor nacional. Essa
comparacgao fica clara no momento em que se comparam os dados dos
relatorios do Sebrae/Nacional (1999) que apresentam uma taxa de 70%
de mortalidade das empresas nos primeiros dois anos.

Rosa apud ANPROTEC (2004) ressalta que as incubadoras
oferecem um ambiente mais colaborativo, provendo a assisténcia
necessaria para minimizar os impactos socioeconémicos.

Percebe-se, entdo, a importancia da estabilidade oferecida pela
Incubadora no inicio do ciclo de vida da empresa residente, visto que
conforme Adizes (1990) durante as fases iniciais as empresas estdo mais
frageis. Entretanto, é fundamental salientar que todo esforgo na redugéo
da mortalidade das empresas residentes € importante, ao passo que
possibilitaria um aumento de desempenho das incubadoras.

Portanto, é importante investir-se cada vez mais no processo de
selecao e capacitacdo das empresas residentes, tendo em vista o que foi
apresentado na introducdo do trabalho e que segundo os estudos de
Sahlman (1993), demonstra-se que apesar de importante, o plano de

negocios nao é decisivo para o sucesso de um empreendimento.
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CAPITULO 4

TEORIAS DA PERSONALIDADE

Segundo Cloninger (1996), a psicologia da personalidade é o campo
da psicologia cientifica que estuda os individuos, buscando entender as
diferengas e semelhancgas entre eles. Define também personalidade como
as causas subjacentes do comportamento e da experiéncia individual que
existe em cada pessoa.

Existem muitas maneiras de descrever as diferencas individuais na
personalidade, podendo-se escolher e classificar as pessoas dentro de
um numero limitado de grupos (uma abordagem por tipos) ou decidindo
que mais dimensdes serao necessarias para descrever as pessoas (uma
abordagem por tragos).

Basicamente, a diferenca na classificagao por tipos e por tragos esta
no grau de profundidade a ser estudado. Em uma abordagem por tragos,
obtém-se um estudo bem mais aprofundado do individuo, possibilitando a
comparagao entre pessoas. Ja uma abordagem por tipos realiza-se
através da utilizagdo de amplas categorias da personalidade, tornando
assim, a avaliacao facilitada. Nesse estudo, optou-se pela abordagem por
tipos, uma vez que tem-se como objetivo identificar a existéncia de
grupos de pessoas com possibilidades para desenvolver atividade
empreendedora.

Um exemplo classico da abordagem por tipos é apresentada por
Merenda apud Cloninger (1996), onde cita que na Grécia antiga,
Hipocrates descrevia quatro tipos basicos de temperamentos: o
Sanguineo (otimista e esperanc¢oso), o Melancolico (triste e deprimido), o

Colérico (lrascivel) e o Fleumatico (apatico). Entretanto, Jung (1971)



realizou um importante estudo que mais tarde veio a fundamentar outros

trabalhos. A tipologia de Jung (1971) baseia-se na distingcdo entre a

introversao e extroversao formando oito tipos diferentes:

Pensamento Introvertido: interessado em idéias (mais do que

em fatos); interessado na realidade interna; presta pouca
atencao a outras pessoas.

Sentimento Introvertido: aparentemente reservado, mas

simpatico e compreensivo para com amigos préximos ou
pessoas necessitadas; afetuoso, mas pouco efusivo.

Sensacao Introvertida: enfatiza a experiéncia provocada

pelos acontecimentos, mais do que os préprios
acontecimentos (por exemplo, musicos e artistas)

Intuicdo Introvertida: mais preocupado com as possibilidades

do que esta acontecendo no presente; esta em contato com

o inconsciente.

Pensamento extrovertido: interessado nos fatos referentes a

objetos externos a si mesmo; ldgico; reprime emogdes e
sentimentos; despreza amigos e relacionamentos.

Sentimento Extrovertido: preocupado com as relagdes

humanas; ajustado ao meio (especialmente entre mulheres,
segundo Jung).

Sensacdo Extrovertida: enfatiza os objetos que propiciam a

experiéncia, com fatos e detalhes, buscando, as vezes, o
prazer.

Intuicdo Extrovertida: mais preocupado com mudangas no

mundo externo do que no ambiente familiar; um aventureiro.

Na Area de Recursos Humanos, um dos instrumentos mais usados

em todo o mundo na identificacdo de tipos psicologicos é o Meyers Briggs

Type Indicator (MBTI) que, segundo De Lucca (1999), foi desenvolvido

23



por volta de 1940 com base nos estudos de Jung (1971) e utilizado em

larga escala a partir de 1975.

41 Tipos de Personalidade

Além de Mayers (1995), que desenvolveu o modelo MBTI, Keirsey &
Bates (1984), sdo considerados importantes pesquisadores na area tendo
também desenvolvido testes semelhantes ao MBTI com base nos
modelos de Jung (1971). Os testes de Mayers (1995) e Kersey (1984)
classificam-se em 16 tipos caracteristicos de pessoas.

Os 16 tipos sdo formados mediante as diferentes combinagdes
possiveis entre quatro pares de dimensdes existentes no modelo. A
primeira dimensao avalia a postura das pessoas com relacdo a
preferéncia que esta tem no seu estilo de vida (P ou J), a segunda avalia
a percepgao (S ou N), a terceira avalia a forma como as decisbes sao
tomadas (T ou F) e a quarta avalia onde cada pessoa busca suas
energias (E ou /).

As bases do modelo MBTI de Mayers (1995) e do modelo Keirsey &
Bates (1984) o “Keirsey Temperament Sorter* estdo centradas no fato de
gue as pessoas possuem preferéncias e estas influenciam o seu modo de
ser e agir. Algumas pessoas buscam a sua energia para agir em si
mesmas, e outras buscam essa energia através do contato com pessoas.
Existem pessoas que exercem a sua capacidade de percepg¢ao com base
em dados, por outro lado algumas preferem seguir a sua intuicdo. Isso
também acontece na forma como as pessoas tomam as suas decisoes,
isto &, umas preferem se basear no sentimento “feeling”, outras preferem
utilizar um raciocinio logico. A quarta dimensao avalia a forma como as
pessoas preferem ter o seu estilo de vida, algumas tém preferéncia por
mais flexibilidade e espontaneidade, ao passo que outras preferem ter

uma rotina mais planejada e organizada.
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Sintetizando as contribuicdes de Hirsh & Kummerow (1997), Mayers
(1995), Kroeger & Thuesen (1988) e Keirsey & Bates (1984), apresenta-
se as bases do modelo dos 16 tipos caracteristicos de pessoas.

411 As Preferéncias

E ou I — Cada pessoa pode buscar energia e motivagdo para o seu
dia a dia de diferentes formas. Algumas preferem desenvolver atividades
que tenham muitas relagdes, estar em grupo, serem extremamente
sociaveis e estar orientadas para fora. Essas pessoas buscam como fonte
de energia o mundo exterior, sendo consideradas pessoas do tipo E
(extrovertidas, “extroversion”). As pessoas do tipo [ (introvertidas,
“intorversion”), por sua vez, tém preferéncias distintas, tendo predilegcao
por desenvolverem atividades que exijam mais concentragcdo, sendo mais
reservadas e relacionando-se com poucas pessoas, preferindo uma
relacdo mais intensa. Diferentemente das pessoas tipo E, essas pessoas
buscam energia do seu mundo interior e sdo consideradas pessoas do
tipo I (introvertidas). Na figura 02 a seguir, estdo representadas essas

preferéncias.

(@)
e =

\\/li

(@ —
e

Fonte de
Energia

\

) (introversion)
introvertido

\

Mundo
Exterior

Mundo Interior

E (extroversion)
extrovertido

Figura 02 — Representacédo das pessoas com as suas preferéncias E (extroversao) e |
(introverséo).
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Kroeger & Thuesen (1988) comparam no quadro 01 a seguir, a
forma como as pessoas buscam a sua energia e apresentam as suas

diferencgas.

Quadro 01: Comparagéo entre as preferéncias entre as dimensbes - E e 1.

E — extrovertido I - Introvertido
Sociavel Territorialista
Interagao Concentragao
Externo Interno
Muitas relagbes Poucas relagdes
Fala depois pensa Pensa depois fala
Gosta de grupos Reservado

S ou N — Outra dimenséao de preferéncia considerada no modelo é a
forma como as pessoas buscam as informacgdes. Algumas pessoas
baseiam-se na realidade e nos fatos que podem ser avaliados e
mensurados, outras concentram-se mais em possibilidades e possiveis
cursos futuros. O primeiro grupo constitui-se de pessoas que preferem a
S (sensorial, “sensing”) e o segundo a N (intuigdo,”intuition”). Na figura 03

a sequir, estdo representadas essas preferéncias.

Percepcao

Analise do real Impressao do

que pode ser

N (intuition)
intuitivos

S (sensing)
sensoriais

Figura 03 — Representacao das pessoas com as suas preferéncias S (sensoriais) e N
(intuitivos).
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Kroeger & Thuesen (1988) comparam, no quadro 02 a seguir, a
forma como as pessoas percebem as informagdes e conduzem o

processo de coleta de informacdes apresentando as diferencas.

Quadro 02: Comparagéo das pessoas tipo S e tipo N.

S - sensorial N — intuicdo
Sequencial Aleatoério
Presente Futuro
Realista Conceitual
Percepgao Inspiragao
Atualizado Tedrico
Pé no chao Cabeca nas nuvens
Fatos Fantasia
Pratica Ingenuidade
Especificidades Generalidades

F ou T — Uma dimensao analoga a anterior diz respeito a forma
como sao processadas as informacdes na tomada de suas decisdes.
Algumas pessoas baseiam-se nos sentimentos F (“feeling”, sentimento),
outras no pensamento T (“thinking”, pensamento) do original em inglés.
As pessoas que tomam suas decisdes baseadas no pensamento (T)
tendem a ser imparciais e racionais, orientando-se basicamente por
normas e leis, a0 passo que as pessoas que guiam a sua tomada de
decisbes pelos sentimentos (F) normalmente orientam-se pelos seus
valores pessoais. Na figura 04 a seguir, estdo representadas essas

preferéncias.
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” e Tomada de

decisoes

¥4

Raciocinio
légico
imparcialidad

Sentimentos e
valores

T (thinking)
pensamento

F (feeling)
sentimento

Figura 04 — F sentimentos e T pensamento.

A forma que as pessoas trabalham as informacdes e as utilizam na
tomada de decisdes sdao assim diferenciadas por Kroeger & Thuesen

(1988) no quadro 03 a segquir:

Quadro 03: Comparagéo das pessoas tipo T e tipo F.

T — pensamento F — sentimento
Objetivo Subjetivo
Leis Circunstancias
Justos Humanos
Politicas Valores Sociais
Clareza Harmonia
Firmes Persuasivos
Imparcial Envolvido
Racional Sentimental

J ou P — O modelo comenta que existe uma diferenga na preferéncia
do estilo de vida de cada um. Algumas pessoas tém preferéncia por ter
uma vida organizada, planejada, com responsabilidades bem definidas e
estruturada. Outro grupo de pessoas, por sua vez, prefere um estilo de
vida mais flexivel, com menos amarragdes e adapta-se a cada nova

situacao que enfrenta.
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Estilo de vida

Flexivel
Improvisador

Planejado

P (perception)
percepgao

J (judgement)
julgamento

Figura 05 — Representagao das pessoas com as fung¢des Percepgao e Julgamento.

O primeiro grupo é formado pelas pessoas que o modelo considera
do tipo J (‘judgement”, julgamento) e o segundo grupo, pelas pessoas do
tipo P (“perception”, percepcao). Na figura 05 apresentada anteriormente,
estao representadas essas preferéncias.

Segundo Kroeger & Thuesen (1988), ao comparar-se pessoas dos
tipos J e P, encontra-se diferengas bem significativas, conforme estao

apresentadas a seguir, no quadro 04.

Quadro 04: Comparacéo das pessoas tipo J e tipo P.

J — julgamento P — percepcéao
Resolve Fica pendente
Decide Aguarda
Se Fixa E flexivel
Controla Se adapta
Fechado Aberto
Planejador Improvisador
Estruturado Solto
Define Tenta
Metddico Improvisador
Prazo Que prazo?

No quadro 05 a seguir,

caracteristicas e seus respectivos

sao apresentadas sinteses das

significados. E no quadro 06, logo
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apods, sao apresentadas palavras que estdo associadas a cada uma das

caracteristicas.

Quadro 05: As caracteristicas e o significado de cada uma das escalas.

Caracteristica

Significado

Extroversao (E)

Tirar energia do mundo exterior das pessoas, atividades ou coisas.

Introversao (n

Tirar energia do mundo interior, das idéias, emog¢des ou impressdes
pessoais.

Sensacgéao (S)

Obter informacdes através dos cinco sentidos e observar aquilo que
é real.

Intuicédo (N)

Obter informacgéao através do sexto sentido, observando o que pode
acontecer.

Pensamento (7)

Organizar e estruturar as informagbes para tomar decisbes de
maneira logica e objetiva.

Sentimento (F)

Organizar e estruturar as informacgdes para tomar decisbes de
maneira pessoal e orientada para valores.

Julgamento (J)

Ter vida organizada e planejada.

Percepgao (P)

Ter vida espontanea e flexivel.

Fonte: De Lucca (1999)

Quadro 06: Palavras associadas as preferéncias.

Caracteristica

Palavras associadas as preferéncias

Extroversao (E)

Confianga externa, agéo, pessoas, coisas, faz-pensa-faz.

Introverséao (n

Forca interior, profundidade, concentragdo, reflexdo, pensa-faz-
pensa.

Sensagao (S)

O que é real, pratica, fatos, passo a passo.

Intuigao (N)

Teoria, viséo, inovacgao, possibilidades, futuro.

Pensamento (7)

Cabecga, justica, critica, razao, objetivo.

Sentimento (F)

Coragao, subjetivo, elogio, harmonia, valor.

Julgamento (J)

Controle, determinado, decidido, organizado.

Percepgéo (P)

Adaptacao, flexivel, aberto, experimental.

Fonte: De Lucca (1999)

Com base nas diferentes combinagdes das preferéncias que cada

individuo possui na sua fonte de energia (E ou I), forma de busca de

informagdes (S ou N), maneira que toma suas decisdes (T ou F) e estilo

de vida (J ou P) séo elaborados os 16 tipos psicolégicos.
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4.1.2 Tipos psicologicos

Segundo Kroeger & Thuesen (1988) e Keirsey & Bates (1984), ndo
existe entre os 16 tipos psicolégicos um tipo que seja melhor do que
outro, 0 que existe sdo tipos mais adequados para uma fungdo ou
atividade do que outros.

O quadro 07 apresenta as diferentes combinagcdes das preferéncias

e 0s 16 tipos que dao origem.

Quadro 07: Tipos de perfis de acordo com a tipologia MBTI Myers (1995), Kroeger e
Thuesen (1988) e Keirsey & Bates (1984)

Tipos Sensoriais Tipos iNtuitivos
T F F T
pensamento | sentimento | sentimento | pensamento
_ST_ _SF_ _NF_ _NT_

ISTJ ISFJ INFJ INTJ

Introvertido
ISTP ISFP INFP INTP

Extrovertido

J
P

E__P| ESTP ESFP ENFP ENTP
J| ESTJ ESFJ ENFJ ENTJ

Fonte: Myers (1995)

Os dezesseis perfis da tipologia do MBTI podem ser melhor
compreendidos a partir da descricao de cada um deles conforme relatado
por De Lucca (1999), Myers (1995), Kroeger e Thuesen (1988) e Keirsey
& Bates (1984).

Tipos que preferem a Introversao (/):

ISTJ (confiavel) — Sério, quieto, alcanca o sucesso através da
concentragéo e meticulosidade. Pratico, metddico, factual, 16gico, realista
e confiavel. Gosta de tudo muito bem organizado. Assume

responsabilidades. Toma decisdes baseadas naquilo que é necessario e

31




age de maneira estavel, indiferente a protestos ou distragdes. Cuidadoso,
pratico, constante, gosta de fatos.

ISTP (artesdo) — Observador imparcial. Quieto, reservado, observa e
analisa a vida com curiosidade neutra e com “tiradas de bom humor”
inesperadas. Normalmente interessado em causas e efeitos em como e
porque as coisas funcionam na organizacdo dos fatos através de
principios légicos. Tem grande habilidade para chegar ao centro de um
problema de forma pratica encontrando solug¢des. Ldgico, independente,
determinado.

ISFJ (conservador) — Quieto, amigavel, responsavel e cuidadoso.
Trabalha bastante para cumprir todas as suas obrigagdes. Proporciona
estabilidade em qualquer projeto ou grupo. Meticuloso e preciso. Seus
interesses normalmente ndo sao técnicos. Pode ser paciente com
detalhes. Leal, atencioso, perceptivo, preocupado com sentimentos
alheios.

ISFP (artista) — Reservado, simpatico, sensivel, educado e modesto
sobre suas habilidades. Demonstra discordancia, mas nao impde suas
opinides ou valores. Normalmente nao se preocupa em liderar, mas € leal
com o grupo. Geralmente sente-se despreocupado com seus deveres por
apreciar o momento presente e ndo querer estraga-lo com precipitagdes
exageradas. Modesto, cooperativo, adaptavel, observador.

INFJ (autor) — Atinge o sucesso através da perseveranga,
originalidade e desejo de fazer o que for necessario. Concentra a sua
energia no trabalho. Eficaz, cuidadoso, preocupado com os outros.
Respeitado por seus principios firmes, apreciado por sua visdo clara de
como servir ao bem comum. Determinado, reservado, idealista, profundo,
compromissado.

INFP (questionador) — Observador, quieto, idealista, leal. E
importante que sua vida externa seja compativel com seus valores
internos. Curioso, enxerga novas possibilidades rapidamente. Geralmente

funciona como catalisador na implantacédo de idéias. Adaptavel, flexivel e
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compreensivo, a menos que um valor seja ameagado. Procura entender
as pessoas e seu potencial. Da pouca importédncia a bens materiais.
Gentil, curioso, reservado.

INTJ (cientista) — Criativo e motivado por suas préprias idéias e
propdsitos. Tem uma visdo ampla e rapida na identificacdo de padrdes.
Em sua area preferida, € muito organizado e sempre cumpre suas
tarefas. Cético, critico, independente, determinado, altamente
competente, logico, original, firme, exigente, tedrico, voltado para
sistemas globais.

INTP (arquiteto) — Quieto e reservado. Gosta principalmente de
atividades tedricas ou cientificas. Gosta, também, de resolver problemas
de forma analitica e logica. Interessado principalmente nas idéias, tem
pouco interesse por festas ou conversas em pequenos grupos.
Geralmente apresenta interesses bastante definidos. Precisa seguir uma

carreira onde algum grande interesse possa ser aplicado de maneira util.

Tipos que preferem a Extroversao (E):

ESTP (promotor) — Grande habilidade na solugdo rapida de
problemas. Gosta de agdo e surpresas. Geralmente gosta de coisas
mecéanicas e esportes, sempre acompanhado de amigos. Adaptavel,
tolerante, pragmatico. Focalizado na obtencao de resultados. Nao gosta
de explicagbes muito longas. E excelente com coisas concretas que
podem ser trabalhadas, manuseadas, desmontadas e remontadas.

ESTJ (administrador) — Pratico, realista, naturalmente habil para
negocios mecanicos. Nao mostra interesse por teorias abstratas. Quer
aprender sobre aplicacbes diretas e imediatas. Gosta de organizar e
conduzir atividades. E um bom administrador. Determinado e rapido na
implantagdo de decisdes, cuidadoso com detalhes rotineiros. Objetivo,
impessoal, responsavel, direto, pratico.

ESFP (anfitrido) — Comunicativo, compreensivo, amistoso, gosta de

tudo e torna tudo mais divertido para os outros, através de sua propria
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empolgacao. Gosta de acao e de fazer as coisas acontecerem. Sabe o
que esta acontecendo e quer participar ativamente. Tem maior facilidade
em lembrar-se de fatos do que de teorias. E 6timo em situacdes em que
requerem bom senso e habilidade pratica com as pessoas.

ESFJ (vendedor) — Afetuoso, falador, popular, cuidadoso, bom
colaborador, membro ativo de comités, necessita de harmonia e tem
habilidade para cria-la. Esta sempre fazendo o bem para alguma pessoa.
Trabalha melhor se encorajado e elogiado. Seu interesse principal esta
naquilo que afeta diretamente a vida das pessoas. Responsavel,
cooperativo, diplomatico, gosta do tradicional.

ENFP (jornalista) — Bastante entusiasmado, alegre, criativo,
imaginativo. E capaz de fazer a maior parte das coisas que |he interessa.
Encontra solugdes rapidamente para qualquer tipo de dificuldade. Sempre
pronto para ajudar pessoas com problemas. Prefere improvisagdes ao
invés de planejamento prévio. Geralmente encontra razbes convincentes
para aquilo que quer.

ENFJ (pedagogo) — Prestativo e responsavel. Bastante preocupado
com o que os outros pensam e querem. Tenta sempre respeitar os
sentimentos dos outros. Apresenta propostas para liderar uma discussao
em grupo com bastante tato e habilidade. Sociavel, popular, complacente.
Reage a elogios e criticas. Gosta de facilitar as coisas para as pessoas,
ajudando-as a atingir seu potencial.

ENTP (inventor) — Rapido, criativo, com muitas habilidades. E
companhia agradavel, esta sempre atento e € sincero. Discute somente
por divertimento. Grande habilidade na solucido de problemas novos e
desafiantes, porém ¢é negligente com tarefas rotineiras. Apresenta
diversos interesses. Tem facilidade de encontrar razbes légicas para o
que quer.

ENTJ (general de campo) — Sincero, decidido, lider. Desenvolve e
implanta amplos sistemas para resolver problemas organizacionais.

Habilidade especial para tudo que necessita explicagdes e discursos
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inteligentes, como falar em publico. Geralmente € bem informado e gosta
de aumentar seus conhecimentos. Gosta de planejar, é objetivo, tedrico,
critico, duro, estratégico.

Este modelo é bastante difundido no recrutamento e na selecédo de
pessoas nos Estados Unidos e em importantes empresas no Brasil, além
de ser utilizado, também, como ferramenta de auxilio no aprimoramento,
desenvolvimento e montagem de equipes.

Conforme proposto nos objetivos, esse trabalho investigara quais os
tipos que existem na Incubadora Tecnolégica da Universidade Federal de
Santa Maria. Verificaremos se existe alguma diferenca entre os tipos
encontrados em outras pesquisas realizadas; analisaremos se existem
algumas particularidades; investigaremos, também, se existe alguma

caracteristica predominante entre os residentes da incubadora.
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CAPITULO 5

CORRELAGAO ENTRE OS TIPOS
E AS CARACTERISTICAS
EMPREENDEDORAS

Muitos testes e questionarios tém procurado avaliar caracteristicas
empreendedoras. Entretanto, conforme apresentado pela teoria das
personalidades, verifica-se que as pessoas possuem preferéncias, e
essas preferéncias facilitam ou dificultam o desempenho das atividades
no dia-a-dia.

Ao se sugerir a aplicagdo de um modelo, torna-se de fundamental
importancia avaliar a preferéncia de cada um dos tipos e a naturalidade
com a qual apresentam as caracteristicas empreendedoras.

Nos quadros 08 a 23 a seguir, serao apresentadas as correlagbes
entre as caracteristicas de cada tipo com as caracteristicas
empreendedoras. Percebe-se que nenhum dos dezesseis tipos existentes
apresenta, na descricdo de suas caracteristicas, uma correlacdo direta
com todas as caracteristicas empreendedoras.

No quadro 08 a seguir, € realizada a correlagdo entre as
caracteristicas existentes no tipo ESTJ (administrador) com as
caracteristicas empreendedoras.

Nesse quadro, percebe-se o aparecimento de importantes
caracteristicas empreendedoras: orientacdo para resultado, iniciativa,
necessidade de realizacao, agressividade, planejamento,

comprometimento e necessidade de controle.



Quadro 08: Correlagdo entre o tipo ESTJ (administrador) e as caracteristicas

empreendedoras.

ESTJ

Caracteristica Empreendedora

Pratico, realista. Nao mostra interesse por

Orientado para resultados

mecanicos.

teorias abstratas. E um bom
administrador. Objetivo.
Naturalmente  habil para  negdcios | Iniciativa

Quer aprender sobre aplicagbes diretas e
imediatas.

Necessidade de realizacao

Impessoal, direto.

Agressividade

Gosta de organizar e conduzir atividades.

Planejamento

Determinado e rapido na implantagdo de
decisoes, responsavel.

Comprometimento

Cuidadoso com detalhes rotineiros.

Necessidade de controle

Por sua vez, o quadro 09 a seguir apresenta a correlagéo entre o
tipo ESTP (promotor) e as caracteristicas empreendedoras. Pode-se
ESTJ

(administrador) e o ESTP (promotor) com a jungdo das caracteristicas

perceber uma complementaridade entre os dois tipos

empreendedoras dos dois tipos: desenvolvimento de rede de contatos,
flexibilidade, habilidade para conduzir situagdes, inovagao, orientagao
para resultados e originalidade. Analisando especificamente os dois tipos,

verifica-se que o primeiro apresenta como ponto forte a capacidade de

inovagao e o segundo a realizagao.

Quadro 09: Correlagdo entre o tipo ESTP

empreendedoras.
ESTP

Sempre acompanhado de amigos.

(promotor) e as caracteristicas

Caracteristica Empreendedora

Desenvolvimento de redes de contatos
Flexibilidade

Adaptavel e tolerante.

Grande habilidade
problemas.

na solugdo de |Habilidade para conduzir situagdes

Gosta de acao e surpresas. Inovagao

Focalizado na obtencdo de resultados e
nao gosta de explica¢cdes muito longas.

Orientacao para resultados

Gosta de acao e surpresas. Originalidade
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No quadro 10, a mesma correlagdo € apresentada com relagao ao

tipo ESFJ (vendedor) e as caracteristicas empreendedoras. Surge, nesse

tipo, uma caracteristica empreendedora que n&o se tinha manifestado nos

tipos anteriores: a necessidade de criagao de valor para a sociedade.

Quadro 10: Correlacdo entre o tipo
empreendedoras.

ESFJ (vendedor) e as caracteristicas

ESFJ

Caracteristica Empreendedora

Afetuoso, esta sempre fazendo o bem
para alguma pessoa. Interesse principal
estd naquilo que afeta a vida das
pessoas.

Criacao de valor para a sociedade

Membro ativo de comités.

Desenvolvimento de redes de contato

No quadro 11 a seguir, sdo apresentadas as caracteristicas

empreendedoras que se identificam com pessoas do tipo

(anfitrido).

Quadro 11: Correlagcdo entre o tipo
empreendedoras.

ESFP

ESFP (anfitrido) e as caracteristicas

ESFP

Caracteristica Empreendedora

Sabe o que esta acontecendo e quer
participar ativamente.

Comprometimento

Amistoso, torna tudo mais divertido para
0s outros.

Desenvolvimento de redes de contato

Otimo em situacdes que requerem bom
senso e habilidade pratica com as
pessoas.

Habilidade para conduzir situagbes

Gosta de acdo e de fazer as coisas
acontecerem.

Necessidade de realizagéo

Gosta de acdo e de fazer as coisas
acontecerem.

Orientagao para resultados

Empolgacao.

Otimismo

No quadro 12, é apresentada a correlagdo entre o tipo ENTJ

(general de campo) e as caracteristicas empreendedoras. Percebe-se,

nesse tipo, a existéncia de importantes caracteristicas necessarias nas

fases iniciais da empresa: autoconfianga, orientacdo para resultados,
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agressividade, planejamento,

liderancga,

habilidade para conduzir

situacdes, capacidade de aprendizagem e desenvolvimento de redes de

contatos.

Quadro 12: Correlagéo entre o tipo ENTJ (general de campo) e as caracteristicas

empreendedoras.

ENTJ

Caracteristica Empreendedora

Sincero, decidido.

Autoconfianga

E objetivo.

Orientado para resultados

Critico, duro.

Agressividade

Gosta de planejar, estratégico, tedrico.

Planejamento

Lider.

Lideranga

Desenvolve e implanta amplos sistemas
para resolver problemas organizacionais.

Habilidade para conduzir situagbes

Geralmente, é bem informado e gosta de
aumentar seus conhecimentos.

Capacidade de aprendizagem

Habilidade especial para tudo que
necessita: explicagcbes e discursos
inteligentes, como falar em publico.

Desenvolvimento de redes de contatos

O tipo ESTP (inventor),
importante aos empreendedores,

caracteristicas ligadas a criatividade,

Quadro 13: Correlagcdo entre o tipo ESTP

empreendedoras.

quadro 13, apresenta uma faceta

pois estdo presentes nesse tipo

originalidade e inovagéao.

(inventor) e as caracteristicas

ENTP

Caracteristica Empreendedora

Rapido e criativo.

Criatividade

Companhia agradavel, esta sempre atento
e é sincero.

Desenvolvimento de redes de contato

Grande habilidade na solugdo de |Flexibilidade
problemas novos e desafiantes.
Grande habilidade na solugdo de |Habilidade para conduzir situagbes

problemas novos e desafiantes.

Rapido e criativo com muitas habilidades. |Inovacao
Rapido e criativo com muitas habilidades. | Originalidade
E companhia agradavel. Otimismo
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O tipo ENFJ (pedagogo), quadro 14, apresenta, entre as suas

caracteristicas, uma que nao surgiu nos outros tipos: a lideranca.

Quadro 14: Correlagdo entre o tipo ENFJ (pedagogo) e as caracteristicas

empreendedoras.

ENFJ

Caracteristica Empreendedora

Responsavel.

Comprometimento

Bastante preocupado com o que os outros
pensam e querem, tenta sempre respeitar
os sentimentos dos outros.

Criacao de valor para a sociedade

Saciavel e popular.

Desenvolvimento de redes de contato

Apresenta propostas para liderar uma
discussdo em grupo com bastante tato e
habilidade.

Habilidade para conduzir situagoes

Bastante preocupado com o que os outros
pensam e querem, tenta sempre respeitar
os sentimentos dos outros.

Lideranca

Gosta de facilitar as coisas para as
pessoas, ajudando-as a atingir o seu
potencial.

Orientagdo para resultados

O ENFP (jornalista), quadro 15, assim como o tipo ESTP (inventor),

apresenta entre suas caracteristicas: a criatividade, a inovacdo e a

originalidade.

Quadro 15: Correlagdo entre o tipo
empreendedoras.

ENFP (jornalista) e as caracteristicas

ENFP

Caracteristica Empreendedora

Capaz de fazer a maior parte das coisas
que lhe interessa.

Comprometimento

Sempre pronto para ajudar pessoas com
problemas.

Criacao de valor para a sociedade

Criativo e imaginativo.

Criatividade

Prefere improvisacoes invés de

planejamento prévio.

ao

Flexibilidade

Encontra solugdes para qualquer tipo de
dificuldade.

Habilidade para conduzir situagbes

Criativo e imaginativo.

Originalidade

Bastante entusiasmado e alegre.

Otimismo

40



O tipo ISTJ (confiavel), conforme apresentado a seguir no quadro
16, tem uma forte necessidade de lidar de forma racional com suas
tomadas de decisdes e com seu estilo de vida. E natural para esse tipo a
apresentacao de caracteristicas ligadas ao planejamento, orientagao para
resultados, analise de riscos, necessidade de controle, agressividade e

comprometimento.

Quadro 16: Correlagdo entre o tipo ISTJ (confiavel) e as caracteristicas
empreendedoras.

ISTJ Caracteristica Empreendedora

Pratico e realista, factual, l6gico, gosta de | Orientado para resultados
fatos.

Toma decisGes baseadas naquilo que € | Agressividade
necessario. E indiferente a protestos ou
distracdes.

Metddico, cuidadoso, constante, age de | Planejamento
maneira estavel.

Assume responsabilidades. Comprometimento

Gosta de tudo muito bem organizado. Necessidade de controle

Alcanga o0 sucesso através da |Analise de riscos
concentragao e meticulosidade.

No quadro 17, como apresentado a seguir, apresentam-se as
caracteristicas empreendedoras exercidas mais naturalmente pelas
pessoas do tipo ISTP (artesdo). comprometimento, habilidade para

conduzir situagdes, independéncia e otimismo.

Quadro 17: Correlagdo entre o tipo ISTP (artesédo) e as caracteristicas
empreendedoras.

ISTP Caracteristica Empreendedora

Determinado. Comprometimento

Tem grande habilidade para chegar ao | Habilidade para conduzir situagdes
centro de um problema de forma pratica
encontrando solugdes.

Independente e determinado. Independéncia

Observa e analisa a vida com curiosidade | Otimismo
neutra e com tiradas de bom humor.

41




O ISFJ (conservador), a

seguir no quadro 18, apresenta

caracteristicas empreendedoras como: comprometimento, criagdo de

valor para a sociedade e habilidade para conduzir situacoes.

Quadro 18: Correlacdo entre o tipo ISFJ (conservador) e as caracteristicas

empreendedoras.

ISFJ

Caracteristica Empreendedora

Trabalha bastante para cumprir todas as
suas obrigagdes.

Comprometimento

Preocupado com os sentimentos alheios.

Criacao de valor para a sociedade

Proporciona estabilidade em qualquer
projeto ou grupo.

Habilidade para conduzir situagbes

O ISFP (artista),

conforme o quadro 19, apresenta como

caracteristicas empreendedoras somente a flexibilidade.

Quadro 19: Correlagéo entre o tipo ISFP (artista) e as caracteristicas empreendedoras.

ISFP

Caracteristica Empreendedora

Adaptavel e observador.

Flexibilidade

No quadro 20, sao

apresentadas as caracteristicas

empreendedoras do tipo INTJ (cientista): agressividade, autoconfianga,

comprometimento, criatividade, independéncia, originalidade e
planejamento.
Quadro 20: Correlagdo entre o tipo INTJ (cientista) e as caracteristicas

empreendedoras.

INTJ

Caracteristica Empreendedora

Cético, critico e firme.

Agressividade

Motivado por suas proprias idéias e

propdsitos e é determinado.

Autoconfianca

Sempre cumpre as suas tarefas.

Comprometimento

Criativo. Criatividade
Independente. Independéncia
Original. Originalidade

E muito organizado e sempre cumpre as
suas tarefas.

Planejamento
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O tipo INTP (arquiteto), conforme a seguir no quadro 21, apresenta

as seguintes caracteristicas

empreendedoras: capacidade

de

aprendizagem, habilidade para conduzir situagbes, necessidade de

realizacao e orientacéo para resultados.

Quadro 21: Correlacdo entre o tipo INTP (arquiteto) e as caracteristicas

empreendedoras.

INTP

Caracteristica Empreendedora

Gosta de atividades tedricas ou
cientificas.

Capacidade de aprendizagem

Gosta de resolver problemas de forma
analitica e ldgica.

Habilidade para conduzir situagbes

Apresenta interesse bastante definido.

Necessidade de realizagéo

Precisa seguir uma carreira onde algum
grande interesse possa ser aplicado de
maneira util.

Orientado para resultados

No quadro 22 a seguir, o tipo INFJ (autor) é apresentado, contendo

as seguintes caracteristicas empreendedoras: comprometimento, criagao

de valor para a sociedade, criatividade, iniciativa, inovacao, lideranca e

originalidade.

Quadro 22: Correlagéo entre o tipo INFJ (autor) e as caracteristicas empreendedoras.

INFJ

Caracteristica Empreendedora

Atinge o] sSucesso através da
perseveranga, concentra a sua energia no
trabalho.

Comprometimento

Preocupado com os outros, apreciado
pela sua visdo clara de como servir ao
bem comum.

Criacao de valor para a sociedade

Originalidade. Criatividade
Desejo de fazer o que for necessario para | Iniciativa
atingir seus objetivos.

Originalidade. Inovagéo
Respeitado pelos seus principios firmes. Lideranga
Originalidade. Originalidade
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E finalizando, o tipo INFP (questionador), no quadro 23 a seguir,
apresenta como caracteristicas empreendedoras: flexibilidade, inovagao,

liderancga e originalidade.

Quadro 23: Correlagédo entre o tipo INFP (questionador) e as caracteristicas
empreendedoras.

INFP Caracteristica Empreendedora
Adaptavel e flexivel. Flexibilidade
Enxerga novas possibilidades | Inovagao

rapidamente.

Funciona como catalisador na | Lideranca
implantagéo de idéias.

Enxerga novas possibilidades | Originalidade
rapidamente.

E importante ressaltar que a correlagdo entre as caracteristicas de
cada tipo de personalidade e as caracteristicas empreendedoras
representa um indicativo de tipos e suas possiveis facilidades em
apresentar uma ou outra caracteristica empreendedora. Lembrando as
contribuicdes de Myers (1995), Kroeger & Thuesen (1988) e Keirsey &
Bates (1984), esta falando-se de preferéncias, que por sua vez indicam
facilidade ou predilecdo em executar suas atividades de uma forma ou de
outra.

Isso ndo quer dizer que uma determinada pessoa necessariamente
apresente todas as caracteristicas referentes ao seu tipo, como também
necessariamente nao se restringe a somente as caracteristicas
empreendedoras que estdo ligadas a descricdo do seu tipo. O que a
correlacdo procura mostrar € que existe uma tendéncia em cada um dos
tipos e apresenta-se mais facilmente em determinadas caracteristicas

empreendedoras.
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CAPITULO 6

METODOLOGIA

O presente capitulo tem como objetivo apresentar a metodologia
que se utilizou no trabalho de pesquisa para dar sustentacido e validade

cientifica ao trabalho.

6.1 Natureza e caracterizagao da pesquisa

Com a problematica em questao, procurou-se avaliar a possibilidade de
utilizagcdo do teste “Keirsey Temperament Sorter’ na selegao de
empreendedores e no aprimoramento de equipes nas empresas
residentes na Incubadora Tecnologica da Universidade Federal de Santa
Maria. A natureza da pesquisa é qualitativa, pois, segundo Straus &
Corbin (1990) e Minayo (1994), pesquisa qualitativa € aquela utilizada
para responder a questbes muito particulares, preocupando-se com um
nivel de realidade que nao pode ser quantificado. Considerando o objetivo
dessa pesquisa, a mesma caracteriza-se como exploratoria, descritiva e
explicativa. Exploratéria, pelo fato de ter como principal finalidade
esclarecer e modificar conceitos e idéias para a formulacdo de
abordagens mais condizentes com o desenvolvimento de estudos
posteriores. E descritiva no momento em que o pesquisador procura
descrever a realidade como ela é, sem se preocupar em modifica-la. Gil
(1993) comenta ainda que as pesquisas descritivas sdo as que

normalmente sao realizadas por pesquisadores sociais interessados em



uma atuagao pratica, além de serem mais requisitadas entre as empresas
comerciais, os partidos politicos e as instituicdes de ensino.

Tem, ainda, um carater explicativo, porque possui a preocupacao de
identificar os fatores que determinam ou que contribuem para a
ocorréncia de fendbmenos (Gil 1993) e (Rudio 1995). Com essas
perspectivas, o modo de investigagdo que fundamenta o presente
trabalho identifica-se como estudo de caso.

O modo de investigagao do tipo estudo de caso tem por si mesmo,
segundo Bruyne et al. (1991), um carater particular, ja que seu poder de
generalizagdo € limitado na medida em que a validade de suas
conclusdes permanece contingente. Essas conclusées n&o se revelam
necessariamente corretas em outros casos, mesmo semelhantes, visto
que esse estudo compreendeu os socios e colaboradores das empresas

residentes da Incubadora Tecnolégica de Santa Maria.

6.2 Instrumentos de coleta e analise de dados

A coleta e a analise de dados ndo se constituem de etapas isoladas
e estanques, mas sim, de acordo com Gil (1993) e Trivinds (1995), os
mesmos estdo sempre estreitamente relacionados e sao conduzidos
numa relagdo constante. Portanto desenvolvem-se através de um
processo de idas e voltas, interagindo de forma dindmica a medida que as
informagdes sdo coletadas e analisadas, gerando a necessidade de
novas buscas de dados. Como principais elementos de sondagem, coleta
e analise de dados, utilizaram-se as perspectivas documentais,
bibliograficas, entrevistas e aplicagcao de teste.

O teste utilizado na pesquisa foi traduzido e adaptado pelo autor do
teste original “Keirsey Temperament Sorter’ de Keirsey & Bates (1984) e
algumas alteragoes foram feitas para adaptar o mesmo para o portugués.

Além disso, acrescentaram-se algumas questbes que buscaram

identificar os entrevistados. Informagdes como o nome do entrevistado, o
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nome da empresa que atua e a(s) funcido(des) exercida(s) foram itens
adicionados.

Os motivos da escolha do teste dos referidos autores residem
basicamente no fato de que a metodologia de Keirsey & Bates (1984)
adequou-se melhor a realidade pesquisada, oferecendo maior
flexibilidade na sua adaptacao.

A coleta de dados realizou-se diretamente nas dependéncias da
incubadora, onde o autor aplicou os testes em cada um dos residentes.
Algumas orientagdes foram dadas a cada entrevistado antes da aplicagao

do teste:

1 — E importante que as respostas reflitam o modo de ser do
entrevistado e nao como ele gostaria de ser;

2 — O teste devera ser respondido de forma rapida e direta;

3 — O entrevistado s6 devera tomar conhecimento das questbes no
momento da entrevista;

4 — Nao existem respostas corretas, existem respostas que mais se
aproximam do perfil do entrevistado;

5 — Como trata-se de um auto diagndstico, a franqueza das
respostas influencia na qualidade do retorno;

6 — Todos os entrevistados receberao retorno de seus testes.

Depois de aplicados os testes, estes foram tabulados, utilizando-se
o software Microsoft Excel para uma posterior analise.

Organizaram-se os dados em tabelas e graficos que foram utilizados
nas analises e posteriormente em comparagdes com outras pesquisas ja

realizadas.
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6.3 Delimitagcao do tema

O estudo limitou-se em avaliar os perfis apresentados entre os
residentes da ITSM, analisando semelhancas existentes entre estes.
Como esta tratando-se de empresas que estdo nas fases iniciais do ciclo
de vida, consequentemente apresentando relagbes entre seus socios e
colaboradores bastante informais, n&o se realizou distingdo entre sécios e

colaboradores.

6.4 Limitagcao do estudo

Independente da natureza do estudo, seja ele qualitativo ou
quantitativo, o referencial tedrico escolhido e o0s procedimentos
metodoldgicos utilizados apresentam limitagdes, e essas devem ser
esclarecidas como forma de favorecer discussdes sobre o que esta sendo
estudado. As limitagdes do estudo detectadas foram as seguintes:

e Quanto a delimitagao do problema e a generalizagao dos resultados:

Esse estudo procurou avaliar a aplicagdo do teste “Keirsey
Temperament Sorter’ na identificagao da tipologia de empreendedores na
Incubadora Tecnolégica de Santa Maria. Dessa forma, os resultados
obtidos ndo permitem que esse resultado seja generalizado a todas as
incubadoras.

e Quanto a perspectiva, as técnicas de coleta e de tratamento dos
dados:

Os dados foram obtidos através da aplicacdo de testes de auto-

avaliacao, e a sua veracidade depende da franqueza dos respondentes.
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CAPITULO 6

RESULTADOS
|

71 Perfil dos entrevistados

A seguir, sera apresentado o perfil dos socios e colaboradores das

empresas residentes na ITSM.

7.1.1 Analise quanto ao sexo

A figura 6 mostra a distribuicdo da populagdo quanto ao sexo.
Verifica-se que a grande maioria dos residentes da ITSM pertence ao
sexo masculino, sendo 90% dos entrevistados, e os restantes 10%

pertencem ao sexo feminino.

10%

i
90%

O Masculino ® Feminino

Figura 06 — Distribuicdo dos residentes por sexo



7.1.2 Analise quanto a idade dos residentes

Quanto a faixa etaria dos residentes da ITSM, nota-se que a grande
maioria trata-se de jovens empreendedores, tendo em vista que 93,33%
situam-se entre 20 e 28 anos, e somente 6,67% possuem mais de 30

anos de idade.

6,67%

28
93,33%

O até 30 anos B + de 30 anos

Figura 07 - Distribuicao dos residentes por faixa etaria.

7.1.3 Analise quanto a escolaridade dos residentes e area de formacéo

Analisando-se o conjunto de empresas da ITSM, constata-se que
existe uma grande concentragdo na area de ciéncias da computacéo,
inclusive constatou-se que algumas empresas sao constituidas somente
por estudantes ou profissionais graduados nesta area. Apenas em uma
empresa apresentou-se uma formagao mais variada.

Em outras empresas constatou-se, também, uma concentragao
muito grande em profissionais de uma mesma area de formagdo, como
por exemplo: somente engenheiros eletricistas ou somente engenheiros

agrbnomos.
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Essa situacdo é compreensivel, uma vez que, nas fases iniciais do
ciclo de vida da organizagdo (momento em que a empresa esta
desenvolvendo seus produtos e servigos), os conhecimentos técnicos sao
mais exigidos do que a capacidade gerencial e comercial dos
empreendedores.

Na figura 08, percebe-se a diferenciagao entre as areas de formagao
dos residentes da ITSM.

278% 2,78% 2,78%

16,67%

11,11%
44,44%

8,33%

2,78% 8,33%
m Economia O Engenharia Elétrica
O Publicidade e Propaganda @ Engenharia Agrondmica
O Administragcéo @ Engenaria Civil
@ Computagao O Contabilidade
| Arquitetura

Figura 08 - Distribuicdo dos residentes por area de formagao.

7.1.4 Apresentacdo das Empresas

a) Empresa: Advanced Inovagdes Tecnoldgicas
Desenvolvimento de sistemas eletrébnicos para produtos e
servigos.

Produtos/servicos: controle de acesso, controlador para

aparelhos de raios-X, servico de pesquisa e desenvolvimento

de automacdo para empresas de pequeno e médio porte,
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b)

d)

aplicagdes com microcontroladores para internet e tranceptor

para rede de energia elétrica.

Empresa: Base Agricultura de Precisao

Oferece servigos que visam a definir e a melhorar a forma de
produzir, aumentando o potencial produtivo.

A agricultura de precisdo permite um acompanhamento
eficiente de cada metro quadrado da lavoura, possibilitando
uma agao localizada e precisa.

Produtos/servigos: consultoria agrondémica, vetorizagdo de

areas e interpretacao de dados.

Empresa: Confortus Isolamentos Acusticos
Proporcionar qualidade acustica ao ambiente construido por
meio de isolamento e/ou tratamento acustico de interiores.

Produtos/servigos: consultoria acustica, medi¢cdo acustica,

laudo técnico, projeto de tratamento acustico, projeto de

isolamento acustico e consultoria térmica.

Empresa: Decadium Studios Game Developer
Criacdo e desenvolvimento de sistemas eletrébnicos de
entretenimento, design grafico e jogos para computador.

Produtos/servigos: jogos para web, jogos 2D e 3D, jogos

promocionais e jogos para dispositivos portateis.

Empresa: LP Tecnologia Eletronica

Oferece solugbes em automacdo de processos industriais
desde maquinas isoladas até softwares supervisionados para
automacao do chao de fabrica e integragdo com sistemas de

gerenciamento e controle da produgao.

Produtos/servigos: contador eletrénico de sementes e graos,
automacao industrial (automagdo de maquinas ferramentas,
estufas de secagem, telemetria para silos de secagem de

graos, coleta, armazenamento e transmissao de dados para
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f)

9)

h)

agricultura de precisdo e controladores agroindustrial) e
solugdes para a agroindustria (suporte ao desenvolvimento de
produtos e servigos tornando a automagdo um componente

da sua qualidade).

Empresa: Mega Software
Empresa de tecnologia da informacdo que desenvolve
solugdes em informatica.

Produtos/servicos: sistema de educacao a distancia, sistemas

ERP (“enterprise resource planning”) e consultoria em

tecnologia da informacao.

Empresa: Netvisio Seguranga da Informagéao

Empresa que atua no ramo de seguranga digital, oferecendo
produtos e servicos capazes de atender a crescente demanda
por solugbes voltadas a seguranca de informagdes

corporativas.

Produtos/servicos: solugdo para desktop, solucdo para
servidores e estagbes com gerenciamento integrado (VMS),
solucdo para servidores SMTP, solugdo para servidor de

arquivos e solucao para groupware.

Empresa: Prumos Interativa

Trabalho exclusivamente em internet, tendo como principal
objetivo identificar oportunidades e viabilizar resultados,
criando solugdes interativas para aproximar clientes e
consumidores. Seu trabalho abrange empresas de pequeno,
médio e grande porte, nas quais o processo de criagdo e
desenvolvimento encontra a unido de conhecimento,
estratégia e tecnologia.

Produtos/servigos: projetos web, sistemas web e website

modular.
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i) Empresa: Sem Limites Web Marketing
Sem Limites.net € uma iniciativa regional de internet que
combina entretenimento, informagdo de consumo e servigcos
on-line com marketing e solugdes méveis, integrando espacos
promocionais e midia.

Produtos/servicos: entretenimento informagdes de consumo e

servigos on-line, consultoria em informatica, desenvolvimento
de web sites e sistemas de Informatica e assessoria em

atendimento e comunicagao.

7.2 Analise dos resultados obtidos nos testes

A analise dos resultados dos testes aplicados com os residentes e
colaboradores divide-se em dois grandes grupos:
¢ Analise das preferéncias;

¢ Analise dos tipos mais frequentes;

7.2.1 Analise das dimensodes caracteristicas

Nesse topico, além de avaliar-se os dados obtidos a partir da
pesquisa realizada na ITSM, também serdo comparados os dados obtidos
em outras duas pesquisas ja mencionadas anteriormente, ou seja, a
pesquisa realizada pelos autores da metodologia Keirsey & Bates (1984)
e os levantamentos realizados pela Coaching Psicologia Estratégica.
Estas pesquisas foram realizadas em mais de 10 mil pessoas

entrevistadas em processos seletivos de grandes empresas.
a) Preferéncias — E — extroversao e I — introversao

No caso da ITSM, percebe-se uma maior concentragcdo entre as

pessoas que tém preferéncia em realizar atividades que impliquem em ter
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contato com o mundo exterior. Essa preferéncia fica clara no momento
em que se observa a ocorréncia de 73,33% dos entrevistados com
preferéncia por atividades do tipo E, ao passo que somente o0s 26,67%
restantes demonstram preferéncia por atividades do tipo I, conforme pode
visualizar-se na figura 09 a seguir.

Correlacionando com as caracteristicas empreendedoras,
possivelmente esse grupo deve possuir facilidade em desenvolver redes
de contados, uma vez que tem preferéncia por interagir com pessoas e
grupos sociais.

Entretanto é importante também para as empresas contar com
sdcios ou colaboradores com a preferéncia I, uma vez que esse
profissional € de fundamental importancia para o desenvolvimento de

projetos e atividades que requerem concentragao.

8 ——
27%

22
73%

O E (extrovertido) @1 (introvertido)

Figura 09 — Distribuicao dos residentes conforme as preferéncias E (extroversao) e [
(introverséo).

No caso das empresas residentes da ITSM, percebe-se que a
grande maioria das empresas é formada por residentes com o perfil E
(extrovertido) seguido por empresas com o perfil misto ou seja, E e [/
(extrovertidos e introvertidos). Somente uma empresa apresentou o perfil
I (introvertido).

No caso do primeiro grupo, as empresas que apresentaram somente
o perfil E (extrovertidos) devem ter o cuidado para ndo haver uma

deficiéncia na concentragcao da condugao do negdcio, uma vez que esse
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quesito ndo € uma qualidade nata das pessoas que possuem essa
caracteristica.

O segundo grupo, o de empresas que apresentaram caracteristicas
mistas, ou seja, E e | (extrovertidos e introvertidos) provavelmente
apresentardo maior facilidade tanto em atividades que exijam
concentracao, bem como em atividades que necessitem relacionarem-se
com o mercado.

Ja o terceiro grupo, o de perfil I (introvertido), deve atentar-se para
nao ficar restrito aos dominios da empresa e concentrar-se muito em
desenvolver produtos, ndo avaliando a sua aplicagdo no mercado, bem
como nao buscando clientes e parcerias potenciais.

A distribuicdo das empresas entre os diferentes grupos é

apresentada a seguir, na figura 10.

3

1

OE (extrovertido) @I (introvertido) OE e | (extrovertido e introvertido)

Figura 10 — Distribuicdo das empresas conforme seus residentes E (extroversdo), [/
(introverséo) e E e I (extroversdo e introversao).

Comparando a pesquisa realizada na ITSM com os dados da
pesquisa americana e com os dados referentes as entrevistas realizadas
pela empresa de consultoria, percebe-se, conforme apresentado na figura
11, que os dados obtidos na ITSM sao semelhantes aos levantamentos
realizados pela pesquisa americana, ficando ambos com uma
concentragdo maior de pessoas do tipo E (extrovertidas) do que do tipo /

(introvertidas).
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80,00%1
70,00%-
60,00%
50,00%1
40,00%: 26,67%—
30,00%1 020 ——
20,00%-

0,00%:-

E (extrovertido) | (introvertido)
BITSM O Coaching OUSA

Figura 11 - Comparacgao da ocorréncia das dimensdes E (extroversao) e I (introversao) —
ITSM, Coaching Psicologia Estratégica e USA.

b) Preferéncia — S — sensorial € N — intuigao

Com relagdo a busca de informagdes, encontrou-se outra
preferéncia claramente definida. Conforme apresentado a seguir na figura
12, o grupo demonstrou ser mais sensorial na busca de informagdes, ou
seja, € mais natural para os residentes realizar a coleta de informacdes
através da anadlise dos fatos e dados disponiveis do que utilizando a
intuicio. O que de certa forma reduz os riscos corridos pelos
empreendimentos. Consequentemente percebe-se uma pequena parcela

de residentes que utilizam a intuicdo para buscar informacgoes.

7 —
23%

23
77%

O S (sensorial) BN (intuicdo)

Figura 12 — Distribuicdo dos residentes conforme as preferéncias S (sensorial) e N
(intuitivo).
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Essa caracteristica acaba por fornecer um importante dado
especificamente no caso de incubadoras que buscam a inovagao, visto
que uma das caracteristicas mais importantes entre as pessoas que
apresentam a preferéncia N (intuicdo) é a capacidade de identificar
oportunidades inovadoras e serem visionarios. A criatividade, a
originalidade e a inovagdo, habilidades estas muito importantes aos
empreendedores, estdo aqui representadas. Nesse momento, ¢é
importante fazer-se uma reflexdo sobre o grau de inovagao tecnolégica
que é apresentado pelas empresas. Existe realmente uma inovacao
tecnolégica presente nos produtos desenvolvidos pelas empresas
residentes ou simplesmente uma adequagdo de tecnologias existente
com pequenas adaptacdes?

Analisando o conjunto de empresas residentes, conforme
representado na figura 13, constata-se que a heterogeneidade n&o é
muito grande, uma vez que mais de 70% das empresas apresentam

somente uma das caracteristicas.

OS (sensorial) BN (intuicdo) OS e N (sensorial e intuigédo)

Figura 13 — Distribuigdo das empresas conforme seus residentes S (sensorial), N
(intuitivo) e S e N (sensorial e intuitivo).

Comparando ainda com os dados americanos € da empresa de
consultoria, percebe-se uma grande semelhanca na distribuicdo das

pessoas pesquisadas, ndo havendo variagdes significativas entre os trés

58




grupos. Na figura 14 a seguir, visualiza-se a semelhanca existente entre

os trés resultados.

=0 =0/

80,00%:-
70,00%:-
60,00%:-
50,00%-
40,00%-
30,00%:-
20,00%-
10,00%

0,00%-

78,81%

23,33%

25,00%

21,19%

S (sensorial) N (intuigéo)

BITSM O Coaching OUSA

Figura 14 - Comparagédo da ocorréncia das dimensdes S (sensorial) e N (intuicdo) —
ITSM, Coaching Psicologia Estratégica e USA.

c) Dimensdes T — pensamento e F — sentimento

Com relagao a forma de tomada de decisbes, outra preferéncia ficou
claramente definida. Conforme apresentado a seguir na figura 15, existe
uma concentragdo maior entre os residentes do tipo T (pensamento), ou
seja, pessoas que tém preferéncia pela tomada de decisbes através da
razao, do pensamento, do pragmatismo diante dos fatos. Essa € uma
caracteristica bastante interessante, uma vez que o empreendedor € um
tomador de decisbes que frequentemente tem que escolher os caminhos

que pretende seguir.
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12
40%

18
60%

OT (pensamento) B F (sentimento)

Figura 15 — Distribuicdo dos residentes conforme as preferéncias T (pensamento) e F
(sentimento).

Em contrapartida o reduzido numero de representantes do tipo F
(sentimento) sinaliza um desprendimento de valores sociais e emocionais,
0 que pode acarretar pouca preocupagao social das empresas.

Analisando o perfil das empresas residentes, percebe-se que a
maioria das empresas concentra em seus soOcios e colaboradores
somente uma determinada caracteristica. Conforme apresentado na
figura 16 a seguir, verifica-se que somente quatro das nove empresas

apresentaram representantes dos dois grupos.

1

OT (pensamento) BF (sentimento) OT e F (pensamento e sentimento)

Figura 16 — Distribuicdo das empresas conforme seus residentes T (pensamento), F
(sentimento) e T e F (pensamento e sentimento).
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Comparando os resultados obtidos com a pesquisa americana e 0s
levantamentos realizados pela empresa de consultoria, verifica-se,
conforme apresentado na figura 17, que os dados obtidos na pesquisa
junto a ITSM aproximaram-se mais da realidade americana do que os

levantamentos realizados pela Coaching.

100,00%:
80,00%: 60,00%
60,00%:
40,00%+ 50,00%
20,00%:

0,00%-

A
80,38%

40,00%

19,62%

T (pensamento) F (sentimento)

BITSM O Coaching OUSA

Figura 17 - Comparagéo da ocorréncia das dimensdes T (pensamento) e F (sentimento)
— ITSM, Coaching Psicologia Estratégica e USA.

d) Dimensdes J — julgamento e P — percepgao

Analisando as preferéncias com relagao ao estilo de vida, percebe-
se que nessa questdo houve a maior concentracdo de todas as
dimensdes analisadas. Conforme apresentado na figura 18, nota-se que a
grande maioria dos residentes, 90%, tem uma clara preferéncia em
desenvolver as suas atividades de forma planejada e controlada.

Esse fato é importante, visto que diversas caracteristicas de
empreendedores de sucesso estdo ligadas a atividade de planejar. A
definicdo de metas e objetivos, a manutengdo do foco no negécio, a

necessidade de realizacdo, a orientagdo para resultados sao
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caracteristicas intrinsecas as pessoas que possuem a preferéncia pela

dimenséo J (julgamento).

10%

27
90%

O J (julgamento) B P (persepgao

Figura 18 — Distribuicdo dos residentes conforme as preferéncias J (julgamento) e P
(percepgéo).

Entretanto €& importante salientar que a diversidade e
complementaridade sido fundamentais para a boa conducdo dos
negécios. O fato de somente 10% dos entrevistados possuirem uma
preferéncia por desenvolver suas atividades com maior flexibilidade e
improvisagao deve ser motivo de atengdo dos residentes, visto que
flexibilidade e habilidade para conduzir situacdes adversas sédo exercidas
muito mais naturalmente por pessoas que apresentam a caracteristica P
(percepcao).

Analisando o perfil das empresas residentes apresentadas na figura
19, verifica-se que em apenas trés empresas ocorrem uma miscigenagao
dos dois tipos existentes, J (julgamento) e P (percepgao). Esse fato pode
ser preocupante, uma vez que algumas empresas podem encontrar

dificuldade que exijam flexibilidade na condug&o do empreendimento.
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OJ (julgamento) BP (persepcado) OJ e P (julgamento e percepgao)

Figura 19 — Distribuicdo das empresas conforme seus residentes J (julgamento), P
(percepgao) e J e P (julgamento e percepgao).

Na comparacdo com os dados americanos e da empresa de
consultoria, percebe-se uma variacdo no resultado bastante interessante.
Conforme apresentado na figura 16 a seguir, verificar-se, especificamente
nessa dimensdo, que os resultados obtidos na ITSM assemelharam-se
mais aos dados obtidos nos levantamentos realizados pela empresa de
consultoria. Entretanto cabe ressaltar-se que, como apresentado em
todas as outras dimensdes anteriormente analisadas e comparadas com
as outras pesquisas, em nenhum levantamento ocorreu tanta
concentracido em torno de um resultado quanto na ITSM na preferéncia

pelo estilo de vida J (julgamento).

100,00%
80,00%:
60,00%:
40,00%9
20,00%

0,00%

50,00

J (julgamento) P (persepcao)

BITSM O Coaching OUSA

Figura 20 - Comparagéo da ocorréncia das dimensoes T (julgamento) e P (percepgao) —
ITSM, Coaching Psicologia Estratégica e USA.
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Outra anadlise importante a realizar-se é a avaliagdo do grau de
miscigenacado do conjunto de preferéncias entre os residentes de cada
empresa. Na figura 21, constata-se que grande parte das empresas
possui um perfil muito semelhante entre os seus socios, 0 que néo é
recomendavel, visto que as diferentes caracteristicas se complementam.
Lembrando que as empresas podem possuir em seus quadros pessoas
com caracteristicas E (extrovertido), I (introvertido), S (sensorial), N
(intuitivo), T (pensamento), F (sentimento), J (julgamento) e P
(percepgéao), percebe-se que somente uma empresa residente apresenta
as oito caracteristicas. Seis das nove empresas, apresentaram no

maximo cinco caracteristicas entre os seus residentes.

1—\ 3

04 caracteristicas B 5 caracteristicas O 6caracteristicas [ 8 caracteristicas

Figura 21 — Quantidade de empresas por nimero de caracteristicas apresentadas.

Nesse ponto, torna-se importante resgatar uma questdo a
considerar-se no estudo. Conforme apresentado na introdugdao do
trabalho, as informacgdes presentes nos relatérios do GEM (2003 e 2004),
o Brasil € um dos paises que apresenta a maior concentragdo de
empreendedores em sua populagdo. Segundo o mesmo relatério e
conforme citado anteriormente, cerca de 13,2% dos brasileiros exercem
alguma atividade empreendedora. Entretanto esse relatério atenta para o
fato de que somente 50% desse montante desenvolve atividades

empreendedoras devido ao fato de identificar oportunidades, ficando os
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outros 50% motivados somente pela falta de condigbes de se recolocar
no mercado, ou seja, sao empreendedores por necessidade.

Por outro lado, os Estados Unidos aparecem em uma posi¢cdo de
destaque em relacdo ao percentual de empreendedores entre os seus
cidadaos. Segundo o GEM (2004), 11,3% de seus cidadaos desenvolvem
atividade empreendedora, sendo que somente 15% realizam-na por
necessidade.

Esses valores apresentam uma diferenga relevante entre os

empreendedores americanos e o0s empreendedores Dbrasileiros.
Entretanto, analisando-se exclusivamente os empreendedores residentes
da ITSM (que estdo la em virtude da identificagdo de uma oportunidade e
nao por necessidade), a média da populagdo americana apresenta uma
concentracdo de empreendedores por identificacdo de oportunidade
significativamente maior do que a brasileira. Constata-se uma
aproximacao maior do perfil dos residentes da ITSM com a pesquisa

americana do que com a pesquisa realizada pela consultoria.

7.2.2 Analise dos tipos mais freqlentes

1 1 1 1

3,33% \3,33% 3,33% 3,33% 12
6,67% 40,00%
3
10,00%
3 6
10,00% 20,00%
Tipos com nenhuma ocorréncia
OESTJ oIsTJ OENTJ
ENTP ESTP INFP
INTJ INTP ISFJ DESFJ OENFJ OENFP
ISFP
OESFP  BINFJ BISTP

Figura 22 - Distribuicao dos residentes pela tipologia.
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Analisando-se a distribuicdo dos diferentes tipos encontrados na
ITSM conforme apresentado na figura 22, percebe-se uma grande
concentracdo em dois tipos diferentes. Constata-se que, em 60% dos
entrevistados, encontram-se os tipos ESTJ (administrador) e o tipo ISTJ
(confiavel), sendo que 40% dos entrevistados sao tipo ESTJ
(administrador), e os restantes 20% dos entrevistados sdo do tipo ISTJ
(confiavel).

Analisando-se as qualidades apresentadas pelas pessoas do tipo
ESTJ e as caracteristicas dos empreendedores, percebe-se, conforme
demonstra o quadro 24, que muitas das habilidades necessarias aos

empreendedores de sucesso sao natas nas pessoas com esse perfil.

Quadro 24: Correlagdo entre o tipo ESTJ (administrador) e as caracteristicas
empreendedoras.

ESTJ Caracteristica Empreendedora

Pratico, realista. N&o mostra interesse por | Orientado para resultados
teorias abstratas. E um bom
administrador. Objetivo.

Naturalmente  habil para  negdcios | Iniciativa
mecanicos.

Quer aprender sobre aplicacées diretas e | Necessidade de realizagcao
imediatas.

Impessoal, direto. Agressividade

Gosta de organizar e conduzir atividades. | Planejamento

Determinado e rapido na implantagdo de | Comprometimento
decisdes, responsavel.

Cuidadoso com detalhes rotineiros. Necessidade de controle

No quadro 25, a mesma analogia € realizada com o tipo ISTJ
(confiavel), e percebe-se que esse tipo apresenta poucas caracteristicas

empreendedoras que complementam o tipo ESTJ (administrador).
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Quadro 25: Correlagdo entre o tipo ISTJ (confiavel) e as caracteristicas
empreendedoras.

ISTJ Caracteristica Empreendedora

Pratico e realista, factual, l6gico, gosta de | Orientado para resultados
fatos.

Toma decisGes baseadas naquilo que € | Agressividade
necessario. E indiferente a protestos ou
distracoes.

Metddico, cuidadoso, constante, age de | Planejamento
maneira estavel.

Assume responsabilidades. Comprometimento

Gosta de tudo muito bem organizado. Necessidade de controle

Alcanga o0 sucesso através  da|Andlise de riscos
concentragcao e meticulosidade.

Entretanto, avaliando-se o terceiro tipo com mais frequéncia entre os
residentes da ITSM, constata-se um empate entre os tipos ESFJ
(vendedor) e o ENTJ (general de campo) apresentando 10% cada um.
Fazendo-se a correlacdo entre estes tipos e as caracteristicas
empreendedoras, verifica-se que estes apresentam uma
complementaridade maior com as anteriores.

No quadro 26, € realizada a correlagao entre o tipo ESFJ (vendedor)

e as caracteristicas empreendedoras.

Quadro 26: Correlagdo entre o tipo ESFJ (vendedor) e as caracteristicas
empreendedoras.
ESFJ Caracteristica Empreendedora

Seu interesse principal esta naquilo que | Criagao de valor para a sociedade
afeta diretamente a vida das pessoas.

Popular, membro ativo de comités. Desenvolvimento de redes de contatos

No quadro 27, onde é realizada a correlacdo entre o tipo ENTJ
(general de campo) e as caracteristicas empreendedoras, constata-se o
aparecimento de outras caracteristicas empreendedoras que

anteriormente nao haviam surgido.
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Quadro 27: Correlagdo entre o tipo ENTJ (general de campo) e as caracteristicas

empreendedoras.
ENTJ Caracteristica Empreendedora
Sincero, decidido. Autoconfianga
E objetivo. Orientado para resultados
Critico, duro. Agressividade

Gosta de planejar, estratégico, tedrico.

Planejamento

Lider.

Lideranga

Desenvolve e implanta amplos sistemas
para resolver problemas organizacionais.

Habilidade para conduzir situagdes

Geralmente é bem informado e gosta de
aumentar seus conhecimentos.

Capacidade de aprendizagem

Habilidade especial para tudo que
necessita explicagcbes e  discursos
inteligentes, como falar em publico.

Desenvolvimento de redes de contatos

O surgimento de

lideranga, desenvolvimento de

importantes habilidades

interpessoais como

redes de contatos, capacidade de

aprendizagem e autoconfianga ainda nao fazia parte do hall de

caracteristicas apresentadas.

No quadro 28 a seguir, sdo apresentados todos os tipos que

surgiram entre os residentes da ITSM.

Quadro 28: Frequéncia de cada caracteristica empreendedora encontrada na populagao

da ITSM.
residentes
Caracteristica il ca’dq
ESTJ | ISTJ | ESFJ | ENTJ | ENFJ | ENFP | ESFP | ISTP | INFJ caracteristica
Empreendedora empreendedora
N° %
Orientacéo para X X X
resultados 24 80,00%
Comprometimento X X X X X 24 80,00%
Agressividade X X X 21 | 70,00%
Planejamento X X X 21 | 70,00%
Necessidade de X X
controle 18 60,00%
Iniciativa X X 13| 43,33%
Necessidade de X X
realizagédo 13 43,33%
Desenvolvimento
de redes de contato X X X X 9 30,00%
Habilidade para
conduzir situagdes X X X X X 8 26,66%
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Quadro 28: Frequiéncia de cada caracteristica empreendedora encontrada na populagéo
da ITSM. (continuagéo)

e residentes
Caracteristica em cada
ESTJ | ISTJ | ESFJ | ENTJ | ENFJ | ENFP | ESFP | ISTP | INFJ o
Empreendedora caracteristica
empreendedora

Criagao de valor
para a sociedade X X X X 7 23,33%
Analise de risco X 6 | 20,00%
Lideranca X X X 6 | 20,00%
Autoconfianca 3 10,00%
Capacidade de
aprendizagem 3 10,00%
Otimismo X X X 3 | 10,00%
Criatividade X X 2 6,66%
Originalidade X X 2 6,66%
Flexibilidade X 1 3,33%
Independéncia X 1 3,33%
Inovaggo X 1 3,33%
% de residentes 12 6 3 3 2 1 1 1 1 30 100 %
por tipo 40% | 20% | 10% | 10% |6,67% | 3,33% | 3,33% | 3,33% | 3,33% °

Conforme percebe-se pelo quadro sintese, as habilidades:
planejamento, controle, comprometimento, agressividade e orientagéo
para resultados, apresentaram-se em mais de 60% dos residentes.

Outro grupo de caracteristicas empreendedoras surgiu em
quantidades intermediarias (entre 20% e 43,33%): iniciativa, necessidade
de realizacdo, desenvolvimento de redes de contato, habilidade para
conduzir situagodes, criacdo de valor para a sociedade, analise de risco e
lideranca.

As demais caracteristicas: autoconfianga, capacidade de
aprendizagem, otimismo, criatividade, originalidade, flexibilidade,
independéncia e inovagao, surgiram em apenas 10% ou menos, sendo
que criatividade, originalidade, flexibilidade e inovagao apresentaram-se

em somente 6,66% ou menos.
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CAPITULO 7

PROPOSTAS PARA A
UTILIZAGAO DO MODELO
“KEIRSEY TEMPERAMENT
SORTER”

Conforme apresentado no capitulo 6, na correlacdo entre as 16
diferentes tipologias e as caracteristicas empreendedoras, pode-se
verificar que alguns tipos possuem mais facilidade em desenvolver
determinas caracteristicas. Entretanto também demonstrou-se que
nenhum dos 16 tipos possui todas as caracteristicas empreendedoras.
Nota-se a importancia da miscigenagcdo dos diferentes tipos para que
ocorra a complementaridade entre eles.

O modelo sugerido a utilizar-se na selecdo e no processo de
desenvolvimento de equipes tem como base buscar através da utilizacao
da metodologia “Keirsey Temperament Sorter” a estruturacdo de
empresas com socios e colaboradores de diferentes tipos e
principalmente com tipos que venham a apresentar as caracteristicas dos
empreendedores.

No quadro 29, apresenta-se uma sintese das correlagdes entre os
tipos e as caracteristicas empreendedoras. Esse quadro tem como
objetivo auxiliar os futuros empreendedores e o0s socios de empresas
residentes a escolher seus futuros colaboradores e/ou sécios, buscando
tipos que apresentem caracteristicas empreendedoras  que

complementam suas necessidades.
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Quadro 29: Correlagéo entre os tipos e as caracteristicas empreendedoras.

Caracteristicas Empreendedoras

ESTJ

ESTP

ESFJ

ESFP

ENTJ

ENTP

ENFJ

ENFP

ISTJ

ISTP

ISFJ | ISFP [ INTJ | INTP | INFJ | INFP

Agressividade

X

X

Analise de risco

Autoconfianga

X

Capacidade de aprendizagem

X

Comprometimento

Criacao de valor para a sociedade

Criatividade

XXX

Desenvolvimento de redes de
contatos

Envolvimento em longo prazo

Flexibilidade

Habilidade para conduzir situagoes

Independéncia

Iniciativa

Inovagao

Lideranga

Necessidade de controle

Necessidade de realizagao

Orientacao para resultados

X[ XX

Originalidade

Otimismo

Planejamento
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8.1 Proposta de implementagao no processo seletivo

Em um primeiro momento, o processo seletivo seguira os mesmos
padrdes utilizados atualmente na ITSM, mas, apds a avaliagao de todas
as etapas, devera ser entdo aplicado o teste “Keirsey Temperament
Sorter”.

Com a aplicagéo do teste, poderdo avaliar-se as caracteristicas e a
tipologia de cada um dos candidatos a residentes. Isso torna-se
importante no momento em que, conforme apresentado no capitulo 6,
alguns tipos especificos podem encontrar dificuldades em desenvolver o
seu negocio. A orientagdo dos potenciais candidatos na escolha dos seus
futuros socios e colaboradores podera realizar-se a partir dos resultados
obtidos nos testes.

Essa orientacdo visa a possibilitar que os futuros residentes
tenham conhecimento dos seus pontos fortes e de seus pontos fracos,
buscando, assim, desenvolverem empreendimentos com maiores

chances de sucesso.

8.2 Proposta de implementacgao para aperfeicoamento de
empresas residentes

No caso de empresas residentes, o modelo pode aplicar-se para
auxiliar na contratacdo de colaboradores e no planejamento das
atividades de treinamento e desenvolvimento dos seus soécios e
colaboradores.

Exemplificando, no caso da empresa estar necessitando realizar
uma contratacdo na area de marketing, certamente ela devera contratar
um profissional que tenha facilidade em desenvolver redes de contato e
que tenha orientagdo para resultados, ou seja, pessoas do tipo ESTP,
ESFP, ENTJ, ENT e ENFJ. Entretanto no caso da empresa necessitar a

contratagao de um profissional de desenvolvimento de novos produtos, &
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necessario buscar-se um profissional que seja criativo, inovador, original
e orientado para resultados. Nesse caso, seria interessante trabalhar com
uma equipe que tenha profissionais dos tipos ESTP, ENTP, INTJ e INFJ.
O importante € que a empresa tenha definido quais as
caracteristicas que necessita que os profissionais tenham para
desempenhar cada fungao. Depois de definido, a empresa devera avaliar
entre os diferentes tipos qual deles mais se adequou as suas

expectativas.

8.3 Sugestao de estrutura para utilizacao do teste
Para a utilizagdo do teste “Keirsey Temperament Sorter’, o autor
sugere o0s passos que estdo apresentados no quadro 30 para a sua

utilizacdo no processo seletivo.

Quadro 30: Aplicagcdo do teste “Keirsey Temperament Sorter” para selecionar
potenciais empresas a se tornarem residentes.

PROCESSO SELETIVO JA APLICADO
Plano de Negécios - EVTE

Entrevista

Etapas sugeridas a acrescentar: Teste “Keirsey Temperament Sorter’

Aplicar o teste — anexo 1

Regras para a aplicagéo do questionario:

1 — E importante que as respostas reflitam o modo de ser do entrevistado e ndo como ele gostaria de ser;
2 — O teste devera ser respondido de forma rapida e direta;

3 — O entrevistado s6 devera tomar conhecimento das questdes no momento da entrevista;

4 — Nao existem respostas corretas, existem respostas que mais se aproximam do perfil do entrevistado;

5 — Como trata-se de um auto diagndstico, a franqueza das respostas influencia na qualidade do retorno;

6 — Todos os entrevistados receberéo retorno de seus testes.

Tabular o teste — anexo 2

Tabular o teste utilizando o formulario apresentado no anexo 2.

Avaliar o tipo obtido — quadro 29

Avaliar as caracteristicas existentes nos candidatos e verificar pontos fortes e pontos fracos nos perfis dos
sGcios.

Candidatos com perfil qualificado?
SIM NAO

Iniciar o processo de incubagao. Avaliar se o projeto é realmente interessante e
orientar para a procura de novos socios.
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E importante salientar que, no processo seletivo, o teste serve como
uma indicagao e nao como uma definicao de possibilidades.
No quadro 31 a seguir, s&o apresentadas as etapas para a utilizagédo

no desenvolvimento de empresas residentes.

Quadro 31: Aplicacdo do teste “Keirsey Temperament Sorter” no desenvolvimento de
equipes das empresas residentes.

Defini¢do das caracteristicas empreendedoras necessarias para a execug¢ao da
funcgao requerida

Utilizar o quadro 29 para definir quais os tipos se adequam melhor as necessidades da
empresa.

Aplicar o Teste “Keirsey Temperament Sorter’ com os candidatos

Aplicar o teste — anexo 1

Regras para a aplicagéo do questionario:

1 — E importante que as respostas reflitam o modo de ser do entrevistado e ndo como ele gostaria de ser;
2 — O teste devera ser respondido de forma rapida e direta;

3 — O entrevistado s6 devera tomar conhecimento das questdes no momento da entrevista;

4 — Nao existem respostas corretas, existem respostas que mais se aproximam do perfil do entrevistado;

5 — Como trata-se de um auto diagndstico, a franqueza das respostas influencia na qualidade do retorno;

6 — Todos os entrevistados receberao retorno de seus testes.

Tabular o teste — anexo 2

Tabular o teste utilizando o formulario apresentado no anexo 2.

Avaliar o tipo obtido e compara-lo com os escolhidos no inicio do processo

Avaliar as caracteristicas existentes nos candidatos e verificar qual se adequa mais a fungao.

Chamar os candidatos selecionados através do teste para entrevista com os
soécios

SIM NAO

Iniciar o processo de incubagéo. Avaliar se o projeto é realmente interessante e
orientar para a procura de novos socios.
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CAPITULO 8

CONCLUSAO

Analisando o conjunto de residentes da ITSM pelas respostas
obtidas no teste, constata-se que, se analisados no seu conjunto, os
incubados tém uma preferéncia por desenvolver suas atividades
interagindo com outras pessoas (73,33% sdo E — extrovertido). Eles
buscam suas informagdes utilizando seu lado sensorial, visto que
conforme a pesquisa 76,67% dos residentes sdo S (sensorial). Preferem
tomar suas decisdes através do raciocinio l6gico, ou seja, utilizando o
pensamento (60% dos residentes sdo P — pensamento). Tém preferéncia
por um estilo de vida planejado (90% s&o J — julgamento). Analisados em
conjunto, considera-se que a ITSM apresenta em sua maioria o tipo ESTJ
(administrador).

Refinando um pouco mais a analise, constata-se que os resultados
obtidos na pesquisa seguiram um padrdo, visto que 86,67% dos
entrevistados situaram-se em cinco tipos especificos. O tipo ESTJ
(administrador) apresentou 40%, o tipo ISTJ (confiavel) 20%, o tipo ESFJ
(General de Campo) 10%, o tipo ESFJ (vendedor) 10% e os restantes
6,67% séo do tipo ENFJ (pedagogo).

Com relacdo ao perfil dos residentes da ITSM, constatou-se,
também, uma grande semelhanca entre os perfis apresentados. Como se
apresenta na tabela 28, mais de 60% dos residentes apresentaram
caracteristicas como: orientacdo para resultados, comprometimento,
agressividade, planejamento e necessidade de controle, o que demonstra
uma grande semelhanga entre os residentes. Essa questdo parece

bastante l6gica, uma vez que grande parte do processo seletivo do



ingresso na incubadora depende do plano de negdcios, também chamado
de estudo de viabilidade técnica.

E claro que o foco nos resultados a serem obtidos nos projetos é
muito importante, entretanto torna-se importante a reflexdo sobre as
informacdes contidas no mesmo quadro. Existem entre os residentes
poucos que possuem caracteristicas importantes aos empreendedores de
sucesso, como a criatividade, a inovagéo, a originalidade e a flexibilidade.

Pessoas dos tipos ESTP (promotor), ISFP (artista), INFJ (autor),
INFP (questionador), INTJ (cientista), ENFP (jornalista) e o ENTP
(inventor) normalmente sado detentoras dessas qualidades e como
percebe-se esse grupo chegou a meros 6,66% da populagédo pesquisada,
sendo que dos tipos relacionados somente dois estdo contemplados entre
os residentes.

Outra questdo importante que chamou atengdo € a comparagao
entre os resultados encontrados na ITSM, as pesquisas de Coaching e a
pesquisa realizada por Keirsey & Bates (1984). Analisando os dados das
trés pesquisas, pode-se perceber que, em duas das quatro dimensdes, os
resultados obtidos na ITSM aproximaram-se mais aos resultados
encontrados na pesquisa realizada por Keirsey & Bates (1984), (USA).

As dimensdes E (extrovertido) com 73,33% para ITSM, 75% USA e
59,75% Coaching e I (introvertido) com 26,67% para ITSM, 25% USA e
40,25% Coaching. As dimensdes T (pensamento) com 60% ITSM, 50%
USA e 80,38% Coaching e F (sentimento) com 40% ITSM, 50% USA e
19,62% Coaching.

Em uma outra dimensao S (sensorial) e N (intuigdo), os resultados
encontrados nas trés pesquisas se assemelharam. S (sensorial) com
76,67% para ITSM, 78,81% USA e 75% Coaching e N (intuigdo) com
23,33% para ITSM, 21,19% USA e 25% Coaching.

E, por sua vez, a dimensao J (julgamento) e P (percepgéo) € a unica
entre as quatro que os resultados obtidos aproximam-se somente dos

dados encontrados pela Coaching. J (julgamento) com 90% para ITSM,
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50% USA e 69,45% Coaching e P (percepgao) com 10% para ITSM, 50%
USA e 30,55% Coaching.

Pode-se perceber uma maior semelhanga entre os resultados
obtidos na ITSM com os dados obtidos por Keirsey & Bates (1984),
ficando somente a dimensdo J (julgamento) e P (percepg¢ao) mais
alinhadas com a pesquisa da Coaching.

Percebe-se, entdo, a importancia de ferramentas e testes que
apoiem os processos seletivos, fazendo assim com que surjam empresas
mais preparadas e com mais habilidades para enfrentar os mercados
competitivos. Assim, evita-se o surgimento de negdcios do tipo “eu
também”, trazendo simplesmente um pequeno incremento em algo ja
existente e ndo uma inovagao tecnologica propriamente dita.

Reduzir a mortalidade das empresas, aumentar o numero de
empregos gerados, flexibilizar e facilitar o desenvolvimento de novos
negocios e desenvolver empreendedores cada vez mais competitivos e
competentes deve ser a preocupacao de educadores da area.

Entender o modelo de Keirsey & Bates (1994) e utiliza-lo para
capacitar equipes pode ser a diferenca entre o sucesso e o fracasso de
um empreendimento, por isso sugere-se a utilizagdo dos modelos
propostos pelo autor para auxiliar nos processos seletivos de empresas
as incubadoras.

Buscar a identificacdo e valorizacdo dos seus empreendedores, 0
desenvolvimento de habilidades e caracteristicas empreendedoras em
sua populacdo devera ser a tbnica de qualquer programa de
desenvolvimento de uma nacdo. Empreendedores de sucesso sdo uma

joia rara que deve receber estimulo em sua iniciativa.

9.1 Recomendacgobes para Trabalhos Futuros

O objetivo do trabalho é apresentar uma proposta de modelo a se

utilizar em selecdo e qualificagcdo de empresas a residentes e candidatas
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a serem residentes, entretanto € importante a realizacdo de outras
pesquisas que venham a colaborar no aprimoramento da metodologia.

Para tanto, apresentam-se sugestdes para futuros estudos.

e Comparacgao dos resultados obtidos com outras incubadoras

tecnologicas.

e Comparacao dos perfis e com os resultados obtidos nas

empresas.

e Aplicar o teste com empresas que tenham fracassado em

incubadoras.
e Desenvolver um teste para avaliagdo das caracteristicas

empreendedoras e comparar com os tipos de perfis

existentes.
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ANEXOS

11.1 Questionario Keirsey adaptado

Nome:

Empresa:

Fungdes desempenhadas na empresa:

Escolha uma das op¢des em cada questao:

1. Em uma festa vocé

Interage  com muitas pessoas, Interage com poucas pessoas,
incluindo desconhecidos normalmente seus conhecidos

2. Vocé é mais

Realista Imaginativo, gosta de filosofar

3. Vocé é mais atraido(a) por

Fatos Emogdes

4. Vocé se considera normalmente mais

Convincente Comovente

5. Vocé normalmente tende a ser

Imparcial Complacente

6. Vocé prefere trabalhar

Com prazo de entrega Sem amarragdes




7. Vocé tende a escolher

Cuidadosamente

Impulsivamente

8. Em uma festa normalmente vocé

Permanece até tarde, com energia
crescente

Retira-se mais cedo, com energia
decrescente

9. Vocé se considera uma pessoa

Mais sensata do que criativa

Mais criativa do que sensata

10. Voceé prefere

Dados concretos

Idéias complexas

11. Ao julgar os outros, vocé se incli

na mais

para as

Leis do que as circunstancias

Circunstancias do que as leis

12. Em um primeiro contato com outras pessoas normalmente vocé é

Impessoal e objetivo

Pessoal e simpatico

13. Normalmente vocé é mais

Pontual

Descompromissado(a)

14. Incomoda-lhe mais ter as coisas

Inacabadas

Concluidas

15. No seu grupo social vocé em geral

Esta a par do que acontece com os
outros

Esta por fora das novidades

16. Vocé normalmente é mais interessad

oem

Algo especifico e definido

Conceitos e idéias

17. Escritores deveriam

Dizer as coisas com clareza

Expressar as idéias com o uso de
analogias
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18. Vocé normalmente tende a

Ser imparcial

Ter compaixao

19. Vocé se sente mais confortavel fazendo julgamentos baseados

Na légica

Em valores pessoais

20. Vocé normalmente

Define as coisas

Deixa as opgdes em aberto

21. Vocé normalmente prefere

Chegar a um acordo rapidamente

Relutar para fechar um acordo

22. No telefone vocé

Fala facilmente

Treina o que vai falar

23. Os fatos

Falam por si mesmo

Necessitam serem interpretados

24. Vocé prefere trabalhar com

Informacdes praticas

Idéias abstratas

25. Parece-lhe pior ser muito

Apaixonado(a), veementemente Objetivo(a)
26. E pior ser
Injusto(a) Impiedoso(a)

27. Usualmente, deve-se permitir que as

coisas acontecam

Por selegao e escolha cuidadosa

Fortuitamente e ao acaso
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28. Vocé se sente melhor

Com acordos escritos

Acordos informais

29. Na companhia de outras pessoas, vocé

Inicia a conversagao

Aguarda ser abordado(a)

30. O senso comum é

Raramente questionavel

Frequentemente questionavel

31. Com freqiiéncia as criangas

Nao se fazem uteis o suficiente Ndo wusam sua imaginagdo o
suficiente

32. Vocé normalmente é uma pessoa mais

Calculista Acolhedora

33. Vocé se considera mais

Firme do que gentil

Gentil do que firme

34. Vocé tem a tendéncia de deixar as coisas

Bem organizadas

Inacabadas

35. Vocé valoriza mais o que é

Definido

Aberto, variavel

36. Em uma interagao nova e pouco

rotineira

com pessoas

O(a) estimula e revigora

Consome suas reservas de energia

37. Vocé é, mais freqiientemente

Uma pessoa do tipo pratica

Uma pessoa imaginativa

38. E pior

Ter a cabega nas nuvens

Ser escravo da rotina
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39. E mais satisfatério

Discutir um assunto a fundo

Chegar a um acordo sobre um
assunto

40. O que mais comanda vocé

Sua cabecga

Seu coragao

41. Voceé sente-se mais a vontade com um trabalho

Que siga um acordo pré-estabelecido

Que se desenvolva sem um plano
estabelecido

42. Voceé tende a buscar

O sistematico

O imprevisto

43. Voceé prefere

Muitos amigos com  contatos
superficiais

Poucos amigos e com contatos
intensos

44. Voceé prefere lidar com

Informacdes reais

Suposicdes factiveis

45. Vocé se interessa mais por

Producéo e distribuigéo

Projeto e pesquisa

46. E elogio para vocé ser considerado(a)

Uma pessoa muito logica

Uma pessoa com muito sentimento

47. Vocé se autovaloriza mais por ser

Decidido(a), firme

Dedicado(a), devotado(a)

48. Com mais freqiiéncia vocé prefere

Uma afirmacao final e inalteravel

Uma afirmacéao preliminar e
provisoria

49. Vocé se sente mais confortavel

Depois de tomar uma decisao

Antes de tomar uma decisao
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50. Com pessoas que nao conhece, vocé

Conversa
facilidade

longamente e com

Tem dificuldades em falar

51. Vocé normalmente é mais interessad

oem

Particularidades

Generalidades

52. Vocé se sente

Mais pratico(a) do que criativo(a)

Mais criativo(a) do que pratico(a)

53. Vocé se considera mais uma pessoa

com

Clareza no raciocinio

Com forga nos sentimentos

54. Vocé esta mais inclinado(a) a ser

Justo(a), imparcial

Compreensivo(a)

55. Na maioria das vezes, é preferivel

Ter certeza de que esteja tudo
acertado

Deixar que as coisas simplesmente
acontegam

56. Vocé se considera uma pessoa mais

Rotineira do que original

Original do que rotineira

57. Quando o telefone toca vocé

Se apressa para atender primeiro

Espera que alguém atenda

58. Vocé aprecia mais em si mesmo(a)

O forte senso de realidade

A imaginagéo viva

59. Vocé se sente mais atraido

Pelos fundamentos

Pelas implicagbes

60. Ao tomar decisdes, vocé se sente mais confortavel seguindo

As normas

A intuicédo
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61. Vocé se considera um

Cabeca dura

Coragao mole

62. Atrai-lhe mais uma situagao

Estruturada e programada

Nao estruturada e imprevista

63. Vocé é uma pessoa com

Rotinas Excéntrica
64. Vocé tende a ser uma pessoa

De facil aproximacao Reservada
65. Vocé confia mais na

Sua experiéncia Sua intuicado

66. Vocé prefere textos

Literais

Figurativos e simbdlicos

67. Vocé prefere possuir

A clareza da razao

A forca da compaixao

68. Vocé é mais atraido

Pela consisténcia das idéias

Pelas relagdes humanas
harmoniosas

69. Vocé prefere os acontecimentos

Planejados

Imprevistos

70. Vocé se considera uma pessoa mais

Ponderada e cuidadosa do que
espontanea

Espontdnea do que cuidadosa e
ponderada
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11.2 Folha de tabulagao dos resultados

01 02 03 04 05 06 07
08 09 10 11 12 13 14
IS 16 17 18 19 20 21
22 23 24 25 26 27 28
29 30 31 32 33 34 35
36 37 38 39 40 41 42
43 44 45 46 47 48 49
50 51 52 53 54 55 56
o7 58 59 60 61 62 63
64 65 66 67 68 69 70
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