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RESUMO ESTRUTURADO

Propdsito da pesquisa: O objetivo da presente pesquisa foi abrir a investigagdo sobre
as semelhancas e diferengas entre empreendedores e coaches, através de um estudo
dos seus valores pessoais.

Problema e Objetivos: Dado que pesquisas indicam que os empreendedores nao sdo
todos idénticos - ou seja, hd mais de um tipo de empreendedor, assim, o estudo
completo provavelmente precisard olhar para mais de um tipo de empreendedor. Da
mesma forma, dada a variedade de tipos de coaches existentes, também é altamente
provavel que haja variacdo nos valores pessoais dos coaches.

Abordagem metodoldgica: A pesquisa tem sua natureza exploratéria — descritiva, com
dados do instrumento C-VAT (Culture and Value Analysis Tool), desenvolvido por
Nelson (2003). Com essa ferramenta que tem como norte o seu autoconhecimento e
tracos da personalidade das pessoas, desvendando as 16 dreas da vida humana que
impactam diretamente na personalidade e nos resultados pessoais e profissionais,
além de mapear os valores pessoais que norteiam o comportamento, os habitos e as
decisdes humanas.

Resultados Alcan¢ados: Diante dos resultados foi possivel evidenciar que ha
diferencas entre o empreendedor, coach e os demais da populagdo. A titulo de
exemplo, no quesito Trabalho Duro fica muito evidente, porém quando olhamos
Lealdade sdo muito proximo uns dos outros. Isso significa que em determinados
valores sdo competitivos e outros sdo assemelhados.

Implicagdes Praticas: Cada uma dessas possibilidades tem implica¢Oes praticas. Se, por
exemplo, a maioria dos coaches sdao empaticos e analiticos, e a maioria dos
empreendedores ndao sao, aqueles coaches que ndo sdo, pode ter uma vantagem
competitiva. Alternativamente pode haver um grande mercado para os coaches no
intuito de ajudar outros coaches a compreender as naturezas dos menos empaticos
empreendedores e relaciona-los com sucesso.

Contribuicdo: A pesquisa contribui para que possamos compreender através dos
valores pessoais as diferencas e semelhancas entre o empreendedor e coach. Quando
conhecemos a atmosfera comportamental destes dois mundos, sera possivel quando
relacionar-se tenham mais clareza e melhores resultados.

Palavras-Chave: Valores pessoais. Empreendedor. Coach. C-VAT. Modelo de Miner



ABSTRACT

Purpose of the research: The objective of the present research was to open the
investigation about the similarities and differences between entrepreneurs and
coaches, through a study of their personal values.

Problem and Objectives: Given that survey indicate that entrepreneurs are not all
identical - that is, there is more than one type of entrepreneur, so the full study will
probably need to look at more than one type of entrepreneur. Likewise, given the
variety of existing coaches, it is also highly likely that there will be variation in coaches'
personal values.

Methodological approach: The research has its exploratory - descriptive nature, with
secondary data of the instrument C - VAT (Culture and Value Analysis Tool) developed
by Nelson (2003). With this tool, which has as its basis the self-knowledge and
personality traits of people, revealing the 16 areas of human life that directly impact
on personal and professional results and personalities, as well as mapping the personal
values that guide behavior, habits and the human decisions.

Results Achieved: Given the results, it was possible to show that there are differences
between the entrepreneur, coach and others in the population. As an example, in the
Work Hard question is very evident, but when we look Loyalty are very close to each
other. This means that certain values are competitive and others are similar.

Practical Implications: Each of these possibilities has practical implications. If, for
example, most coaches are empathetic and analytical, and most entrepreneurs are
not, those coaches who are not, can have a competitive advantage. Alternatively there
may be a large market for coaches to help other coaches understand the natures of
less empathic entrepreneurs and relate them successfully.

Contribution: Research contributes so that we can understand through personal
values the differences and similarities between the entrepreneur and coach. When we
know the behavioral atmosphere of these two worlds, it will be possible to relate to
each other more clearly and better.

Key words: Personal values. Entrepreneur. Coach. C-VAT. Model of Miner
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1. INTRODUCAO

A definicdo do Empreendedor é aquele que toma a iniciativa de empreender
guando identifica as oportunidades de negdcios transformando-as em realidade, e o
Coach é o profissional que trabalha com técnicas para desenvolver habilidades,
competéncias pessoais e profissionais em seu couchee.

Estes profissionais, empreendedor e coach mostraram na pesquisa que se
entrelacam e podem complementar um ao outro. Porém observa-se que ndo tém
obtido uma atencdo especial tanto académica, quanto profissional.

Sabemos que a complexidade do ser humano é algo que ndo conseguimos
mensurar e tampouco compreendé-las em sua totalidade, porém quando o coach
consegue construir a empatia a partir da analise dos valores pessoais com seu coachee,
qgue pode ser o empreendedor, assim, é possivel que tenha melhor resultado eficaz
durante o processo de coaching.

Estudamos os valores pessoais dos coaches e empreendedores por entendermos
que sdo eles que determinam as afirmacgdes gerais sobre o que é desejavel.

Os valores situam-se entre caracteristicas pessoais que sdo atitudes inatas,
permanentes e muitas vezes geneticamente determinadas, além de serem efémeras
por ter reagcdes emocionais com pessoas e com as coisas que determinam a partir de
suas crengas.

Finalmente, os comportamentos podem variar radicalmente dependendo do
contexto e motivagdes do momento. Todas estas varidveis estao inter-relacionadas
diante das situacbes da vida didria e intera¢cdes. Estes fatores sdao importantes e
poderiam proveitosamente serem estudadas.

E sabivel que existem muitas ramificacdes dos valores pessoais e que merece
novos estudos para cobrir dimensées que possam ter sido negligenciadas.

Finalmente, as atitudes e crengas sdao susceptiveis de varia¢do, tanto para os
coaches quanto os empreendedores, norteando amena para autoandlise, reflexao e
desenvolvimento.

Assim, o objetivo central da presente pesquisa é iniciar o inquérito sobre as
semelhancas e diferencas entre o empreendedor e coach, através de um estudo

exploratério com os dados do instrumento C-VAT (Culture and Value Analysis Tool),
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desenvolvido por Nelson (2003). Com essa ferramenta que tem como norte o seu
autoconhecimento e os tracos da personalidade das pessoas, desvendando as 16 areas
da vida humana que impactam diretamente na personalidade e nos resultados
pessoais e profissionais, além de mapear os valores pessoais que norteiam o

comportamento, os habitos e as decisdes humanas.

2. FUNDAMENTAGAO TEORICA

Neste capitulo iremos apresentar a fundamentacdo tedrica, objetivando em

alicercar a pesquisa com os seguintes temas:

e Conceito de Empreendedores

e Aspectos Comportamental do Empreendedor

e Definigdo do Conceito de Personalidade

e Tragos de Personalidade

e Personalidade Empreendedora

e Tipologia Psicolégicas

e Definicdo de Coach

e Conceito sobre Valor Pessoal

2.1 Conceito de Empreendedores

Empreendedor é aquele que toma a iniciativa de empreender quando identifica as
oportunidades e as transforma em realidade.

Voltamos no tempo, a mais antiga expressdo empreendedor (entrepreneur) se
registra na histdria militar francesa, no século XVII e XVIII, que significa comprometer-
se a agir. Fazia referéncia a pessoas que se comprometiam em conduzir expedi¢des

militares que atribui-se ao irlandés do século XVIII, chamado Richard Cantillon.
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O primeiro uso do termo entrepreneur no contexto empresarial, para referir-se a
alguém que compra bens e servicos a certos pregos com vistas de vendé-los a precos
incertos no futuro. Em outras palavras, correndo risco ndo assegurado. O termo
passou a ser usado na Franga, para designar aquelas pessoas que se associavam com
proprietdrios de terras e trabalhadores assalariados (PAULINO; FREITAS; BARBIERE,
2001).

Aproximadamente, uma década depois, o economista francés, Jean-Baptiste Say,
em 1816, descreveu a funcao do empreendedor em termos mais amplos, em seu livro
A treatise on political economy no inicio do século XIX, define que o empreendedor
como sendo aquele que combina recursos econdmicos (terra, trabalho, capital).
Segundo Say (1964), afirma que o empreendedor é aquele responsavel em reunir os
fatores de producdo com a conducdo administrativa e com riscos associados a
empresa. Em seus estudos, enfatizou alguns requisitos necessarios para ser
empreendedor: julgamento, perseveranca, conhecimento sobre o mundo e os
negdcios (FUZETTI, SALAZAR, 2007).

O empreendedor é frequentemente percebido como um processo individual.
Estudos de (Filion, 1991, 1993c, 1999b, 2004b; Lima, 2004, 2005, 2007) revelam que
todo empreendedor é essencialmente interativo (FILION; LIMA, 2011).

Para Hirisch, Michael e Dean (2009), o que caracteriza um empreendedor é sua
forma de pensar e se comportar de maneira diferenciada, assumindo riscos, inovando,
superando barreiras e limites e promovendo o desenvolvimento e evolugcdo, onde quer
gue ele atue.

Os empreendedores sdo pessoas que aproveitavam as oportunidades com a
perspectiva de obterem lucros, assumindo os riscos inerentes, desenvolve e realiza
visoes [...] associou-se empreendedores a inovacdo e via-os como agente da mudanca
(FILION, p.07 e p.19, 1999).

Lima; Freitas (2010, p. 511), na qual identifica o empreendedor como: um agente
ativo que molda e cria sua prdpria realidade, mas, ao mesmo tempo, esta inserido em
uma realidade que limita suas opc¢oes .

Para Cardoso (2017), o essencial para o empreendedor obter sucesso, é
potencializar suas energias, lideranca, além de compreender cada setor e suas

respectivas relacdes. Enquanto Dolabela (1999) salienta que o empreendedor passa
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por alguns processos e fases distintas, como por exemplo: reconhecer uma
oportunidade, decidir ir em frente, reunir os recursos iniciais para formatar um
negocio, alcancar os bons resultados e aproveitar as recompensas (BARON; SHANE,
2007).

Realizando uma breve analogia histdrica, trouxemos a tona Schumpeter (1911),
com sua publicagdo de sua auténtica obra [A Teoria do Desenvolvimento Econémico
TDE e Capitalismo, Socialismo e Democracia CSD] complementada com bibliografia
adicional, permitindo um novo olhar sobre este conceito do empreendedor na sua
visdo econdmica:

o empreendedor é o responsavel pelo processo de
destruicdo criativa, considerado o impulso
fundamental que aciona e mantém em marcha o
motor capitalista, constantemente criando produtos,
novos métodos de producdo e mercados, que vao
sobrepor-se aos antigos métodos, menos eficientes e
mais onerosos, permitindo que a economia renove a
si mesma e um novo ciclo (SCHUMPETER, 1982, p.56).

Para Hashimoto (2006, p.2), o conceito do empreendedor estd relacionado a um
individuo que transfere recursos econémicos de um setor de produtividade mais baixa
para um setor de produtividade mais elevada e de maior rendimento.

Ainda sobre o tema, merece observar que as percepcles e definicdes do Século
XXI sdo das mais diversas possiveis, mas pode ser comparado este fenbmeno com
maior relevancia comparada a revolucdo industrial no século passado, segundo o
professor Jeffry Timmons (1998), responsavel pelo programa Price-Babson de
formacdo de professores de empreendedorismo do Babson College, na Nova
Inglaterra, regido que é hoje o segundo pdlo de desenvolvimento da Nova Economia
nos Estados Unidos, ficando atras apenas da regido do Vale do Silicio, na Califérnia.

Pelo SEBRAE - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas:

é um servico social autbnomo brasileiro, parte
integrante do Sistema S que objetiva auxiliar o
desenvolvimento da micro e pequenas empresas,
estimulando o empreendedorismo no pais. Ser
empreendedor significa, acima de tudo, ser um
realizador que produz novas ideias através da
congruéncia entre criatividade e imaginacao.
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Seguindo este raciocinio, a professora Felippe (1996, p.10-12), em seu suplemento
do Empreendedorismo: buscando o sucesso empresarial, defende a ideia de que o
empreendedor, em geral, é motivado pela autorrealizacdo e pelo desejo de assumir
responsabilidades e ser independente.

Na ilustracdo abaixo, representa a logica imaginaria do empreendedor.

Figura 1: Légica imagindria do empreendedor

. imaginacao;

. habilidade
de organizar,

. . determinacao;

. habilidade de
liderar pessoas;

O s i

. habilidade de
conhecer tecnicamente
gtapas e processos.

Fonte: SEBRAE (1996)

Como podemos observar na ilustracao acima, o empreendedor primeiramente usa
sua imaginac¢do para construir uma oportunidade de negdcio. Em seguida, alimenta
sua determinagdo para a realizagao, tendo como foco sua habilidade de organizagao.
No entanto é sabedor que seu negdcio depende de pessoas, por isso a importancia de

saber liderar. Logo entdo, percebe que para ser competitivo no mercado tao
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concorrido, é necessario conhecer profundamente técnicas e processos para ser mais

agil.

2.2 Aspecto Comportamental do Empreendedor

O comportamento empreendedor ndao necessariamente é abrir ou ter o seu
proprio negdcio; é possivel empreender em diversos campos da vida, inclusive no seu
ambiente de trabalho, mesmo que vocé ndo tenha cargo de gestdo ou chefia.

Souza e Colaboradores (2017, p.324-337), definem que o empreendedorismo -
axioma central do empreendedor fenOmeno como processo socioeconbmico e
comportamental que se relaciona principalmente com a abertura de novas empresas -
foi estabelecido como uma temdtica e mais recentemente como subarea do
conhecimento, a partir de um compéndio de pesquisas que entram em vdrios
aspectos, tendo a sua importancia para a academia e para a sociedade (MARKMAN;
BARON, (2003); FILION, (2004); HISRICH; PETERS, (2004); OLIVEIRA, (2004); MARKMAN
ET AL, (2005); DOLABELA ET AL, (2008); OLIVEIRA, (2008); SANTOS, (2008); BESSANT;
TIDD, (2009); DORNELAS, (2014). E para acrescentar, Santos, (2008), argumenta que o
empreendedorismo é um fenbmeno que tem implicages sociais e econdmicas fortes.

Para melhor compreensdo, Drucker (1993) e Miner (1997a), afirmou que o
empreendedor esta ligado ao comportamento econémico inovador.

Paulino, Rossi (2003 p.205-220), citou um modelo comportamental para o estudo
do perfil empreendedor (LOGEN, 1997), com diversos enfoque e personalidade
empreendedora. Para melhor compreensdo, trouxemos na linha do tempo a

percepgdo de autores:

Quadro 1: Modelo de personalidade comportamental

Ano Autor Caracteristicas de personalidades
1917 Weber Autoridade formal

1934 Schumpeter Inovagdo e iniciativa

1948 Mill Tolerancia ao risco

1954 Sutton Busca de responsabilidade

1959 Hartman Busca de autoridade formal

1961 McClelland Corredor de risco e necessidade de realizagdo
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1963 Davids Ambicdo, independéncia, responsabilidade e
autoconfianga

1964 Pickle Relacionamento humano, habilidade de comunicagdo e
conhecimento técnico

1971 Palmer Avaliador de riscos

1971 Hornaday e Aboud Necessidade de realizagdo, autonomia, poder,
reconhecimento, inovagao e independéncia

1973 Winter Necessidade de poder

1974 Borland Controle interno

1974 Liles Necessidade de realizagao

1977 Gasse Orientado por valores pessoais

1978 Timmons Autoconfianga, orientagdo por metas, riscos moderados,
centro de controle, criatividade e inovagdo.

1980 Sexton Energético, ambicioso e revés positivos

1982 Dunkelberg e Cooper Orientado ao crescimento, profissionalizagdo e
independéncia.

Fonte: modelo comportamental para o estudo do perfil empreendedor. Dissertacdo de
mestrado, UFSC, Logen (1997).

2.3 Defini¢ao do Conceito de Personalidade

Esta definicdo, devemos buscar primeiramente na esséncia da palavra, que é:
conjuntos de caracteristicas psicolégicas que determinam os padrdes de pensar, sentir
e agir.

Fadiman (1939, p.132), trouxe o olhar de Freud, pai da psicandlise, que ao se
referir sobre a personalidade que é um conjunto dinamico constituido por
componentes em conflito, dominadas por forcas inconscientes e a sexualidade tem um
papel crucial nesta teoria. Seu fundamento basico da vida psiquica humana: o id, ego e
superego. O id é o elemento mais primitivo e essencial da personalidade, sendo este o
sistema original com o qual ja nascemos. Enquanto o ego é desenvolvido apds o
nascimento ao iniciar a interacdo com seu ambiente procurando a realidade. O
superego é a terceira parte da estrutura da personalidade na qual se refere a moral,
guando se desenvolve através dos pais ou até mesmos de outros adultos que
transmitem valores e normas da sociedade. Para melhor compreensdo, Freud
apresenta trés funcdes do superego: consciéncia, auto-observacdo e formacao de
ideias. Este modelo estrutural da personalidade que podem representar a
impulsividade, racionalidade e a moralidade, respectivamente, de uma maneira que

deve ser entendida como conceito.
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Para Jung (1933) apud Hansenne (2003), considerou duas atitudes distintas, a
introversdo e a extroversao e paralelamente a isto, definiu 4 fun¢des psicoldgicas: o
pensamento, as impressdes, as sensacoes e as intuicdes. Fomentou também que o
desenvolvimento da personalidade é encarado segundo 4 fases: a infancia, a
juventude, a middle age (meia idade) e a fase old age (idade mais velha). Ressalto que
Ele mesmo rejeita a teoria da sexualidade e realiza uma interpretagao dos sonhos de
forma diferente. Um dos pontos essenciais da teoria de Jung é o de inconsciente ser
dividido em duas entidades diferentes: o inconsciente pessoal e o inconsciente
coletivo, sendo este ultimo constituido por arquétipos; que sdo conjuntos de imagens
primordiais originadas de uma repeticdo progressiva de uma mesma experiéncia
durante muitas gerag¢des, armazenadas no inconsciente coletivo.

Segundo Sullivan (1953 cit in Hansenne, 2003), a personalidade é constituida pela
configuracdo duradoura das situagGes interpessoais recorrentes que caracterizam uma
vida humana. O conjunto destas relacdes comeca a dois, inicia a relacdo com a mae e
termina com a escolha do parceiro ou parceira. Relata também que existem dois tipos
de tensdes provenientes das experiéncias que vivemos: as necessidades fisicas e a
ansiedade interpessoal.

Erikson (1968) apud Hansenne (2003), criou a ideia de desenvolvimento da
personalidade segundo 8 estadios psicossociais (relacdo existente entre o
desenvolvimento psicoldgico do individuo e o contexto social). As referidas etapas
compreendem 4 fases na infancia, 1 durante a adolescéncia e 3 no decorrer da vida
adulta.

De acordo com Rogers (1961) apud Hansenne (2003), considerava o sujeito na sua
totalidade, atribuindo grande importancia a criatividade, intencionalidade, livre-
arbitrio e espontaneidade. Rogers concede um lugar importante a nocdo de si, e
define 0 modo como as experiéncias sdo vividas e a forma como se apreende o
mundo. Tendo isto como base, criou um teste intitulando-se Q-sort, e segundo o
autor, a personalidade desenvolve-se se no ambiente que consta 3 fatores primordiais:
a empatia, a visdo positiva e as relagGes congruentes.

Skinner (1971) considerava que o ambiente determina a maior parte das nossas
respostas e que em funcdo das suas consequéncias, as mesmas serao reproduzidas ou

eliminadas. Refere-se ainda que os comportamentos respondem a leis: é possivel
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controla-los através de manipulacdes do ambiente (SKINNER, 1971 cit in HANSENNE,
2003).

Na historicidade sobre a personalidade, na década de 30, Vigotski (1996), afirmou
a crise da Psicologia a partir do olhar de duas teorias: uma que estudava o
comportamento sem a psiqué e a outra estudava a psiqué sem o comportamento. Foi
neste momento que o autor russo afirmava na época, este conceito que ainda se
encontrava gravida a partir da concep¢do marxista. Na sua visdo, ainda faltava dar a luz
para novo conceito da Psicologia (XAVIER, FACCI, 2011).

Para Xavier, Facci (2011), citam Séve (1979a), que na década 40, ja possuiam um
rigoroso estudo de personalidade sem levar em conta a relagao da vida humana real. E
somente na obra de Politzer [La Crise de La Psychologie Contemporaine], através das
reflexdes do marxismo, a psicologia foi dando clareza sobre o tema fundamentado na
obra [O Capital de Marx], numa tentativa de articular a Psicologia da personalidade
com o materialismo historico.

A partir do materialismo histérico, segundo Seve, é possivel extrair a concepc¢ao de
conjunto de uma Psicologia da personalidade cientificamente adulta. O que se explana
no trecho a seguir:

as teorizagcbes psicoldgicas atuais sobre a
personalidade efetuam-se, com demasiada
frequéncia a partir de praticas em si mesmas, tedricas
e pouco concretas, na medida em que nao prendem a
atividade pessoal sendo de uma forma fragmentaria,
marginal, quando ndo artificial, porque deixam de
lado as condicbes da vida real, a comecgar pelo
trabalho social (SEVE, 1979c, p. 420) apud XAVIER,
FACCI (2011).

Xavier, Facci (2011), citam Séve (1979a, p. 75) afirma que a Psicologia da
Personalidade, enquanto ciéncia da individualidade humana concreta deve,
necessariamente, vir articular-se na concepcdo cientifica geral do homem que o
materialismo histérico constitui. Dando continuidade, afirma que Seve (1979c, p. 431),
considera que o objeto da Psicologia é fornecido pelos conjuntos de fatores humanos
com suas relacdes com o meio dentro da sociedade. Quando separamos a
personalidades sem o meio social, privamos a sua relagdo com os outros, isto €, ndo ha

construcdo de personalidade sem a relacdo do dominio social.
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Segundo Rizzato, Castro (2012), trouxeram a definicdo amplamente utilizada de
Allport (1961, p.43), que a personalidade é a organizacdao da dinamica interna de
sistemas psicolégicos individuais que determinam a sua adaptacdo individual ao meio
ambiente em que esta literalmente inserido.

Conclui-se que o homem ndo nasceu para viver sozinho, assim quanto mais se
socializa, mais tem possibilidades de formar e demonstrar sua individualidade. E
preciso viver em interacdo com outro homem e com o produto da histéria desses
homens, para que acontecga o processo de individualizagdao. A atividade vital humana —
o trabalho - é um processo sustentado por uma cadeia de acbes e relacdes que
articulam o individuo a coletividade. Para Séve (1979a), assim como para Saviani
(2004), a esséncia do homem é o trabalho. As objetivacbes sdo permeadas de
significacdo social, que é dada por outros individuos, dentro de um contexto social na
realizacdo, é quando o individuo tem de p6r a prova seus limites, com uma ideia de
realizar um excelente trabalho e estabelecendo metas competitivas realizaveis.

Para Silva, Nakano (2011), a palavra personalidade diz respeito a padrdes de
comportamento e atitudes que sdo tipicas de um determinado individuo, de forma que
os tracos de personalidade difeririam de um individuo para outro, sendo, entretanto,
relativamente constantes em cada pessoa e estaveis (REBOLLO, HARRIS, 2006).

Oliveira, Silva, Araujo (2014 p. 102-139), cita que, apds o desenvolvimento dos
estudos de McClelland (1972), varios estudos empiricos visaram identificar as
caracteristicas mais presentes nos empreendedores associando com sua
personalidade. Além de ter dedicado grande parte de sua vida ao estudo do
comportamento empreendedor, atribuindo caracteristicas empreendedoras pessoais
[Personal Entrepreneurial Characteristics — PEC’s] inerentes ao empreendedor de
sucesso. Além do éxito da pesquisa, seus estudos contribuiram para a formatacdo do
Empretec, programa desenvolvido em nivel mundial pela Organizacdo das Nacgdes

Unidas (ONU) na década de 80.
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2.4 Tragos de Personalidade

Para Jung (1950), a personalidade foi definida na psique. Em sua teoria ha
inimeros sub-sistemas que interagem o tempo todo. Assim, podemos dizer que a
principal caracteristica do sistema psiquico aqui é o dinamismo. Jung foi chamado por
Freud de o principe herdeiro da psicandlise, mas seu cargo foi logo dispensado, pois
em suas pesquisas Jung formulou uma teoria que divergiu muito da freudiana. O
ponto-chave desta separagao entre os dois psiquiatras foi a formula¢do do conceito de
inconsciente. Jung percebeu que o inconsciente ndo era apenas um reservatorio de
emocdes sombrias e desejos primitivos e perversos, mas que também era fonte de
criatividade e elo inexoravel entre o homem primitivo e o contemporaneo. Para tanto,
dividiu o inconsciente em pessoal e coletivo.

Jung (1950) com a ideia da consciéncia, estipulando o ego como seu centro. Nada
chega até a consciéncia se ndo for pelo ego. Assim, o ego é o organizador da
consciéncia, composto de percep¢cdes conscientes, recordagbes, pensamentos e
sentimentos. E 0 ego que fornece continuidade e identidade & personalidade. Apesar
de ser uma parte pequena na psique total, é o ego que desempenha a fun¢do bdsica
de vigia da consciéncia. Ao contrdrio do que pensamos, quando interagimos
socialmente, ndo mostramos o ego, nem vemos o ego de outrem, mas sim a persona.
O ego é um organizador das diversas personas.

Rizzato, Castro (2013), trouxe que a essencialidade da identificacdo sobre o tema
personalidade do empreendedor, estd intimamente ligado a partir do
desenvolvimento econ6mico (DRUCKER, 1994), (REYNOLDS, BYGRAVE, AUTIO, COX,
HAY, 2003), (PINCHOT, 2004). Haja vista, a necessidade da investigacdo do perfil
psicolégico dos empreendedores a partir dos tracos de personalidades. Rotter (1990)
supds o locus de controle como um traco da personalidade inerente ao
empreendedor.

Segundo Eysenck, Eysenck (1987), definiu que:

a personalidade é concebida a partir de uma
hierarquia de tragcos que delimitam maneiras de
comportar-se em diversas situagcbes, constituindo
tendéncias duradouras, de tal forma que certas
caracteristicas individuais podem se dar em
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decorréncia de outras tendéncias mais basicas. Os
autores ressaltam que certas tendéncias sdo
percebidas quando ha modificacdo e reorganizagao
da personalidade, diferenciando os individuos. Assim,
cada sujeito deve se perceber quais sdo seus motivos
pessoais e influéncias ambientais, nem sempre
favoraveis, fazendo reajustes em seu comportamento
(EYSENCK, EYSENCK, 1987).

Em uma de suas afirmacbes dizia que a nocdo de tragco estd intimamente
relacionada com a nog¢do de correlagao, estabilidade, consisténcia ou ocorréncia
repetida de acgles, refere-se a covariagdo de uma série de atos comportamentais
(EYSENCK, EYSENCK, 1987).

Ressaltamos que cada pessoa tem uma série de caracteristicas que compdem sua
personalidade, ou as caracteristicas centrais, que ocasionalmente apresentam e

predominam sobre os outros, sendo chamados de recursos cardeais (ALLPORT, 1961).

2.5 Personalidade Empreendedora

Rizzato, Moran, (2013) apud Santos (2008), na qual se confirma pesquisas que, a
personalidade empreendedora possui singularidades e relevantes caracteristicas
diferenciadas com o resto do mundo.

Dentro do olhar da psicologia, ha varios autores que opinam diferente, dando-nos
a percepcdo complexa sobre o assunto. Para Alves, Bornia (2011), apud Rotter,
Hochreich (1980, p. 1) afirmando que:

[..] o termo é empregado para referir-se as
caracteristicas individuais, modos relativamente
estaveis de pensar, perceber, e comportar-se,
excluindo somente aquelas caracteristicas estdveis
que englobam niveis de inteligéncia ou aptiddes
intelectuais (ou seja, aqueles comportamentos que
sdao mensurados através de testes padronizados de
inteligéncia geral, realiza¢do ou aptidao).

Para os autores Aslete (2008), Brasdstdatter (1997), Lezana, Tonelli (2004);
Littunem (2000), Mcclelland et al. (1987), Morales (2004), o estudo da personalidade
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empreendedora, buscam caracteristicas e tracos que descrevem o0 seu
comportamento.

Para Zouian e Barone (2010, p.511), citam Frese, colaboradores (1997), quando se
refere ao comportamento dos empreendedores, além de superar e ndo parar nos
problemas, possui iniciativa elevada na busca de criativas estratégias, além de
lideranga, responsabilidade e transparéncia.

Estudos apontam a este novo cenario, para Rizzato (2014), resultados obtidos em
uma pesquisa feita e apresentada em sua tese de doutorado, na qual aborda a questao
do empreendedorismo e seus motivos que levam a pessoa manifestar
comportamentos diferenciados em suas respectivas profissdes.

Como vimos anteriormente sobre os conceitos, trouxemos na visdo popular,
através da Revista de negdcios americana Fortune (fundada por Henry Luce em 1930),

0s 12 maiores empreendedores dos novos tempos publicados no ano de 2012, que ao

analisar a énfase de personalidade empreendedora, todos tém algo em comum.

Quadro 2: Descri¢do e personalidade dos empreendedoras

Empreendedor Personalidade Conselho Produtos
Steve Jobs Visiondria, inspiradora | Rejeitar as pesquisas Macintosh, iPod, iTune,
(APPLE) e intuitiva de mercado e os iPhone e iPad
grupos de foco, uma
vez que limitava a Jamais antes recorreu
capacidade das a pesquisa de mercado
pessoas inovar.
Bill Gates Visionaria, audaciosa e | Encontra pessoas PC Computadores

(MICROSOFT)

intuitiva

muito espertas e criar
equipes pequenas
para resolver grandes
questdes.

pessoais

Vendeu para IBM um
sistema operacional
que ndo tinha

Fred Smith
(FEDEX)

Visiondria, lideranca e
disciplina

Confiar nos gerentes

Prestacdo de servigos
de confianca

Chave para o seu
sucesso é confiar nos
seus gestores, para que
eles sejam um
exemplo, e para elogiar
em publico quando
alguém fez um bom
trabalho

Jeff Bezos
(AMAZON)

Visionaria, Proativo,
Curioso e criativo

Fazer minifugas
regularmente

empresa transnacional
de comércio
electrdnico dos Estados
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Unidos

Eu passo muito tempo
navegando na internet
durante estes dois ou
trés dias e comeco a
procurar os que o0s
‘hobbyists’ e os
‘hackers’ estdo
fazendo. Que tipo de
coisas estao
acontecendo

Larry Page e Sergey
Brion
(GOOGLE)

Sonhadora, visionaria
e persisténcia

N&o poupar gastos na
inovagao.

A regra 70-20-10,
segundo a qual 70%
dos colaboradores
trabalham nas
atividades principais
da empresa, cerca de
20% nas areas
adjacentes e na
expansao, e os 10%
restantes dedicam-se a
serem realmente
criativos e pensar ‘fora
da caixa’

Sites de buscas on-line

Passei a madrugada
escrevendo os detalhes
e tentando me
convencer que iria dar
certo

Howard Schultz
(STARBUCKS)

Visionaria, logica e
comandante

Sempre desafiar os
velhos métodos

empresa multinacional
com a maior cadeia de
cafeterias do mundo

trouxe disciplina
financeira eficiéncia e
foco no regresso as
origens da empresa

Mark Zuckerberg
(FACEBOOK)

Visiondria, genial e
audaciosa

Seja paranoico

Lider mundial nas redes
sociais

E s6 se passaram oito
anos desde que
Zuckerberg langou a
rede social no seu
quarto, em Harvard

John Mackey
(WHOLE FOODS)

Ativista, visionario e
inovador

Os propésitos inspiram
as pessoas

funcionarios sao
chamados de
membros da equipe,
gue sdo 0os mais
importante no
processo

Loja de comida
vegetariana

Eles tinham ambigdes
modestas: ganhar a
vida, se divertir e
ajudar algumas pessoas
a ter uma vida mais
saudavel, comendo
melhor

Herb Kelleher
(SOUTHWEST
AIRLINES)

Advogado, visionario e
protagonista

Os funciondrios vém
em primeiro lugar

Companhia aérea com
baixo custo

usou a sua formacgao
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para impulsionar seus
negaocios

Narayana Murthy
(INFOSYS)

Légica, visionaria e
inovadora

Sacrificios hoje,
recompensa amanhd

Sistemas de
Informacdo de
prestacdo de servigos e
solugdes como
automacao de
processos e negacios.

E tudo baseado no
sacrifico, trabalho
arduo, muita
frustragdo, estar longe
da familia, na
esperanga de que
algum dia sejamos
recompensados por
isso .

Sam Walton
(WALMART)

Animadora, visionario
e executivo

Dar as pessoas o que
elas querem

A maior loja
multinacional de
departamentos.

agiu loucamente apés
ter perdido uma aposta
em plena Wall Street

Muhammad Yunus
(GRAMEEN BANK)

Motivadora, visionaria
e protagonista

Os pequenos
presentes podem ter
grandes impactos

primeiro banco do
mundo especializado
em microcrédito

Para as pessoas que
viviam com alguns
centavos por dia,
poucos ddlares
conseguiu transformar
suas vidas

Fonte: Revista Fortune e adaptada pelo autor

Observamos que as caracteristicas assemelhadas sdo intimamente ligadas

personalidade que se adaptam ao conceito de visionario.

Q-

Sabemos que empreendedor visiondrio, é todo aquele capaz de transformar o

sonho em realidade usando know-how, competéncia e planejamento. Na literatura

encontramos como definigdo como

rara habilidade,

competéncia, através das ideias impossiveis de realizar e/ou grandiosas.

aliando a visdo com a

Geralmente os atores empreendedores que conseguem O SUCESSO S30 super-

herdis e geralmente muito qualificados, porém ha muito a se discutir sobre o conceito
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de sucesso , onde cada um tenha suas percepcbes e conceitos diferentes (FILION,
LIMA, 2011).

Rizzato, Moran (2013), relataram que estudos relacionados a personalidade
empreendedora, se tornou essencial para sua identificagdo e desenvolvimento. Para
Drucker (1994), Pinchot (2004), é a mola propulsora do desenvolvimento da economia
atual, fomentando a investigacdo deste perfil empreendedor através dos seus tragos
de personalidade contribuindo para o sucesso do seu préprio empreendimento.

Para Lezana, Tonelli, (2004, p. 39), o impacto da personalidade empreendedora,
culmina diretamente na imagem, valores e comportamento da organizacgao.

Allport (1961, p. 43), defende a premissa que cada individuo possui nimeros de
tracos de personalidade que contribui para sua autonomia de tomada de decisdo,

principalmente quando se trata de negdcios.

2.6 Tipologia Psicologicas

A tipologia psicoldgica vem sendo utilizada por diferentes dreas do conhecimento
como instrumento tedrico, a fim de identificar, descrever e nortear perfis de
personalidade.

Por este motivo, a construcdo da teoria foi muito bem recebida dentro do campo
do empreendedorismo. Encontramos em diversas discussdes sobre tipologia
empresarial em (BIRD, 1989), (GARTNER, 1985), (GARTNER; MITCHELL; VESPER, 1989),
(WOO; COOPER; DUNKELBERG, 1991), (MINER, 2000).

Para Smith (1967), propds dois tipos: artesdo e oportunistas, em que cada um
possui uma base de educacdo diferente, por isso o seu ambiente social estd
intimamente ligado ao seu envolvimento e competéncia, sinalizando seu
comportamento diante das situacdes cotidianas. Para melhor compreensdo Smith
(1967), trouxe o seu olhar para o artesdo, definindo aquele que se caracteriza por ser
filho de operarios e ter treinamento técnico. Trata-se de profissional dedicado a
exceléncia na tarefa que desempenha, geralmente ndo atribuindo énfase ao

crescimento do negécio. Enquanto o oportunista normalmente tem curso superior em
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areas como a administracdo e afins — mas raramente em areas técnicas — e busca,
intensamente, a expansdo da empresa, assim como lucros crescentes. Ao decorrer do
tempo, estudiosos passaram a compreender e defini-los a partir das questoes
comportamentais, regionais e geograficas, étnica e outros por estilos de empreender
(OLIVEIRA; SANT'ANNA; DINIZ, 2013).

O gerente tipo verdadeiro, deriva da teoria sobre os gestores empresariais, ao
decorrer crescimento assumindo autoridade e a direcdo do empreendimento, além de
introduzir sistematizacao (CHURCHILL; LEWIS, 1983), (GALBRAITH, 1982), MINTZBERG,
1984).

Na individualidade do empreendedor, destaca-se pelo estilo de vida, por ter tido
iniciativa e ter colocado um sonho em realidade e ndo apenas para o propdsito
financeiro. Para Ribeiro, Krakaeur (2016), o empreendedorismo por estilo de vida,
além da paixdo pela prépria atividade em si, possui uma tematica contemporanea e
considerada de fronteira do conhecimento dada a ndo homogeneidade entre os estilos
de empreendedores. Para Velasco, Saleilles (2007), o empreendedorismo por estilo
de vida ocorre por diferentes situacdes e motivacdes. E o caso de Marcketti, Niehm,
Fuloria (2006), que afirma que ser empreendedor é também considerar as pessoas
envolvidas no negdcio, como colaboradores, consumidores e comunidade (RIBEIRO,
KRAKAUER, 2016).

Alves, Bornia (2011 p.775), trouxe no olhar de Miner (1996), com a perspectiva de
pesquisa sobre personalidade e que se trata de diferentes tipologias. Seus estudos
iniciaram na década de 1960 sobre a personalidade empreendedora na relagdo ao
sucesso do empreendimento, afirmando que o éxito do empreendedor reside na
juncdo da personalidade com o comportamento, embora os olhares de outros autores
consideram o estilo empreendedor universal.

Para Miner (1996), ao aplicar 17 testes psicolégicos num grupo de 100
empreendedores, encontrou quatro tipos com tracos de personalidades diferentes,

gue geralmente acumulam mais de um tipo de empreendedor.
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Quadro 3: Personalidade no olhar de Miner.

Personalidade Comportamento

Realizadores motivados pela autorrealizagdo, tém necessidades
de planejar, criar metas e obter feedback; tém
forte iniciativa, acreditam no potencial das pessoas
e que o trabalho deve ser guiado por objetivos

pessoais.

Super Vendedores Empaticos sdo empaticos, socidveis; prestativos e creem no
processo de venda como crucial para a empresa.

Gerentes Auténticos sao lideres, decisivos, competitivos, desejam o
poder e destaca-se na multidao.

Geradores de Inovagdes possuem desejo e paixdo por inovagdes, creem na

importancia de novos produtos, sdo inteligentes,
porém evitam riscos.

Fonte: Miner (1996), adaptada pelo autor.

No entanto Miner (1998) traz que é possivel possuir os dois ou mais perfis, na qual
se chama empresario complexo, onde se apresenta maior facilidade de empreender
em setores diferenciados de uma organizacdo. Miner (1996, p. 164) afirma: Quanto
mais padrdes possuirem, maior sera sua probabilidade de sucesso . O empresario
empreendedor é considerado complexo:

[...] guando um empresdrio possui estilos multiplos,
ele pode, se necessario, executar um maior numero
de atividades nos vdrios estagios de crescimento da
empresa. Ele pode exercer maior grau de controle e
delegar menos tarefas a terceiros (MINER, 1996 p.
164).

Para melhor compreensdao, estes empresarios complexos geralmente criam
empresas sem nenhum sécio, trazem para a organizagdo pessoas talentosas e
competentes com o intuito de efetivar seus planos de gestdo sem grandes problemas.
Como diferencial competitivo, sabem lidar com o sucesso rdpido promovendo seu
crescimento, além de ter discernimento para buscar solu¢des diante das dificuldades.
Quando se apresenta dois perfis predominantes, frequentemente acaba sendo a
combinacdo do realizador com o auténtico gerente. O auténtico gerente surge sendo
um realizador de ideias. J& quando acontecer de manifestar trés perfis: o realizador,
auténtico gerente e gerador de ideias, essa unido de perfis, o empreendedor trabalha
melhor suas habilidades caso precise enfrentar mudancas quanto a competividade.

A motivacdo para a autorrealizacdo (1), o desejo de feedback sobre as realizacoes

(3), e desejo de planejar e definir metas para futuras realizacées (4) sdao todos os
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aspectos na construgcdo motivacdo para a realizacdo global da McClelland (1961), no
compromisso pessoal forte para seus empreendimentos (5) se reflete na identificagdao
baseada em valor com seus empreendimentos com empreendedores e experiéncia
pessoal (MOWDAY; PORTER; STEERS, 1982).

Desejo de obter informacdes e aprender (6) é um desejo muito pratico e
pragmatico para adquirir informacao que fard com que o empreendimento tera
sucesso. A importancia de tal aprendizagem como novos empreendimentos, é
desenvolver o que enfatiza Woo, Daellenbach e Nicholls-Nixon (1994). Lécus de
controle interno (7) refere-se a crenca das pessoas que eles controlam o que acontece
com eles na vida e que esse controle reside dentro de si. Para Wenzel (1993), locus de
controle refere-se ao modo com uma pessoa percebe a relacdo entre seus esforcos e o
resultado de um evento.

Para Miner (1997b), trouxe o olhar do tipo de empreendedor pessoal que esta
perto do padrdo classico estabelecido por McClelland, que sdo Personalidade Tipo A e
Tipo B.

Personalidade Tipo A, sdo aquelas pessoas que possuem certa agressividade em
relacdo a vida: sdo extremamente perfeccionistas, altamente conscientes do status
social, sdo ambicionas comprometidas e possuem uma grande necessidade de otimizar
o tempo, a fim de atingir seus objetivos. Geralmente sdo ansiosas podendo ter uma
predisposicdo com problemas de saude, entre elas, cardiacos.

Enquanto a Personalidade Tipo B, as cobrancas sobre si amena, tem consciéncia
de uma vida com menores niveis de stress. Pela op¢ao de vida, mesmo tendo ambicgao,
o fato de ndo conseguirem realizd-las ndo |lhes acarreta uma grande derrota; o que
importa é estar no caminho, e ndo em seu resultado. Agindo assim, leva a vida com
bom humor, mesmo nos momentos dificeis.

Com base em pesquisas por Ghiselli (1971), Miner (1993), nesta versao tedrica, 7
das 13 caracteristicas foram consideradas, sdo elas: atitudes positivas em relacdo a
autoridade, o desejo de competir com os outros, desejo de afirmar-se, de exercer o
poder, estilo cognitivo, de se destacar da multiddo e de realizar tarefas
administrativas. As demais caracteristicas gerenciais ndo tratadas foram alta

capacidade de supervisdo, autoconfianca, forte necessidade de realizacdo do trabalho,
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autorrealizacdo, fraco com relacdo seguranca do emprego e determinacdo pessoal
elevada.

Para melhor compreensdo, seis destas caracteristicas derivam hierarquicamente
como gestao, atitudes positivas em relagdo a autoridade (1), o desejo de competir com
os outros (2), desejo de afirmar-se (3), de exercer o poder (4), de se destacar da
multiddo (6) e de realizar tarefas administrativas (7). Enquanto estilo cognitivo (5) se
encaixam com as organizagGes estruturadas (ROWE; MASON, 1987).

Empresarios que possuem tipo de ideia, geradora, especialista em inovagao
originaram-se estudos por Miner, Smith, Bracker (1989), Miner (1996a, 1997b, 1997c),
sao elas: desejo de inovar, conceitual no estilo cognitivo, alta inteligéncia e desejo de
evitar correr riscos.

No desejo de inovar (1) conceitual no estilo cognitivo (2) sdo para embelezar as
caracteristicas dos dois ultimos. Alta inteligéncia (3) eleva o processo de geracdo de
ideias, enquanto o desejo de evitar correr riscos (4) tem como objetivo de assegurar
gualquer entusiasmo excessivo que podem ameagar a organizag¢ao. Para Palich, Bagby,
(1995), importante salientar que, os empresarios ndo apreciam as grandes tomadas de
decisdo de riscos por envolver o seu préprio negdcio. Segundo pensamento global de
McClelland, inovar (1), sdo aspectos de construcdo e motivacao de ideias, a titulo de
exemplo, a criagdo de um novo produto agindo como elemento chave para a
estratégia da organizacdo e para estilo cognitivo (2), o amor de ideias e o prazer para
resolver problemas. Ressalto que este estilo tem uma forma importante de aproximar
suas empresas.

O tipo supervendedor que deriva das pesquisas de Miner (1996a), (1997b),
(1997c). Outra forma que atingiria empresdrios nesta categoria seria extrovertido e
empaticos. Porém daremos atencdao em dois aspectos de teoria, sdo eles: empatica em
estilo cognitivo e o desejo de ajudar os outros.

Estilo cognitivo (1), elevado na sua relagdo social amigdvel, tendo tendéncia de
agradar os outros, além de ser solidario e sensivel. O desejo de ajudar os outros (2),
muitas vezes faz pelos outros e esquece-se de fazer para si proprio, e por ser muito
empatico, influenciam seus clientes a se tornarem motivados a retribuir o favor como

compra de produtos ou servigos.
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2.7 Definigao de Coach

Na origem da palavra Coach significa carruagem, que na esséncia quer dizer:
conduzir de um lugar para o outro. Atualmente o significado do verbo em inglés para
treinador, ensinar e/ou instrutor.

O coach é um profissional capacitado que oferece aos executivos a oportunidade
de desenvolver suas potencialidades por meio de ferramentas adequadas. Assim, o
processo de coaching torna-se uma pratica de desenvolvimento humano (SINCLAIR,
1994), (UNDERHILL et al., 2010).

No olhar de Celestino (2005), é um processo de desenvolvimento de competéncias
que baseia-se especialmente no modelo de aprendizagem vivencial de Kolb (1984),
gue se fundamenta nas teorias de reflexdao e acdo, relacionando com os conceitos de
autodesenvolvimento e aprendizado organizacional (WESTBROOK, 2010), (KOLB,
1984).

Compreende-se que, quando o coaching é aplicado no desenvolvimento ou no
aprimoramento de competéncias, hd ampliacdo nos niveis de desempenho das
liderancas e de toda a organizacdao empresarial como focos irradiadores de exceléncia,
gue tendem a se expandir pelo sistema organizacional como um todo (KRAUSZ, 2007
p.28).

Para melhor entendermos o universo do coach, somente no ano de 2011, o
mercado de coaching movimentou algo em torno de 5 bilhdes de reais no mundo. Das
maiores empresas americanas, 93% utilizaram o coaching. De acordo com o estudo
Executive Coaching in Latin America de 2010, realizado por iniciativa da Latin American
Human Resource Partnership (LAHRP), que pesquisou 182 empresas em 16 paises
latino-americanos, sendo 39 no Brasil, 84,6% ja utilizaram o coaching. No Brasil, 84%
das grandes empresas aplicaram o coaching em 2011 (SOCIEDADE BRASILEIRA DE
COACHING, 2013). Assim, o coaching passou da condicdo de atividade experimental e
complementar para um processo de aprimoramento, desempenho e resultados dentro

do ambiente organizacional (LAGES; O’CONNOR, 2010).
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Como podemos perceber na pesquisa, hoje é uma realidade e eficaz, que
influencia positivamente no desenvolvimento de suas competéncias e habilidades

gerenciais dos coachee.

2.8 Coaching: Histodria e Conceitos

Os grandes pensadores da histéria e seus didlogos ja percebiam a dimensdo do
coaching. A titulo de exemplo, no século V a.C., entre Socrates e seu discipulo Platdo,
ja praticavam esta arte de métodos que baseavam na simbologia de uma carruagem
(KRAUSZ, 2007).

Ao longo do tempo, este termo usado na Franca (coche), na qual foi disseminado e
popularizado na Europa e na América do Norte (DINGMAN, 2004).

Contemporaneamente o termo coaching apresenta muitas versdes. Para Grant e
Cavanagh (2004) indicam o trabalho de Gorby (1937), como pioneiro na literatura
sobre coaching e na sua pesquisa sobre o assunto citam também o artigo de W. R.
Mahler (1964), como o primeiro a utilizar o termo coaching relacionado a
administracao pessoal (KRAUSZ, 2007).

Na literatura sobre o assunto, Gallwey (1996), professor de ténis e de linguistica, é
frequentemente citado como precursor dessa atividade na forma como é aplicada
atualmente. Segundo Gallwey (1996), o papel do técnico (coach) era fazer perguntas
de modo a contribuir com o jogador para a ampliagcdo de sua consciéncia sobre como
jogava e, assim, ajustava aquilo que fosse necessario (KRAUSZ, 2007). Portanto, o
coaching proveniente do contexto esportivo teria como principal caracteristica o fato
de o coach (técnico) preparar seus atletas rumo a novos padrdes de comportamentos,
superacgdes e disposicao emocional a fim de conseguir a direcdao aos objetivos a serem
alcancados (MELO; MATOS; MACHADO; MELO, 2015).

Observa-se de acordo com a pesquisa Grant e Cavanagh (2004), que relatou trés
grandes percep¢des ao longo do tempo:

Fase 1: Atividade interna 1930 a 1960: Coaching era voltado para treinamentos

para os supervisores hierarquico dentro da organizacao.
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Fase 2: Rigor académico 1960 a 1990: Pesquisas, desenvolvimento e discussdes
para aprecia¢des de documentos a serem publicados.

Fase 3: Ciéncias e pesquisas cientificas a partir de 1990: Crescimentos de teses,
dissertagdes e artigos académicos sobre atividade de coach externo nas organizagdes
(GRANT; CAVANAGH, 2004), (FERREIRA, 2008).

Concluimos que estd em construcdo da atividade de coaching no ambito
académico, para isso, hd muitas respostas futuras de descobertas a partir do conceito.

No Brasil, o coaching apresenta como uma ferramenta eficiente e eficaz nos
processos de aprendizados, evolutivo, lideranca e desenvolvimento humano na
resolucdao de problemas, e engajamento de equipes organizacionais com melhor
obtencdo de resultados (FLAHERTY, 2010).

No meio organizacional, o coaching tem o papel de desenvolver a capacidade de
lideranca; melhorar o trabalho em equipe; alinhar metas do profissional e da
organizacdo, de modo a elevar a produtividade e a qualidade de vida de quem se
submete ao processo (FABOSSI, 2009).

Apresentamos no quadro 4 abaixo no periodo de 1994 a 2010, autores
académicos em cada tempo com suas percepc¢des e definicdes do conceito Coaching

(BATISTA, 2013).

Quadro 4: Autores de coaching

Autores Conceitos

Pryor (1994) Um processo no qual o coach e seu cliente trabalham juntos na definicdo de uma
meta de desenvolvimento pessoal e profissional, estabelecendo metas concretas
que melhorem o comportamento em prazo definido, por meio de questdes
abertas e feedback privado em que sdo expostas as vulnerabilidades pessoais ou
de autoestima.

Sztucinski Coaching é um relacionamento de ajuda entre um executivo e um profissional
(2001) (coach) externo. O propdsito do relacionamento é facilitar o desejo do executivo
(coachee) de atingir suas metas relacionadas com desenvolvimento profissional e,
essencialmente, com o resultado da organizagdo.

Carter (2001) Coaching é um processo interativo destinado a ajudar os individuos a se
desenvolverem rapidamente, usualmente relacionado a atividade profissional com
foco no melhor do desempenho e comportamento. E um processo de aprendizado
pessoal orientado por metas e elaborado para executivos. O coach oferece
feedback e objetividade dificilmente obtidos no cotidiano da dindamica
organizacional.

Birch (2002) Coaching é uma abordagem sistematica de melhoria do coachee por meio de
guestionamento e de orientagdo com foco em mudangas incrementais nos
resultados atuais, orientada a uma meta previamente definida.

Digman (2004) Coaching é um relacionamento de apoio entre um executivo com autoridade e
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responsabilidade gerenciais em uma organiza¢do. O coach que faz uso de um
processo definido, que facilitaria a obtengdo do executivo de um conjunto de
objetivos mutuamente acordados para o incremento dos resultados pessoais e
organizacionais.

Blanco (2006) O coaching caracteriza-se como um processo de interagdo colaborativa voltado a
promocgao e ao estimulo da aprendizagem; o objetivo ndo é ensinar, mas sim
auxiliar o outro a aprender.

Mayard (2006) A atividade do coach é de facilitador de processos, promovendo suporte e
encorajamento. Coaching é um processo de orientagdo pratica que promove
desenvolvimento pessoal e profissional por meio de mudancas autopromovidas.

Ting e Scisco Coaching executivo ajuda a melhor compreensdo dos lideres sobre si mesmos, de
(2006) tal modo que eles possam explicitar seus pontos fortes e ajuda-los de forma mais
efetiva e intencional, desenvolvendo as necessidades identificadas e do potencial
ainda ndo testado. Muito do trabalho do coach envolve ajudar os gestores a
adquirirem clareza sobre as proprias motivagdes, aspiragdes e compromisso com a

mudanga
Cluterbuck Coaching é uma atividade feita com alguém, e ndo para alguém. A
(2007) responsabilidade de fazer que esse processo funcione, sendo repartida entre

coach e coachee. Ambos precisam demonstrar conduta de confianga e abertura,
essenciais ao estabelecimento de vinculos entre eles.

Underhill, O coaching executivo é o desenvolvimento das habilidades do lider, que tenham
McAnally e posicdo formal ou ndo, nas mais diversas organiza¢des —grandes ou pequenas
Koriat (2010) empresas; com ou sem fins lucrativos; privada, governamental ou publica.

Fonte: Batista (2013).

Como vimos, varios conceitos e definicdes, concluimos que o coaching é uma
metodologia que valoriza a a¢do, foco e resultados, énfase nos processos de
aprendizagem e desenvolvimento no aprimoramento de competéncias. Para melhor
compreensdao, usaremos o modelo de base para o coaching denominado pelo
mnemonico GROW (Goal - meta ou objetivo, Reality - realidade ou estado atual,
Options - opgdes ou estratégias e What - plano de ac¢do), criado originalmente por
Graham Alexander na década de 1980 na Europa, é baseado nos principios da
metodologia do Jogo interior de Gallwey (1996), e é utilizado no campo empresarial
(LAGES; O'CONNOR, 2010).

O modelo apresentado GROW, é baseado em quatro estagios e seu acrénimo usa
um conjunto de perguntas que auxilia o coachee a mover seu pensamento e suas

atitudes em uma diregdo positiva.

G — GOAL — Metas (Goal, letra G)
R — REALITY — Realidade (Reality, letra R)

O — OPTIONS — Opgdes (Options, letra O)
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W — WHAT WHEN WHO WILL — O que, quando e quem vai fazer (What, When, Who Will, letra W).

Fonte: Lages; O’Connor, 2010.

O Coach embora seja um profissional liberal é também um empreendedor. O que
estamos buscando nesta teoria, que embora o Coach tenha uma formacao académica
e/ou técnica, ele também esta inserido no concorrido mercado de trabalho, buscando
um lugar no sol como empreendedor.

Observamos que existe uma lacuna sobre o Coach Empreendedor, ainda pouco
estudado. O que existe é o coach para empreendedores que estimula e acompanha o

desenvolvimento pessoal e profissional através das técnicas.

2.9 Conceito sobre Valor Pessoal

Em nosso cotidiano usamos com certa frequéncia a palavra valor. Valor pode ser
entendido como um nivel mais alto de avaliacdo, como empregado na expressao
conferir valor a algo ou alguém (ROHAN, 2000, p. 256).

Na literatura de valores, o conceito possui diferentes perspectivas na qual tenha
se estudado muito mais como substantivo do que como verbo. Para Rohan (2006), as
pessoas individualmente valorizam de acordo com suas prioridades de valor com o
impacto coletivo.

Segundo Schwartz (2006, p. 56), definimos o valor a partir de cinco tracos, sendo
eles: 1. crenca; 2. pertencimento desejdveis; 3. transcende as situacoes especificas; 4.
selecdo ou avaliacdo comportamental pessoal e acontecimentos; e 5. relagdo a outros
valores para formar um sistema de prioridade. Como vimos, os tracos embora
esclarecedores, ndo se define o conteiddo substancial dos valores humanos. Para
melhor compreensdo sobre o tema, trouxemos o quadro abaixo com olhares de varios

autores.
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Quadro 5: Defini¢do de valores com tradugdo

Autor Conceito

Kluckhohn (1951) E uma concepgdo explicita ou implicita, prépria de um individuo ou caracteristica
de um grupo, acerca do desejavel, que influi na selegdo dos modos, meios e fins
de acdo acessiveis .

Rokeach (1973, p. S3o crengas duradouras que guiam e determinam atitudes em relagao a objetos e

25) situagdes, ideologia, apresentagdo do self a outros, avaliagdes, julgamentos,
justificagcGes, comparagGes de si com outros e tentativas de influenciar outros .

Feather (1996, Crencas sobre a formas desejaveis e indesejaveis de comportamento ou sobre

p.222 apud ROHAN, | desejos e/ou ainda sobre metas gerais

2000, p. 257,

Rohan (2000) Valor é um principio analdgico implicito construido a partir de julgamentos sobre

a capacidade das coisas, pessoas, agoes e atividades para prover a melhor forma
de vida possivel

Thomas e Znaniecki | Qualquer dado que tenha um conteuddo empirico acessivel aos membros de um

(2004, p. 110) grupo social e um significado em relagdo ao qual alguém é ou pode ser o objeto
de atividade

Ros (2006, p. 96) Os valores sdo crengas hierarquizadas sobre estilos de vida e formas de
existéncia que orientam nossas atitudes e comportamentos

Gouveia (2008, p. Admitimos as seguintes caracteristicas consensuais para a defini¢ées de valores:

55) (a) sdo conceitos ou categorias; sobre estados desejaveis de existéncia; (c)

transcendem situagdes especificas; (d) assumem diferentes graus de importancia;
(e) guiam a selegdo ou avaliagdo de comportamentos e eventos, e (f)
representam cognitivamente as necessidades humanas.

Fonte: Adaptado pelo autor.

Analisamos que Rokeach (1973), Ros (2006), Feather (1996, p.222 apud Rohan,
2000), consideram valores como crencas, alinhando-se com a constatacdo de Schwartz
(2006), de que valores sdo comumente vistos na literatura enquanto crengas.

Para Rohan (2000, p. 263), entende que as pessoas adotam esse ideal como
referéncia no processo analégico de conferir valor. No sentido da filosofia aristotélica,
eudaimonia significa a forma de viver mais prazerosa e produtiva possivel .

No entendimento de Thomas; Znaniecki (2004) é o uUnico dentre os citados que
adotam a perspectiva de que valores sdo inerentes a entes e nao a pessoas, possuindo
natureza extrasubjetiva e intersubjetiva, na qual sdo construidos na interacdo social,
porém os demais no quadro entendem valores como sendo inerentes ao sujeito.

Para Kluckhohn (1951, p. 443-444) e Gouveia (2008), ambos ressaltam o
componente cognitivo dos valores humanos, com uma concepg¢do justificada moral,
estética ou racional.

E para concluir o quadro 6, Schwartz (2006), por sua vez, defende que valores sdo

metas para satisfazer trés requisitos universais: as necessidades humanas bioldgicas,
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de interacdo social coordenada e requisitos para o correto funcionamento e

sobrevivéncia dos grupos.

3. METODO DE PESQUISA

3.1 Problema da Pesquisa

Reconhecendo que todos os métodos possuem limitagcdes, os pesquisadores
entendiam que os vieses inerentes a um método poderiam neutralizar os vieses
oriundos de outros métodos. Neste momento surge a triangulacdo das fontes de
dados de forma a buscar convergéncia entre o quantitativo e o qualitativo (CRESWELL,
2007, p. 32).

Os métodos mistos combinam os métodos predeterminados das pesquisas
quantitativas com métodos emergentes das qualitativas, assim como questdes abertas
e fechadas, com formas multiplas de dados contemplando todas as possibilidades,
incluindo analises estatisticas e analises textuais. Neste caso, os instrumentos de
coleta de dados podem ser ampliados com observacdes abertas, ou mesmo, os dados
censitarios podem ser seguidos por entrevistas exploratérias com maior profundidade.

No método misto, o pesquisador baseia a investigacdo supondo que a coleta de
diversos tipos de dados garanta um entendimento melhor do problema pesquisado
(CRESWELL, 2007, p. 34-35).

De acordo com Crotty (1998, p.1) apud De Sordi (2014, p. 102), [...] métodos
geralmente nao sdo expostos de uma forma altamente organizada e podem parecer
mais com labirintos do que com vias ordenadas para a pesquisa ordenada.

Para De Sordi (2014), a area de ciéncias sociais aplicadas no caso especifico da
Administracdo, apresenta uma variedade de tipos de pesquisas, como por exemplo, o
guantitativo, o qualitativo e o misto e de paradigmas de pesquisa, tais como o
positivista, o construtivista, a reivindicatéria/participatdria e o pragmatismo.

Segundo Creswell (2007), as estratégias de pesquisa podem ser consideradas de
carater qualitativo, quantitativo, ou misto, dependendo da natureza da pesquisa e

aplicacdo de técnicas de pesquisa.
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Qualitativo

Quantitativo

Misto (Quali/Quanti)

Esse tipo de estratégia visa
explorar e entender o
significado de algum problema,
nao trabalhando com numeros,

Esse tipo de estratégia visa
testar teorias objetivas, trabalha
com numeros, honra um estilo
dedutivo.

Esse tipo de estratégia visa
associar a mistura das duas
abordagens em um unico estudo,
tanto qualitativo como o uso do

honra um estilo indutivo. guantitativo.

Fonte: CRESWELL (2007)

Para Gil (2002 p. 41), com relagdo as pesquisas, é possivel classifica-las em trés
grandes grupos: exploratérias, descritivas e explicativas. Aqui veremos a pesquisa
exploratdria seu objetivo principal é o de aprimoramento de ideia ou descoberta de
intuigdes.

Importante salientar que a maioria destas pesquisas envolve: levantamento
bibliografico; entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado e analise de exemplos que estimulem a compreensado (SELLTIZ et
al., 1967, p. 63).

Em nossa pesquisa adotamos a andlise de cluster numa metodologia positivista,
gue consiste na observacdo dos fenOmenos, que através das técnicas estatisticas
mostra classificacdo dos elementos em grupos, que sinalizam os elementos dentro de
um mesmo cluster sejam muito parecidos ou distintos entre si. Neste caso, os modelos
estatisticos associados com esta abordagem sdo tipicamente analise de variadncia,
regressao linear, ou uma sua variante. Para Kerlinger e Lee (2000), estas técnicas de
analise de cluster sdo padroes de catalogo de varidncia em uma amostra, no entanto,
sao elas que dardao o ponto de partida mais légico.

A analise de agrupamento ou de outras técnicas exploratérias é especialmente
indicada, se admitirmos a possibilidade de que mais de um perfil valor esta associado
com a relacdo entre os dois mundos empreendedor e coach.

Com este método buscamos medir os niveis globais de uma variavel entre a
configuracdo com contraste do outro, enquanto se controla pela quantidade de
dispersao ou variancia em amostras. Através da analise, se a distancia entre o meio é

maior do que um grau estatisticamente significativo de variacdo dentro das amostras,
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neste caso é referido uma diferenca verdadeira ou significativa existente (NELSON,
2014 p. 47-63).

No caso contrdrio, assume-se que as diferengas entre as amostras surgiram como
uma fungdo do erro aleatdrio. Da mesma forma, se de regressao linear é o modelo, o
tamanho de associacdo ou inclinagdo da curva gerada pela associacdo entre varidveis é
grande em compara¢dao com a variancia observada ou uma diferenca significativa

(NELSON, 2014 p. 47-63).

3.2 Confiabilidade e Validade

Confiabilidade é a probabilidade de um item desempenhar uma funcdo sob
condicbes especificas, de forma adequada, como previsto no projeto durante um
periodo de tempo pré-determinado (AURELIO, 2002).

Segundo Malhotra (2001 p.265): A validade perfeita sinaliza que ndo ha nenhum
erro de medida, ou seja, que as diferencas observadas na medicdo refletem as
verdadeiras diferencas entre os objetos e/ou individuos.

Para Alreck e Settle (1995 p. 470):

Uma medicdo de qualquer tipo é valida quando de
fato mede aquilo que esta se propondo a medir. O
pesquisador, ao definir um método e uma amostra
para um determinado estudo, deve atentar para que
fatores externos ndo exergam qualquer tipo de
influéncia nas varidveis envolvidas, sob pena de ter
seus resultados desviados de uma forma
tendenciosa. Algum viés ou tendéncia pode ocorrer
em diversos aspectos da pesquisa, ndo apenas na
definicdo do método e da amostra.

A ideia de validagdo passa também pela preocupagao
com uma forma neutra de redigir as questdes de um
instrumento, pela forma de praticar as entrevistas
para coleta de dados, gravagdo, processamento das
informacgdes e divulgagdo dos resultados.

A confiabilidade dos dados forma coletados a partir da ferramenta C-VAT (Culture
and Value Analysis Tool), desenvolvido por Nelson (2003), analisando a partir dos PVP

(Personal Value Profile).
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Este instrumento foi usado e testado nas teses de doutorado de Lucchi (2015) com
o tema relagdo entre valores pessoais e faturamentos individuais da for¢a de vendas
em uma empresa cosmética de venda direta, Gines Junior (2015) com o tema andlise
dos valores pessoais e a influéncia no desempenho de vendas dos corretores de
imdveis, e na dissertacdo de mestrado de Leite (2013) com o tema um estudo
comparativo do perfil de valores pessoais entre estudantes de graduagGo em

administragcdo de empresas e gestores profissionais.

3.3 Instrumentacao

O instrumento escolhido foi C-VAT (Culture and Value Analysis Tool), desenvolvido
por Nelson (2003), ha aproximadamente 33 anos, com o objetivo de mensurar com
efetividade e rapidez caracteristicas da cultura organizacional. A validacdo do
instrumento ocorreu em paises como EUA, Brasil, india, Hong Kong, Taiwan e
Singapura® testes de confiabilidade do instrumento foram feitos no intervalo de um
més e provaram ser aceitdveis, com intercorrelacdes que variaram entre cinco a nove e
correlagdes em torno de sete (NELSON, 2011b; GINES JUNIOR, 2015).

O instrumento C-VAT tem caracteristica quantitativa formando quatro categoriais,
sendo que cada uma se desdobra em outras quatro subcategorias. Sua construgao foi a
partir de um questionario com vinte grupos de quatro assertivas cada, que devem ser
avaliadas por meio de escala forcada dentro de cada grupo. Nelson (2003, 2011),
optou por utilizar essa forma para construir o questiondrio, ao invés da tradicional
escala Likert, por considerar que quando os respondentes sdo obrigados a escolher
entre duas ou quatro alternativas, eles efetivamente demonstram seus valores,
respaldando a metodologia em Rokeach (1973) que utilizou sistema semelhante para
seus trabalhos (NELSON, 2003).

O desenvolvimento do instrumento C-VAT teve como propdsito investigar valores

pessoais e a cultura em organizagdes multinacionais, e ocorreu com base em duas

1N , .
Disponivel no site www.c-vat.com).
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tarefas principais: 1. Identificar fung¢Ges universais de sistemas humanos e 2.
Desenvolver um meio compacto de obtengao de priorizagao entre as fungoes.

Como fungdes universais, comuns a todos os sistemas humanos, apresentam-se:
trabalho (ou tarefas); relagdes pessoais; controle (frequentemente associado com
poder e politica); e, pensamento. As referéncias para as relacdes pessoais sdo
baseadas nos valores limitados e universalmente conhecidas, estdo nos estudos de
KLUCKHOHN e STRODBECK (1961), (NELSON, 2003; GINES JUNIOR, 2015).

O conceito de tarefa foi importado de comportamento organizacional. A relagao
entre tarefa e as relacbes pessoais, conforme Nelson (2003) fundamenta-se nos
escritos de Blake e Mouton (1964); Larson et al. (1976); Nystrom (1978) e destaca que
os dois temas tém sido extensivamente pesquisados e considerados amplamente
antagOnicos. Quanto a categoria poder ou controle, frequentemente assuntos com
uma fungdo importante em variadas literaturas e considerada para serem diferentes,
se ndo oposicdo, a tarefa e relacionamento (NELSON, 2003; GINES JUNIOR, 2015).

Outros estudos que contribuiram para a construcao conceitual do instrumento C-
VAT foram: a teoria de David McClelland que identificou a necessidade de alcancar, a
necessidade de poder e a necessidade de afiliagdo como as necessidades basicas
humanas e as visualizou existindo num estado perpétuo de tensdo; e, a teoria de
Alderfer (1969), que também identificou trés necessidades basicas — existéncia,
relacionamento e crescimento — que podem ser relacionadas respectivamente a poder
ou seguranca, a relacdes e ao alcance de tarefas ou objetivos (NELSON, 2011b).

Por fim, percebeu-se a necessidade de inclusdao do tema pensamento como quarta
funcdo universal porque todos os sistemas refletem, em termos racionais, sobre
alguma questdo. A insercao fundamentou-se em Schon e Shils (NELSON, 2003).

As categorias, com a nomenclatura de quadrantes, e as subcategorias que as
compdem, podem ser verificadas no Quadro 07, que apresentam uma breve

consideracdo sobre o que corresponde cada item.
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Quadrante do Trabalho Quadrante das Relagdes
Esfor . Aproximaca s outros parar r
sforgo/ Trata do trabalho arduo ou do esforgo pro ¢do dos outros para eEebe
Trabalho Duro Afeto calor humano, sendo uma emocao
constante. . L
relativamente primitiva.
Lida com os prazos, horarios e Coloca-se psicologicamente na
Prazo / . ’ Empatia situacdo do outro para poder dar calor
velocidade. D ~ .
Tempo humano e ja é uma emog¢do mais
efémera.
Trata da énfase em concluir um . . ~ .
. . ; Focaliza a interagdo e a atividade em
Terminar projeto ou servico apesar das outras s,
. . L grupo uma vez de pares de individuos e
pressoes de tempo e qualidade, tendo | | Sociabili- . .
. poderia, também, ser chamada de
a tarefa como aliado o Esforgco para vencer| | dade . ~ .
. ~ . > orientagdo para grupos ou equipes.
interrupgGes e distragdes.
. . Enfatiza as relagdes duraveis com
. Lida com a qualidade do produto do S ,g
Qualidade trabalho Lealdade obrigacGes reciprocas entre as pessoas
) ou coletivos.
Quadrante do Controle Quadrante do Pensamento
Envolve a imposi¢do da vontade . . .o
o posIc L N Tende a lidar com conceitos intangiveis
Dominancia | abertamente, sem muita justificativa e| | Abstracdo .
e generalidades.
pretexto.
Favorece o individuo por criar ou
Status frisar desigualdades simbdlicas entre | | Planeja- Focalizam-se em detalhes.
as pessoas, e é um modo de| [ mento
influéncia bem menos direto. /Organi-
zagao
Envolve conseguir os objetivos pela Lida ndo com a produgdo das ideias,
Politicagem | manipulagdo e negociagdo. Apoia-se| | Exposicdo porém com a sua transmissdo e
no poder coercitivo. apresentagao.
. . . R ma dimensa relacion m
Atinge os objetivos, indo a frente, Uma dimenséo pou’co elacionada co
L . as outras, mas é algo que surge
. inspirando ou persuadindo outros. . : c -
Lideranga . . Flexibilidade | consistentemente nas discussdes sobre
Apoia-se no poder de referéncia (ou S .
criatividade, adaptabilidade e
exemplo). )
capacidade de mudanga.

Fonte: Nelson (2011b). Contribuicdo da Tese de Doutorado Clévis Soler Gines Junior (2015).

PublicacGes ao longo dos anos com o instrumento C-VAT foram apresentadas em

eventos cientificos no Brasil e em outros paises, bem como citacdes em diversas teses

de doutorado e mestrado, conforme se observa no Quadro 8.

Quadro 8: Publicagdes e Apresentagdes Cientificas do C-VAT

(Sep 1994): 25

Revista/Livro Ano | Autores Titulo
Journal of Education 1994 | Nelson, Reed E; Bass, Managed group formation: An approach to team
for Business 70. 1 Kenneth C; Vance, Charles.| formation in policy courses
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Organization Studies 2003 | Nelson, Reed E; Gopalan, | Do Organizational Cultures Replicate National
24(7): Suresh. Cultures? Isomorphism, Rejection and Reciprocal
1115-1151 Opposition in
the Corporate Values of Three Countries
S3o Paulo: 2005 Nelson, Reed E. Cultura Empresarial e Atendimento
Revista de 2007a Nelson, Reed O Ambiente E O Papo: Comparagdes Internacionais
Gestdo USP, Sdo E; Vasconcelos, Eduardo; | E Tipologia Das Redes Verbais Nas OrganizacGes
Paulo, v. 14, n.
especial,
p. 93-107,
Management 2007b Nelson, Reed Industry Environment, National Culture, And
Research, vol. E; Verbal Networks In Organizations
5, no. 3 Vasconcelos, Eduardo;
Revista de 2007a Nelson, Reed O Ambiente E O Papo: Comparagdes Internacionais
Gestdo USP, Sdo E; Vasconcelos, Eduardo; | E Tipologia Das Redes Verbais Nas OrganizacGes
Paulo, v. 14, n.
especial,
p. 93-107,
Fundacao Instituto Superior — gerenciando a prestagao de servigos no
de Administragdo. século 21
EnANPAD 2010 Murdocco, Silvio de O.; A Cultura Organizacional e a Centralidade nas
Oliva, Eduardo de C. Redes Sociais: Um Estudo Exploratério em uma
Empresa de
Servigos
EnEO 2010a Nelson, Reed A Subcultural Analysis of the Brazilian Knowledge
E; Vasconcelos, Eduardo; | Industry:
Pasqualini, When Nation, Industry, and
Dinei A. Organizational Cultures Collide
Latin American 2010b Nelson, Reed A Subcultural Analysis of the Brazilian Knowledge
Business Review, E; Vasconcelos , Eduardo; | Industry: When Nation, Industry,
and Organizational Cultures Collide
Pongano,
Vera M. L.;
Pasqualini, Dinei A.
EnANPAD 2011b Nelson, Reed E. Leadership, Personal Values, And Cultural Context
In Brazil, China, And The United States: A Pattern
Approach
Organization Studies | 2011b Nelson, Reed E. Adversity, Organizational Culture and Executive
Turnover in a Brazilian
Manufacturer
ENANPAD 2012a Nelson, Reed The Path To Leadership: A Cross National

E.; Leite, Rogeryo

Comparison Of The Personal Values Of Business
Students And Practicing Managers In Brazil And
The

United States
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2018

12, N. 2, 2018.

RAP 2012b Nelson, Reed E. A blockmodel study of
managerial hierarchies, verbal networks,
and organizational culture in four
hospitals
Dissertagdo de 2013 Leite, R. um estudo comparativo do perfil de valores
Mestrado pessoais entre estudantes de graduagdo em
administragdo de empresas e gestores
profissionais
Dissertagao de 2015 Junior, C. S. G. Anidlise dos valores pessoais e a influéncia no
doutorado desempenho de vendas dos corretores de imdveis.
Dissertagao de 2015 Lucchi, M. Relagdo entre valores pessoais e faturamentos
doutorado individuais da forca de vendas em uma empresa
cosmética de venda direta
Publicacdo de Artigo:| 2015 Sant'anna, Anderson de Aborda a lideranga como fen6meno tipicamente
Nova Lima, DOM: Souza; Nelson, Reed relacional e analisa as caracteristicas deste tipo de
v.9,n.26, p. 16-21 E.; Carvalho Neto, lider.
Antonio.
Journal for 2016 Mullen, L. G.; Larson, L. R. | Analyzing the Impact of a Sales Shadowing
Advancement of L. Program: Process and Outcomes
Marketing Education
Revista Gestdo & 2017 Nelson, R. E.Innovation, Inovagdo, Ciéncia e Tecnologia nos EUA: Uma
Tecnologia Science and Technology in | Perspectiva Sociocultural.
the USA: A Sociocultural | Este artigo traca o desenvolvimento da matriz
Perspective. Revista cultural Britsh/Norte-americana e sua suposta
Gestdo & Tecnologia, v. relagdo com a inovagao cientifica e tecnoldgica.
17, n.4, p. 79-106, 2017.
Editorial V. 12, N. 2, | 2018 Nelson, R. E.Editorial V. Revista da Micro e Pequena Empresa, v. 12, n. 2, p.

1-6, 2018.

Fonte: Contribuicdo da Tese de Doutorado de Cldvis Soler Gines Junior (2015) e fontes atualizadas

Revista da Micro e Pequena Empresa (2018).



http://www.mmaglobal.org/publications/JAME/JAME-Issues/JAME-2016-Vol24-SpecialIssue/JAME-2016-Vol24-Special-Issue-Mullen-Larson-pp36-42.pdf
http://www.mmaglobal.org/publications/JAME/JAME-Issues/JAME-2016-Vol24-SpecialIssue/JAME-2016-Vol24-Special-Issue-Mullen-Larson-pp36-42.pdf
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4. ANALISE E INTERPRETAGAO DOS DADOS

4.1 Discussoes dos Resultados

Neste capitulo serdo apresentados os resultados da pesquisa a partir da analise
dos valores pessoais entre o empreendedor e o coach, além delinear
comparativamente o empreendedor com a populacdo e o coach com a populacdo para
ter maior énfase na amostra.

Os dados coletados foram a partir do site Brasil CVAT? com distribuicdo através do
armazenamento dos usuarios no total de 4.467 entre os anos de 2016 e 2018, sendo
418 se auto identificaram como Coaches e 237 se auto identificaram como
Empreendedores.

Este numero maior dos dados de coaches é justificavel, por entender que os PVP’s
sao comercializados e utilizados extensivamente por Coaches no Brasil.

Para melhor compreensdo, realizamos dois tipos de diferentes andlises para
comparar com os valores dos coaches e dos empreendedores. Primeiro testamos as
diferencas entre as pontua¢ées médias para cada categoria sobre as 16 dimensdes do
PVP. Em seguida comparamos os centros dos coaches e dos empreendedores na
totalidade das amostras que foram mais de 4 mil. O intuito era ver como as duas

categorias variou entre a populagao geral dos respondentes PVP.

Tabela 1: Dados dos Valores Pessoais do Empreendedor, Coach e a Populagao.

Total: 4467
Items Empreendedores Coaches Populagao
Trabalho Duro 14,35 12,92 13,79
Tempo 11,14 11,20 12,11
Terminar Tarefas 10,58 10,23 11,13
Qualidade 14,54 14,12 14,84
Afeto 12,26 12,67 13,25
Empatia 14,12 14,51 14,68
Sociabilidade 13,86 13,71 14,07
Lealdade 15,77 15,56 15,76
Dominancia 12,76 12,22 12,45
Status 10,50 11,16 10,28
Negociagao 11,76 10,97 10,47
Lideranga 13,13 13,38 11,92
Abstragdo 11,63 13,33 12,18

2 - , . .
Disponivel no site www.cvatbrasil.com
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Planejamento 11,51 11,39 11,54
Exposicao 11,01 12,11 11,18
Flexibilidade 11,07 10,54 10,36

Fonte: Dados coletados do C-VAT

A priori ndo representam hipdtese sobre as diferencas entre os empreendedores e
os coaches, embora haja uma longa tradicdo de pesquisa que afirma que os
empreendedores sdo diferentes comparada ao resto da populacdo em varias
dimensdes, incluindo a auto-confianga, tolerancia ao risco e outras varidveis. No
entanto ndo existe até momento nenhuma literatura que tem sequer discutido
dimensGes dos valores pessoais em que coaches diferem da populagdo em geral e
também os valores pessoais entre o empreendedor e o coach.

Portanto ao invés de formular hipdtese sem orientagdo substancial da literatura,
optamos de realizar a pesquisa como inquérito no nivel de exploracdo empirica
(descritiva). Desta forma, podemos examinar de forma mais rigorosa em pesquisas
futuras.

Ao se deparar com inferéncia ou confiabilidade estatistica, que é processo pelo
qual tiramos a conclusdes a respeito de uma determinada populagdo, a partir dos
resultados observados numa amostra extraida desta mesma populagao.

Quando comparados as médias da amostra em geral, entre o empreendedor e os
coaches, indicaram varidaveis com diferencas interessantes bem como os

empreendedores com a populagado e os coaches com a populagao.
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Gréfico 1: Os PVP’s dos Empreendedores, Coaches e Populagdo
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Fonte: Dados coletados do C-VAT

Na tabela 1: Dados dos Valores Pessoais do Empreendedor, Coach e a Populacao,
Gréfico 1: Os PVP’s dos Empreendedores, Coaches e Populacdo, visualizamos que os
empreendedores sdo muito mais dedicados ao Trabalho duro do que os coaches,
tendo resultado de 14,35 contra 12,92 no nivel de confiabilidade de 0,1. Nota-se que
os empreendedores assumem o trabalho 4rduo ou do esforco constante, dando
indicios que se entregam totalmente quando estdo envolvidos em algum projeto,
porém se privam de algumas situa¢des que poderiam trazer algo enriquecedor, a titulo
de exemplo, estar mais tempo com sua familia e/ou amigos. Esta diferenca também
ficou clara quando comparada com o empreendedor e a populacdo que é de 14,35
contra 13,79 no nivel de confiabilidade de 0,5, isto é, o empreendedor se empenha
muito mais do que a populagado, talvez seja isso, que o faca ser tao diferente quando se
trata no quesito empenho e dedicacdo. Quando comparados entre os coaches com a
populacdo de 12,92 contra 13,79 no nivel de confiabilidade de 0,05, observamos que
os coaches s3o diferentes de ambos (empreendedores e populagdo), por isso, sinaliza
que tem fragilidade a ser trabalhado e melhorado neste PVP. Para Miner (1996), este
perfil sdo os Realizadores, na qual motivados pela autorrealizacdo, tém necessidades
de planejar, criar metas e obter feedback; tém forte iniciativa, acreditam no potencial

das pessoas e que o trabalho deve ser guiado por objetivos pessoais.
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No valor pessoal Tempo, tanto o empreendedor quanto o coach, tendo resultado
de 11,14 contra 11,20, estatisticamente sdo assemelhados quando comparados com
os prazos, horarios, velocidade e precisdo. No entanto, quando comparado com o
empreendedor e a populagdo que é de 11,14 contra 12,11 ao nivel de confiabilidade
de 0,05, ha diferenca no quesito comportamental sobre os valores, demonstrando que
ha uma diferenca significativa para ambos. Quando comparamos entre os coaches e a
populacdo que é de 11,20 contra 12,11 no nivel de confiabilidade de 0,05, demonstra
que ha diferencga entre eles. Assim, neste PVP sinaliza que ambos, o empreendedor e o
coach necessitam de melhorias quando comparado com a populagao.

Quando comparamos o valor Terminar Tarefas que trata da énfase em concluir um
projeto ou servico apesar das outras pressdes de tempo e qualidade, tendo como
aliado o esforgo para vencer interrupcdes e distragdes, o empreendedor comparado ao
coach tendo resultados de 10,58 contra 10,23, ndo ha diferenca no nivel de
confiabilidade, dando-nos a ideia que sdo assemelhados. Porém quando se compara
entre o empreendedor com a populacdo 10,58 contra 11,13 hd uma diferenca
significativa de 0,1. Isto vale também entre o coach e a populacdo, nos resultados de
10,23 contra 11,13 no nivel de confiabilidade de 0,1. E perceptivel que esta diferenca
pode ocasionar desencontros no desempenho dos resultados e conclusdo entre o
coach e seu coachee e também entre o empreendedor e seu cliente.

No valor mensurado Qualidade é quando lida com a qualidade do produto e/ou
servico no trabalho. Compararam-se entre o empreendedor e o coach, tendo
resultados de 14,54 contra 14,12, ndo ha diferenga no nivel de confiabilidade, por isso,
ambos buscam no quesito alto padrdo de exigéncia, tendo um viés de exceléncia. A
mesma ideia vale quando foram comparados com os empreendedores e a populagado
que é de 14,54 contra 14,84; e também entre os coaches que é de 14,12 contra 14,84,
ambos estatisticamente n3ao ha diferenca no nivel de confiabilidade, assim, se
assemelham comparativamente na importancia na qualidade do servico ou produto a
serem entregues.

No valor Afeto é quando ha aproximacdo dos outros para receber calor humano,
sendo uma emocdo relativamente primitiva. Quando comparados entre o
empreendedor e o coach com os resultados de 12,26 contra 12,67, ndo ha diferenga no

nivel de confiabilidade, no entanto quando o empreendedor é comparado com a
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populacdo que é de 12,26 contra 13,25, e também entre o coach e a populacdo de
12,67 contra 13,25, ambos possuem o nivel de confiabilidade de 0,1, nota-se que a
populacdo adere mais o afeto, por isso a importancia tanto do empreendedor quanto o
coach, é estar atento a esta estratégia de abordagem com intuito de conquistar ainda
mais seus clientes.

Quando falamos da Empatia que é quando usamos psicologicamente na situagao
do outro para poder dar calor humano e ja é uma emocdo mais efémera, quando
comparado o empreendedor e coach com os resultados de 14,12 contra 14,51; entre o
empreendedor e a populacdo de 14,12 contra 14,68, e por final coaches com a
populacdo que é de 14,51 contra 14,68, todos eles ndo ha estatisticamente diferenca
no nivel de confiabilidade. Quando somos agraddveis numa convivéncia profissional,
sabe-se que melhora e muito a retencdo de clientes internos e externos. Quando se
reporta a dimensdao do mundo corporativo a qualidade de vida dos colaboradores
tendo como resultado positivo: 1. Aumento de produtividade; 2. Funcionarios mais
felizes; 3. Melhoria da imagem da empresa e 4. Valorizagao profissional no ambiente
de trabalho. Este valor pessoal vem de encontro com Miner (1996), que se refere ao
Super Vendedores Empdticos, que o define é a empatia, além de serem socidveis e
prestativos, crendo no processo de venda como crucial para a empresa.

O valor pessoal Sociabilidade focaliza a interacdo e a atividade em grupo, uma vez
de pares de individuos e poderia, também, ser chamada de orientacdo para grupos ou
equipes. Quando comparada entre o empreendedor e o coach com os resultados de
13,86 contra 13,71; entre o empreendedor e a populacdo 13,86 contra 14,07 e por
final, coach e a populacdo 13,71 e 14,07, observamos que todos eles
comparativamente n3ao ha diferenca no nivel de confiabilidade. O que podemos
entender, que quando se relacionam em sociedade tenha em vista uma convivéncia
fraternal com impacto relevante no ambiente de trabalho, com certa elevag¢dao da
autoestima para os trés analisados.

No valor pessoal Lealdade, enfatiza as relagbes durdveis com obrigacdes
reciprocas entre as pessoas ou coletivos, quando comparados entre o empreendedor e
0 coach com os resultados de 15,77 contra 15,56; entre empreendedor e a populagao

15,77 contra 15,76 e os coaches com a populacdo 15,56 e 15,76, estatisticamente nao
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ha diferenca no nivel de confiabilidade, isto é, sdo praticamente semelhadas neste
valor pessoal.

No valor pessoal Dominancia é quando envolve a imposicdo da vontade
abertamente, sem muita justificativa e pretexto, comparando entre o empreendedor e
o coach, com os resultados de 12,76 contra 12,22 no nivel de confiabilidade de 0,1,
nota-se que o empreendedor possui maior condigdo dominante que o coach, isto é, em
alguma situacdo entre eles, é provavel que um deles empreendedor sobressai sobre o
outro. Sugestdao de algo que sinaliza a ser melhorado. Quando comparamos o
empreendedor com a populacdo 12,76 contra 12,45 e os coaches com a populacao
12,22 contra 12,45, estatisticamente analisadas nao ha diferenca no nivel de
confiabilidade. Profissionalmente sugiro que os profissionais de coaches tendo esta
fragilidade salientada, podem melhorar este perfil comportamental, quando colocado
em prova sua capacidade de persuasao.

No valor pessoal Status favorece o individuo por criar ou frisar desigualdades
simbdlicas entre as pessoas e € um modo de influéncia bem menos direto, quando
comparados entre empreendedor e o coach, tendo o resultado de 10,50 contra 11,16
no nivel de confiabilidade de 0,05, identificamos que ha diferenca significativa neste
valor pessoal. Quando comparamos o empreendedor com a populacdo 10,50 contra
10,28, n3ao ha diferenga significativa entre eles, no entanto quando comparamos o
coach com a populacdo 11,16 contra 10,28, estatisticamente ha diferenca entre eles,
assim ver que o profissional de coach se preocupa em se destacar no meio da
sociedade.

No resultado do valor pessoal Negociacdo, que é envolver as partes interessadas a
conseguir os objetivos pela manipulagdao e negociacdao. Quando comparados entre
empreendedor com o coach tendo o resultado 11,76 contra 10,97 no nivel de
confiabilidade de 0,05, notamos que ha diferenca significativa em que o
empreendedor possui competéncia diferenciada e maior, quando comparados. Sua
competéncia de empreender passa pelo crivo de sua excelente em negociacao, e por
isso é notavel perenidade de seu negdcio. Ao comparar entre o empreendedor e a
populacdo 11,76 contra 10,47 no nivel de confiabilidade de 0,1, nota-se que é ainda
maior sua capacidade de negociar, alimentando ainda mais seu préprio negdcio

através deste exclusivo comportamento. Quando comparado o coach e a populagdo
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com o resultado 10,97 contra 10,47 no nivel de confiabilidade de 0,1, a diferenca é
notavel que o coach é mais favordvel com esta habilidade do que a populagdo. Por
isso, quando se deparar numa negociacdo é possivel que tenha mais argumentos de
convencimento favoravel.

Olhando para os resultados Lideranca é quando atingem os objetivos, indo a
frente, inspirando ou persuadindo outros. Analisando entre o coach e o empreendedor
com o resultado 13,38 contra 13,13, ndo ha estatisticamente diferenca entre as
amostras, assim é sabido que ambos podem contribuir e muito na inspiragao de outros
empreendedores e coaches, uma vez que é considerada uma virtude, isto é, todos
podem construir suas competéncias e habilidades. No entanto, quando comparados
entre o empreendedor e a populacdo 13,38 contra 11,92 no nivel de confiabilidade de
0,1, é notavel a diferenca entre eles. Agora comparando com os coaches e a populacao
13,13 contra 11,92 no nivel de confiabilidade de 0,1, é sabivel que existem diferencas
entre eles. Observa-se que o empreendedor é considerado um diferencial competitivo
diante do resultado ao lado dos coaches, quando comparados com a populagdo. Para
Miner (1996), os gerentes auténticos que sao lideres, decisivos, competitivos, desejam
o poder e destaca-se na multidao.

No valor pessoal Abstracdo, sdo aqueles que tentam lidar com conceitos
intangiveis, quando comparados entre o coach e o empreendedor com o resultado
13,33 contra 11,63 no nivel de confiabilidade de 0,1, é perceptivel que o
empreendedor é mais pé no chdao em suas tomadas de decisao, no entanto o coach
tende a ser mais reflexivo. Afirmamos novamente que eles podem contribuir e muito
um com o outro neste PVP. Agora se for comparado entre os empreendedores e a
populacdo 13,33 contra 12,18 no nivel de confiabilidade de 0,05, ainda continua com
as diferencas significativas que o empreendedor é mais expressivo e mais pé no chao
que a populagdo. Interessante quando comparamos o coach com a populagdo com o
resultado 11,63 contra 12,18 estatisticamente ndo ha diferenca significativa, isto é,
ambos sdo mais reflexivos e apreciam a intangibilidade.

No Planejamento é quando focaliza nos detalhes na organizacdo de algo,
comparando entre o empreendedor e coach com o resultado 11,51 contra 11,39; entre
o empreendedor e a populagdo 11,51 contra 11,54, e entre os coaches e a populacao

11,39 contra 11,54, em nenhum deles ndo ha estatisticamente diferenca no nivel de
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confiabilidade. Encontramos na literatura sobre a importdncia de planejar antes da
execuc¢do. Através desta amostra, fica claro a importancia do planejamento tornado-o
um dos principais motivos do sucesso do negdcio ou até mesmo na vida pessoal. Para
Miner (1996), os realizadores sdo aqueles que sdao motivados pela autorrealizagao, tém
necessidades de planejar, criar metas e obter feedback; tém forte iniciativa, acreditam
no potencial das pessoas e que o trabalho deve ser guiado por objetivos pessoais.

Na Exposicdo sdo todos aqueles que lidam ndo com a producdo das ideias, com
uma excelente retdrica em sua transmissdo e apresentacdo. Quando comparamos
entre o empreendedor e o coach com o resultado 11,01 contra 12,11 no nivel de
confiabilidade de 0,5, é perceptivel que coach possui algo a ser contribuido com o
empreendedor, uma vez que dependendo do negdcio a estratégia da exposicao pode e
muito contribuir para o negdcio. O mesmo acontece quando comparamos com o0s
coaches com a populagdo 12,11 contra 11,18 confiabilidade 0,05, o coach continua
com um alto nivel exposicdo. Porém o empreendedor com a populacdo 11,01 contra
11,18, estatisticamente ndo ha diferenca no nivel de confiabilidade.

No valor pessoal Flexibilidade que é uma dimensdo pouco relacionada com as
outras, mas é algo que surge consistentemente nas discussGes sobre criatividade,
adaptabilidade e capacidade de mudanca. Quando comparamos entre o
empreendedor e o coach com o resultado que é de 11,07 contra 10,54 no nivel de
confiabilidade de 0,1, é visivel que o empreendedor possui caracteristicas que o
favorecem diante das situacdes cotidianas, uma vez que o mundo esta o tempo no
processo de transforma¢ao e mudanca. Quando comparado entre o empreendedor e a
populacdo que é de 10,54 contra 10,36, ndo ha estatisticamente no nivel de
confiabilidade. Quando comparamos entre o coach e a populacdo que é de 10,54
contra 10,36 ndo ha diferenca no nivel de confiabilidade. Para Miner (1996), os
geradores de inovagdes sao aqueles que possuem desejo e paixao por inovacgoes,
creem na importancia de novos produtos, sdo inteligentes, porém evitam riscos.

E notério apds observancia dos resultados das médias dos PVP’s , que os coaches e
empreendedores se assemelham em alguns itens e em outros sdo diferentes entre
eles. Por isso, salientamos que estes dois profissionais empreendedores e coach,

guando se empenharem nos trabalhos em promover juntos a execuc¢ao das atividades,
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a ideia é que cada um possa complementar o outro, fazendo diferenca na sociedade
em que estdo inseridos.

Observei que de acordo com a grande parte da literatura sobre
empreendedorismo, enxerga no empreendedor com caracteristicas e perfis que difere
comparada ao restante da populacdo e em nossa pesquisa, houve diferencas
significativas no comportamento entre os empreendedores com os demais de nossa
amostra, sdo eles: Trabalho Duro, Lideranga, Negociacao altissima, porém em Afetos
foram inferiores.

No entanto, as andlises bivariadas ndao esgotam as possiveis diferencas que
distinguem a populagdo de empreendedores e coaches. No trabalho recente de
Sarasvathy (2004 p. 707-717), o fenébmeno empreendedorismo pode ser promulgada
por uma variedade de pessoas. Além disso, a pesquisa na tradicdo de Miner (1996) e
Smith (1967) sugere que ha mais de um tipo de orientagao pessoal que pode resultar
em comportamento empreendedor.

Com a analise de cluster é uma técnica estatistica usada para classificar elementos
em grupos, de uma forma em que elementos dentro de um mesmo cluster sejam
muito parecidos, e elementos em clusters diferentes sejam distintos entre si.

Faremos abaixo esta andlise a fim de trazer a claridade entre os coaches e

empreendedores.

Tabela 2: Centros dos PVP — Coaches

Total 418
PVP’s CLUSTER

1 2 3 4
Trabalho Duro 13 13 13 13
Tempo 12 9 15 10
Terminar Tarefas 10 9 13 10
Qualidade 15 13 15 14
Afeto 14 14 12 10
Empatia 13 17 15 12
Sociabilidade 10 16 14 14
Lealdade 15 17 16 13
Dominancia 13 11 12 13
Status 11 11 10 12
Negociacao 10 11 10 13
Lideranga 12 13 13 17
Abstracdo 16 13 11 14
Planejamento 12 10 12 12
Exposigdo 14 12 10 13
Flexibilidade 10 10 10 12
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Numero de casos em cada cluster

Cluster 1 91
Cluster 2 144
Cluster 3 87
Cluster 4 96
Vilido 418
Omisso ,000

Fonte: Dados coletados do C-VAT

Analisando todos os clusters da tabela 2 Centros dos PVP — Coaches, observa-se
que cluster 1 (n=91), assim como analisamos anteriormente, eles sdo uniformemente
mais focado no trabalho duro, todos os quatro grupos tém uma média de 13. Além
disso, destaca na abstracdo com alta, no entanto o neste mesmo cluster a
sociabilidade é menor, esta configuracdo me parece ser a Unica do resultado em que
os grupos de coaches ficam analisando, refletindo para construir a retérica do que serd
exposto numa interlocucdo expressivos de suas andlises, porém tenham dificuldades
no quesito social sociabilidade. Fica claro que este perfil de coach possui dificuldades
em expor suas ideias diante de algumas situacdes por sinalizar perfis de timidez.

No cluster 2 (n=144), o mais alto é o empatia e lealdade, porém quando olhamos
para o mais baixo temos a real surpresa da tempo e terminar tarefas. Este perfil de
coaches sdo extremamente agraddveis em estar préximos além de ser confidveis nas
relacdes humanas. No entanto, possui uma limitacdo com os prazos, hordrios e
velocidade que podem e muito prejudica-lo quando se fala em precisao de resultados.

No cluster 3 (n=87), quando olhamos na lealdade é muito maior do que status e
negociacdo, isto significa que o grupo destes coaches analisados sdo aqueles que d3o a
real importancia nas relagdes duraveis sejam elas profissionais ou pessoais. Uma
curiosidade é que estes mesmos ddao menos importancia na sua posicao social, porém
possuem dificuldades quando se encontra num processo de negociagao. Talvez aqui
seja uma abertura para melhorar seus negécios profissionais.

No cluster 4 (n=96), ao olhar a lideranca, percebemos que é o mais alto, esta
amostra de grupo, tende a construir seguidores e inspirar outros coaches.
Incrivelmente sdo eles que possuem o menor indice tempo, terminar as tarefas e
afeto. Vejamos quantas observacdes temos a pontuar através de melhorias deste

grupo em PVP’s que ainda sdo bem baixos.
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No olhar de Smith (1967), os dois clusters 1 (n=91) e 3 (n=87) no PVP qualidade se
enquadra na teoria do artesdao, que por exceléncia executa sua tarefa com perfeicao.
Percebe-se que este determinado perfil de coaches além da abstracdo e lealdade
sendo o mais alto, resulta que sdao extremamente confidveis, alimentando a reflexao
diante das situacbes cotidianas. Interessante que o primeiro cluster é mais alto a
abstracdao do que o terceiro, Isto é, o primeiro aprecia a reflexdao e a explanagao de
conteldo em sua retdrica, no entanto o terceiro tem o perfil da timidez e ambos sao

proximos na lealdade.

Tabela 3: Centros dos PVP — Empreendedores

Total 237
PVP’s CLUSTER |
1 2 3 4
Trabalho Duro 14 15 12 16
Tempo 10 14 9 13
Terminar Tarefas 10 12 9 11
Qualidade 14 15 13 16
Afeto 14 16 10 10
Empatia 15 17 12 11
Sociabilidade 15 14 14 11
Lealdade 17 17 15 13
Dominancia 12 12 14 13
Status 10 11 12 9
Negociagao 12 10 14 11
Lideranga 13 9 16 13
Abstracdo 11 11 12 13
Planejamento 10 10 13 13
Exposicao 10 9 13 12
Flexibilidade 10 9 13 12
Numero de casos em cada cluster
Cluster 1 82
Cluster 2 50
Cluster 3 58
Cluster 4 47
Valido 237
Omisso ,000

Fonte: Dados coletados do C-VAT

Analisando todos os clusters da Tabela 3 Centros dos PVP — Empreendedores,
observa-se que cluster 1 (n=82), a lealdade é a mais alta, enquanto o menor sdo:
planejamento, exposicdo, flexibilidade, status, terminar tarefas e tempo. Neste grupo

de empreendedores nota-se que sdao verdadeiros nos aspectos relacionais, isto é,
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podem contribuir e muito quando ocupam vagas de lideranga pelo simples fato que
passam credibilidade. No entanto ha espago a ser trabalhado como melhorias em
outros PVP’s. Como estamos no cendrio competitivo, sabemos que ser flexivel, concluir
0 que iniciou e ter um planejamento estruturado quem podem fazer muita diferenca
neste mercado tao concorrido. Ainda em tempo, observamos que este é o maior
cluster, mas é apenas cerca de 9 pontos percentuais maior que o menor grupo. E
notavel que todos os quatro clusters sejam uniformemente menos focados no trabalho
duro, tendo a média 13. Olhando para a popula¢cdao em geral surge uma indagacao, se
as pessoas que optaram por se tornar coaches sdao igualmente tiradas desses tipos
gerais ou se alguma outra ldgica prevalece?

No cluster 2 (n=50), os mais elevados sdo empatia e lealdade e quando olhamos
para os mais baixos temos a surpresa de trés relevantes PVP’s, que sdo: lideranca,
exposicao e flexibilidade. Neste grupo de empreendedores que embora sejam pessoas
verdadeiras e agraddveis de convivéncia, possui dificuldades em ser lideres e também
ndo apreciam tanto a mudanca. Estas andlises nos faz pensar em suas respectivas
singularidades de cada amostra.

No cluster 3 (n=58), a lideranca é a maior desta amostra. O que nos surpreende,
gue os PVP’s tempo e terminar tarefas sdo os mais baixos. Nota-se que embora possui
um diferencial competitivo na gestao de inspirar pessoas, tem algo a muito a melhorar
no quesito de conclusdo que tudo que inicia, além do tempo que se faz necessario uma
atencdo especial com os prazos, horérios e velocidade que podem e muito prejudica-lo
guando se fala em precisao de resultados.

No cluster 4 (n=47), estdao na maior intensidade trabalho duro e qualidade,
engquanto o menor dos PVP’s é status. Na andlise da amostra, eles atuam com muita
intensidade nos projetos referentes ao mundo dos negdcios com propriedade e
dedicagao para fazer o melhor. No entanto este mesmo grupo nao da tanta importante
ao status social. De certa forma, ndo se expor tanto acaba nos ajudando e fortalecendo
seus interesses e ideais. No olhar de Smith (1967), este perfil se enquadra no
oportunista que se dedica e muito aos negdcios na busca incessante de potencializar

ainda mais seu negdcio em sua rentabilidade.
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Tabela 4: Centros dos PVP — Populagdo

Total 4467
PVP’s CLUSTER |
1 2 3 4
Trabalho Duro 15 15 13 13
Tempo 14 15 9 10
Terminar Tarefas 12 12 10 10
Qualidade 16 15 14 14
Afeto 11 14 11 16
Empatia 12 16 14 17
Sociabilidade 11 15 14 15
Lealdade 14 16 15 17
Dominancia 13 12 13 12
Status 10 10 11 11
Negociagao 10 9 13 10
Lideranga 12 10 15 11
Abstracdo 13 11 13 12
Planejamento 14 11 12 10
Exposigdo 12 10 13 11
Flexibilidade 11 10 12 9
Numero de casos em cada cluster
Cluster 1 929
Cluster 2 1213
Cluster 3 1008
Cluster 4 1317
Vilido 4467
Omisso ,000

Fonte: Dados coletados do C-VAT

Olhando para todos os clusters da tabela 4, observa-se que o menor de todos da
amostra é o cluster 1 (n=929), nota-se que a qualidade é a maior e em seguida do
trabalho duro, percebemos que a populagao tem um nivel de exigéncia grande, sendo
elas nos produtos e servicos, além de valorizar quem realmente se dedica mais. Em
contrapartida status e negociacdo sdo os mais baixos desta amostra. Significa que
favorece o individuo por criar ou frisar desigualdades simbdlicas entre as pessoas,
além de possuir uma fragilidade na negociacao.

No cluster 2 (n=1213), a alta esta em lealdade e empatia seguido de trabalho duro
e tempo, percebe-se que esta amostra sendo a segunda maior das demais, ddo um
valor enorme na confianga e nas pessoas humanizadas, além de valorizar quem muito
trabalha sincronizada com os prazos e tempo de entrega de produtos e servicos.

E notavel algo interessante no cluster 3 (n=1008), os mais elevados sdo lideranca e

lealdade, esta amostra ressalva a importdncia de uma pessoa que os inspira e que
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acima de tudo honre com suas palavras e gestos. Porém o menor é o tempo, mostra
suas dificuldades em cumprir os prazos, horarios e entrega de servigos e produtos.
Enquanto no cluster 4 (n=1317) que é o maior das amostras, fica notavel que dois
PVP’s empatia e lealdade é a maior de todos. Significa que valorizam muito a confiancga
nas relacdes sejam elas profissionais ou pessoais construindo suas relacdes durdveis
com obrigacdes reciprocas. Ao mesmo tempo com baixa na flexibilidade, isto é, tem
algo a melhorar quando se refere a mudanga, uma vez que a vida é dinamica e o
tempo todo estamos no processo de transformagao e mudanga, sinaliza também que
as pessoas apreciam a uma vida com zona de conforto. Quando olhamos para o
cenario profissional, logo vem a ideia de sobrevivéncia dos negdcios, isto é, ndo é o

maior que engole o menor, mas sim o mais rapido que atropela o mais lento.

Gréfico 2: Centros dos PVP — Coaches (418)
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Fonte: Dados disponibilizados pelo C-VAT
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Gréfico 3: Centros dos PVP — Empreendedores (237)
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Fonte: Dados disponibilizados pelo C-VAT

Apds andlise individual dos valores pessoais do empreendedor e o coach, faremos
analogia das tabelas (3) Centros dos PVP — Empreendedores e (4) Centros dos PVP —
Populagao.

O aspecto mais notavel dos resultados de fragmentacdo nos atinge quando
analisamos os maiores clusters para as duas amostras. No cluster do coach (tabela 2 |
grafico 2) agrupado com o da amostra do empreendedor (tabela 3 | grafico 3) sdo os
maiores dos aglomerados, superior a um terco do total da amostra (144 dos 418
coach, totalizando 34% e 82 dos 237 Empreendedores sendo 35%.

No primeiro olhar, atentamos nos clusters menores da amostra que se encontram
no cluster 3 na tabela 2 dos coaches (n=47), e para o cluster 4 da tabela 3 dos
empreendedores (n=87). Ao analisar estes agrupamentos, observamos que sdo
assemelhados em seus PVP’s: qualidade, dominancia, status, negociacao, lideranca e
planejamento. Em alta, é possivel verificar que fazem muita diferenca a seu favor,
diante das situagcdes cotidianas na qual s3ao exigidas estas habilidades. Para Miner
(1996), sao os gerentes auténticos que possuem perfil de lideranga, sao decisivos,
competitivos, desejam o poder e destaca-se na multidao.

No entanto em outros PVP’s, que a confiabilidade estatistica sdo com menos 0,1,
nota-se que sdo totalmente diferentes: trabalho duro, tempo, terminar tarefas, afeto,

empatia, sociabilidade, lealdade, abstracdo, exposicdo e flexibilidade. Percebemos que
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ficou claro sobre a importancia de trabalharem juntos coach e o empreendedor no
intuito de alcangar os melhores resultados em seus negécios de interesses.

Em segundo lugar iremos analisar o que possui o cluster maior que se encontram
na cluster 2 na tabela 2 dos coaches (n=144), e para o cluster 1 da tabela 3 dos
empreendedores (n=82). Estes agrupamentos maiores, nota-se algo comum entre os
dois profissionais que sdao assemelhados nos PVP’s: trabalho duro, tempo, terminar
tarefas, qualidade, afeto, sociabilidade, lealdade, dominancia, status, negociacao,
lideranga, planejamento e flexibilidade. Mas existem diferencas significativas nos PVP’s
gue a confiabilidade estatistica sdo de 0,01, nota-se que sdo totalmente diferentes:
empatia, abstracdo e exposicdo. Sabemos que este valor pessoal como empatia, faz
muita diferenca quando estamos diante das relacdes humanas no trabalho, assim
potencializa um local que seja agraddvel para a execucdo das atividades produtivas e
colaborativas. Quando trazemos o olhar de Miner (1996), que se refere ao Super
Vendedores Empaticos, que o define como empaticos, socidveis; prestativos e creem
no processo de venda como crucial para a empresa.

Quando comparamos os 4 cluster do PVP trabalho duro e empatia entre a Tabela
2 dos coaches e a tabela 3 dos empreendedores, logo verificamos que existem
diferengas significativas de 0,01 entre os dois mundos. Percebe-se que o
empreendedor se dedica muito mais do que os coaches neste quesito. Em termos da
empatia, forca crucial para as relacées humanas e fomento para a convivéncia, seja ela
no ambiente de trabalho ou pessoal. Quando trazemos para os estudos de Miner
(1996), o valor pessoal trabalho duro sdo dos Realizadores, na qual motivados pela
autorrealizacdo, tém necessidades de planejar, criar metas e obter feedback; tém forte
iniciativa, acreditam no potencial das pessoas e que o trabalho deve ser guiado por
objetivos pessoais; e o outro valor pessoal empatia sdo dos Super Vendedores
Empaticos. Para melhor compreensdo, encontramos na literatura, que os
empreendedores sdo diferentes comparados a populacdo, nestes valores pessoais sao
confirmados em nossa pesquisa.

Nos agrupamentos sdo elevados sobre a sociabilidade e lealdade, porém com
baixa no tempo e acabamento nas tarefas e pouco flexibilidade e planejamento.

Embora notada as diferencas gerais entre os empreendedores e os coaches, um

grupo substancial de ambas as amostras possuem valores pessoais semelhantes que se
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movem os seus representantes afastado de pontualidade, flexibilidade, planejamento
e realizacdao de tarefas em direcdo a sociabilidade e lealdade. Observe que, possivel
excecdo de sociabilidade, uma vez que este perfil ndo é o primeiro que vem a mente
guando pensamos nos valores pessoais que suportam atividade empresarial.

Correndo o risco de ser demasiado especulativo, parece-nos que os coaches de
cluster 1 ao treinar empreendedores de cluster 2, iria entender uns aos outros, mas
teria que trabalhar duro para desenvolver habilidades para cumprir prazos,
planejamento e ainda ter um viés de inovagao.

A medida que avancamos a partir destes dois grupos dominantes para os outros
grupos, as diferencas entre os coaches e empreendedores aumentam
substancialmente.

O grupo menor dos coaches na tabela 2 (87 dos 418 = 20%) é de baixa em
exposicao, flexibilidade de estado e de negociagdao, enquanto grupo menor dos
empreendedores é baixo no Estado, mas superior em flexibilidade e exposicao.

Os outros dois grupos de cada amostras também s3do incompativeis em
comparagao com o cluster dominante para as duas amostras. A titulo de exemplo, o
cluster 4 dos coaches na tabela 2, é alta em lideranca (17) com abstragao, sociabilidade
e exposicdao, em segundo lugar em 14 cada.

A pontuacdo mais alta em lideranca para o cluster empreendedor na tabela 3, é
encontrado no Grupo 3 (58/237 = 24%) com 16, enquanto o proximo resultado mais
perto é de fidelidade (15), seguido por sociabilidade (14) e Negociacao (14).

Talvez o mais caracteristico dos clusters coaches na tabela 2, seja conjunto com 16
em abstracdo e 14 em exposi¢cdo, mas 10 em sociabilidade e negociacao.

Esperariamos encontrar um estilo pessoal bastante singular que prioriza andlise e
comunicagdao evitando grupos e negociagdes. Ndo tem contraparte entre os
empreendedores e talvez por essa razdo que se poderia esperar para ter mais
dificuldade em se relacionar com o mundo concreto e altamente conectado do

empreendedor.
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Gréfico 4: Centros dos PVP — Populagdo (4467)
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Fonte: Dados disponibilizados pelo C-VAT

Quando comparamos os cluster menores do grafico 2: Centros dos PVP — Coaches
(cluster 3 — n=87), com o grafico 3: Centros dos PVP — Empreendedores (cluster 4 —
n=47), com o grafico 4: Centros dos PVP — Populacdo (cluster 1 — n=929), este grupo de
amostra é notavel que a lealdade dos coaches é maior que os empreendedores e a
populacdo. Nesta andlise, o coach deve atrair seus coachees que podem ser o
empreendedor ou a populacdo, através das relagdes durdveis entre as pessoas ou
coletivos construindo pontes de travessia e indica¢cdes para futuros trabalhos. Porém
guando olhados no trabalho duro, tanto os empreendedores quanto a populacdo sdo
maiores que o coaches. Significa que sdo mais dedicados ao trabalho, por isso caso eles
gueiram ampliar ou potencializar seus conhecimentos através do coaching, terdo que
se adaptar em novos horarios e dias. No entanto, o que mais se assemelham entre as 3
amostras sdo qualidade , lideranca, dominancia e afeto . Sabendo disso, quando
conhecemos uns aos outros, é mais facil a abordagem para futuros negdcios e
ampliacdo do seu Market Share. Ja dizia Francis Bacon (XVI), conhecimento é poder .

Na amostra entre os maiores clusters grafico 2: Centros dos PVP — Coaches (cluster
2 — n=144), com o grafico 3: Centros dos PVP — Empreendedores (cluster 1 — n=82),
com o grafico 4: Centros dos PVP — Populagdo (cluster 4 — n=1317), todos eles
sinalizam a semelhanca na lealdade e planejamento, que significa que sao

extremamente confidveis e tem como caracteristica para suas realizagbes uma
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organizacao sistémica. Ao mesmo tempo a populacdo é diferente no afeto, tendo a
segunda maior dos PVP’s. Nota-se que quando os coaches e os empreendedores forem
abordar este perfil de amostra da populacdo, seu comportamento tera aproximacao
dos outros para receber calor humano, sendo uma emogao relativamente primitiva.

Outra analogia é olhar para os cluster 1 dos trés graficos (2 coaches, 3
empreendedores e 4 populagdo), nota-se que PVP abstracdo dos coaches é muito
maior que todos os demais, isto é, neste grupo de amostra fica claro que sdao mais
reflexivos no conceito filoséfico dos negdcios e da vida. Nos empreendedores a
lealdade e sociabilidade sdo muito maiores que ambos analisados, significa que este
grupo sao mais contundentes quando se trata de relagdes mais duraveis. Em contra
partida a populacdo destaca com os maiores PVP’s qualidade , trabalho duro e
tempo quando comparados com os coaches e empreendedores. Isto sinaliza que a
populagdo exige que os servigos e produtos sejam de qualidade e nao ficam olhando
para o preco final, existe prazo de entrega e cumprimento do que foi prometido na
negociagao.

Interessante foi os cluster 2 analisados dos trés graficos (2 coaches, 3
empreendedores e 4 populagdo), os coaches tempo e terminar tarefas , foram os
mais baixos comparados aos empreendedores e populacdo. Fica claro que este grupo
possui uma limitacdo quando se trata de prazos, entrega e conclusao das atividades
gue se inicia, @ mesmo assim, sdo altos em empatia e lealdade se igualando com os
empreendedores, porém maiores que a populacdo. Quando partimos para cluster do
empreendedor, a lideranca é bem mais baixa o mais alto é o afeto quando
comparados com os coaches e a populagdo. Fragilidade no quesito de inspirar pessoas,
porém sdo extremamente receptivas, ainda mais quando se trata de relagdes humanas
nos ambientes profissionais ou pessoais. Na populacdo o menor dos clusters é o status

guando comparados com os coaches e empreendedores.
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4.2 Consideragoes finais entre o coach e o empreendedor

Na literatura encontramos o olhar de Hirisch, Michael e Dean (2009), o que
caracteriza um empreendedor é sua forma de pensar e se comportar de maneira
diferenciada, assumindo riscos, inovando, superando barreiras e limites e promovendo
o desenvolvimento e evolugdo, onde quer que ele atue.

Enquanto o coach é um profissional capacitado que oferece aos executivos a
oportunidade de desenvolver suas potencialidades por meio de ferramentas
adequadas. Assim, o processo de coaching torna-se uma pratica de desenvolvimento
humano (SINCLAIR, 1994), (UNDERHILL et al., 2010).

Observa-se com os resultados e andlise acima entre os profissionais de coach e o
empreendedor em alguns PVP’s, em muitos sdo diferentes e outros nem tanto, por isso
a sugestdo da pesquisa é sinalizar que podem e muito contribuir um com o outro em
suas fragilidades, além de complementar na construcao do conhecimento em outras
areas para o desenvolvimento de competéncias e técnicas.

A titulo de exemplo no PVP abstracdo entre o coach e o empreendedor, fica claro
qgue ha mais reflexdes entre um do que o outro, por isso a importancia do
autoconhecimento através do processo de coaching, que pode ser o empreendedor
seu coachee , no intuito de conhecer suas forcas empreendedoras, atuando ainda
melhor com propriedade em prol do seu negdcio e de sua vida pessoal.

Outro olhar é para trabalho duro, conforme citado acima, nota-se que o
empreendedor é muito mais dedicado do que o coach, isto é, todos os quatro grupos
tem uma média de 13. E possivel neste PVP, que o coach pode desenvolver este viés
de competéncias com o empreendedor trocando experiéncias.

Quando falamos de planejamento, flexibilidade e lideranga, logo pensamos que o
sucesso depende de muitas varidveis durante o processo. No entanto, se vocé
construiu um caminho de como sera executado, tendo abertura para as mudancgas e
uma ideia de inspirar os outros, uma vez que sozinho nada somos, certamente terd
grande chance de dar certo seu negdcio. Como resultado, tanto o coach quanto o
empreendedor, sinalizaram suas respectivas caracteristicas de lideranca, que dentro do

conceito é todo aquele que inspira pessoas, além de corrigi-las sem ofender e orienta
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sem humilhar. Assim, todos aqueles da populacdo que desejarem se tornar um
diferencial competitivo no quesito de inspirar seres humanos, é necessario
desenvolver tal virtude.

Portanto, verificando os resultados alcangados, responde a pergunta inicial os
valores pessoais de coaches e empreendedores sdo diferentes? Em algumas amostras
comparativas dos PVP’s sdao bem diferentes e outros assemelhados.

Por isso, através dos dados coletados e analisados, estes profissionais coach e
empreendedor, atuando juntos, podem fazer muita diferenca na sociedade em meio as

técnicas e experiéncias compartilhadas.

5. CONCLUSAO

A pesquisa nos trouxe também a observancia de que o coach de alguma forma é
também um empreendedor, que em meio as técnicas e os processos, busca
mecanismos de marketing para atrair seu coachee. Em contra partida, o
empreendedor que tanto se dedica em seus negdcios, muitas vezes acaba deixando de
lado algumas situagdes que um dia almejou, algo pessoal por exemplo. E agindo assim,
parece que falta algo. Talvez seja isso que nos dé sentido a vida e a nossa
existencialidade. Assim, o profissional de coach, entra neste momento como uma
ponte de travessia na vida deste empreendedor, que através das técnicas,
metodologias e ferramentas, tem como objetivo desbloquear nele dons e habilidade ja
existentes, que um dia deixou para tras.

Através da pesquisa realizada observou-se que o empreendedor vem de encontro
com o Modelo Miner (1996), referenciada no Quadro 3: Personalidade no olhar de
Miner, que ao aplicar 17 testes psicoldogicos num grupo de 100 empreendedores,
encontrou quatro tipos com tracos de personalidades diferentes, que geralmente
acumulam mais de um tipo de empreendedor.

A titulo de exemplo, ao analisar o Grafico 1: Os PVP’s dos Empreendedores,
Coaches e Populacdo, a pesquisa sinaliza que os empreendedores eram muito mais

dedicados ao Trabalho duro do que os coaches, tendo resultado de 14,35 contra 12,92
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no nivel de confiabilidade de 0,1. Nota-se que os empreendedores assumem o
trabalho arduo ou do esforgo constante, dando indicios que se entregam totalmente
guando estdo envolvidos em algum projeto, porém se privam de algumas situacdes
que poderiam trazer algo enriquecedor, a titulo de exemplo, estar mais tempo com
sua familia e/ou amigos. Esta diferenca também ficou clara quando comparada com o
empreendedor e a populagdo que é de 14,35 contra 13,79 no nivel de confiabilidade
de 0,5, isto é, o empreendedor se empenha muito mais do que a populacado, talvez seja
isso, que o faca ser tao diferente quando se trata no quesito empenho e dedicagao.

Quando falamos da Empatia que é quando usamos psicologicamente na situacdo
do outro para poder dar calor humano e ja é uma emogao mais efémera, quando
comparado o empreendedor e o coach com os resultados de 14,12 contra 14,51; entre
o empreendedor e a populacdo de 14,12 contra 14,68, e por final coaches com a
populacdo que é de 14,51 contra 14,68, todos eles ndo ha estatisticamente diferenca
no nivel de confiabilidade. Quando somos agraddveis numa convivéncia profissional,
sabe-se que melhora e muito a reten¢do de clientes internos e externos. Quando se
reporta a dimensdo do mundo corporativo a qualidade de vida dos colaboradores
tendo como resultado positivo: 1. Aumento de produtividade; 2. Funcionarios mais
felizes; 3. Melhoria da imagem da empresa e 4. Valorizacdo profissional no ambiente
de trabalho. Este valor pessoal vem de encontro com Miner (1996), que se refere ao
Super Vendedores Empaticos, que o define é a empatia, além de serem sociaveis e
prestativos, crendo no processo de venda como crucial para a empresa.

Concluimos na pesquisa, que ao compararmos com a teoria de Miner (1996),
realizadores, super vendedores empaticos, gerentes auténticos e geradores de
inovagdes, notamos que se assemelha em varios PVP’s dos empreendedores, isto €&, a
teoria e a pratica caminham a passos largos em comunhdo com a realidade. Na mesma
direcdo a teoria de Smith (1967), artesdo e oportunista vém de encontro com os
coaches. Isso mostra na Tabela 4: Centros dos PVP — Empreendedores, quando
olhamos no cluster 4 (n=47), estdo na maior intensidade trabalho duro e qualidade,
enguanto o menor dos PVP’s é status. Na andlise da amostra, eles atuam com muita
intensidade nos projetos referentes ao mundo dos negdcios com propriedade e
dedicacdo para fazer o melhor, no entanto este mesmo grupo ndo da tanta importante

ao status social. De certa forma, ndo se expor tanto acaba nos ajudando e fortalecendo
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seus interesses e ideais. No olhar de Smith (1967), este perfil se enquadra no
oportunista que se dedica e muito aos negdcios na busca incessante de potencializar

ainda mais seu negdcio em sua rentabilidade.

6. LIMITACOES

LimitagGes sao muitas vezes encontradas em trabalhos de cunho cientifico. No
entanto, toda pesquisa merece um novo olhar de investigacdao e conclusao com novos
vieses, assim a hermenéutica sobrepde a nova luz do que foi estudado e pesquisado.

Por tais limitacdes e pelas medias e clusters apresentados, sugerem-se novos
estudos na temdtica, por ser um tema recente na literatura, acredita-se que estudos
exploratdrios, qualitativos sejam os mais recomendados, de forma a construir novas

possibilidades de analises.

7. SUGESTOES DE ESTUDOS FUTUROS

Embora este trabalho exploratdrio e descritivo de analisar os centros e os clusters,
com metodologia positivista em sua natureza, buscamos analisar os valores pessoais
entre o empreendedor e o coach; o empreendedor e a popula¢do e também o coach e
a populagcdo, dado este carater e a falta de estudos sobre o tema, merece mais

aprofundamento por este assunto, por indicar caminhos ainda desconhecidos.
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