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UM NOVO E ATUALZADO
CUIA PARA EMPRESAS
JUNIORES DESBRAVAREM AS
INCRIVEIS'E INOVADORAS
POSSIBILIDABDES-NAS ~
CIENCIAS DO MAR



APRESENTACAD

O EMPREENDEDORISMO é uma menta-
lidade transformadora que busca oportu-
nidades além dos escassos recursos exis-
tentes, quebrando paradigmas e fazendo
emergir novas relacdes, servicos e ativida-
des que impactam positivamente a vida
das pessoas e da sociedade de maneira
geral. Ter um perfil empreendedor signifi-
ca se apaixonar pelo que faz, estar aberto
para pensar fora da caixa e aproveitar as
oportunidades para solucionar problemas
de forma criativa e inovadora, ou de criar
coisas novas, na busca por uma mudanca
positiva onde quer que esteja.

A EMPRESA JUNIOR (EJ) geralmente é o
passaporte para o graduando em CIEN-
CIAS DO MAR (CM) iniciar sua jornada
no empreendedorismo. A experiéncia de
montar e manter uma EJ congrega conhe-
cimento, vontade de aprender, desenvolvi-
mento de habilidades ndo-convencionais
e difusdo de oportunidades, dentro e fora
da universidade. Portanto, esta é uma fase
que merece ser valorizada, explorada e
atualizada, para acompanhar o desenvolvi-
mento de profissionais contemporaneos a
era do empreendedorismo.

O GRUPO DE TRABALHO DE EMPREEN-
DEDORISMO EM CIENCIAS DO MAR (GTE)
faz parte do COMITE EXECUTIVO PARA
FORMACAO DE RECURSOS HUMANOS
EM CIENCIAS DO MAR (PPGMar) e desde
2010 tem por objetivo fomentar e fortale-
cer a cultura empreendedora nas CM.

Ndés, membros do GIE, somos egressos
de EJs e reconhecemos o papel delas em
nossa formacdo, independentemente dos
caminhos profissionais que escolhemos
sequir.

Portanto, com este guia, pretendemos
orientar alunos de graduagdo nesta in-
teracdo com as EJs, considerando e apro-
veitando a liberdade e adaptabilidade das
Ciéncias do Mar, do pensamento empreen-
dedor e da conexdo com o MOVIMENTO
EMPRESA JUNIOR (MEJ) brasileiro para
a formagdo do aluno e futuro profissional.

GRUPO DE TRABALHO DE
EMPREENDEDORISMO EM
CIENCIAS DO MAR



AIDA
BJ
BMC
CAs
CE
CIRM
CM
CNJE
CNPJ
DIREX
EIA

EJ
EJsO
ESSEC
FEJESP
GTE
[ES
JADE
MEJ
ONGs
PCA
PMV
PNGC
PPGMar
PSRM
RIMA
SEBRAE
IC

LISTA DE SICLAS

Atencdo, Interesse, Desejo e A¢do

Brasil Junior

Business Model Canvas

Centros Académicos

Comissédo de Educacdo, Cultura e Esporte

Comissdo Interministerial para Recursos do Mar

Ciéncias do Mar

Confederacdo Nacional de Empresas Juniores
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Organizacdes Nao Governamentais

Plano de Controle Ambiental

Produto Minimo Vidvel

Plano Nacional de Gerenciamento Costeiro

Comité Executivo para a Formacao de Recursos Humanos em Ciéncias do Mar
Plano Setorial para Recursos do Mar

Relatdrio de Impacto de Meio Ambiente

Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
Zona Costeira



COMONEERES FECCUIA

Este guia foi construido com base no BUSI-
NESS MODEL CANVAS (BMC) (OSTERWAL-
DER & PIGNEUR, 2010), uma ferramenta
inovadora, visual e estratégica para o de-
sign de ideias de negécios. 0 BMC nasceu
para ser uma linguagem pratica para a des-
cricdo e avaliacdo de Modelos de Negécios,
incorporando a légica de criacdo, entrega
e captura de valor por parte das organiza-
¢Oes e das pessoas nelas envolvidas.

Criar e gerir EJs sdo processos complexos
e adaptativos que compatibilizam e se be-
neficiam do dinamismo do BMC. Percorrer
0 caminho légico sugerido pelo modelo e
refletir sobre ele é um exercicio desafiador,
porém de notdvel valor e aprendizado para
EJs e seus membros.

Neste guia, utilizamos o BMC para situar
a EJ e auxiliar os alunos a compreender
e se relacionar melhor com o contexto
do ECOSSITEMA EMPREENDEDOR para
aperfeicoar suas acoes e estratégias.

Portanto, nos capitulos apresentados a
seguir, nos baseamos na ordem proposta
pelo BMC para guiar o empresario jinior
no entendimento aprofundado de sua
iniciativa, sendo ela ja existente ou ainda
pertencente ao mundo das ideias. Abor-
daremos os motivos, a importancia, as
conexdes e os objetivos do MOVIMENTO
EMPRESA JUNIOR e da EDUCACAO EM-
PREENDEDORA e como isso se relaciona
com as Ciéncias do Mar.

As informagdes expostas neste guia sdo
resultado da experiéncia e conhecimento
que adquirimos em nossas trajetdrias pelo
MEJ e pelo universo empreendedor. Ndo
sao dogmas ou regras, mas sim possibili-
dades de acBes que visam respeitar as par-
ticularidades de cada EJ e sua atuacdo nas
Ciéncias do Mar.



CAPITULOS

INICIO: CALMA LAl CONCEITOS PRINCIPAIS ~ PAG. 10

PARCERIAS ATIVIDADES- PROPOSTA RELACIONA-
PRINCIPAIS CHAVE DE VALOR MENTO COM

CLEENTES

6 PAC. 68 3 PAC. 44

7 RECURSOS- 1 CANAIS 1
PAG. 87 CHAVE PAG. 27 PAGC. 27

5 PAC. 58 2 PAC. 36

ESTRUTURAS FONTES DE

SEGMENTO
DE CLIENTES

DE CUSTO RECEITA
8 PAC. 95

CONCLUSAO PAG. 104

Vocé esta segurando um livro para visionarios, inovadores e revoluciondrios
que se esforcam para desafiar os modelos de negdcios ultrapassados e pro-
jetar os empreendimentos de amanha. Este é um livro para...

Generation

Inovagdo em Modelos de Negdcios
















EMPREENDEDORISMO

O verbo EMPREENDER e seus derivados

tém origem na palavra francesa entrepre- ~ : DIFERENTES PERFIS
neur, que data do século XIV. A utilizagdo
deste termo sofreu muitas alteragdes com : MENTALIDADE
0 passar dos anos e seu sentido, antes vol-
tado apenas para a geracdo de lucro, foi : COMPORTAMENTO
i SENTIMENTOS i
Mualmente, a definicio de EMPREENDE- [ G :
DORISMO abrange desde uma acao in-
dividual orientada para o lucro até acbes
C0|etivas Visando 3 redugao da desigualda- R Ly R R T R PR TR :
de social, projetos e servicos com base na e, ELABORAR UMAIDEIA %
criatividade e inovacdo (ZEN & FRACASSO, . >
2008). :  PENSAR EM MANEIRAS DE : i
8 e REAZALA ... 9
o Z
:  EXPLORARFORMASDE  : CZD
>

\ / ;... EXPANDIR E SUSTENTAR

Envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a trans-
formacdo de ideias em oportunidades e modificam o ambiente social e
econdmico onde vivem. Dessa forma, o empreendedor tem iniciativa para
criar e paixdo pelo que faz, mas aceita riscos calculados e a possibilidade de
fracassar. Sao individuos quiados pelo desejo de criar ou mudar algo
(DORNELAS, 2007, 2008, BESSANT, 2009).



Servisionario e
consequir tornar seus
sonhos realidade.

Saber tomar decisoes
e ter seguranca em
situacdes adversas.

Ser determinado, dinamico,
comprometido e disposto a
ultrapassar obstaculos.

Cultivar inconformismo
com a rotina.

Ser bom lider e possuir
empatia e competéncias
sociais.

FMPREENDEDOR

Ser curioso e gostar
de mudancas.

Ndo existe um consenso para uma defi-
nicdo Unica do que é ser empreendedor.
0 que existe é uma série de habilidades,
competéncias e talentos que grande parte
das bibliografias traz como algo funda-
mental que todo empreendedor deve ter.
Essa é uma ideia que reforca algo distante
da realidade, pois depende do contexto, da
funcdo e da drea de atuagdo de cada profis-
sional.

Concordamos que empreendedores nao
sdo super-herdis e sim pessoas normais
que, com esforco, buscam tornar seus SO-
NHOS realidade!

Vamos pontuar alguns desses “superpo-
deres” com a intencdo de que vocé iden-
tifique os que possui e os que gostaria de
ter. Adica é: ndo é imprescindivel que vocé
tenha todos eles, é possivel que vocé os en-
contre em outras pessoas para formar sua
"Liga da Justica"

A realidade € que "empreendedor” ndo é um cargo. £ um estado mental de

alquém que deseja mudar o futuro.
GUY KAWASAKI



Aquele que cria o proprio negdcio por ndo
ter alternativa. Geralmente ndo tem acesso
ao mercado de trabalho ou foi demitido.

Por meio da unido com demais empreen-
dedores, forma uma organizacdo gerida
para e por um tipo exclusivo de profissio-
nal ou funcao.

Aquele que quer melhorar os servicos para
a populagdo e propde maneiras de utilizar
0s recursos publicos com mais eficiéncia.

Aquele que tem um desejo de mudar o
mundo criando oportunidades, principal-
mente em paises em desenvolvimento,
geralmente preenchendo lacunas deixa-
das pelo poder publico ou pelo poder pri-
vado.
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F o antigo empreendedor informal e de
necessidade que, agora legalizado, ter'd a
oportunidade de ser dono de um negdcio
formal e maior.

Aquele que inicia uma empresa a partir de
uma marca j desenvolvida por um fran-
queador.

F o funciondrio consciente de seu papel
na organizacdo na qual trabalha e que traz
ideias e executa projetos que visam ao
crescimento da empresa.

F aquele que, a0 se deparar com uma
oportunidade inesperada, larga tudo para
se dedicar a uma nova ideia, passando por
intenso aprendizado sobre as situagdes
que envolvem criar e manter um negécio
proprio.



F aquele que d4 continuidade & empresa
da familia, aprendendo a arte de empreen-
der com os familiares.

F 0 que aproveita técnicas e ferramentas
para desenhar, planejar e executar a ma-
neira mais adequada para empreender. £ o
profissional que quer fazer a diferenca e se
prepara com dedicacdo, planeja a melhor
estratégia para otimizar seu desempenho
e executa com perfeicdo o que planejou.

0 tipo mais conhecido e aclamado, é aque-
le que comeca do nada e cria instituicdes
reconhecidas, pois tem uma ideia extraor-
dindria e conseguem tiré-la do papel.

Aquele que primeiramente busca autono-
mia e independéncia em seu trabalho.

E muito inquieto, gosta de conversar, tra-
balha em equipe, participa de eventos,
associacoes, faz networking. E apaixonado
principalmente pelo ato de empreender.
Por isso, quando concluem um desafio,
podem vender sua ideia e se envolve em
varios negdcios ao mesmo tempo.

[ EMBRE-SE!

Estes perfis ndo sao regras ou normas!
Vocé pode ter mais de um perfil ou
nenhum!

#facadoseujeito _
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Ao redor do mundo, centenas de universidades ja reconheceram o papel e 0
poder da educacdo empreendedora sobre a inovacao e o

desenvolvimento econémico do pais.

ENDEAVOR

2




COMO FOMENTAR A

EDUCACAO EMPREENDEDORA
NA INSTITUICAO DE ENSINO SUPERIOR?

Hoje ja uma demanda para que as Institui-
¢oes de Ensino Superior (IES) invistam em
atividades diversas de educacdo empreen-
dedora que incentivem a INTERDISCIPLI-
NARIDADE, promovam o desenvolvimen-
to de competéncias no aluno e permitam
0 ensino pratico.

As IES fazem parte do ecossistema em-
preendedor, compondo uma rede de atores
que contribui para o desenvolvimento do
empreendedorismo em diferentes escalas,

e que possui interesses plurais e envolvi-
mento com distintos capitais - econémico,
social, cultural e simbélicos.

Desenvolver um ecossistema para 0 em-
preendedorismo significa envolver di-
retamente a IES, assim como liderangas
politicas e comunitdrias, cidaddos, escolas,
artistas, intelectuais, empresas, represen-
tantes do terceiro setor, entre outros, na
concepgao e execucdo de ideias para a pro-
peridade coletiva.

PESQUISA

PROCRAMAS
EXTRACURRICULARES

EVENTOS

As universidades deveriam ser um local de fomento ao empreendedorismo,

mas nao é isso que acontece. De um lado temos professores que acham suas

iniciativas estratégicas suficientes, do outro, alunos que ndo

estdo satisfeitos com 0s programas.
ENDEAVOR



O MOVIMENTO
EMPRESA JUNIOR

A histéria do Movimento Empresa Junior
(MEJ) teve inicio em Paris, na Franca, onde
alunos da Escola Superior de Ciéncias Eco-
ndmicas e Comerciais criaram a Junior
Enterprise em 1967, uma associacdo sem
fins lucrativos que visava proporcionar aos
alunos uma vivéncia empresarial antes da
conclusdo da graduacdo, complementan-
do assim os conhecimentos tedricos com
experiéncias praticas de mercado de traba-
lho (MATOS, 1997).

Ap6s o sucesso da criagdo desta primeira
Empresa Junior (EJ), a ideia inspirou a fun-
dacdo de outras iniciativas semelhantes na
Franca, estimulando a institucionalizacao
de um 6rgdo que as representasse e as
organizasse de forma mais padronizada e
integrada. Desta forma, em 1969 foi fun-
dada a Confederacdo Nacional de Empre-
sas Juniores (CNJE).

Em 1986, quando ja existiam mais de cem
EJs francesas, o conceito se difundiu pela

Criagdo da primeira
confederacdo, na
Franca
1969
o o

1967

Surgimento da
primeira EJ na
Franca
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1987

Chegada do conceito
EJ no Brasil

Europa ocasionando a criacdo da Confe-
deragdo Europeia das Empresas Juniores
(JADE) em 1992 (JUNIOR ESSEC, 2014).

Dessa maneira, o MEJ se espalhou pelo
mundo e aportou no Brasil em 1988 por
iniciativa da Camara de Comércio Fran-
co-Brasileira, em Sdo Paulo. A primeira
EJ brasileira foi a Junior GV, da Fundacdo
Getulio Vargas, criada em 1989. Em 1990,
sete empresas paulistas se juntaram para
fundar a Federacdo das Empresas Juniores
do Estado de Séo Paulo (FEJESP), a primei-
ra federacao de EJs das Américas. A expan-
sao do MEJ no Brasil foi rapida, com o sur-
gimento de 100 EJs em menos de 10 anos.

Assim, em 2003, nasceu a Confederacéo
Brasileira de Empresas Juniores, a BRASIL
JUNIOR (BJ) (BRASIL JUNIOR, 2010). No
evento em que a BJ foi fundada (XI En-
contro Nacional das Empresas Juniores,
em Salvador) também foram aprovados
documentos que definiram o conceito

Nascimento das pri-
meiras EJs do Brasil
1989
] o

1990

Brasileira

Criacdo da p
das CM: ECC

Criacao da FEJESP,
primeira Federagao



nacional de Empresa Junior e firmaram o
Estatuto Nacional da Empresa Jinior do
Brasil, com conceitos e diretrizes nacio-
nais. Entre as diretrizes, destacamos que
a BJ prevé o desenvolvimento econdmi-
co e social da comunidade e o fomento
ao empreendedorismo no Brasil (BRASIL
JUNIOR, 2016). Em julho de 2004, uma
parceria da BJ com a JADE, realizou em
Fortaleza a 1? Conferéncia Mundial de Em-
presas Juniores (SOUZA, 2005), reconhe-
cendo a forca dos dois paises na formacéo
de empresarios juniores.

Hoje, a Brasil Junior é formada por 25 fe-
deracbes que trabalham para dar suporte
e representar as 603 EJs de todo Brasil
(BRASILJUNIOR, 2018), além de fomentar
a co-construcdo de planos e diretrizes do
MEJ. Estas acdes sdo desenvolvidas pela
diretoria da BJ e por federacdes estaduais.

Para que uma EJ seja confederada a Bra-
sil Junior ela deve, inicialmente, passar
pelo processo de federacdo em seu esta-
do. Uma auditoria serd realizada, a fim de
verificar se a EJ atinge as metas bésicas de
requlamentacdo e gestdo estabelecidas
(particulares de cada federacdo estadual)
para representar o MEJ, evitando dispari-
dades entre as EJs. Sendo aprovada na au-

ditoria e com o aval da Brasil Junior, a EJ
recebe o SELO BJ, que deverd ser renova-
do periodicamente.

A regulamentacdo das EJs é importante
pois garante legitimidade, credibilidade,
identidade, forca e conhecimento em rela-
¢d0 a0 MEJ. Serfederado é opcional, mas é
recomendado, pois assegura a EJ 0 acesso
a programas, um maior acompanhamento
e incentivo ao desenvolvimento, capacita-
¢des, compartilhamento de informagdes,
participacdo ativa nas decisdes do MEJ por
meio dos Conselhos, visibilidade e repre-
sentatividade.

0 MEJ é um movimento e estar nele é na-
vegar por mares de incrivel aprendizado e
oportunidade. As pessoas que fazem parte
desse movimento, mesmo que espalhadas
por todo o territério, trabalham por uma
mesma causa: formar, por meio de vivén-
cia empresarial, empreendedores compro-
metidos e capazes de transformar o Brasil
(BRASIL JUNIOR, 2016). E hoje, cada vez
mais a juventude universitaria brasileira
faz juz a essa causa.

selo
A

Para saber mais sobre esse
processo, ndo deixe de conferir:
DOCUMENTARIO DE 25 ANOS
DO MEJ.
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A EMPRESA
JUNIOR

As EMPRESAS JUNIORES (EJs) sdo enti-
dades formadas por alunos de cursos de
graduacdo de nivel superior.

TR ——

: As EJs foram criadas para funcionarem
como uma ligacao entre os contetidos
ensinados em sala de aula e a realida-
: de do mercado de trabalho.

(MATOS, 1997)

Este ambiente de capacitacdo dos futuros
profissionais também pode ser um instru-
mento de extensao universitaria, pois favo-
rece a comunicacdo e a relagdo entre a IES
e a sociedade (SOUZA, 2005).

Historicamente, a educacdo de ensino su-
perior tem foco em transmitir conhecimen-
to. Porém, entendemos que para se tornar
um bom profissional, o aluno também
precisa ter experiéncia pratica, autonomia
e visdo das possibilidades no mercado de
trabalho.

Por serem associacdes sem fins lucrativos,
as EJs usualmente prestam servicos com
valores abaixo dos valores do mercado sé-
nior e sob a supervisdo de um professor.
Todos os recursos adquiridos por meio dos
servicos devem ser utilizados em prol do
desenvolvimento da EJ e consequente-
mente de seus membros.

As EJs devem agir com o intuito de realizar
projetos e servicos que contribuam para o
desenvolvimento do pais e para a forma-
¢do de profissionais capacitados e com-
prometidos com esse objetivo, além de
fomentar a mentalidade empreendedora
em seus membros.

MLEMBRE-SE!

0 apoio da IES é imprescindivel para
que a EJ consiga se manter e evoluir
(veja mais sobre isso no capitulo 7)

J

Em 6 de abril de 2016 a Lei de ndmero 13.267 foi sancionada. Esta Lei, conhecida como LEI DA
EMPRESA JUNIOR, “disciplina a criacdo e a organizacao das associagdes denominadas empre-
sas juniores, com funcionamento perante instituicbes de ensino superior.” Esta lei oportuniza a

requlamentacdo das EJs em suas respectivas universidades.
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e Formacdo de lideres e desenvolvimen- e Ampliacdao do potencial técnico e do

to de habilidades; espirito critico e empreendedor dos
alunos;
® Potencial estratégico, regional e na-
cional, como ferramenta universitaria e Reforco na formacdo profissional, alia-
que facilita a insercdo dos estudantes da a intervengdo social e exercicio da
no mercado de trabalho e no ambito cidadania e solidariedade.
académico;

ESTIMULANDO o autoconhecimento, de-
senvolvimento e aperfeicoamento de ha-

bilidades, em um ESPACO onde o aluno Relagdo entre a teoria e a pratica
tem liberdade para viver, replicar o que ele Aplicabilidade para o que € ensinado em
acredita e garantir a bagagem prética da sala de aula em cendrios diversos.
sua formacdo.

A EJ simboliza um espaco alternativo de
estimulo, que contempla o tripé do ensino
universitario:

Projetos e a¢des para servir a comuni-
dade e que gerem uma melhoria na

qualidade de vida e conscientizacdo Estimulo ao estudo, pesquisa, teste de
Traduz o conhecimento originado na hipéteses e validacao de conhecimentos
universidade para a sociedade. Pesquisa para delimitar servicos, elaborar

projetos, entender o publico-alvo, realidade
da regido, o que vem sendo feito e muito
mais.

21
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COMO O

FMPREENDEDORISMO SE
RELACIONA COM AS
CIENCIAS DO MAR?

0 cendrio do mercado de trabalho atual
mostra demanda de profissionais que Ii-
dem com diversas questdes ambientais,
como:

Indistria do petréleo | Consultoria
ambiental | Licenciamento ambiental
| Producdo de fontes de energias sus-
tentdveis | Pericias ambientais | Conser-
vacdo da biodiversidade marinha | Pes-
quisa sobre gestdo da zona costeira e
politicas publicas | Desenvolvimento de
novas tecnologias e solugdes criativas
para redugdo ou contencdo de impacto
ambiental | Empreendedorismo social |
Educacdo ambiental | Aquicultura | Por-

tos e navegacdo | Recursos ndo renova-

veis | Pesca | Engenharia costeira | Pes-

quisas cientificas | Educacdo e ensino | ...

Esses sdo ramos nos quais o PROFISSIO-
NAL de Ciéncias do Mar deve ter a capaci-
dade de atuar. Mas para que isso aconteca
de forma efetiva, é necessdrio entender,
por exemplo, como funcionam as institui-
¢oes do primeiro (governo), do segundo
(empresas privadas) e do terceiro setor (Or-
ganizacdes Nao Governamentais - ONGs).

Adiversidade dos problemas sociais, politi-
cos e ambientais somados com a fragilida-
de dos ambientes e ecossistemas costeiros
resulta em complexidade e demanda por
uma gestdo integrada e eficaz. Lidar com
esses conflitos requer capacitacdo e mo-
bilizacao dos diversos atores envolvidos e
cooperacdo entre todos os setores.

Além disso, é essencial que o profissional
tenha uma visdo estratégica, conhecimen-
tos administrativos e nocbes de planeja-
mento e de responsabilidade social. Entre-
tanto, ainda hoje hé pouco suporte sobre
essas tematicas nas grades curriculares dos
cursos de graduacao de Ciéncias do Mar no
Brasil (ALVES, 2015).



CENARO DO CERENCIAMENTO
COSTEIRO

CRISE SOCIOAMBIENTAL

+ ,
USO SUSTENTAVEL

Importancia das profissdes classificadas
como Ciéncias do Mar:

Estdo atreladas ao Plano Setorial para
Recursos do Mar (PSRM), Comissao
Interministerial para Recursos do Mar
(CIRM), Plano Nacional de Gerencia-
mento Costeiro (PNGC);

Tém a preocupacdao e necessidade
de saber mais sobre os recursos ma-
rinhos, construir e aplicar uma visdo
integrada;

Visam repensar e realizar mudancas
nos modos de vida, produgdo e cres-
cimento focado no uso racional dos
recursos naturais;

Prezam pela resolucdo de problemas
socioambientais, onde s a academia
e a produgdo cientifica ndo sdo sufi-
cientes sem a aplicacdo pratica, real,
planejada e sustentdvel do conheci-
mento produzido.

L EMBRE-SE!

Para mais informagdes sobre

empreendedorismo nas Ciéncias do
Mar, consulte: SOUZA (2005), ALVES

[

(2015) e NEVES (2017). _l

BOM GESTOR DAS
AREAS COSTEIRAS
E OCEANICAS

e Visdo estratégica

e (apacidade e compreensao
cultural

e Conhecimento tedrico
sobre ZC

Capacidade de liderar

e Pensamento critico

® Diversas perspectivas

e Habilidade de comunicacdo
o Ftica

e Multidisciplinariedade

e (Confianca e persisténcia

e Habilidade de gerir conflitos

e Habilidade de negociacdo

MEJ
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o- CORAGCAO
" DO CANVAS:

PROPOSTA DE VALOR E
> SECMEI\ITO DE CLIEI\ITES

0 QUE E UMA PROPOSTA DE VALOR?
A definicio de um produto ou servico e seu valor para
os clientes. O valor, a razdo ou 0 motivo pelo qual o5
clientes se. mteressam e-adquirem os produtos e -
servicos. S

0 QUEE SEGMENTO DE CLENTES?
: Define os diferentes grupos de pessoasou -
.orgamzagoes que uma empresa busca aIcangaLe serwr: ;



POR QUE ESTEE O
CORACAO DO CANVAS?

Abrir uma EJ nas Ciéncias do Mar significa
buscar uma alternativa para um modelo
de formacdo usualmente académico, que
pode resultar em caminhos de atuacdo va-
riados e incertos para os alunos de Ciéncias
do Mar. Essa lacuna confirma a demanda
por um produto, servico ou proposta que
supra a escassez de experiéncias diversas
e inovadoras na formacao dos graduandos.

Nesse contexto, montar uma PROPOSTA
DE VALOR consiste em entender a necessi
dade ou problema que a EJ pode atender,

Q
&,
S IDEIA
&
{5 lloa N
@ & INFORMACOES
—
MEDR
Adaptado de Ries (2012)

[

pensando em sua funcdo na formacéo do
aluno com vocagdo para o empreendedo-
rismo, no caso o0 SEGMENTO DE CLIENTES
em questao.

Ambos componentes representam o cora-
¢do do CANVAS porque sdo as primeiras e
mais importantes decisdes a serem toma-
das tomadas para situar a EJ. Esse processo
de descobrimento e definicao é essencial
e funciona como uma reflexdo para com-
preender O QUE e PARA QUEM a EJ ests
sendo criada.

MODELO
LEAN START-UP

0 modelo Lean Start-up (RIES, 2012), ou
start-up ENXUTA, baseia-se na premissa de
que a necessidade do cliente e a solucdo
sao desconhecidos e que a descoberta de
ambos é um processo de desenvolvimento
do produto ou servico que evita desperdi-
cios de tempo, investimento e energia para
consolidar a proposta.

Esse modelo permite percorrer o caminho
do CANVAS e desenvolver a ideia de uma
forma pratica, colocando a prova um pro-
duto ou servico flexivel coerentes com in-
formacdes sobre a reacdo e 0 engajamento
dos clientes e da equipe envolvida em sua
execucao, adequado para uma EJ.




0 MODELO DE NEGOCIOS é a forma como
uma empresa cria, entrega e recebe valor.
Para isso, é necessario transformar a Pro-
posta de Valor e o Segmento de Clientes
em um plano de execu¢do adaptavel e sis-
témico (incluindo equipe, produto, servico
e gestdo) e definir como converté-lo em
retorno para os beneficidrios.

Colocar o Modelo de Negdcios em pratica
requer experimentacdo, para que a EJ co-
nheca com precisao o problema, os proces-
s0s e a solucdo que visa trabalhar e para

que o aluno tenha a experiéncia completa
de trilhar um caminho de incerteza ao gerir
um projeto ou negdcio. O segredo é reali-
zar CICLOS curtos de validacao e reorienta-
¢do do modelo de negdcios. Esse sistema
é compativel com a dindmica de uma EJ,
justamente pela flexibilidade e desenvol-
vimento CONTINUO dos processos e pro-
jetos.




COMO ELABORAR UMA
PROPOSTA DE VALOR?

0 que vocé vai precisar: Depois de juntar tudo que precisa, explore
que tipo de produtos e servicos sua EJ ofe-
rece ou pode oferecer.

Fauipe Alguns exemplos sio:
e Conhecimento técnico-cientifico de
Metodologia ativa 5) qualidade;
e de didglogo : ®  Precos competitivos;
;@3 e Disponibilidade de equipamentos e
infraestruturas de laboratdrios;
Alirhamento e J P_ro>.(|m|dade com profissionais espe-
cultura da B CIahzaqOS;\
7 1N\ ® Incentivo a educacdo empreendedora;
R ® Recursos humanos motivados.
Cestdo do Experimente preencher a tabela a sequir
conhecimento nas respectivas categorias:
PROPOSTA DE VALOR SEGMENTO DE CLIENTES

PRODUTOS E SERVICOS

CERADORES DE GANHOS
GANHOS

ALIVIADORES DE
DORES

Ol134 43S V OH1vavdL



Para uma empresa ou instituicdo melhor
satisfazer seus clientes, ela precisa agrupé-
-los em segmentos distintos, criando uma
representacao que 0S una a suas necessi-
dades e comportamentos comuns, cultura,
suas motivacdes e suas dores. Essa técnica
é conhecida como definicdo de PERSONA.

Um MODELO DE NEGOCIOS pode definir
um ou varios segmentos de clientes e deve
ser projetado de forma estratégica incluin-
do as necessidades especificas de cada
persona.

Os grupos de clientes representam catego-
rias diferentes se:

e Suas necessidades exigem e justifi-
cam uma oferta diferente;

e S3oalcancados por canais de distribui-
¢do diferentes;

e Exigem diferentes tipos de relaciona-
mentos;

e Tém lucratividade substancialmente
diferentes;

e Estdo dispostos a pagar por aspectos
diferentes da oferta.

L EMBRE-SE!

Os clientes sdo 0 amago de qualquer
modelo de negécio. As empresas
fecham por falta de clientes e ndo por

falta de bons produtos ou servicos!

_I

PARA QUEM ESTAMOS
CRIANDO VALOR?

| QUEM SAO NOSSOS
- CONSUMIDORES MAIS
: IMPORTANTES?

Existem varios tipos de SEGMENTOS DE
CLIENTES, contudo, é comum que as EJs se
relacionem com dois deles: PLATAFORMA
MULTILATERAL e NICHOS DE MERCADO.

Uma EJ cria valor se os outros grupos
também estiverem presentes, tais como
alunos, professores, empresas e comu-
nidade, atuando como uma platafor-
ma multilateral que facilita a interacdo
entre diferentes grupos. A EJ cresce na
medida que atrai mais usudrios, um fe-
ndmeno conhecido como EFEITO REDE,
intermediando a conexdo com alunos,
professores e empresas. A chave é que a
EJ precisa atrair e atender a todos os gru-
pos simultaneamente para criar valor.

Dessa maneira a EJ oportuniza diferentes
segmentos de clientes, que podem solici-
tar servicos em varios NICHOS DE MERCA-
DO, ou seja, atender a um setor especifico
dentro de uma ampla drea de atuacdo.




| ESTRATEGIA DE
: DEFINICAO DE
| SEGMENTO DE
| CLIENTES

Definir quais serdo seus servicos,
produtos, projetos e dreas priori-
tarias que podem ser renovados
de gestdo para gestdo e, basea-
dos nas vontades e habilidades
da equipe, fortalecida pela comu-
nidade de apoio. Checar as ten-
déncias do mercado local é uma
boa dica.

Nunca se esqueca que a equipe precisa de
embasamento e informacdo para tomar
decisdes, entdo as sequintes a¢bes podem
ser uma boa opgdo:

Mapeamento de mercado | Estudo
de concorrentes e possiveis parcei-
ros | Mapa de Stakeholders (todos
os atores que se relacionam com a
EJ) | Acdes de prospeccdo | Partici-
par de eventos, reunides e feiras de
negdcios | Mapeamento de editais e
oportunidades de financiamentos |
Escrita metodoldgica de estrutura de
projetos internos e intencdes | Regis-
tros para a gestao do conhecimento | ...
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M EMBRE-SE!

Nao existe melhor ou pior estratégia.
Cada empresa precisa refletir e estar
frequentemente se reavaliando para
entender seus resultados e niveis de
satisfacdo de seus clientes. _|

Ter uma postura mais genérica,
prospectar diferentes clientes e
se adaptar ao que surgir.

Exemplos de projetos, servicos e consulto-
rias que as EJs em Ciéncias do Mar jé vem
realizando:

Apoio a submissdo de projetos de pes-
quisa para editais | Pericias | Laudos
técnicos | EIA e RIMAs | Programas de
monitoramento | Educacdo ambiental |
Eventos e treinamentos | Submissao de
projetos internos para editais | Partici-
pacao em discussdes e construgdes para
gerenciamento costeiro (conselhos mu-
nicipais, audiéncias publicas) | Coletas |
Projetos de extensdo | Projetos de pre-
servacdo e conservacao ambiental | ...



ONGs: eventualmente precisam de
apoio para fortalecer suas agdes, assim
como a EJ pode precisar da colabora-
¢ao da ONG;

Profissionais: profissionais com a in-
tencdo de captar recurso ou fazeragoes
socioambientais e eventos podem ver
na EJ uma oportunidade estratégica
para 0 processo e para o link com ou-
tros clientes;

Escolas e IES: acdes de apoio, fortale-
cimento, desenvolvimento de jovens
e a oferta de atividades extracurricu-
lares;

Orgdos governamentais: 6rgdos ges-
tores em esfera municipal, estadual e
federal estdo frequentemente abrindo
oportunidades de colaboracdo;

Outras EJs: parcerias para desenvolvi-
mento de projetos e eventos;

Fundacoes e institui¢oes de fomen-
to ao terceiro setor: estdo frequen-
temente abrindo oportunidades para
a solicitacdo de recursos financeiros
(editais de fomento).

N

&

e ONGs: precisam de prestadores de
servios para manutencdo de projetos
e da instituicdo;

* Profissionais: podem ser acionados
para prestacdo de consultoria e con-
tratam a EJ para realizar parte do ser-
vico. O caminho inverso também pode
acontecer, aparece uma oportunidade
para a EJ que vai demandar uma mao-
-obra especializada e por isso busca
consultores externos;

e Orgdos governamentais: 0rgdos
gestores em esfera municipal, esta-
dual e federal estdo frequentemente
abrindo oportunidades para subsidiar
e instrumentar politica publicas;

e Qutras EJs: tanto de ciéncias do mar
como de outros cursos, podem solici-
tar um dos servicos da EJ;

e Empresas privadas: empreendedo-
res de micro, médio e macro porte que
podem solicitar colaboracdo e presta-
¢do de servicos da EJ.

Nessa metodologia os ALUNOS sdo enten-
didos como clientes, porque a EJ precisa
de equipe para se sustentar e crescer. Ou
seja, ela necessita atrair, fidelizar e se rela-
cionar bem com os alunos para prospec¢ao
de futuros membros efetivos. Em troca o
aluno recebe oportunidade de aprendiza-
do e desenvolvimento.
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COMUNIDADES DE
APOIO

F importante para a EJ reconhecer, cons-
truir e fortalecer sua comunidade de apoio.

Algumas questdes importantes sdo:

Com quem vocés podem contar?
Quem estd disposto a ajudar?
Ha instituicoes fomentadoras?

Com quem é importante ter um 6timo

relacionamento? (ex: alunos, professo-
res e IES)

Existe algum ecossistema de em-
preendedorismo e inovacdo que pode
se aproximar?

Organize essas informacdes, atualize-as
sempre e trace planos de relacionamentos,
assim como para 0s segmentos de clientes.
Dicas de apoio:

Endeavor;

Artemisia;

SEBRAE;

Incubadoras;

Start-se;

Alianca Empreendedora.

ECOSSISTEMA
EMPREENDEDOR

Da mesma forma que aprendemos em
Ciéncias do Mar, nos ecossistemas ocorrem
diferentes interacdes para a manutengao,
sobrevivéncia, evolugdo e desenvolvimen-
to daquele espaco e de quem o habita.

Para mapear o ECOSSISTEMA EMPREEN-
DEDOR é necessdrio:

Delimitar o ambiente;

Mapear os
principais atores;

Analisar o relaciona-
mento entre estes
atores;

Definir oportuni-
dades e acbes da
EJ em relacdo ao

ecossistema;

Planejar acdes que con-
dizem com o propésito
e intencdo da EJ e a¢des
de consonancia;

Elaborar uma agen-
da integrada e acbes
de relacionamento.
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OS5
CANAIS

Canais de COMUNICACAO, DISTRIBUI-
CAO E VENDA compdem a interface da
empresa com os clientes e desempenham
um importante papel na experiéncia dessa
relacdo.

Os canais servem a diversas fungdes:

Ampliar o conhecimento dos clientes
sobre os produtos e servicos | Ajudar
os clientes a avaliar a Proposta de
Valor da EJ | Permitir que os clien-

tes adquiram produtos e servicos
especificos | Levar uma Proposta
de Valor aos clientes | Fornecer su-
porte ao cliente apés a compra | ...

Estudar a melhor maneira de contatar os
clientes é um esforco importante para sa-
tisfazer o modo como os clientes querem
ser acessados e garantir a efetiva incorpo-
racdo da Proposta de Valor no mercado.

Em 1898, E. St. Elmo Lewis desenvolveu
um modelo que mapeia a trajetéria do
cliente desde do momento que uma marca
ou produto atrai a aten¢ao do consumidor
até o ponto da acdo ou compra. A ideia de

Lewis é muitas vezes referenciada como
modelo AIDA - uma sigla que significa
ATENCAO, INTERESSE, DESEJO e ACAO.
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Os canais estao intimamente associados ao
conceito de FUNIL DE VENDAS, que con-
siste num modelo estratégico de consumo
que ilustra o percurso tedrico que o cliente
deve seguir até efetuar a compra de um
produto ou servico.

Este processo é representado resumida-
mente desta forma:

e ATENCAO: as pessoas sabem da exis-
téncia do seu produto/servico;

e INTERESSE: o consumidor expressa
ativamente interesse no seu produto/
servico;

e DESEJO: desperta no consumidor o
desejo de comprar o seu produto/ser-
vico;

* ACAO: ato da aciio ou compra.

A

Este modelo tem sido trabalhado por con-
sultores de marketing e académicos para
atender o cliente moderno. E muito utiliza-
do em marketing de contetido para orien-
tar o consumidor no processo de vendas,
e também como base em programas de
gestdo de relacionamento com clientes.



Os canais estao presentes em todas as fa-
ses da aquisicdo de um produto, desde a
divulgacdo a entrega.

Vamos ver quais sao eles:

0 objetivo destes canais € levar o conheci-
mento do seu produto, servico, projeto ou
marca para seu cliente. Como? Modelos
tradicionais (TV, radio, jornal, folders, parti-
cipacdo em eventos, telefone, pessoalmen-
te, etc) e estratégias de marketing digital
(site, redes sociais, links patrocinados, etc).

Quando o cliente precisa avaliar um produ-
to, servico e/ou projeto geralmente acessa
canais de informacéo, como o Google, Fa-
cebook, entre outros. A acessibilidade de
sua empresa nesses canais é uma pratica
de boa-conduta e estimula o reconheci-
mento dos clientes. Acdes como solicitar
uma avaliacdo antes, durante e apds sao
muito importantes (tais como test-drive,
selos e certificacdes, recomendacdes e
depoimentos) para acompanhar como 0s
clientes estao experienciando o seu produ-
to, servico e/ou projeto.

©
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0 seu cliente precisa do canal para efetivar
a compra e firmar compromisso, que pode
ser, pessoalmente, por meio de contratos e
termos de parceria, e-commerces, telefone,
redes sociais, aplicativos, e-mail, social
commerce, portfélio, etc. Escolher o canal
adequado para o seu produto/servico esta
ligado com a efetividade da venda.

A entrega ¢ a Ultima fase da compra ou
aquisicdo e para isso precisamos de canais
que permitam ainformagdo do andamento
do processo e da entrega em si, como sis-
temas de cadastro, complementos (e-book,
downloads, planilhas) e sistema de comu-
nicacdo (e-mail marketing). Esta fase com-
plementa estratégias de avaliacdo.

Para fidelizar os clientes, ou seja, conquis-
tar sua confianca (veja mais sobre isso no
capitulo 3), é importante promover ser-
vicos como Pesquisa de Satisfacdo, Help-
-desk, Assisténcia Técnica e Politica de tro-
cas e devolugdes.

39



Requerem um investimento inicial rela- Permitem que sua empresa expanda seu
tivamente alto para preparar e iniciar as alcance e se beneficie da forca dos parcei-
operacoes. ros.




PROSPECCAO
PASSIVA

F caracterizada pela venda realizada e pro-
vinda de campanhas de marketing, cons-
trucdo da marca ou indicacdes de clientes,
na qual o novo cliente chega até vocé. Nes-
se caso, 0 vendedor precisa acolher o pedi-
do e ser claro e assertivo para ndo perder a
oportunidade de fidelizar o cliente.

Algumas formas de prospeccdo passiva
$d0:

Respostas de e-mails recebidos | Aten-
dimento telefonico | Atualizagdo e pu-
blicacdo de banners e a¢des de marke-
ting | Atendimento a clientes na sede |
Producdo de contetido de divulgacdo | ...

F como pescar com uma
rede de malha fina que
traz vdrios organismos,
uns desejados e outros
nem tanto.

PROSPECCAO

DE CLIENTES

PROSPECCAO
ATIVA

E caracterizada pelas vendas realizadas
pela equipe especializada, que busca
clientes por meio de prospeccdo e contato
direto. O vendedor precisa ser proativo, e
ampliar as oportunidades e a captacéo de
receita paraa EJ.

Algumas formas de prospeccéo ativa sao:

Promocdes para aniversariantes do
dia | Oferta de novos produtos | En-
vio de e-mails aos clientes e possiveis
clientes convidando para uma visitar a
sede (reunides presenciais) | Ligacdes
e e-mails para ex-clientes com infor-
macobes e atualizacbes | Mapeamento
de personas e estratégias de vendas
(Quem sdo os clientes? O que fazer?
Como geralmente pensam? O que
necessitam?) | Visita ao cliente | ...

F como pescar com arpio,
ndo ganha em quantidade/
volume mas garante asser-
tividade e qualidade.
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ESTRATECIAS DE
APOIO

Algumas estratégias Uteis para 0 mapea-
mento e as interacbes com clientes sdo:

Catdlogos de produtos e servigos;
Portfdlio de acdes realizadas;
Noticias em midias;

Rede de colaboradores e consultores
externos;

Quantificacdo de impacto (nimero de
projetos, nimero de clientes, niime-
ros de pessoas impactadas, horas de
trabalho e horas de treinamento);

Depoimentos e feedbacks;

Gréficos de evolugdes e comparativo
de dados;

Capacitacéo e treinamento de equipe
de vendas;

Identidade visual, marca e material
base de apresentacdo (ex: pdf institu-
cional, e-mail profissional, cartdo de
visita);

Definicdo das PERSONAS dos seus
clientes, reconhecendo suas caracteris-
ticas, histdrias, motivacdes, objetivos e
preocupacoes.

PERGUNTAS
OGN =D N

Por quais canais nossos segmentos de
clientes querem ser contatados?
Como alcangamos os clientes agora?
Como nossos canais se integram?
Qual canal funciona melhor?

Quais canais apresentam melhor cus-
to-beneficio?

Como os canais estdo integrados a roti-
na dos clientes?

Como os clientes potenciais desco-
brem como a EJ pode ajudé-los? Boca
a boca? Blog? Site? Artigos? Palestras?
E-mails ou féruns online? Andncios?
Como os clientes vdo decidir comprar
0 Seu servico?

Como os clientes fecharam negdcio?
Como vocé vai entregar?

Como vai garantir que seus clientes
estejam felizes?

Quais sdo as caracteristicas que um
e-mail deve ter para que uma pessoa
tenha vontade de 1é-lo e respondé-lo?
Quais sdo as caracteristicas de uma
boa ligacdo ou de uma boa conversa?
Quais sao os pontos geralmente mais

conversados nessas ligacoes?
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FIDELIZACAO

DE CLIENTES

Investir em divulgacao, imagem e prospec-
¢do é muito importante para uma empre-
sa, mas ndo se pode negligenciar a fideli-
zacdo de clientes. Do primeiro contato com
o interessado até a finalizacdo do processo
de prestacdo de servico ou venda, a EJ pre-
cisa ter estratégias claras e assertivas para
promover a SATISFACAO do cliente. Aideia
é que o cliente sinta-se aberto para dar fee-
dbacks sinceros, estimulado a procurara EJ
para outras atividades e confortdvel para
indicd-la para outros clientes potenciais,
tornando-se um agente de divulgacdo con-
fidvel.

FEEDBACK é uma devolutiva que possibi-
lita verificar o grau de satisfagdo do cliente
com a experiéncia e proporciona abertura
para sugestoes de melhoria e crescimento.

CLAREZA ¢ a chave de qualquer didlogo.

ASSERTIVIDADE na comunicacdo da infor-
macao torna a transmissao objetiva, trans-

parente e honesta.

Ter uma boa proposta de valor, agdes e ser-
vicos definidos e uma boa gestédo interna
ndo tem propdsito se ndo existir bons ca-
nais de comunicacdo e relacionamento.

0 relacionamento com clientes pode ser
guiado pelas seguintes motivacdes:

Conquista do cliente | Retencdo do
cliente | Ampliacdo das vendas | ...

F necessério entender com QUEM se est3
comunicando para adotar a melhor lingua-
gem e usar a melhor gestdo do canal de
comunicagao.

Pense como a EJ interage com seus clien-
tes, colaboradores, IES e alunos de gradua-
¢do! Esteja sempre atento com cada rela-
¢d0 e tenha sempre em mente:

e As relagdes serdo baseadas em comu-
nicagdo escrita ou de forma presen-
cial?

e (O periodo de relacionamento sera
continuo ou pontual?

* Que tipo de feedback o cliente quer
receber?

e De quanto em quanto tempo o cliente
quer receber feedback?

e A equipe estd capacitada para cons-
truir e manter esse relacionamento?




Em geral, todos os processos de relaciona-
mento se baseiam em INTERACOES HU-
MANAS. Mesmo que a troca, negociacao e/
ou didlogo seja feito com duas pessoas re-
presentando instituicdes, elas apresentam
percepcdes emocionais e diferentes perso-
nalidades. Isso faz com que o planejamen-
to e as estratégias de relacionamento com
0s clientes sirva para conter riscos e am-
pliar as chances de ter um bom resultado.
Isso ndo elimina imprevistos, por isso, esta
fase crucial da interacdo com os clientes
e interessados é construida efetivamente
momento por momento.

Quem fala pela empresa precisa ter uma
COMUNICACAO ESTRATEGICA para ga-
rantir um bom entendimento entre as par-
tes. Sabemos que interacdes humana ndo
sao faceis e que precisamos buscar aper-
feicoamento, capacitagdo e treinamentos
para que os membros da EJ consigam se
sentir confortaveis para gerir o relaciona-
mentos com os clientes.




REDES ONLINE

E TRANSPARENCIA

Para uma instituicdo que funciona no mun-
do conectado e interativo, as REDES online
como sites, Facebook, Instagram, Linkedin,
Whatsapp, entre outras, séo importantes
para manter contato com os seus clientes.

E crucial entender como cada uma funcio-
na, definir qual é o objetivo de cada rede
institucional e criar uma estratégia para
gerencid-las, se a escolha for usar mais de
uma. Em cada uma delas, um cliente ou
possivel cliente pode entrar em contato e
isso ocorre de maneiras diferentes.

Os RELATORIOS s3o importantes para uma
gestdo interna, para desenvolvimento téc-
nico e como comprovacdo das atividades.
Mas também tém potencial para ser uma
boa ferramenta de relacionamento com os
clientes, interessados, parceiros e colabo-
radores. Desse modo a empresa se mostra
transparente e convidativa.

Certamente ndo é todo relatdrio, nem to-
das as informagdes que precisam ser di-
vulgadas para o universo fora da EJ, mas
RESUMOS DE ATIVIDADES, OFERTA DE
NOVOS SERVICOS, FEEDBACKS E AL-
GUNS DADOS QUANTITATIVOS sao inte-
ressantes para estreitar relaces.

PERGUNTAS
ORIENTADORAS

Como a EJ vai dar continuidade a esse
relacionamento?

Quem sdo os membros responsaveis
por essa conversa?

Para aqueles clientes que ja estdo rea-
lizando projetos e/ou servigos, como
serd o diélogo?

Qual a frequéncia do feedback e vali-
dacdo da satisfacdo?

Se um interessado procurar as redes
sociais como ele vai perceber a empre-
sa?

As redes sociais estao coerentes com
as informagdes repassadas?

As informacdes divulgadas estdo coe-
rentes com o impacto que se quer al-
cancar?










:

0 QUE SAQ AS FONTES DE RECEITA?

Representam o dinheiro que uma empresa gera a
partir de cada Segmento de Clientes, considerando

que os custos devem se%tm@m§h .
k=

renda para gerar o lucrfo:™




AS FONTES
DE RECEITA

Um MODELO DE NEGOCIO pode envolver
dois tipos diferentes de Fontes de Receita:

e Transacdes de renda resultante de pa-
gamento Unico;

e Renda recorrente, resultante do paga-
mento constante, advindo da entrega
de uma Proposta de Valor do servico
aos clientes ou do suporte pés-com-
pra.

Esteja sempre atento para:

Que valor os clientes estdo dispostos a
pagar?

Pelo que eles pagam e como estao pa-
gando atualmente?

Como preferem pagar?

Quanto cada Fonte de Receita contri-
bui para as receitas totais?

F muito importante visualizar qual é o va-
lor méximo e minimo que os segmentos
de clientes estao dispostos a pagar por um
determinado produto, servico ou projeto.

A empresa pode flexibilizar os pregos, por
meio de estratégias que permitam uma
reducao nos mesmos sem comprometer as
receitas e os lucros.
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Produtos fisicos e palpdveis.

Receita obtida pela prestacdo de servicos
e consiste no pagamento que o cliente faz
pelo uso de um determinado servico, onde
o valor pago pelo cliente é proporcional ao
uso.

Gera receita por meio do acesso continuo
a algum tipo de servico, podendo ser em
determinados periodos (por exemplo:
mensais e anuais).

Concede a alguém o direito exclusivo de
utilizar um determinado ativo por um pe-
riodo fixo, em troca de uma taxa paga pelo
cliente.

Este tipo de receita advém do pagamento
pelo servico de um intermedidrio em al-
gum tipo de negdcio, entre duas ou mais
partes.

Receitas advindas da publicidade de al-
gum produto, servico ou marca, voltadas
para a indUstria da midia e organizadores
de eventos.




A REALIDADE
DAS EJS

Na pratica, as fontes de receita das EJs ge-
ralmente envolvem:

Por estar inserida em uma instituicdo de
ensino, seus clientes-alvo sdo o corpo do-
cente e discente que comumente buscam
participar de eventos, capacitacao e horas
formativas. Paralelamente, utilizando des-
ta estratégia, a EJ cria oportunidade para
seus proprios membros se capacitarem.

Consultorias, elaboracdo de laudos técni-
cos, Planos de Controle Ambiental (PCAs),
Estudo de Impacto Ambiental e Relatdrios
de Impacto de Meio Ambiente (EIA/RIMAs)
e realizacdo de coletas de campo, proces-
samentos de dados, anélises laboratoriais,
etc. Sdo servicos que vao variar de acordo
com a demanda.

A EJ pode concorrer em um edital de uma
agéncia de fomento, com ou sem ajuda de
apoiadores, que ao ser aprovado serd orga-
nizado de acordo com o recurso disponibi-
lizado, normalmente sob regras e prazos
estritos.
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PRECOS
FIXOS

LISTA DE PRECOS

Onde é estipulado um preco fixo para 0s
produtos individuais, servicos ou de outras
propostas de valor.

CARACTERISTICA DO PRODUTO

O preco depende da qualidade da sua
composicao em relagao aos concorrentes,
a matéria-prima, entre outros.

SECMENTO DE CLIENTES

Estabelecido de acordo com publico-alvo e
suas caracteristicas.

VOLUME

Depende da quantidade comprada.

Utilize este espago para refletir sobre como
pode precificar os produtos e/ou servicos
dasua EJ:

PRECOS
DINAMICOS

NECOCIACAO

Depende da flexibilidade e capacidade das
partes.

PRODUCAO

E atrelado ao inventario disponivel em re-
lacdo a0 momento da compra (geralmente
utilizado no caso de bens esgotdveis em
funcdo do tempo).

CERENCIAMENTO DE
MERCADO EM TEMPO REAL

E baseada na oferta e na demanda do mer-
cado.




O INTANCIVEL

Vimos em capitulos anteriores que a EJ
gera ganhos incriveis para a sociedade,
comunidade académica e para 0s mem-
bros que fazem parte diretamente do dia
a dia da empresa. Mas essa mentalidade
também precisa ser reforcada e valorizada
quando se fala de receitas e ganhos.

Todo o aprendizado, pratica e desenvolvi-
mento humano de habilidades e compe-
téncias pode serum diferencial no curriculo
e despertar o SENTIMENTO de realizacdo,
de fazer parte de um bem maior, de supe-
racao de desafios e constante evolugao.

0 MEJ pode proporcionar um cenério de
ganhos intangiveis e nos permite ser pes-
soas mais coletivas, conectadas, sonhado-
ras e felizes nesse mundo suado e comple-
X0 que é a graduacdo.
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A EQUIPE

Nao queira abracar o mundo sozinho! E
muito importante que vocé tenha ao seu
lado alguém que compartilhe do mesmo
ideal e que esteja disposto a colocar a mao
na massa e fazer a EJ sair do papel.

Algumas pessoas Sdo necessarias para
construir e estruturar a Empresa Junior
como uma organizacao de fato. Nesta eta-
pa é aconselhdvel ndo despender energia
em processo seletivo e utilizar do famoso
“BOCA-A-BOCA" para buscar colegas mo-
tivados que gostariam de se juntar ao time.

Se 0 boca-a-boca ndo funcionar, pode-se
planejar uma reunido com os alunos do
curso ou passar de sala em sala apresen-
tando a proposta para todas as turmas, bem
como aproveitar as plataformas online da
universidade, paginas e grupos em redes
sociais e murais, para divulgar a ideia.

Nesse momento de criacdo é interessan-
te ter de 3 A5 MEMBROS. E um periodo
onde todo mundo faz um pouco de tudo.
Deve-se listar as principais atividades a
serem executadas e definir as pessoas que
irdo tomar frente delas.

L EMBRE-SE!

Quanto maior o nimero de pessoas
mais dificil serd acompanhar as ativi-
dades. Nesta etapa o mais importante
é 0 esforco coletivo e simultaneo. _I




F fundamental que, desde o principio,
toda a equipe esteja alinhada e ciente do
conceito de empresa jinior e propdsito
transformador do MEJ para que isso fique
sempre enraizado na cultura da EJ.

Inicialmente a EJ pode adotar uma ma-
croestrutura convencional que é dividida
em quatro instancias, além dos trainees:
ASSEMBLEIA GERAL, CONSELHO, DIRE-
TORIA EXECUTIVA E MEMBROS.

Ao adquirir mais membros, tarefas e fun-
¢Oes, dd-se inicio a criacdo da estrutura
cldssica, normalmente composta pelas
diretorias de Presidéncia, Administrativo-
-Financeiro, Marketing, Gestdo de Pessoas
e Projetos, ou uma estrutura mais enxuta,
como por exemplo ter apenas as direto-
rias de Presidéncia, Gestdo de Pessoas e
Comercial. Nesta fase inicial é interessante
ter de 4 A 8 MEMBROS.

A partir dai, o organograma pode ser adap-
tado de acordo com a experiéncia e neces-
sidade da equipe!




E dividida em dois tipos: ordinaria e ex-
traordindria. Ela acontece para validar e
estruturar as tomadas de decisdes mais
estratégicas, sendo considerada a instan-
cia méxima de deliberacdo da EJ e todas as
suas diretrizes de funcionamento devem
estar obrigatoriamente descritas no esta-
tuto, como a definicdo do quérum minimo
de participacdo, por exemplo.

Podem ser administrativos e/ou fiscais e
atuar de forma deliberativa ou consultiva.
Os conselheiros sdo normalmente pessoas
mais experientes, que ndo compoe 0 corpo
de membros atuais da EJ e tém condi¢bes
de orientar a gestao em situacdes que ne-
cessitam de mais cautela. A depender do
tipo estabelecido, o conselho pode desde
destituir uma diretoria até solicitar presta-
¢ao de contas em relatdrios apurados

F em grande parte dos casos é segmentada
em cinco: Presidéncia, Gestdo de Pessoas,
Marketing, Projetos, Administrativo-Finan-
ceiro. Cabe a diretoria zelar pelo cumpri-
mento dos objetivos planejados e repre-
sentagdo perante a qualquer parceiro ou
cliente.
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Sao pessoas que possuem qualquer tipo
de vinculo com a EJ. Esse vinculo costuma
ter diversas classificacdes e varia de acordo
com as atividades de cada um dentro da
EJ. Um membro pode ser efetivo, quando
geralmente faz parte do corpo técnico da
EJ, podendo se desdobrar em diferentes
nomenclaturas, tais como consultores,
gerentes, coordenadores, assessores , etc.
Embora ndo seja muito usual, existem ain-
da as classificacdes de “membro associado,
honordrio e colaborador” que podem ou
ndo compor oficialmente o quadro de pes-
soas fixas na EJ.

Em muitos casos ndo sao considerados
membros. O trainee geralmente é o indi-
viduo que passa por um periodo de experi-
menta¢do, adaptacdo e treinamento, onde
é constantemente avaliado. F uma pessoa
recém admitida na EJ e fica a margem do
processo decisrio, mas pode ser incorpo-
rada ao quadro de membros efetivos de
acordo com a decisdo destes.

=




A SEDE da Empresa Janior é normalmente
um espaco fisico cedido pela IES a EJ por
meio de um CONTRATO DE COMODATO.
Ter uma sede é muito importante para o
desempenho do trabalho dos membros e
para relacdo com os clientes.

Segundo a LEI N° 13.267, que disciplina
a Criacdo e a organizacdo das empresas ju-
niores, a IES é autorizada a ceder espaco fi-
sico gratuito, dentro da prdpria instituicdo,
que servira de sede para as atividades da
EJ. Porém, pode haver resisténcia da IES
em acolher a EJ em suas dependéncias,
mas isso ndo é motivo para desistir.

M EMBRE-SE!

Cada IES tem sua particularidade de
gestdo e regulamentacdo. Procure o
méximo de informacdes sobre o seu
cendrio. As fontes podem ser outras
EJs mais antigas, Nucleos de EJs, pro-
fessores, coordenadores e atores cha-
ve de representacdo local. _I

FSPACO
HSICO




FSPACO
FSICO

AINDA NAO TEMOS
UMA SEDE

Enquanto a EJ ndo tem uma sede prépria,
0s membros devem se organizar para exe-
cutar as atividades relacionadas a empresa.
Elas podem ocorrer tanto nos espacos da
universidade, como bibliotecas e labora-
térios de informatica, ou fora da IES, como
em residéncias, parques, etc.

Quando surgir a necessidade de fazer re-
unides, o grupo pode combinar com o
Centro Académico o uso temporariamente
compartilhado do espaco ou realizar suas
reunides em salas de aulas vazias ou pre-
viamente reservadas. Espacos ao ar livre
também sdo uma opcdo e deixam a reu-
nido com um clima mais descontraido.

TEMOS UMA
SEDF!

E vélido lembrar que a necessidade em re-
lagdo a infraestrutura varia de acordo com
0 processo de amadurecimento da EJ. Se
voCé conseguiu um espago logo no come-
¢o do processo de fundacdo, legal! Mas
ainda ndo precisa se preocupar em montar
uma estrutura arquitetonica!

Inicialmente é interessante ter:

Mesa | Cadeiras | Arméario ou mé-
vel arquivo com gavetas | Pasta para
documentos | Computador (inicial-
mente os membros podem usar
os préprios computadores) |



MODELO DE CONTRATO DE COMODATO

Pelo presente instrumento, e na melhor forma de direito, de um lado como CC NOME DA INSTITUICAO DE ENSINO, ida no
enderego da instituigio de ensino, inscrita no CNPJ n®. (ndmero do CNPJ da [ES), neste ato representada por nome do representante,
nacionalidade, estado civil, profissio, portador do RG. n.* (mimero dz RG)e inscrito no CPF sob o n.® (nimero do CFF) e outro como
COMODATARIO, O $t. nome de um d2 empresa jiinior, estado civil, profiss3o, portador do RG. n." nimera da RG)
e insrito no CPF sob o n.* (miimero do CPF) residente & *enderego completo do comodatdric”, resolvem firmar o presente contrato, de acordo
com ¢s termos e condicdes a seguir estabelecidas:

DO IMOVEL

1- 0 comedante é proprietério do imével localizado na “endereqo completo do imovel, ende estd instalada o Campus X da “nome da
instituigio de ensind, situagio estd de plene canhecimento do COMODATARIO.

DO OBJETO

2- Por forga do presente instrumento, a COMODANTE dd ao COMODATARIO em comodato a sala X, andar X do imével situado a *enderego
completo da imdver', para que ld se instale a Empresa Jiinior nome da £, cujo objetivo é promover o treinamento de alunos do Curso nome do
cursoministrados na “nome da instituigdo de ensing®.

DO CONTRATO DE COMODATO

30 prazo do cantrato de comodato & de X anos a contar do dia *(par extensof’, findando, portanto em “(por extensof, independente de
qualquer tipa de notificaio ou interpelag3o judicial ou extrajudicial ocasido em que a sala serd restitufda a0 COMODANTE no mesmo estado
‘em que recebeu, sem que 20 COMODATARIO seja devido qualquer tipo de indenizagdo, seja a titulo que for.

3.1- A niio restituigio da sala dentro do prazo acima previsto acarretard na cobranga de multa diria no valor de RS fpor extenso),
servindo, nesta hiptese o presente instrumento como titulo executivo extrajudicial, além de ensejar por parte de COMODANTE, a propositura
de Agdo de Reintegragio de Posse com pedido liminar de desocupagge.

Paragrafo Unico: O comodato poder ser prorrogado por igual periodo mediante manifestagio de vontade comum pelas partes, ou ainda
seralterado, em qualquer tempo; sempre, porém, através de Termos aditivos.

& Constit digd bservadas pelo COMODATARIO durante o prazo de vigéndia deste instrumento:

4.1 - Nao transferir o comodato para quem quer que seja sem a anuéncia expressa do COMODANTE;
4.2 - Nao realizar qualquer tipo de evento na local, sem a prévia anuéncia do COMODANTE;
.3 Conservar em bom estado o imével dado em comadato, promovendo os reparos que fizerem necessarios.

50 i por parte do Ct
contrato;

de qualquer das condigdes acima estabelecidas, ensejard a imediata rescisao do presente

d:

6 Nao poders ser dada ao imével objsto do p

ra destinagao, senso aquela prevista na cliusula 2°

7- Deverd o COMODANTE diligenciar por si e por seus prepostos de modo & que o exercicio de suas atividades ndo interfira no normal
do Campus io existente no local.

8- Fica eleito o Foro da Comarca de "/ocal de registro do comadate”, como Ginico competente para dirimir eventuais controvérsias ariundas
deste instrumento.

E por estarem assim, justos e contratados, firmam o presente em 02 (duas) vias de igual teor e forma, na presenca das testemunhas abaixo, que
também o subscrevem.

Cidade, data e ano.

Nome do COMODATARIO e Assinatura

Nome do COMODANTE e Assinatura

Testemunhas:

Se houver restricdo orcamentdria, é
possivel selecionar apenas o que real-
mente é indispensavel. Nao deixe de
usar e investir parte do faturamento
dos projetos para melhorar a sede da
EJ.

Desta forma, a medida que a EJ vai
crescendo, fica a critério da gestao in-
vestir em estrutura fisica e materiais,
como por exemplo: papéis, canetas,
computadores, impressora, telefone,
quadro/lousa, pastas...




O networking pode ser encarado como
uma rede de relacionamentos ou uma
grande teia de CONEXOES MULTIFUN-
CIONAIS.

No contexto do MEJ, estabelecer conexdes
pode tornar-se essencial para a sobrevivén-
cia da EJ. Com o networking é possivel tirar
duvidas, trocar experiéncias, encontrar par-
ceiros, clientes, etc.

A construcdo do networking da EJ comeca
de forma natural a partir da sua criagdo.
Neste momento, inevitavelmente busca-
mos conversar sobre a EJ com pessoas que
tém experiéncia no assunto. Além disso, o
apoio de alunos, professores, e eventual-
mente de outras EJs ou da federacdo é de
grande ajuda para sanar duvidas.













REUNIOES

As reunides sdo realizadas de acordo com a
necessidade de se discutir ou alinhar algo.
Essa é uma das atividades mais recorren-
tes da EJ. Ela pode serinterna, com apenas
os membros ou externa, com clientes, por
exemplo.

REUNIOES INTERNAS

Normalmente, em uma EJ ativa, as reu-
nides acontecem semanalmente ou quin-
zenalmente. Existem alguns formatos de
reunides que sao bem usuais:

REUNIAO CERAL

Realizada com todos os membros da EJ.

REUNIAO DA DIREX

Realizada com todos os membros da dire-
toria executiva.

REUNIAO DA DIRETORIA

Realizada com o diretor e seus assessores.

Quando vocé pensa em marcar uma reu-
nido, alguns passos precisam ser sequidos:

Pergunte-se: é realmente ne-
cessario marcar uma reuniao?

E muito comum marcamos uma
reunido para discutir ou resolver
algo que poderia ser feito com
um simples e-mail! Uma reunido
marcada demanda mais do que
tempo de cada um dos seus parti-
cipantes, por isso pense bem se o
encontro é realmente necessario.

Pensou? Néo vai ter jeito de fugir
da reunido? Entdo vamos para o
passo 2!



Defina a pauta da reunido. O
que serd discutido? Quais sdo 0s
assuntos mais urgentes ou im-
portantes? Quanto tempo dispo-
nivel teremos? Essas sdo algumas
perguntas importantes que vocé
deve se fazer ao planejar uma re-
unido.

Pense em todo o tempo que tem
disponivel, quais sdo os topicos a
serem tratados e defina um tem-
po para cada um deles.

Convide os participantes para
a reunido com antecedéncia para
que todos possam se planejar.
Envie um e-mail contendo as
informacbes primordiais, como
hora, local e a pauta.

DICAS!

F sempre muito bacana pergun-
tar aos participantes se eles gos-
tariam de inserir algum ponto a
pauta para ser discutido.

Peca também para as pessoas
responderem seu e-mail confir-
mando ou ndo a presenca na re-
unido. Assim vocé tem o controle
de quem ird comparecer, quem
talvez chegue atrasado, etc.

Chegou o dia da reuniao! Es-
teja no local e hordrio marcado
para receber as pessoas. Se vocé
vai presidir a reunido, lembre-se
de todos os assuntos que vocé se-
lecionou e o tempo que reservou
para cada um deles. E importante
que ao longo da reunido, uma
outra pessoa va elaborando a ata.
A ata é o registro escrito formal
da reunido, que pode ser sucinto
ou detalhado, como for acordado
pela equipe. Ao final, todos os
participantes devem revisar e as-
sinar a ata.

Para as reunides mais corriquei-
ras da EJ, pode-se optar por um
registro menos formal da reu-
nido, entretanto, para reunioes
importantes  ou  assembleias
- ordindrias ou extraordindrias -
indica-se a elaboracdo da ata de
maneira formal.

Finalizada a reunido, é impor-
tante lembrar de compartilhar
e arquivar o registro da reunido
para que todos possam recorrer
a ele em caso de ddvidas e tam-
bém para praticar a gestao do co-
nhecimento!
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REUNIOES

REUNIOES EXTERNAS

Sdo aquelas que acontecem com pessoas
externas ao quadro de membro da Empre-
sa Junior. Elas podem variar de local de
acordo com o intuito e de com quem pre-
tende-se reunir.

Reunides com o colegiado ou coordenador
do curso, com outras EJs, com a federacdo
ou com o ndcleo de empreendedorismo
da sua universidade e visitas a clientes ou
possiveis parceiros sdao exemplos de reu-
nioes externas.

Para que tudo saia bem é importante que
vocé:

Confirme a realizacdo da reu-
Nnido com a pessoa ou grupo com
quem ird se reunir.

Se prepare! Pense no objetivo da
reunido e como sera sua partici-
pacdo. Prepare topicos a serem
discutidos, separe os materiais e
verifique previamente se todos
os aparelhos e equipamentos
que vocé pretende usar estarao
disponiveis e em funcionamento.

Seja pontual! Apresente-se no
local combinado no horério ou
até mesmo com um pouco de
antecedéncia para antever impre-
vistos!

Esteja com uma boa aparéncia!
Nossos cuidados de higiene pes-
soal e vestudrio sdo imprescin-
diveis para deixarmos uma boa
impressao.

Esteja presente de corpo e alma
na reunido. Desligue o celular ou
lembre-se de colocd-lo no modo
silencioso, assim vocé evita dis-
tracdes e ndo atrapalha a reuniao
com os sons de notificacdes. Pres-
te atencdo no que estd sendo
discutido e faca anotacdes do que
for importante. Essas anotacdes
irdo lhe ajudar muito depois!




Visando adquirir ou aperfeicoar determi-
nadas habilidade nos membros, a EJ pode
optar por participar de treinamentos para
otimizar e melhorar a qualidade das tare-
fas que exercem.

Os treinamentos podem acontecer por di-
Versas vias:

e Por meio da renda advinda dos proje-
tos, a EJ pode investir em capacitacdo
para seus membros. Pode-se contratar
um profissional que tenha dominio
em determinado tema de interesse
para oferecer o treinamento;

e Muitos eventos do MEJ e até mesmo
outras EJs costumam oferecer trei-
namentos aos empresarios juniores.
Esses normalmente sdo gratuitos ou a
um valor acessivel aos universitarios.
Aproveite as oportunidades!

e Muitas vezes, entre os proprios mem-
bros da EJ existem pessoas capaci-
tadas que podem liderar um treina-
mento para os demais. Fazer esse
mapeamento valoriza habilidades
pessoais e estimula a interacdo entre
0s membros!

Além de buscar capacitacdo para os pré-
prios membros, a EJ pode oferecer treina-
mentos para os alunos e professores do
curso ou até mesmo para a comunidade
em geral. Estes treinamentos também po-
dem ser realizados via contratacao de um
profissional ou podem ser ministrados pe-
los proprios membros da EJ.
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TRABALHO
=M EQUIPE

N&o tem como fugir do trabalho em equi-
pe na EJ! E a parte mais complexa e inte-
ressante!

Todas as acdes estdo fundamentadas na
MISSAO e na VISAO da EJ, por isso & pre-
ciso que os membros estejam engajados,
alinhados e trabalhem de forma conectada
para que o objetivo comum pré-determi-
nado no planejamento estratégico seja
alcancado.

Neste contexto € muito importante o traba-
lho da diretoria de Gestao de Pessoas, que
deve prezar e monitorar o clima de traba-
lho da equipe. Por isso, é importante que
jé no Processo Seletivo da EJ sejam levados
em conta as habilidades, o perfil e interes-
se dos futuros membros. Dessa forma é
possivel alocar os membros nos cargos e
equipes adequadas, assegurando que to-
dos estejam confortveis e motivados para
exercerem suas tarefas.

Conforme mencionado anteriormente, a
formacdo de uma equipe de qualidade é
fundamental para obter bons resultados.
Escolher as pessoas que tenham o perfil
empreendedor e boa capacidade de rela-
cionamento e comunicacdo é essencial.
Mas o mais importante é escolher estar
perto de pessoas que prezam pelo bem-
-estar da equipe e compartilham sonhos
e ideias. Isso favorecerd um ambiente de
trabalho mais harmonioso.




Vérias estratégias podem ser utilizadas
para a formacdo da equipe. 0 PROCESSO
SELETIVO ndo é uma atividade obrigatoria,
mesmo porque a maioria das equipes em
fundacdo ou reestruturacdo de EJs partem
da unido de pessoas que compartilham de
um mesmo objetivo. No entanto, quando
a EJ jd estd melhor estruturada, fazer um
processo seletivo torna-se uma op¢do mui-
to vidvel, uma vez que a rotacdo de mem-
bros € significativamente alta. Este é um
processo justo e que pode seramplamente
divulgado.

0 Processo Seletivo pode ser realizado
quantas vezes forem necessarias em uma
gestdo. Pode ter o objetivo de selecionar
uma pessoa para um cargo especifico ou
renovar o quadro de membros, no geral.
0 Processo Seletivo pode mudar completa-
mente a dinamica de trabalho da EJ e por
isso deve ser bem estruturado e planejado

FORMACAO
DE EQUIPE

com antecedéncia, seja pela equipe de Re-
cursos Humanos, Gestao de Pessoas ou por
uma equipe especifica para esta fungao.

Deve-se mapear todo o processo e para isso
podem ser feitas as sequintes perguntas:

Quantos membros iremos admitir?

Quais as caracteristicas e habilidade
procuramos nos candidatos?

Quanto tempo vai durar o Processo
Seletivo?

Quantas e por quais etapas os candi-

datos devem passar?




FORMACAO
DE EQUIPE

As etapas de um Processo Seletivo ficam a
critério de cada EJ. A seguir apresentamos

um exemplo de Processo Seletivo com
quatro etapas.

A primeira etapa consiste na ins-
cricdo, onde todos os candidatos
interessados responderdo a um
formuldrio onde podem ser feitas
perguntas sobre a personalidade,
sobre as experiéncias, sobre as
expectativas e sobre a disponi-
bilidade dos candidatos. A partir
deste formuldrio j& pode ser feita
uma primeira triagem.

A segunda etapa consiste na rea-
lizagdo de dinamicas de grupo.
Esta é uma etapa que permitira
perceber pessoas que tém facili-
dade e habilidades para trabalhar
em conjunto e as que ndo se dao
tdo bem trabalhando em equipe.
Serd possivel observar candida-
tos comunicativos, quais se co-
locam em posicdo de lideranga,
quais tomam iniciativas, etc. Este
filtro é muito importante j& que
em uma EJ é invidvel se abster do
trabalho em equipe.

A terceira etapa consiste na en-
trevista individual. Nela podem
ser feitas perguntas mais pes-
soais, pode-se propor situacdes
reais ou ficticias a fim de saber
que atitudes o candidato teria. £
0 momento de fazer uma leitura
mais critica do candidato, de es-
clarecer quais serdo os desafios
enfrentados e de perceber se ele
esta realmente disposto a assu-
mir este compromisso, afinal ndo
deseja-se admitir pessoas que
ndo estejam realmente afim de
trabalhar e vivenciar os desafios.

[ EMBRE-SE!

Cada pessoa reage de uma forma.
Mesmo que um candidato ndo tenha
ido tdo bem em uma etapa, pode se
destacar em outra. As vezes a pessoa
ndo consegue se expressar tdao bem
escrevendo mas vai muito bem na en-
trevista individual, as vezes ndo con-
segue expor suas ideias na dinamica
de grupo mas se sai muito bem em
outra etapa por ter outras habilidades.

_I



A quarta e Ultima etapa € a pro-
va de fogo, a etapa que demora
mais tempo. Nessa fase os can-
didatos selecionados passardo
pelo Programa Trainee onde irdo
vivenciar o dia a dia da EJ como
se fossem membros. £ uma 6ti-
ma oportunidade de apresentar
cada Diretoria e o funcionamen-
to de cada equipe para que 0s
candidatos possam se identificar
gradativamente. Nesta etapa sao
delegadas tarefas aos trainees
que serao supervisionados e
instruidos pelos Diretores e suas
equipes. Desta forma, os respon-
saveis pelo Processo Seletivo po-
derdo avaliar de perto o trabalho
dos trainees podendo assim di-
reciond-los para cada setor, apds
sua aprovacao, de acordo com
suas habilidades.

F importante que os candidatos estejam
cientes de que podem desistir a qualquer
momento e que ndo devem permanecer
no Processo Seletivo caso percebam que
Ndo era isso que imaginavam e que ndo
irdo permanecer na EJ. Apds todas estas
etapas, a equipe do Processo Seletivo terd
insumos suficientes para dar o resultado
aos candidatos e é legal que isso seja feito
com muita alegria para que se sintam aco-
lhidos e valorizados.

Pode-se fazer uma festa ou uma cerimonia
de admissao!




PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

O PLANEJAMENTO ESTRATEGICO (PF)
é um processo que geralmente acontece
com periodicidade, trienal, bienal, anual
ou semestral, e deve ser regularmente re-
visado. Nele a EJ estuda seus projetos, ob-
jetivos e metas para desenhar e planejar o
trabalho da gestdo. O PE faz parte da rotina
da EJ e permite um controle e uma avalia-
¢do das atividades muito precisos, além de
otimizar o desenvolvimento dos membros
e proporcionar aprendizados como gestao
do tempo, lideranca, entre outros.

0 ideal é que todos os membros partici-
pem dessa etapa para que entendam as
acdes planejadas desde o principio. E pos-
sivel também que os diretores preparem
uma avaliagdo inicial para compartilhar
informagdes mais concretas e assertivas no
desenvolvimento do PE.

Depois do PE, fica a cargo dos diretores e
assessores colocarem a mdo na massa! E
cabe a presidéncia monitorar o andamento
das atividades e certificar que a empresa
estd caminhando de acordo com as diretri-
zes definidas.
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L EMBRE-SE!

Ao planejar estratégias anuais ou
semestrais é importante considerar
as condicdes e contextos atuais. Essa

também é a hora para rever a missao,
visdo, as grandes metas e o trabalho
da EJ como um todo! _|
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CERENCIAMENTO

DE PROJETOS

Um projeto é um ESFORCO TEMPORARIO
EMPREENDIDO PARA CRIAR UM PRODU-
TO, SERVICO OU RESULTADO EXCLUSIVO.
Ele possui um objetivo especifico e tinico e
normalmente possui recursos delimitados
(pessoas, investimentos, equipamentos,
etc).

Um projeto tem uma data prevista para
iniciar e terminar. Além disso, cria entregas
exclusivas, que podem ser servicos, pro-
dutos ou resultados especificos. Desta for-
ma, é necessario que exista desde o inicio
uma meta clara, a descri¢do de quais sao
os resultados esperados e os INDICADO-
RES que auxiliardo no monitoramento das
acoes. Estes indicadores podem se relacio-
narcom o desvio do prazo, com o custo em
relacdo ao orgamento, a taxa de retrabalho,
dentre outros. Um projeto deve ser um fa-
cilitador da realizacdo de seus objetivos.

0 que antecede um projeto sdo desejos,
ideias e sonhos. Portanto antes de qual-
quer passo escreva suas ideias, faca brains-
torms com a equipe e aproveite de ferra-
mentas para ajudar a desenvolver a ideia!

=,

iz

Existem diversos tipos de projetos, alguns
exemplos sao:

Projeto Social
Projeto de Negdcio
Projeto de Pesquisa
Projetos Digitais

Projetos de Consultoria

Projetos de Educacdo Ambiental

F importante saber que cada tipo de pro-
jeto tem sua metodologia, seu orcamento,
indicadores de gestao e de risco, e suas
particularidades. Todo projeto tem que ter
um ciclo que compreende em: iniciacdo,
planejamento, execucdo, controle e finali-
zacdo. Todas essas fases sdo extremamente
importantes.

A realizacao de um projeto € invidvel sem
que haja um bom gerenciamento. Muitas
vezes pode-se delegar essa fungdo a um
gerente, que é quem vai determinar a
equipe executora delegando suas fungdes,
estard ciente de todas as tarefas que pre-
cisam ser desempenhadas e cuidara dos
resultados em todas as fases de execucdo.



Durante a execucdo do projeto, uma boa
COMUNICACAO entre diferentes equipes
e 0 gerente é essencial e pode evitar pro-
blemas.

F muito importante trabalhar com prazos,
isso fard com que toda equipe esteja mais
empenhada em solucionar problemas. E
importante monitorar todas as fases do
projeto para garantir que o que estd sendo
feito ndo estd fugindo ao planejado. Exis-
tem diversos softwares gratuitos sobre ges-
tdo de projetos que podem ser Uteis nestes
€asos.

Durante a execugdo de um projeto, podem
ocorrer mudancas no escopo ou podem
surgir imprevistos. Nas Ciéncias do Mar
é comum haver servicos que dependem
de um trabalho de campo, como um le-
vantamento de perfil praial, embarques,
coletas, entre outros, e sabemos que traba-
lhos como estes dependem das condigdes
climéticas. Uma frente fria, por exemplo,
pode atrasar os dias de campo e coletas e
isso implica em uma série de mudancas
no planejamento. Tudo isso pode impac-
tar nos custos, nos prazos e nos esforgos
necessérios. E funciio da gestéo, portanto,
administrar e equilibrar para que o projeto
seja 0 mais rentavel e eficiente, dentro das
mais diversas condicdes.

Outra questdo muito importante é direcio-
nar energia para gestdo do conhecimento
por meio da documentagdo dos processos,
relatando sucessos e desafios enfrentados
ao longo do ciclo. Esse cuidado é essencial
para que a EJ economize tempo e recursos
quando executar novamente um projeto
semelhante.

Experimente o método 5SW2H para plane-
jar projetos na sua equipe!

WHAT?
0 que sera feito?

WHY?
Por que serd feito?

WHERE?
Onde sera feito?

WHEN?
Quando seré feito?

WHO?
Por quem sera feito?

HOW?
Como serd feito?

HOW MUCH?
Quanto vai custar?
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PROCESSOS

BUROCRATICOS

Para a fundacdo e manuten¢do de uma EJ
nao ficamos isentos dos processos burocra-
ticos. Toda EJ deve ter bem definido o seu
negdcio e deve manter-se requlamentada
juridicamente.

Para facilitar os processos burocréticos,
uma dica importante é sempre se preocu-
par com o REGISTROS DE ATIVIDADES uti-
lizando atas, contratos, notas fiscais, livros-
-didrio, livros-caixa, certiddes negativas,
entre outros. Todos estes itens registrados
e bem arquivados asseguram a regularida-
de de uma EJ.

Um dos documentos imprescindiveis
a cada EJ é o ESTATUTO registrado em
cartério. O estatuto é formalmente o
ato constitutivo de uma associacao civil.

Como uma EJ é uma associacdo, deve pos-
suir estatuto onde estdo descritos dados e
normativas sobre o funcionamento da EJ.

A obtencdo de um CNPJ (Cadastro Nacio-
nal de Pessoa Juridica) também ¢é funda-
mental, pois somente com este cadastro
sera possivel emitir notas fiscais, abrir
contas bancérias e prestar consultorias re-
gularmente.

A ajuda de um contador para auxiliar nes-
ses processos € muito bem-vinda, o que
ndo anula o fato de que os membros de-
vem acompanhar os procedimentos para
que possam adquirir esse aprendizado.
Para avalidacao do livro-didrio é necessaria
a assinatura de um contador.




Lista de documentos imprescindiveis:

MLEMBRE-SE!

e Atas de Reunides;
S [ Encontrar um contator que esteja fa-
* Reconhecimento da Instituicdo de En- miliarizado com a dinadmica de em-

sino Superior; presas juniores € um desafio! Nesse
* Inventdrio da infraestrutura; momento, o contato com contadores
pds-juniores e networking com outras

*  Termos de voluntariado; EJs pode ser de grande ajuda! _l

e CNPJeFCPJ;

e Conta bancdria;

* Notas fiscais, cupons fiscais e recibos;
* Notas fiscais de servicos prestados;

e Livro-didrio;

e (Contratos;

o C(ertiddes negativas;

® Processos.




CESTAO
INSTITUCIONAL

Ter uma Gestdo Institucional é ter a preo-
cupacdo em manter a EJ em ordem com as
obrigagdes.

Para que a EJ esteja REGURLARMENTE
ativa é imprescindivel estar em dia com a
declaracdo anual perante a Receita Federal
e isen¢do de imposto de renda.

E preciso certificar-se de que as notas fis-
cais estdo sendo emitidas corretamente.
Justificar todas as entradas e saidas de cai-
xa, atentar-se as taxas e as contas a serem
pagas em seus respectivos prazos. f funda-
mental estar em dia com a regularizacao
da conta bancdria sempre atualizando os
responsaveis em cada troca de gestdo.

Caso a EJ seja federada ou pretenda se fe-
derar é preciso também estar em dia com
os documentos exigidos no Selo BJ e com
as normas do MEJ.
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DIA-A-DIA

0 dia-a-dia de uma EJ é bem dindmico de-
vido as diversas atividades que seus mem-
bros geralmente executam entre o traba-
lho na EJ e as atividades da graduacao. A
sede deve estar sempre ocupada com pelo
menos um membro durante o hordrio co-
mercial devendo estar sempre limpa e or-
ganizada para receber potenciais clientes e
para as reunioes internas.

Para uma boa harmonia no dia-a-dia é im-
portante determinar algumas regras entre
a equipe, por exemplo:

A sede pode ser utilizada para estu-
dos?

e Pode-se levar amigos para estudar em
grupo?

* Que tipo de trajes os membros nao
devem utilizar em determinadas oca-
sides?

® Qual a carga hordria minima cada
membro deve cumprir na sede?

Cada EJ decidird quais acordos a equipe
deve cumprir. O dia-a-dia de uma EJ deve
ser sempre 0 mais produtivo possivel e
aproveitado também para a convivéncia
harmoniosa e enriquecedora dos mem-
bros.

8s]




Um dos maiores problemas enfrentados
por grande parte das EJs é em relacdo a
perda de informacdes ao longo do tempo
devido a alta rotatividade de membros. As
chamadas QUEBRAS DE GESTAO, quando
ocorrem, podem acabar com a EJ e reer-
gue-la gera um enorme retrabalho.

Uma gestdo do conhecimento de qualida-
de pode evitar problemas como: perda da
histéria da EJ, perda de tempo em procurar
profissionais e parceiros que ja trabalha-
ram com EJ anteriormente, retrabalho em
recriar processos internos e burocraticos.

A criacdo de manuais e guias dos proce-
dimentos bdsicos pode auxiliar a equipe,
principalmente em trocas de gestdo. Sem-
pre faca relatorios que registrem as ativida-
des e procedimentos, isso ajudard a man-
tera EJ ativa e regular!













PROSPECCAO
DE PARCEIROS

Aprospec¢ao de parceiros é bastante seme-
lhante a prospeccéo de clientes. A EJ pode
buscar parcerias para assuntos especificos
ou encontrar pessoas e organizaces dis-
postas a desenvolver acbes em conjunto.
Mas nesse caso, a troca de servicos, produ-
tos e/ou beneficios é mais formal e precisa
estar clara paraambos os lados da parceria.

Aqui é importante considerar o CUSTO-
-BENEFICIO do acordo, quais os termos
e como corresponder ao que é solicitado
pelo parceiro. Considere sempre formalizar
a parceria com um CONTRATO, marcar re-
unides regulares e produzir relatérios com
frequéncia, para que ambos os lados te-
nham clareza do processo. Estabelecer pra-
20s para revisao e renovacao do processo
também demonstrard maturidade da EJ.







A interacdo com a IES pode viabilizar uma
série de recursos muito importantes para o
funcionamento da EJ, como regulamenta-
¢do, estrutura fisica, interacdo com outros
cursos e EJs e recursos humanos.

0 ambiente da IES também pode propiciar
parcerias com Centros Académicos (CAs).
Por também se tratar de uma entidade re-
presentativa dos alunos, os CAs estao inse-
ridos em importantes espacos de discussao
sobre o curso, além de propiciar eventos e
atividades extracurriculares. Juntos, am-
bos podem se fortalecer como espacos de
desenvolvimento dos alunos que poderao
ser vetores de melhoria das oportunidades
e possibilidades do curso no contexto da
|ES e além.

EJs de outros cursos da IES sdo parcerias
essenciais. Realizar projetos conjuntos,
aprender com outras experiéncias e formar
um grupo coeso para fortalecer o MEJ local
pode fazer grande diferenca na soma de
recursos humanos e financeiros!

Por fim, os professores podem contribuir
com o esclarecimento técnico sobre servi-
¢os, cooperar com a realizacdo de projetos
de extensdo e orientar os membros da EJ
sobre demandas além dos muros da uni-
versidade.
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ACENCIAS
DE INOVACAO

PROFESSORES

CENTRO
ACADEMICO

SEBRAE

GIE

ONGS

CONSELHOS E

ASSOCIACOES

RELACIONADOS
AS CM

Fora do ambiente da IES, a EJ pode buscar
parcerias e apoio junto a iniciativas e ins-
tituicdes vinculadas as Ciéncias do Mar,
como Conselhos e Associagdes, empresas
da drea, o PPGMar e outras instancias espe-
cificas de cursos da drea, para desenvolver
projetos conjuntos, benchmarking, prestar
e receber servicos e ganhar em aprendiza-
do técnico.

Pés-juniores também podem atuar como
parceiros, sendo consultores pela expe-
riéncia no MEJ ou no mercado de trabalho,
podendo acima de tudo, recomendar o tra-
balho da EJ nos meios que atuam.

Fora do ambito das Ciéncias do Mar exis-
tem inlmeras possibilidades de interacao
relacionadas ao universo empreendedor,
onde EJs podem ter contato com tendén-
cias, ferramentas, conteldos e recursos
inovadores. Espacos como SEBRAE, incuba-
doras, agéncias de inovacdo, entre outras
instituicdes de fomento ao empreendedo-
rismo, sdo ricas fontes de conhecimento
e oportunidades para atuacdo depois da
graduacdo.

Aqui o GTE representa uma parceria-chave

por interagir tanto com as Ciéncias do Mar,
como com arenas empreendedoras!
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MODELO DE CONTRATO DE PARCERIA

CONTRATO DE PARCERIA E COOPERACAO QUE ENTRE SI CELEBRAM A EMPRESA JUNIOR X E A ORGANIZAGAO Y

A NOME DA EMPRESA JUNIOR X, vinculada & (nome da instituicéo de ensino), estabelecida no (endereco), inscrita no CNPJ n°_ (ndmero
do CNPJ), doravante denominada “FMPRESA JUNIOR X" e a ORGA-WZAJ(A‘U Y, estabelecida no (endereco), inscrita no CNPJ n®. (nimero
doravante denominada "0RGANIZACAO Y" e ambas conjuntamente denominadas “Partes”, neste ato representado na forma
de seus atos constitutivos, resolvem firmar o presente Contrato de Parceria e Cooperagdo, mediante as cléusulas e condigdes seguintes:

CLAUSULA PRIMEIRA - DO OBJETO

Visa o presente instrumento estabelecer a parceria e a cooperagdo entre as partes com vistas a realizar agdes conjuntas ligadas a
(descriggo da parceria, qual o objeto ou os objetos, caso haja algum lugar fisico, evento ou 3° parte envolvida de alguma forma, citar aqui

também).
CLAUSULA SEGUNDA - DAS OBRIGACOES DAS PARTES

- Cabera a EMPRESA JUNIOR X, em decorréncia de seu conhecimento e “expertise” em (servicos prestados pela organizacio X em geral,
e depois listar tudo o que for de responsabilidade da organizacdo X para o cumprimento da parceria e cooperagao).

11 - Caberd a ORGANIZACAO Y, em decorréncia de seu conhecimento e “expertise” em (servicos prestados pela organizacio Y em geral, e
depois listar tudo o que for de responsabilidade da organizacao Y para o cumprimento da parceria e cooperagéo).

CLAUSULA TERCEIRA - DAS DESPESAS
Cada uma das partes se responsabilizara pelas despesas decorrentes das atividades sob sua responsabilidade.
CLAUSULA QUARTA - DA ALTERACAO E DA RESCISAO

0 presente Contrato de Parceria poderd ser alterado mediante termo aditivo competente, assim como poderd ser rescindindo em comum
acordo entre as partes ou unilateralmente a qualquer tempo, mediante comunicagio por escrito & outra parte, com antecedéncia minima
de 30 (trinta) dias sem que caiba qualquer direito de indenizacdo na hipétese de uma das partes: (i) entrar em liquidaggo judicial ou
extrajudidial, tiver requerido a faléncia ou requerer concordata; ou (ii) infringir qualquer clausula deste contrato.

CLAUSULA QUINTA - DAVIGENCIA

0 presente contrato vigorard pelo prazo de (n° de meses que a paiceria ird durar em nimero e por extenso), iniciando-se na data de sua
assinatura e podendo ser renovado, por igual periodo, por comum acordo entre as partes.

CLAUSULA SEXTA - FORO

As partes elegem o Foro de (cidade em que estd uma das organizacoes parceiras) como Gnico competente para dirimir dividas
decorrentes deste contrato, com reniincia expressa a qualquer outro, por mais privilegiado que seja

E, por assim estarem de acordo, as partes firmam o presente Contrato, em 02 (duas) vias de igual teor e forma, na presenca das
testemunhas abaixo assinadas, para que produza seus devidos efeitos legais

Cidade, data.

Nome do Presidente da Empresa Jinior X Neme do Representante da Organizagao ¥

Empresa Jinior X Organizagao Y

Testemunhas

Testemunha 1

CPF:

Testemunha 2

CPF

Baseado em um modelo disponibi-
lizado por: aliancaempreendedora.
org.br/
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0 QUE SAO AS ESTRUT
Descreve todos os custos envoly
um Modelo de Neg




O QUE SUA H
OFERECE?

Criar e oferecer valor, manter o Relacio-
namento com Clientes e gerar receita in-
correm em custos. Tais custos podem ser
calculados com relativa facilidade depois
de definidos os recursos principais, ativida-
des-chave e parcerias principais.

Algumas questdes importantes séo:

Quanto custa?

Agora que ja conversamos sobre Recursos
Principais, Atividades-Chave e Parcerias Quais s30 0s custos mais importantes?
Principais podemos aprofundar a defini-
¢do de Estrutura de Custos. Vamos falar
também sobre o que os alunos oferecem
para as EJs. mais custosas?

Quais sdo 0s recursos e atividades

' TANGIVEL ' 0 que é um custo pontual?
Todas as coisas que geram custos de cria-

¢do e manutencdo da EJ. : :
0 que é um custo continuo?

Qual a periodicidade?

Nesse momento é importante pensar so-
bre escalabilidade, ou seja, sustentar seus
processos e sua estrutura, garantindo o
crescimento continuo.

INTANGIVEL

Sentimentos e valores pessoais envolvidos.

Aconselha-se que os custos devem ser mi-
nimizados sempre que possivel.




CARACTERISTICAS DAS
ESTRUTURAS DE CUSTO

Neste modelo, os custos permanecem nas
mesmas condi¢des, apesar do volume de
bens ou servicos produzidos.

Os custos diminuem de acordo com a pro-
dutividade e quantidade vendidas. Eles se
beneficiam quando vendem quantidade a
um prego mais baixo e como consequéncia
traz 0 aumento de produgdo.

Ao contrario dos fixos, eles variam de acor-
do com o volume de bens ou servicos ge-
rados.

Este modelo representa a situacdo de
quando uma empresa desfruta de um
mesmo custo com um maior ambito das
operacoes.




CUSTOS

DE UMA H]

Geralmente em uma EJ as estruturas de

custo sao:
* Taxas e impostos;
e Contador;
. * Manutengcdo de site;
e C(artério;

: e Softwares;
e Treinamentos e cursos;

e linha telefonica (caso a IES ndo dispo-

e Deslocamentos de membros ou facili- o i
nibilize esse servico!);

tadores;

- * Confraternizacdes;
* Participacao em eventos;

® Relacionamentos com clientes e par-

* Papelaria e material de escritdrio; -
ceiros;

L e |dentidade visual;

e Manutencao de equipamentos; . . -
§ quip ® Impressdes (banners, cartdes de visi-




O QUE O ALUNO

OFERECE?

Custos intangiveis também sao importan-
tes e influenciam o funcionamento da EJ,
uma vez que existe uma relagao de tro-
ca entre 0 membro e a empresa. Alguns
exemplos de custos intangiveis sdo:

o Stress;

e Tempo;

* |Insatisfacdo;
* Energia;

e Habilidades;

Sobrecarga de tarefas;

Frustracdes.

Tempo e energia sdo recursos preciosos
para um aluno de graduacdo, principal-
mente se ele se divide em diversas ativi-
dades extracurriculares. A experiéncia de
trabalho na EJ ndo deve prejudicar o de-
sempenho e sadde do aluno. Cabe a cada
um analisar suas prioridades e fazer suas
escolhas abdicando ou ndo de algumas
atividades. E importante estar atento para
que os sinais de desgaste ndo prejudi-
quem a motivacdo do membro e o trabalho
da equipe.

Aqui o trabalho da Diretoria de Recursos
Humanos ou Gestao de Pessoas e a politica
de feedback sao muito importantes!




Use este espaco para refletir sobre os cus-
tos da sua EJ:
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Nem tudo sdo flores

Perfei¢do ndo existe, nem dentro
nem fora do MEJ. Os desafios,
problemas e desavencas estardo
sempre presentes, assim como as
conquistas e aprendizados. O im-
portante é ter claro o que deseja
e a Proposta de Valor daquilo que
se compromete. Mesmo se ndo
alcangar tudo que deseja dentro
de uma EJ de Ciéncias do Mar,
saiba que cada desafio que con-
tornou, cada alternativa que ela-
borou e cada tentativa de acerto
e erro ja te fez uma pessoa e um
profissional mais atento e capaz.

Comprometimento

Dentro do MEJ, seu nivel de com-
prometimento é testado varias
vezes. O quanto se mantém com-
prometido? O quanto esta dis-
posto e dedicado? Quando vocé
se percebe uma pessoa compro-
metida com o que acredita, vocé
estd mais preparado para os de-
safios!

Amadurecimento

Avida é uma eterna fase de ama-
durecimento e se vocé optou por
fazer parte de uma EJ saiba que
potencializou e alavancou consi-
deravelmente o seu crescimento
pessoal.

Multitarefas

Pode parecer dificil dar conta da
graduacdo, da vida pessoal e da
EJ. E realmente ndo é facil, mas
ser multitarefas é possivel com
muita prética de autogestdo, or-
ganizacdo de tempo, estratégias
e produtividade. Quanto mais
vocé praticar e estimular essas
habilidades, melhor.

0 que vocé leva e deixa na EJ?

E muito provavel que leve da EJ
grandes amizades, boas memé¢-
rias, novas habilidades, diversos
conhecimentos, forca de curricu-
lo, contatos, ideias, sonhos e sau-
dades. Também é muito provavel
que vocé deixe seu suor, sua de-
dicacdo, seu comprometimento,
seu legado, seu tempo ocupado
com algo verdadeiramente pro-
dutivo e seus conhecimentos e
bagagens.



0 que NAO é umaEJ

Uma EJ ndo é um Milagre do Em-
preendedorismo e da Educacdo
Empreendedora, ela sozinha ndo
pode carregar todo o peso e toda
a demanda dessa lacuna da for-
magao profissional.

Uma EJ ndo é um espaco para en-
sinar apenas os alunos a presta-
rem consultoria ou trabalhar para
0 “capitalismo da exploracdo”.
Uma EJ ajuda os alunos a enten-
der como o mercado funciona
e os desafia a pensar além das
possibilidades apresentadas pelo
mercado de trabalho e por esse
modelo de servico.

Uma EJ ndo paga saldrio para
seus membros.

Uma EJ ndo é exclusivamente
dependente da IES em relacdo a
suas atividades-chave, mas tem
sua responsabilidade social com
0 ecossistema universitario (alu-
nos, professores, funciondrios) e
deve retribuir a confianca e apoio
recebido.

Uma EJ ndo é um Centro ou Dire-
torio Académico. Ela tem o direito
e o dever de selecionar bem seus
membros, sequir as diretrizes do
MEJ e dos suas diretries regula-
mentadoras.

Deveres e responsabilidades
de uma EJ, vantagens e des-
vantagens

Toda gestdo que funda ou que
estd atualmente a frente de uma
EJ deve se preocupar e muito
com sustentabilidade da institui-
¢do. Quem vai assumir depois?
Como estamos nos relacionando
com os alunos? Estd havendo
interesse? Estd havendo engaja-
mento? Estd se desenvolvendo e
evoluindo? Esta sendo um espa-
¢o de colaboracdo e compartilha-
mento?

A EJ é passageira na vida e
na rotina dos alunos, mas ela
pode ser eterna dentro da IES,
por isso pense no seu legado
e entenda que ela é um instru-
mento coletivo.
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RECAPITULANDO E REFORCANDO:

Qualquer um pode em-
preender, desde que de-
senvolva/aprimore  habili-
dades individuais, coletivas

Q e conceituais;
A universidade precisa ser
um ecossistema empreen-
dedor, entdo, uma acdo
pontual ou apenas uma
estratégia ndo supre essa

demanda de inspiracdo e
educacdo continuada;

b X Esse mundo do empreen-
= - dedorismo possui teorias

/ e conceitos muito novos no

S pais, por isso a dificuldade

de insercdo completa nas
J :
[ES;
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S6 empreende quem erra,
entdo errar faz parte de
todo o processo. Os alunos
ndo podem ter medo des-
sas faes do proceso;

Para uma formacdo pro-
fissional de qualidade ¢é
necessario considerar as-
pectos socioemocionais e
possibilidades de desen-
volver criatividade;

Empreender em Ciéncias
do Mar tem muitas parti-
cularidades.  Empreende-
dores da drea sdo necessa-
rios, tanto para expandir o
conhecimento sobre o as-
sunto como para capacitar
outros  empreendedores.
Para isso é preciso criar va-
gas para educadores com
essas capacidades e espe-
cificidades e/ou ter profes-
sores dedicados a estudar e
pesquisar o tema;



0 empreendedorismo é
pertinente em  paises
emergentes por ser um
instrumento de desenvolvi-
mento econdmico, social e
ambiental;

Pessoas empreendedoras
estdo eliminando barreiras
e criando novas relagdes,
novos empregos € que-
brando paradigmas;

Empreender é uma nova
forma de educacdo, de agir
e uma opcdo profissional
vidvel e possivel;

0 desenvolvimento de uma
mentalidade empreende-
dora reforca a Insercéo da
inovacdo e da resiliéncia na
sociedade.

Terminamos este guia talvez com
mais perguntas do que respostas.
Seja na ciéncia ou no empreende-
dorismo, ndo se trata de conseguir
mais respostas e sim de estimular
perguntas mais interessantes. Es-
peramos ter gerado esse estimu-
lo! Tenha uma é6tima jornada!
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