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RESUMO

O desenvolvimento de competéncias profissionais de estudantes académicos se da
por meio da formagao universitaria, constituida pelo conteudo fornecido pelas
universidades, e pelas experiéncias praticas com a participagdo em atividades
extracurriculares, por exemplo, as empresas juniores — associagbes de fins
educacionais e sem fins lucrativos, geridas somente por estudantes e
supervisionadas, no Ceara, pela FEJECE, que promove a jornada das empresas
juniores, organizando iniciativas que proporcionam a extensdo e suporte a vivéncia
empresarial das EJs cearenses. Com essa combinacgdo, € possivel aproximar os
alunos dos conhecimentos tedricos obtidos na faculdade e da vivéncia pratica obtida
fora da sala de aula, proporcionando a profissionalizacdo dos discentes. Diante
deste contexto, o objetivo geral desta pesquisa é compreender como a atuagao em
empresas juniores, na area de vendas, contribui para o desenvolvimento de
competéncias profissionais dos estudantes. Dessa forma, foi elaborada uma
pesquisa descritiva, de natureza qualitativa, por meio de uma estratégia de
levantamento qualitativo, com a coleta de dados por fontes primarias, através da
aplicagdo de entrevistas semiestruturadas com um grupo de 10 estudantes que
fazem, ou ja fizeram, parte do Movimento Empresa Junior no Ceara, com a técnica
de analise de conteudo. A pesquisa mostrou que as principais competéncias
técnicas desenvolvidas durante a experiéncia na empresa junior na area de vendas
sdo saber utilizar a ferramenta de Costumer Relationship Management, o Pacote
Office e aplicar técnicas de vendas. Enquanto as comportamentais sdo saber se
relacionar com clientes, passar confianca aos clientes, autocontrole emocional,
resolucdo de conflitos, liderancga, proatividade e saber falar com as palavras certas.
Além disso, também discutiu-se que as principais contribuicdes da participacdo dos
estudantes na empresa junior sdo o fomento oferecido ao desenvolvimento de
competéncias para que os estudantes ingressem no mercado de trabalho, as
iniciativas das EJs e da FEJECE em desenvolver as competéncias dos discentes,
por meio de eventos e agdes, e a visao por parte dos estudantes de que a FEJECE

colabora mais para o desenvolvimento de competéncias comportamentais.

Palavras chave: Competéncias profissonais; Competéncias técnicas; Competéncias

comportamentais; Empresa Junior; Vendas.



ABSTRACT

The development of professional skills of higher education students occurs through
university education, which consists of the content provided by universities, as well
as practical experiences by participating in extracurricular, for example, junior
enterprises — educational and non-profit associations, managed only by students and
supervised, in Ceara, by FEJECE, responsible for promoting the journey of junior
enterprises, organizing initiatives that provide extension and support to the business
experience of junior enterprises in Ceara. Through this combination, it is possible to
bring students closer to the theoretical knowledge obtained in college and the
practical experience obtained outside the classroom, providing the students’
professionalization. Given this context, the general objective of this research is to
understand how working in junior enterprises, in the sales area, contributes to the
development of students' professional skills. Thus, a descriptive and qualitative
research was developed through a quantitative survey, with technical bibliographic
and field procedures, with data collection from primary sources, through the
application of semi-structured interviews with a group of 10 students who are, or have
been, part of the Junior Enterprise Movement in the state of Ceara, using the content
analysis technique. The research showed that the main hard skills developed during
the experience in the junior company in the sales area are knowing how to use the
Customer Relationship Management tool, the Office Package and applying sales
techniques. While the soft skills are knowing how to relate to customers, instilling
confidence in customers, emotional self-control, conflict resolution, leadership,
proactivity and knowing how to speak with the right words. In addition, it was also
discussed that the main contributions of student participation in the junior enterprise
are the promotion offered to the development of skills so that students can enter the
job market, the initiatives of business enterprises and FEJECE to develop students'
skills, through events and actions, and the view on the part of students that FEJECE
contributes more to the development of behavioral skills.

Keywords: Professional skills; Hard skills; Soft skills; Junior Enterprise; Sales.
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1 INTRODUGAO

No ambito universitario, existe a expectativa, por parte dos discentes, de
que a formagédo académica em sala de aula por si s6 garante a consolidacdo do
individuo como profissional, além do desenvolvimento das competéncias
necessarias para o exercicio das atividades do seu futuro oficio. Entretanto, o
mercado de trabalho exige uma experiéncia relevante do estudante que ingressa no
mesmo. Logo, a experiéncia desenvolvida fora de sala, na pratica, representa um
fator essencial ao aperfeicoamento das competéncias necessarias para executar as
atividades do segmento em que o discente deseja trilhar sua carreira.

Nesse sentido, dentro do contexto organizacional, conceitua-se o termo
competéncia como o conjunto de saberes-fazeres requerido as atividades de uma
funcao, ligado ao individuo responsavel por coloca-los em pratica, diante de um
contexto socio-técnico e cultural de aplicacdo (Weill-Fassina; Pastré, 2007). Na
mesma linha de raciocinio, as competéncias profissionais tratam-se de uma
combinagdo de conhecimentos, de saberes-fazeres, de experiéncias e
comportamentos, aplicados cotidianamente diante de um contexto especifico de uma
organizacao, que possam ser replicados em posteriores aplicagdes (Bomfim, 2012).

As competéncias sao compostas por trés pilares: conhecimento,
habilidade e atitude (Palhano; Buzzarello, 2021). Com isso, os conhecimentos e
habilidades representam as competéncias técnicas, e as atitudes representam as
competéncias comportamentais (Palhano; Buzzarello, 2021). Em definicdo, as
competéncias técnicas sao as relacionadas a métodos, processos, técnicas
estabelecidas para a realizagdo uma atividade especifica, tdo como as habilidades
de utilizar certas ferramentas relacionadas a uma atividade, de forma que sao
adquiridas por meio da aprendizagem educacional e da aplicagdo pratica dos
conhecimentos (Palhano; Buzzarello, 2021). J& as comportamentais s&o as
capacidades socioemocionais que sao mais tangiveis as atitudes pessoais de um
individuo, do que seus conhecimentos prévios (Palhano; Buzzarello, 2021).

Para Naidon (2010), normalmente, na realidade das organizagbes, os
profissionais costumam ser agrupados em conformidade com as competéncias
técnicas e comportamentais possuidos por si para o desempenho de suas atividades
e tarefas. Nesse sentido, exemplifica-se a area de vendas que, segundo Meiberg

(2015), representa uma das alavancas basicas para a elaboracdo de uma estratégia
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de marketing e possui como foco gerar a efetivacdo, ou estimulagdo, de um
consumo de um produto ou servigo. Nisso, convergindo as consideracgdes referentes
a funcdo da area de vendas em uma organizagdo, considera-se que para 0S
profissionais que desejam ascender dentro de uma empresa, na hierarquia de um
setor de vendas, os mesmos devem possuir competéncias técnicas e
comportamentais, tais como: flexibilidade, criatividade, inovagao,
empreendedorismo, iniciativa, relacionamento interpessoal, comunicag¢ao verbal,
lideranga, negociagao, espirito de equipe, bom humor, entusiasmo, espirito de servir,
humildade, extroversao, persuasio, atengcao a detalhes, participacdo, cooperacgao,
facilidade de trabalhar com metas, foco em resultados, empatia, agilidade, entre
outros (Naidon, 2010).

No que tange ao desenvolvimento destas competéncias, conforme Santos
(2010), a capacitacao de habilidades dos estudantes universitarios, durante a
formacao universitaria, constitui-se da exploragdo do conteudo fornecido pelas
instituicdes de ensino, tdo como as experiéncias praticas, tais como a participacao
em atividades extracurriculares, estagios e projetos de extensao. Assim diminui-se a
diferenga entre os conhecimentos obtidos na faculdade de forma somente tedrica, e
a experiéncia pratica obtida no ambiente externo a universidade, proporcionando,
assim, a profissionalizagdo dos estudantes académicos (Santos, 2010).

Nesse sentido, considerando as atividades e projetos extracurriculares
das universidades, menciona-se a empresa junior que representa uma oportunidade
para que os estudantes venham a ocupar fungdes organizacionais representativas
as que se dedicarao no futuro como profissionais - ao mesmo tempo que ocorrera a
troca de conhecimentos com as empresas as quais vierem a prestar servicos
(Ziliotto; Berti, 2012). As empresas juniores encontram-se inseridas em um
ecossistema conhecido como a Brasil Junior — Confederagcdo Brasileira das
Empresas Juniores —, cuja finalidade é proporcionar a representagdo das empresas
juniores em nivel nacional, e desenvolver o Movimento Empresa Junior (MEJ) como
um agente de educagao empresarial para os estudantes de ensino superior (Ziliotto;
Berti, 2012).

Com isso, levando em consideragcado os dados supracitados, fundamenta-
se a seguinte questdo de pesquisa: como a atuagdo em empresas juniores da
Federagdo Cearense de Empresas Juniores (FEJECE), na area de vendas, contribui

para o desenvolvimento de competéncias profissionais dos estudantes? O objetivo
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geral da pesquisa € compreender como a atuagdo em empresas juniores, na area de
vendas, contribui para o desenvolvimento de competéncias profissionais dos
estudantes. Para tanto, s&o propostos os seguintes objetivos especificos: a)
Identificar as competéncias técnicas desenvolvidas pelos participantes que atuaram
na area de vendas em empresas juniores; b) Identificar as competéncias
comportamentais dos participantes que atuaram na area de vendas em empresas
juniores; c¢) discutir como, na percepgdo dos estudantes, sua participagdo em
empresas juniores contribuiu para o desenvolvimento das competéncias
profissionais apontadas.

Conforme Cortez, Veiga e Salvador (2019), com o investimento em
experiéncias relacionadas de forma direta com a proposi¢do do préprio negécio e
tarefas de gestdo favorece-se o desenvolvimento do potencial empreendedor entre
estudantes. Nesse sentido, o Movimento Empresa Junior tem se fortalecido ao longo
dos anos, com a diversificagcdo dos setores em que estdo presentes e com a
ampliagdo de suas atividades de prestacdo de servicos em diversos segmentos,
contribuindo diretamente na formacdo de estudantes universitarios (Cortez; Veiga;
Salvador, 2019). Pois, cada vez que as tais empresas expandem seu escopo de
atuacao, elas despontam como laboratérios vivos de aprendizado pratico, no qual os
discentes possuem a oportunidade de adqurir experiéncia ao enfrentar desafios
empresariais reais (Oliveira Junior, 2023).

Logo, a fim de levantar dados referentes a tematica abordada no presente
trabalho, foi realizada uma busca na plataforma Google Académico e nas bases de
dados Periddicos CAPES e SPELL, utilizando o descritor “Desenvolvimento
Competéncias”, “Vendas”, e “Empresas Junior”, considerando as publica¢cdes do
periodo de 2007 a 2024. Nisso, foram identificados trabalhos que avaliam os
impactos da empresa junior no desenvolvimento de competéncias profissionais a
nivel geografico (Vieira, 2017); a nivel de organizagao (Fernandes; Silva, 2017); e de
profissdo (Lima; Cantarotti, 2010). Entretanto, ndo foram mapeados trabalhos que
tratassem especificamente sobre o desenvolvimento de competéncias por meio das
empresas juniores, em uma area funcional especifica, dentro de um ambito
geografico.

Com isso, percebe-se uma lacuna existente de pesquisa em relagcao aos
resultados de desenvolvimento de competéncias em empresas juniores. No intuito

de reduzi-la, a presente pesquisa tem relevancia a comunidade académica por
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buscar a ampliar a discussdo referente a participagdo dos estudantes de nivel
superior no Movimento Empresa Junior Cearense, na area de gestdo de vendas,
diante da perspectiva de competéncias profissionais.

A presente pesquisa estrutura-se em sete se¢des, com a introdugcao da
tematica abordada e com a apresentagao do problema de pesquisa. Em seguida,
apresenta-se o objetivo geral e os objetivos especificos, com a mengao, por fim, da
justificativa do estudo. Depois, encaminha-se para as segdes de referencial teorico,
nas quais constardo as descricdes dos conceitos abordados que serviram de
fundamentacéo tedrica na producgao deste trabalho.

Na préoxima secao, serdo abordadas as caracteristicas da metodologia
adotada para o presente estudo, que se trata de uma pesquisa descritiva de carater
qualitativo. Nisso, foram realizadas entrevistas semiestruturadas junto ao publico
definido como objeto de estudo para a contextualizagdo da analise e
desenvolvimento de resultados.

As secdes seguintes discutem, respectivamente, os resultados obtidos
diante das entrevistas aplicadas com o publico do presente estudo, concluindo com
as consideragdes finais na qual indicaram-se os pontos mais relevantes observados
com a partir da realizagado deste estudo, assim como, as contribuigcdes para estimular
novos trabalhos, tanto no campo do tema desenvolvido, quanto na metodologia de
pesquisa empregada.

Em seguida, a ultima secdo trata-se da reunido das referéncias
bibliograficas utilizadas para a producgéao tedrica e metodoldgica do presente estudo.
Por fim, apresenta-se o apéndice, no qual consta o roteiro de entrevista
semiestruturada e o quadro da analise de conteudo obtido a partir das entrevistas

aplicadas.
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2 COMPETENCIAS PROFISSIONAIS: CONCEITOS E CLASSIFICAGAO NA
AREA DE VENDAS

No

necessidade que o individuo necessita suprir para poder responder as adversidades

ambito educacional, conceitua-se competéncia como uma
as quais sera exposto ao logo da vida (Zabala; Arnau, 2015). Logo, consiste na
intervencao eficaz em ambitos distintos da vida, diante de a¢des que se mobilizam
de forma interrelacionada em atitudes e procedimentos (Zabala; Arnau, 2015).

Para Paiva e Melo (2008), o termo competéncia profissional define-se
como o conjunto produtivo de competéncias compostas por saberes variados na
perspectiva intelectual, técnico-funcional, comportamental, ética e politica. Além
disso, também afima-se que o conjunto deve proporcionar resultados de
reconhecimento pessoal, profissional, organizacional e social.

Nesse mote, as competéncias profissionais sao representadas por
conhecimentos, habilidades e atitudes que se traduzem em um alto desempenho
profissional - na perspectiva de que o bom desempenho do colaborador esta
fundamentado na inteligéncia e personalidade dos mesmos (Bomfim, 2012). Nisso,
conforme Palhano e Buzarello (2021), reintera-se que a competéncia profissional é
composta por trés aspectos: a) o conhecimento e b) a habilidade, que sao traduzidas
em competéncias técnicas; e c) a atitude, que representa as competéncias

comportamentais, conforme a Figura 1:

Figura 1 — Conceito de competéncia profissional

Conhecimento
(Saber)

Competéncia Profissional

\

Habilidade
{Saber-Fazer)

Atitude
(Saber-Ser)

Fonte: Adaptado de Bomfim (2012, p. 53)
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2.1 Competéncias Técnicas

As competéncias técnicas, ou hard skills, tratam-se do conjunto de
habilidades requeridas para o exercicio de uma atividade profissional, tal como
programacao, matematica ou conhecimento linguistico (Reis, 2022). Em outras
palavras, tratam-se de competéncias aplicadas, de caracteristicas tangiveis,
mensuraveis e testadas, validadas por certificacdo ou diploma, que demonstre o
saber-fazer da profissao.

As hard skills, ou habilidades dificeis, sdo aquelas adquiridas quando um
individuo se inscreve em uma instituicdo de ensino e nela sdo assimilados diversos
tipos de conhecimentos e conteudos, que levaram o estudante a convergir em uma
compreensao pratica (Borges, 2021). Nesse sentido, as competéncias técnicas séao
as habilidades que podem ser aprendidas e quantificadas, por meio de atividades
educacionais e avaliadas em processos seletivos para comparagdo com outros
candidatos. Sao as capacidades técnicas do individuo em realizar suas atividades e
tarefas empregaticias (Ely, 2022).

A formacao de competéncias técnicas resulta de varias fontes, assim
como a maioria dos conhecimentos humanos. Afinal, as competéncias envolvem
aprendizagens sociais e comunicacionais, desenvolvidas tanto em inciativas
educativas quanto em contextos ndo formativos (Paiva, 2023).

Nesse sentido, a experiéncia profissional construida no dia a dia é
responsavel por grande parte da formacao de competéncias técnicas (Galvao; Silva,
2012). Os maiores poderes de influéncia diante da experiéncia profisional sdo a
experiéncia social e a educagdo formal, nessa ordem (Galvao; Silva, 2012). A
posicao obtida pela educagao formal chamou atengao pelo fato da via nao ter sido a
que mais contribuiu para o processo de formagao das competéncias, mas sim a
experiéncia adquirida no contexto laboral (Galvao; Silva, 2012).

Com isso, observa-se que o desenvolvimento de hard skills nao se limitam
a conhecimentos tedricos ou tarefas especificas, nem limitado a ambientes
especificos (Paiva, 2023). Logo, elas devem ser estimuladas, tal como proposto pela
Organizagao para a Cooperacao e Desenvolvimento Econdmico, em 1997, com a
estruturacdo educacional baseada em competéncias essenciais, reconhecendo sua
importancia para resolver problemas complexos, envolvendo capacidades,
conhecimentos, atitudes e valores aplicados em contextos especificos (Paiva, 2023).
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2.2 Competéncias Comportamentais

As competéncias comportamentais, ou soft skills, tratam-se dos atributos
pessoais do individuo, ou seja, as aptiddes pessoais e interpessoais, além de seus
talentos (Reis, 2022). Exemplificam-se a capacidade de trabalhar em equipe, a
comunicacgao, a lideranga e a resolugéo de conflitos. As soft skills sédo caracterizadas
por se tratarem de habilidades com um processo mais longo de aprendizagem, em
comparagao as hard skills. Porém, as mesmas sao consideradas multidisciplinares,
no sentido de poderem ser aplicadas em diversas situag¢des (Reis, 2022).

As soft skills sao avaliadas nos profissionais a partir da observacado do
modo de agir, das competéncias sociais, conhecimentos, habilidades e atitudes,
filosofia de trabalho e personalidade dos individuos (Ely, 2022). Nesse contexto,
considera-se que as mesmas sao as habilidades que ndo podem substituidas pela
tecnologia, por se tratarem de habilidades cognitivas gerais, tais como o pensamento
critico e competéncias sociocomportamentais, como gestdo e reconhecimento de
emocdes que otimizam o trabalho em equipe (Ely, 2022).

Na perspectiva de Borges (2021), as competéncias comportamentais sao
consideradas, pelos empregadores, as mais reconhecidas em processos de
recrutamento e selecdo. Ressalta-se a falta de sucesso profissional de recém-
formados, pelos motivos destes buscarem apenas apresentar ou demonstrar suas
qualificagdes técnicas, ignorando suas habilidades comportamentais, que ajudam no
desenvolvimento de suas atividades empregaticias (Borges, 2021).

As competéncias devem ser frequentemente monitoradas e geridas para
assegurar a eficacia da consolidagdo das mesmas, evitando assim, lacunas entre o
resultado esperado de um colaborador e seu verdadeiro desempenho. Afinal, o
desempenho do colaborador pode vir a declinar com a auséncia de feedbacks
regulares (Paiva, 2023).

Conforme Nascimento (2019), existem diversas formas para o
desenvolvimento de competéncias, que variam em conformidade as capacidades em
questdo. De forma efetiva, atribuem-se algumas caracteristicas essenciais para a
elaboragdo de uma estratégia eficaz para o desenvolvimento de soft skills, tal como

observado na Figura 2:



18

Figura 2 — Elementos para uma estratégia de desenvolvimento de soft-skills

Envolvendo um conjunto de
atividades planejadas para
serem executadas passo a
pated,

Com alvo em habilidades
SoCigls B emocionais
especificas

Sequenciada

Requerindo atividades de Alocando tempo suficients
aprendizado ativo, como para desenvolvimento de
dramatizagbes e ensaios habilidades sociais e

compartamentats; emocionals

Fonte: Adaptado de Nascimento (2019).

Além disso, uma das formas mais eficazes de aprendizado de soft skills é
por meio de experiéncias hands-on, ou seja, quando o conhecimento € posto em
pratica diante de um ambiente controlado, envolvendo situagdes de rotina dos
colaboradores, com a realizacido de exercicios de reflexdo e discussbes para a
consideragao de diferentes perspectivas € uma maior internalizagcdo dos conceitos

abordados (Nascimento, 2019).

2.3 Competéncias Profissionais na Area de Vendas

A profissdo da area comercial parte da premissa da construgcao de
relacbes de longo prazo com os clientes, adicionando, dessa forma, um valor
benéfico tanto para o cliente como para a organizagao (Camarotto; Saccol, 2013).
Nesse sentido, principalmente com a emergéncia de novas tecnologias, o
profissional de vendas foi incorporando novas responsabilidades, como ajudar a
manter a produtividade das vendas (Camarotto; Saccol, 2013).

Com isso, de acordo com Lucca (2018), na realidade organizacional da
area de vendas das empresas, considera-se como relevante a importancia da
qualidade do atendimento prestado pelo vendedor, representando a ferramenta com
maior poder de decisdo do cliente em relagio a uma compra. Diante da
competitividade na qual o mercado se encontra, o vendedor possui um papel
fundamental, comprovando que a sua competéncia no relacionamento com o cliente
€ a base do sucesso de uma empresa (Lucca, 2018).

Nesse sentido, conforme os estudos de Alperstedt (2011), Meinberg
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(2015), Naidon (2010) e Lucca (2018) foram identificadas as seguintes competéncias
técnicas, considerando conhecimentos e habilidade como basicos ao bom

desempenho da funcdo de vendas, no Quadro 1:

Quadro 1 — Competéncias Técnicas dos Vendedores

COMPETENCIA DEFINICAO AUTOR
Conhecimento das normas e “[..] conhecer [..] as regras da empresa [..] Alperstedt
dos regulamentos internos 9 P (2011).

Conhecimento da estrutura “[...] conhecer [...] a cultura organizacional [...] Alberstedt
organizacional, sistema de destacou-se a imprescindibilidade em conhecer o (201 1)
gestao, valores e habitos conceito de loja [...]" '
“[...] conhecer [...] a prépria histéria da organizagao,
Conhecimento da histéria da tendo em vista que a cultura organizacional carrega Alperstedt
oraanizacéo forte influéncia de seu fundador, demonstrando o (2011)
9 ¢ esforgo e o trabalho dos pioneiros que iniciaram o ’
negocio de forma simples [...]"
Conhecimento sobre "[...] consideracgéo pelo comprador de [...] fatores Meinber
importantes [...] os beneficios de sistemas 9
fornecedores » (2015).
(fornecedor)
Conhecimento sobre clientes "[...] conhecer o cliente, suas necessidades e Meinberg
desejos [...]" (2015).
(Cc;r:jﬁggl)rzzn;?e?%i:q%z(t:s'g% “[...] os conhecimentos adequados ao contexto da Alperstedt
P empresa loja, como [...] atender bem [...]" (2011).
Conhecimento do
relacionamento entre a
fungao de vendas e das “[...] operagao do dia a dia do vendedor em cada
demais areas da empresa uma das areas da loja e dizem respeito ao Alperstedt
(area de compras, processos conhecimento do produto e seus processos (2011).
internos, depdsito, a entrada subjacentes, que séo especificos.”
e saida de nota, a
expedigdo, televendas)
Conhecimento do sistema de | “[...] perfil do vendedor, pelo recrutamento e selegéo
RH, o plano de cargos e de vendedores, pelo treinamento e pelos sistemas Naidon
salarios da empresa, e a de incentivo e remuneragao, pela avaliagdo de (2010)
possibilidade de mobilidade desempenho, pelo plano de carreira para a forga de ’
interna vendas [...]"
Conhecimento das “[...] o conhecimento das tendéncias nos diversos Alberstedt
tendéncias de mercado setores [...] de forma a melhor atender ao cliente que (201 1)
procura inovacgao e diferenciagdo.” )
Conhecimento de técnicas “Técnica d das di . d ” Meinberg
de vendas écnica de vendas diz respeito a como vender [...] (2015).
Conhecimento da “[...] processo de alcangar objetivos por meio de um Meinber
neqociacio acordo nas situagdo em que existam interesses (2015) 9
9 ¢ comuns, complementares e opostos [...]". )
Conhecimento de linquas “[...] conhecimento de linguas, especialmente do Alperstedt
9 espanhol e do inglés, em fungdo dos turistas [...]" (2011).
Conhecimento dos diferentes “[...] conhecer os diferentes termos nos diferentes
termos em diferentes mercados. ‘Um exemplo simples é o uso da palavra Alperstedt
mercados privada ou patente para designar um (2011).
bacio ou um vaso sanitario’ [...]"
[...] identificar as motivagbes do cliente, pois ‘uma
Conhecimento do produto venda bem-sucedida ocorre quando seu produto Lucca
P corresponde as necessidades, valores, e (2018).
sentimentos do cliente’.”
Conhecimento do sistema “[...] conhecimento do sistema operacional da Alperstedt,
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operacional da empresa empresa, que descreve a trajetoria do produto e do 2011.
cliente, desde estoque, compra, entrega final até ao
pagamento, fornecendo subsidios para o pds-venda
e o retorno do cliente [...]"
Conhecimento do processo: “[.-.] conhecimento [...] do processo de gestao da
atendimento, sistema de loja, loja, que inclui a interconexao dos setores de
distribuicdo, gerenciamento e | vendas/atendimento, distribuigcdo, gerenciamento e Alperstedt,
acompanhamento do pedido acompanhamento do pedido e do produto, entrega 2011.
e do produto, entrega (consequéncias da venda), pagamento,
(consequéncias da venda) financiamento etc.”
Saber expressar-se e como “[...] saber expressar-se e como expressar-se com Alperstedt,
expressar-se palavras e gestos adequados [...]" 2011.
s . “[...] a capacidade de atender bem e abordar o Alperstedt,
aber abordar o cliente ; . ”
cliente e negociar de forma oportuna [...] 2011.
“[...] os melhores vendedores vendem [...] solu¢des Alperstedt
Habilidade de vender bem que atendem de forma singular as necessidades 2011 !
especificas de cada cliente.” '
Saber vender “[...] colocar em pratica os conhecimentos Lucca,
sobre vendas, produtos [...]" 2018.
: “[...] negociar precos e formas de pagamento e Lucca,
Saber negociar efetivar as vendas [...]” 2018.
“A forga de vendas [...] abrange todas as
responsabilidades da organizagao
Raciocinio 16gico em abrir contatos e fechar negécios com os clientes Lucca,
[...] € preciso pensar de forma sistémica, a partir de 2018.
um conjunto de elementos que precisem ser
entrosados de maneira mais harmoniosa possivel.”

Fonte: Adaptada de Alperstedt (2011), Meinberg (2015), Naidon (2010) e Lucca (2018).

Nisso, conforme o estudo de Miguel (2004), também foram mapeadas

competéncias técnicas, enquadrados aos profissionais de vendas, apresentadas no

Quadro 2, aquelas que foram identificadas em multiplas referéncias pelo autor:

Quadro 2 — Competéncias Técnicas dos Vendedores segundo Miguel (2004)

COMPETENCIA

DEFINIGAO

Conhecimento de
capacidades da empresa
fornecedora

“[...] entendimento da cadeia produtiva de valor dos seus produtos
para melhor alocagéo dos recursos as necessidades operacionais de
seus clientes.”

Conhecimento de
comportamento de
consultor empresarial

“Entende, antecipa e procura responder além das necessidades de
seus clientes e consumidores no longo prazo. Elabora planos.”

Conhecimento dos

“Monitorar desenvolvimento dos concorrentes que podem afetar as

concorrentes do vendedor contas.”
Conhecimento de Industria “Compreende o que esta acontecendo no mercado e na sua
/ Mercado empresa.”

Conhecimento de Industria
/ Praticas e Tendéncias

“[...] estar atualizado com as técnicas, dados e novos
conhecimentos através de leituras, cursos, viagens, etc.”

Conhecimento de obtencgéo
de dados

“Estuda [...] conceitos de marketing — promocgoes,
merchandising e comportamento do consumidor — para aumentar
participagio.”

Conhecimento de
orientagdes da empresa

“Tem integridade e exprime positivamente seus valores e crengas
pessoais de maneira consistente com os padrdes éticos de sua
empresa.”
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Conhecimento de praticas

“Entendimento e andlise financeira”

financeiras
Conhecimento de processo | “Conhecimento dos procedimentos da prépria empresa [...] Preco e
de vendas termos de vendas.”

Conhecimento de produtos
da concorréncia

“Conhecimento dos produtos, servigos e politicas de vendas dos
concorrentes”

Conhecimento de produtos
e servicos dos clientes

“Conhece o negdcio do cliente [...] dando-lhe assessoria na
condugéo de estratégias relacionadas a seus produtos.”

Conhecimento de produtos
que comercializa

“Conhece os produtos — caracteristicas e aplicagées — que
comercializa e seus beneficios para seus clientes, em especial, a
lucratividade do cliente com sua comercializag&o.”

Conhecimento de
requerimentos da empresa
do comprador

“Conhece o negdcio do cliente — forgas e fraquezas [...]”

Apresentagdes de vendas

“Constroi relagdes com as pessoas chave para realizar suas metas e
objetivos de vendas.”

Comunicacgao oral

“Estabelece sintonia nas comunicagdes com pessoas ou grupos,
entende as mensagens e € entendido. Demonstra boa articulagao ao
comunicar idéias verbalmente [...]. Sabe utilizar recursos para
influenciar e manter presenca positiva.”

Diagnosticar problemas
dos clientes

“Realiza esforgos extras para atender as necessidades dos clientes.
Resolve de forma rapida e eficaz os problemas do cliente.”

Geréncia de conflitos

“Entende e resolve conflitos de interesses.”

Negociacao

“Realiza acordos comerciais com os clientes de forma equilibrada,
adicionando valor, em vez de concessdes. Busca opgdes para
atender os interesses dos clientes e da empresa.”

Organizagéo

“Atividades basicas de vendas como planejamento [...]"

Ouvir

“[...] pergunta por mais detalhes sobre os assuntos, avalia as
mensagens e fornece feedback.”

Relagdes com clientes

“Constrdi relacionamentos verdadeiros com seus clientes [...]”

Resolucao de problemas

“Apresenta idéias inovadoras através de pensamento divergente e
fora dos padrdes légicos. Identifica conceitos novos para levar os
negécios adiante.”

Técnica de vendas

“Aplicar técnicas de vendas, supera objecdes e fecha acordos.”

Uso de tecnologia da
informacéao

“[...] utiliza a informatica como ferramenta para facilitar sua
capacidade em identificar, selecionar e realizar contatos e negécios
lucrativos."

Venda adaptativa

“Estabelece credibilidade pela selegcédo das informagdes e beneficios
que interessam aos clientes.”

Fonte: Adaptado de Miguel (2004).

Considerando e comparando as competéncias técnicas da area de

vendas apontadas em cada quadro, observam-se sinergias, com suas semelhangas
e diferencas, entre certas definicbes referentes a cada competéncia. No que se
refere ao conhecimento das normas e dos regulamentos internos, a definicdo no
Quadro 1 discorre sobre o inteiramento do profissional de vendas perante as regras
da empresa, enquanto, na perspectiva do Quadro 2, fala-se sobre o conhecimento
das orientagbes da empresa, de modo que os padrbes éticos da mesma sejam

alinhadas aos seus valores pessoais.

Sobre o conhecimento sobre fornecedores, de acordo com o Quadro 1,
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consideram-se os beneficios apresentados pelos fornecedores de cada empresa,
enquanto conforme o Quadro 2, entende-se a cadeia produtiva do produto para que
a alocacao de recursos que o compde seja alinhada as necessidades do cliente. Em
relagdo ao conhecimento sobre clientes, o Quadro 1 aponta o conhecimento das
necessidades e desejos dos clientes da organizagdo, enquanto o Quadro 2, fala
sobre o conhecimento do vendedor sobre o negdcio do cliente.

No que tange ao conhecimento das tendéncias de mercado, o Quadro
1 discorre sobre o conhecimento de tendéncias em diversos setores, no intuito de
atender o cliente oferecendo inovagado e diferenciacdo em seu servico, em
concordancia com o exposto no Quadro 2, que define a competéncia como a busca
constante por novos conhecimentos, técnicas e dados sobre a industria. Sobre o
conhecimento do produto, o Quadro 1 fala sobre a identificacdo de aspectos do
produto para que, durante o exercicio da atividade da venda, os mesmos sejam
combinados com as necessidades e demandas dos clientes, enquanto o Quadro 2
fala sobre o conhecimento das caracteristicas e aplicagdes do produto
comercializado pela empresa.

Em relacdo ao conhecimento do processo de vendas, o Quadro 1
aponta o conhecimento do sistema operacional da empresa, referente a toda a
logistica de venda e pdés venda de produtos na organizagcdo. Porém, o Quadro 2
refere-se ao conhecimento dos procedimentos da empresa, incluindo aspectos
referentes a venda de produtos — tais como a definicdo do pregco do mesmo e dos
termos de vendas. No que tange a comunicagao, o Quadro 1 discorre sobre a
capacidade do vendedor saber se expressar e como se expressar da forma mais
adequada, ja o Quadro 2 refere-se a capacidade do vendedor se fazer entender ao
cliente por meio da mensagem passada de forma verbal.

Sobre a competéncia de saber abordar o cliente, no Quadro 1, fala-se
sobre a capacidade do profissional de vendas realizar um bom atendimento e ser
oportuno na abordagem com o cliente. Enquanto isso, o Quadro 2 aponta a
competéncia no sentido do foco da abordagem em construir relacionamentos
verdadeiros com os clientes. No que se refere a habilidade de vender bem, o
Quadro 1 aponta a habilidade do vendedor oferecer as solugdes que vao melhor
atender as necessidades do cliente, em alinhamento com a definicdo do Quadro 2
fala sobre o estabelecimento de credibilidade, por meio da indicagdao das

informacgdes e beneficios ideais do produto ao cliente, durante a venda.
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No que tange as técnicas de vendas, o Quadro 1 aponta a capacidade
do vendedor em por em pratica seus conhecimentos de vendas, enquanto o Quadro
2 discorre sobre a aplicagdo de técnicas de vendas, superagcdo de objegbes e
fechamento de acordos. Sobre saber negociar, o Quadro 1 fala sobre a capacidade
do profissional de vendas em negociar precos e formas de pagamento para efetivar
as vendas, enquanto o Quadro 2 fala sobre a realizagcado de acordos comerciais que
visem o atendimento dos interesses do cliente e da empresa.

Nesse sentido, observa-se o comparativo estabelecido a partir da
identificacdo das competéncias técnicas apontadas por cada autor e das definicoes

apontadas a cada uma, no Quadro 3:

Quadro 3 — Quadro comparativo de competéncias técnicas

Alperstedt (2011),
Meinberg (2015),
Naidon (2010) e
Lucca (2018)

COMPETENCIA Miguel (2004)

Conhecimento das normas e dos regulamentos internos

Conhecimento sobre fornecedores

Conhecimento sobre clientes

Conhecimento das tendéncias de mercado

Conhecimento do produto

Conhecimento do processo de vendas

Comunicacao

Saber abordar o cliente

Habilidade de vender bem

Técnicas de vendas

XXX XXX XX X | X

Saber negociar

Conhecimento da estrutura organizacional, sistema de
gestéo, valores e habitos

Conhecimento da histéria da organizacéo

XX XXX XXX XX X XX | X

Conhecimento do “conceito” (padrdo) de atendimento da
empresa

Conhecimento do relacionamento entre a fungao de
vendas e das demais areas da empresa (area de compras,
processos internos, depdsito, a entrada e saida de nota, a

expedicdo, televendas)

X

Conhecimento do sistema de RH, o plano de cargos e
salarios da empresa, e a possibilidade de mobilidade
interna

Conhecimento de técnicas de vendas

Conhecimento da negociagao

Conhecimento de linguas (inglés e espanhol)

Conhecimento dos diferentes termos em diferentes
mercados

X XXX X

Conhecimento do processo: atendimento, sistema de loja,
distribuicdo, gerenciamento e acompanhamento do pedido
e do produto, entrega (consequéncias da venda)

X

Raciocinio logico X

Conhecimento de comportamento de consultor empresarial X

Conhecimento dos concorrentes do vendedor X
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Conhecimento de Industria / Mercado

Conhecimento de obtencdo de dados

Conhecimento de praticas financeiras

Conhecimento de produtos da concorréncia

Conhecimento de requerimentos da empresa do
comprador

Apresentacdes de vendas

Diagnosticar problemas dos clientes

Geréncia de conflitos

Organizacgéo

Ouvir

Resolugao de problemas

XX XXX |X|X]| X[ X[ X[ X|X

Uso de tecnologia da informagéo

Fonte: Adaptado de Alperstedt (2011), Meinberg (2015), Miguel (2004), Naidon (2010) e Lucca
(2018).

Por fim, no que se refere as definicbes apontadas as competéncias
técnicas da area de vendas, segundo Alperstedt (2011), Miguel (2004), Meinberg
(2015), Naidon (2010) e Lucca (2018), as mesmas sao principalmente voltadas a
capacidade do vendedor entender a sua organizagao, seu produto, o mercado em
que esta inserido, além de compreender as necessidades e desejos de seus
clientes, buscando oferecer as solugdes ideais para cada tipo de situacao relatada.

Na mesma linha de raciocinio, segundo Alperstedt (2011), Camarotto e
Saccol (2013), e Lucca (2018), foram identificadas as seguintes competéncias
comportamentais, considerando atitudes, como basicos ao bom desempenho da

fungao de vendas, no Quadro 4:

Quadro 4 — Competéncias Comportamentais dos Vendedores

COMPETENCIA DEFINICAO AUTOR
“[...] bom relacionamento pessoal, tanto com os
Ter bom relacionamento colegas de trabalho, dado que na loja as vendas Al
. . perstedt
pessoal (com colegas e dependem dos demais processos internos, quanto (2011)
clientes) com os clientes, que devem ser o foco principal das '
vendas.”
“[...] formacgao de uma parceria entre cliente e
Passar confianga aos vendedor, em que ambos os lados sejam Lucca
clientes beneficiados, resultando numa relagéo de fidelidade (2018).

[..]

“[...] o profissional de vendas deve ser [...] receptivo | Camarotto;

Cordialidade a quaisquer circunstancias que envolvam a Saccol
negociacgéo.” (2013).

“[...] responsabilidades dos representantes Camarotto;
Agilidade comerciais [...] agilidade e menor tempo de resposta Saccol
as demandas [...]" (2013).

» . ; . . Camarotto;
Saber ouvir [...] saber ouvir os clientes € essencial para manter Saccol

o bom relacionamento.”

(2013).
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“[...] capacidade do profissional em transmitir Camarotto;
Falar com as palavras certas | informagdes necessarias e verdadeiras para o cliente Saccol
€ para a equipe de trabalho como um todo.” (2013).
“[...] acompanhar o atendimento dos objetivos
firmados, além de ajustar eventuais desvios. Este € o Lucca
Dar e receber feedback momento de (2018)
dar feedback [...] a fim de impulsionar o seu '
desempenho.”
Ter comprometimento “[...] um profissional decidido, confiante e Lucca
comprometido com os objetivos da empresa.” (2018).
“[...] ser ético com colegas e clientes [...] Ha relatos,
Agir de acordo com padrées por exemplo, de vendedores que afirmam que alguns Alperstedt

colegas “roubam” a venda ou o cliente, considerando (2011)
isso uma atitude contraria ao bom relacionamento ’
dentro do local de trabalho.”

éticos adequados

. “A agao do vendedor [...] se destaca na qualidade do Lucca
Saber relacionar-se ; "
relacionamento [...] (2018).
“[...] o expressivo poder que as emogdes tém num
processo de deciséo, seja de compra ou de Lucca
Saber expressar-se o ~ ~ )
negociagao, € que sao elas que dao o parecer final (2018).

sobre a concretizagdo da compra [...]"

“[...] o homem de vendas deve estar preparado [...] L

. . - ucca

Ser flexivel propor alternativas de solugbes a cada problema do (2018)
seu cotidiano.” '

“[...] abandonar velhas praticas baseadas em
atitudes pré-definidas e estaticas, e se langar em Lucca
busca de novos perfis que atendam ao novo cliente — (2018).
informado, exigente, que sabe o que quer [...]"

Ser aberto a mudancas

Fonte: Adaptada de Alperstedt (2011), Camarotto e Saccol (2013) e Lucca (2018).

Ademais, conforme Carneiro (2016), listam-se as seguintes competéncias
comportamentais da area de vendas a partir do referencial teérico de seu estudo, no

quadro 5:

Quadro 5 — Competéncias Comportamentais dos Vendedores segundo Carneiro
(2016)

COMPETENCIA

Criatividade

Autocontrole emocional

Proatividade

Trabalho em Equipe

Relacionamento Interpessoal

Inspirar confianga e integridade

Lideranga

Fonte: Adaptada de Carneiro (2016).

Conforme Carneiro (2016), a seguintes definigdes sdo apresentadas em
relagcdo as competéncias comportamentais mapeadas: criatividade; autocontrole
emocional, proatividade, trabalho em equipe; relacionamento interpessoal; inspirar
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confianca e integridade; e lideranga.

A competéncia de criatividade representa a apresentagdo de idéias
inovadoras por meio de perspectivas divergentes e, ou, fora de padrdes logicos -
proporcionando conceitos novos para os planos de negocio. Enquanto o
autocontrole emocional, refere-se manter o mesmo nivel de desempenho sob
condi¢gbes adversas e capacidade de responder de forma satisfatéria aos problemas,
sem impulsividade e de forma calma.

Ja a competéncia de proatividade refere-se a facilidade em constatar
novas oportunidades de acéo e capacidade de propor e implementar solugbes ou
responder aos problemas que aparecem de forma assertiva e adequada ao contexto
em questdo, gerando solugdes aos mesmos de forma antecipada. Sobre o trabalho
em equipe, trata-se da cooperagdo com os demais membros da equipe ou time,
com comprometimento as metas e objetivos tragados, sem considerar a servitude de
seus proprios interesses.

Em relagdo a competéncia de relacionamento interpessoal, representa
a capacidade de entender e interpretar as atitudes, interesses, aspiracbes, pontos
de vistas e comportamentos nao verbais dos outros, além de prever seus
comportamentos e ser capaz de resolver conflitos de interesse. No que se refere a
competéncia de inspirar confianca e integridade, fala-se sobre a expresséao
positiva de seus valores e principios pessoais, com alinhamento aos padrdes de
ética e norma das empresas, cumprindo com 0s compromissos assumidos com a
organizacao.

Por fim, a competéncia de lideranga trata-se da capacidade em reunir os
esforcos grupais de forma a alcangar ou superar os objetivos organizacionais,
através de um clima motivador, gerando a construgéo de parcerias e estimulando o
desenvolvimento da equipe, além de representar capacidade de demonstrar
interesse pelas atividades a serem executadas, tomando iniciativas e demonstrando-
se acessivel.

Com isso, comparando as competéncias comportamentais da area de
vendas apontadas nos quadros, observa-se um alinhamento entre trés competéncias
de cada quadro, com suas semelhancas e diferencas, entre as definicbes referentes
a cada competéncia. Sobre a criatividade: no Quadro 1, fala-se sobre ser aberto a
mudancas e ser flexivel ao buscar solugcbes para os problemas apresentados pelo

cliente, propondo alternativas ao mesmo. Enquanto, no Quadro 2, aponta-se a
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apresentacao de ideias inovadoras e conceitos novos frente a perpspectivas
divergentes, durante a venda.

Em relacdo ao relacionamento interpessoal: no Quadro 1, discorre-se
sobre a importancia de se manter um bom relacionamento com os colegas e
clientes, visto que o bom exercicio das atividades do vendedor e seus resultados sao
atrelados diretamente a esse fato. Nisso o Quadro 2, fala sobre a compreenséo das
perspectivas e pontos de vistas dos demais, de forma a prever o comportamento dos
outros, gerar previsdes e resolver conflitos. No que tange a inspirar confianga e
integridade: no Quadro 1, aponta-se a atitude de ser ético com seus colegas e em
suas atividades, sem exercer agdes que prejudiquem os demais, em concordancia
com o Quadro 2, que complementa com a expressao positiva de seus valores e
principios pessoais, com alinhamento aos padrdes de ética e norma das empresas.

Nisso, observa-se o quadro comparativo estabelecido a partir da
identificacdo das competéncias comportamentais apontadas por cada autor e das

definicbes conceituadas a cada uma, no Quadro 6:

Quadro 6 — Quadro comparativo de competéncias comportamentais

Alperstedt (2011), Camarotto e

COMPETENCIA Saccol (2013) e Lucca (2018).

Carneiro (2016)

Criatividade X

Relacionamento Interpessoal X

Inspirar confiancga e integridade X

Passar confianga aos clientes

Cordialidade

Agilidade

Saber ouvir

Falar com as palavras certas

Dar e receber feedback

Ter comprometimento

Saber relacionar-se

Saber expressar-se

DX XXX XX XXX X[ X[ X

Ser flexivel

Autocontrole emocional

Proatividade

Trabalho em Equipe

XXX ([X

Lideranca

Fonte: Adaptado de Alperstedt (2011), Carneiro (2016), Camarotto e Saccol (2013) e Lucca (2018).
Dessa forma, no que se refere as definigdes apontadas as competéncias

comportamentais da area de vendas, segundo Alperstedt (2011), Camarotto e

Saccol (2013), Carneiro (2016), e Lucca (2018), percebe-se que as competéncias

mencionadas sao ligadas principalmente a manuntengdo do bom relacionamento
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com os clientes e colegas de trabalho, tdo como com a capacidade de gerar ou

adaptar as solugdes de forma adequada a realidade do publico das organizagdes.

Logo, a fim de levantar dados referentes a tematica abordada no presente

trabalho, foi realizada uma busca na plataforma Google Académico e nas bases de

dados Periddicos CAPES e SPELL,

utiizando o descritor

“Desenvolvimento

Competéncias”, “Vendas”, e “Empresas Junior”, considerando as publicagdes do

periodo de 2007 a 2024, estando as mesmas apresentadas no Quadro 7:

Quadro 7 — Quadro de Referencial Teo6rico

Titulo Autor/Ano Objetivo Metodologia Resultados
As _corlnpetlenmas Weill-Fassina; Conceituar o termo o Conceituagéo do
profissionais e seu . . Qualitativa termo
. Pastré (2007). competéncias. .
desenvolvimento competéncias.
Competéncia Conceituar a Conceituacao da
profissional- uma | g, 6 (0012). eXpressao Qualitativa eXpressao
reviséo competéncias competéncias
bibliografica. profissionais. profissionais.
Co,m p_etenmas Conceituar a Conceituacéao de
técnicas e . . .
. Palhano; diferenga entre competéncias
comportamentais . o e
o Buzzarello competéncias Qualitativa técnicas e
de um profissional o .
de (2021). técnicas e comportamentais,
. " comportamentais. em definigéo.
desenvolvimento.
Gestao estratégica e
e Identificar as e
e as competéncias . Identificagcéo e
- competéncias .
gerenciais na técnicas e listagem das
estrutura Naidon (2010). . Qualitativa competéncias de
o comportamentais .
organizacional do e um profissional de
de um profissional
departamento de vendas.
de vendas.
vendas.
Contributos da
extenséo Explicar a
universitaria importancia da L
T L Explicagao da
brasileira a participacdo em . .
formacgao projetos L |mp.o!'tanci|a da
- Santos (2010). ; Qualitativa participagdo em
académica docente extracurriculares, .
. . projetos
e discente no além das aulas ;
. i . extracurriculares.
século XXI: um proporcionadas
debate necessario - pela faculdade.
Conexao UEPG
, . Trazer informagdes Enriquecimento do
Lideres que fazem: g
. referentes ao conteudo referente
O espirito Histérico e ao Historico e
empreendedor do Veiga (2019). . Qualitativa :
Movi Conceitos do Conceitos do
ovimento Movi )
e oviemento Movimento
Empresa Junior. - .
Empresa Junior. Empresa Junior.
A aprendizagem do . . Apresentar e Apresentacéo do
. ) Ziliotto; Berti . o o )
aluno inserido em (2012) conceituar a fungéo Qualitativa conceito de
empresa junior. ) da empresa junior. empresa junior.
ImpacFo de Descrever a Descricdo da
personalidade e . . . A
o ; importancia de importancia de
empresas juniores Cortez, Veiga, . . PO
; experiéncias Qualitativa experiéncias
para estimular Salvador (2019).
- empreendedoras e empreendedoras e
potenciais = ~
de gestao. de gestao.

empreendedores.
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Empresas Juniores
no Brasil: Uma
Analise do Impacto

Oliveira Junior

Descrever a
relevancia de
empresas juniores

Descricao da
relevancia de
empresas juniores

na Formag&o de (2023). na formacéao Qualitativa na formacao
Estudantes e na . oo . o
: universitaria dos universitaria dos
Consultoria . ;
. discentes. discentes.
Empresarial
As Contribui¢des da
Empresa Junior
para o
Desenvolvimento
das e Exemplificacao de
. Exemplificar um i
Competéncias artido académico um artigo
Profissionais do Vieira (2017). 9 Qualitativa académico do
do mesmo tema a
Estudante . e mesmo tema a
; e nivel geografico. . P
Universitario: Um nivel geografico.
Estudo
nos Municipios de
Ribeirdo Preto e
Sertdozinho
O papel da Exemplificar um Exerﬂﬂlgcrteilggo de
Empresa Jr. no . artigo académico ' anig
. Fernandes; Silva L académico do
desenvolvimento de do mesmo tema a Qualitativa
N (2017). ) mesmo tema a
competéncias de nivel de nivel de
seus integrantes organizacéo. o
organizagéo.
A Formagao e a
Construgéo de
Competéncias para e
a Atuacéo do Exemplificar um Exemphﬂcggao de
L L . . N um artigo
Profissional de Lima; Cantarotti artigo académico s .
. Qualitativa académico do
Secretariado (2010). do mesmo tema a
. ; -~ mesmo tema a
Executivo — Um nivel de profissao. nivel de profissao
Estudo de Caso P )
em uma Empresa
Junior
Competéncias,
gestaho d_e oo Conceituar Conceituacédo do
competéncias e Paiva; Melo . L .
L competéncia Qualitativa termo competéncia
profissdes: (2008). e o
. profissional profissional
perspectivas de
pesquisas
. Conceituacéao do
Conceituar
Como aprender e . . termo
. Zabala; Arnau competéncia, na o .
ensinar . Qualitativa competéncia, na
a (2015). perspectiva :
competéncias ) perspectiva
educacional )
educacional
Um estudo de Conceituar Conceituagao de
metodologia mista Reis (2022). compgtenma Qualitativa corppgtenmas
sobre soft e hard técnica e técnicas e
skills comportamental comportamentais
Competéncias
individuais na Conceituar Conceituacéao de
industria 4.0: um Ely (2022). compgtenma Qualitativa corppgtenmas
estudo sobre as técnica e técnicas e
Soft Skills e Hard comportamental comportamentais
Skills
Jovens Demonstrar a Demonstragéo da
Trabalhadores: Paiva (2023). formacgao de Qualitativa formacao de

Teorias, Pesquisas

competéncias

competéncias
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e Reflexdes no
Cenario Brasileiro

técnicas e
comportamentais

técnicas e
comportamentais

O desenvolvimento
de competéncias

Galvao; Silva

Demonstrar a
formacao de

Demonstracao da
formacao de

gerenciais nas (2022). competéncias Qualitativa competéncias
escolas publicas . .
: técnicas técnicas
estaduais.
Hard skills e soft
skills: a construgao
do perfil do Conceituar Conceituacao de
bacharel em competéncia o competéncias
Ciéncias Contabeis Borges (2021). técnica e Qualitativa técnicas e
da Universidade do comportamental comportamentais
Extremo Sul
Catarinense.
Desenvolvimento
de competenma; Demonstrar a Demonstracao da
comportamentais . = ~
. Nascimento formacao de I formacao de
em equipe de . Qualitativa P
: (2019). competéncias competéncias
atendimento ao : .
. comportamentais comportamentais
cliente em empresa
de tecnologia
A adocéao de
Tecnologias da
Informagao Méveis
e Sem Fio (TIMS) e
as competéncias de Camarotto: Conceituar as Conceituacdo das
profissionais de Saccol (201:’3) competéncias da Qualitativa competéncias da
vendas: dois ' area de vendas area de vendas
estudos de caso na
industria
farmacéutica de
Goias
(?ompetenmas na Conceituar as Conceituagdo das
area de vendas e P I .
Lucca (2018). competéncias da Qualitativa competéncias da
Fatores . .
T area de vendas area de vendas
motivacionais
Listar Listagem das
Competéncias em competéncias competéncias
Vendas no Varejo Alperstedt técnicas e Qualitativa técnicas e
de Materiais de (2011). comportamentais comportamentais
Construcgao identificadas na identificadas na
area de vendas area de vendas
As competéncias
essenciais dos Listar as Listagem das
profissionais em competéncias competéncias
vendas de bens Miguel (2004). técnicas Qualitativo técnicas
pereciveis: um identificados no identificados no
modelo genérico de estudo estudo
competéncias.
A Venda Pessoal
de Segu’rOS_ d_e Listar as Listagem das
Automoveis: o a
Principais _ competenmas- o competenmas.
. Carneiro (2016). comportamentais Qualitativo comportamentais
Competéncias . o ! e
SN identificados no identificados no
Profissionais dos
estudo estudo
Corretores de
Seguros
Movimento Pessanha Trazer informagdes Qualitativa Enriquecimento do
Empresa Junior e (2014). referentes ao conteudo referente
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Pacto Consultoria:
conceitos, estrutura
e legados

Histdérico do
Moviemento
Empresa Junior.

ao Historico do
Movimento
Empresa Junior.

Organizagéo de

Trazer informacoes
referentes ao

Enriquecimento do
conteudo referente

aprendizagem em | Ferreira-da-Silva; Historico e Qualitativa ao Histérico e
uma Empresa Pinto (2011). Conceitos do Conceitos do
Junior Movimento Movimento
Empresa Junior. Empresa Junior.
Gestéao estratégica
d em regies. Feldhaus; Apresentar o Apresentacéo da
esenvolvimento e L . ) . o N
L Pereira; Morais conceito da Brasil Qualitativa Brasil Junior, em
aplicagao de um N . .
: eto (2012). Junior. conceito.
modelo na Brasil
Junior
Percepgao das
contribuicbes da
empresa junior para Conceicao Apresentar o Apresentacgédo da
a formacéao do (2019) conceito da Qualitativa FEJECE, em
profissional de ’ FEJECE. conceito.
Engenharia
Ambiental
A empresa junior e
sua contribuicdo na
formacgao do Apresentar o Apresentacgao da
profissional de Monteiro (2022). conceito da Qualitativa FEJECE, em
engenharia de FEJECE. conceito.

alimentos do estado
do Ceara

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

No Quadro 7, demonstra-se o levantamento de literatura realizado para o

presente estudo, composto por estudos que conceituam competéncias técnicas,

comportamentais e profissionais e apresentam definicdbes referentes aquelas

praticadas no dia-a-dia da area de vendas nas organizagdes. Assim, € possivel

observar as semelhangas e diferencas entre os conceitos apresentados para as

competéncias listadas. Com a aplicagdo do estudo, espera-se que também haja uma

contribuicao

referente a

comportamentais referentes a area de vendas.

identificacdo de novas competéncias

técnicas e
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3 HISTORICO DO MOVIMENTO EMPRESA JUNIOR NO BRASIL E NO CEARA

Conforme Veiga (2019), o Movimento Empresa Junior fora criado em
1967, na Franga, e chegou ao Brasil em 1988, através da Empresa Junior Fundacéo
Getulio Vargas, em Sao Paulo, estando hoje presente nas 27 unidades federativas
do Brasil. E composto por associacdes denominadas empresas juniores (EJs),
presentes em diversas Instituicdes de Ensino Superior (IES).

Desde a sua fundacdo, o movimento tem como objetivo proporcionar a
capacitagdo de seus integrantes para o mercado de trabalho. No Brasil, o
movimento possui grande tendéncia ao empreendedorismo e opera sob o
proposito de transformar o Brasil em um pais empreendedor buscando a
formacédo, por meio da vivéncia empresarial, de empreendedores comprometidos
e capazes de transformar o pais. Nesse sentido, 0 movimento constitui-se através
de uma rede composta por trés agentes (Pessanha, 2014): i) as empresas juniores,
que atuam dentro das IES; ii) as federagdes, atuantes nos estados brasileiros, em
congregagcdo com as empresas juniores nas |IES de seus estados; e iii)) a
confederagao, que congrega as federagdes em unidade nacional.

Em 1995, registravam-se mais de 100 empresas juniores no Brasil. O
numero continuou a crescer e, atualmente, o Brasil € reconhecido mundialmente
como 0 pais com o0 maior numero de empresas juniores (Ferreira-da-Silva; Pinto,
2011). De acordo com dados do site da Brasil Junior, o pais conta com mais de 900
empresas juniores em operagao e, desde 2010, o Movimento Empresa Junior
brasileiro ja impactou mais de R$ 87.000.000,00 na economia brasileira, com o
reinvestimento do valor na educagdo empreendedora dos estudantes que integram o
movimento (Brasil Junior, 2024).

Nesse contexto, a experiéncia mencionada no topico anterior, €
proporcionada pelas empresas juniores, que se caracterizam enquanto associagdes
sem fins lucrativos e com fins educacionais, geridas exclusivamente por
universitarios e que prestam ervigos de determinada(s) area(s) de atuagdo a um
preco abaixo do valor de mercado. Inclusive, a prestacdo de servicos das EJs
também €& promovida com o apoio do corpo docente das universidades e
profissionais de mercado, que orientam os estudantes na execugao do projeto, por
meio de capacitacdes e validagéo das entregas (Veiga, 2019).

A condicdo de gestdo empresarial das EJs, restritas aos discentes,
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possibilita ao estudante a vivéncia profissional, antes do mesmo deixar a
universidade. Em geral, as experiéncias empiricas dao-se nas suas areas de
atuacdo, de forma a assumir a funcdo de uma experiéncia de estagio, com alto
aproveitamento para a preparagao dos alunos. Geralmente, as empresas juniores
tém como principais clientes as micro e pequenas empresas que buscam uma
alternativa de baixo custo e qualificada para a solugao das problematicas presentes
em suas empresas. Essa combinacdo de interesses configura uma situagéo
mutuamente benéfica, na qual o contratante ganha por estar dispondo de um servigo
com qualidade similar ao de uma empresa sénior e os membros das empresas
juniores ganham experiéncia no mercado de trabalho, dentro de sua area de atuagao
(Ferreira-da-Silva; Pinto, 2011).

A Brasil Junior trata-se da confederagao nacional de empresas juniores,
congregando mais de 20.000 universitarios empresarios juniores. Com a atuagao em
todos os 27 estados brasileiros, por meio das articulagdes com as federagdes, a
instituicdo tem a responsabilidade de zelar pelos seus interesses perante as
diversas partes interessadas da sociedade, em nivel nacional, com o foco em seu
desenvolvimento por meio de estratégias que considerem a dimensao
interorganizacional na qual as empresas juniores estado inseridas (Feldhaus; Pereira;
Morais Neto, 2012).

Conforme dados do site institucional da Brasil Junior, até o ano de 2022, a
entidade potencializou os seguintes resultados da rede nacional de empresas

juniores (Brasil Junior, 2024):
a) mais de R$87.000.000,00 milhdes em faturamento;
b) mais de 24.000 solugbes empresariais vendidas;
c) mais de 1.600 empresas juniores integrando a rede brasileira;
d) mais de 32.000 empresarios juniores integrando a rede brasileira;

e) mais de 360 IES participando do Movimento Empresa Junior.

Em 1992, surgiu a primeira empresa junior no estado do Ceara: a ADM
Solugbes, empresa junior de gestdo empresarial, com atuagdo na area de
consultoria para micro e pequenas empresas, do curso de Administracdo da
Universidade Estadual do Ceara (Conceigao, 2019).

Conforme Monteiro (2022), em 2002, surge a Federagdo das Empresas

Juniores do Estado do Ceara, ou FEJECE, no cerne de promover a jornada das
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empresas juniores, formando empreendedores mais capazes de gerar impacto na
sociedade. Com isso, a federagao cearense congrega mais de 50 empresas juniores
pelo Ceara, atuando por meio da organizagdo de eventos que proporcionam a

extensdo e suporte a vivéncia empresarial das EJs cearenses.
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4 METODOLOGIA

A presente pesquisa se caracteriza como de natureza qualitativa e
descritiva. Conforme Cooper e Schindler (2016), a pesquisa qualitativa € abrangida
por um conjunto de técnicas de interpretacdo que buscam descrever, decodificar,
traduzir e, de outra forma, apreender o significado de fenbmenos que ocorrem na
sociedade - de forma natural ou ndo. A mesma busca alcangar uma compreensao
profunda de uma situagdo, por meio de fontes de dados tais como pessoas
(individuos ou grupos), organizagdes ou instituicoes, textos publicados, cenarios e
ambientes, objetos, artefatos, produtos, eventos e acontecimentos, sejam materiais
ou virtuais.

No mais, o objetivo da pesquisa descritiva € descrever um fendmeno ou
situacdo em detalhe, buscando abranger as caracteristicas de um individuo, um
grupo ou uma situagao, assim como entender a relagéo entre eventos. Este modelo
de pesquisa € mais utilizado na intencdo de conhecer uma comunidade, suas
caracteristicas, valores ou problemas relacionados a sua cultura (Pedroso; Silva,
2017).

4.1 Estratégia da Pesquisa

A estratégia da presente pesquisa utilizada foi a de levantamento
qualitativo. Nesse sentido, segundo Calliyeris, Roble, Costa e Souza (2008), o
levantamento qualitativo trata-se do questionamento dos participantes da pesquisa,
por meio de perguntas referentes a tépicos ligados a comportamentos, intengdes,
atitudes, percepgdes, motivagdes, caracteristicas demograficas e ao estilo de vida
dos mesmos. Também conhecido como survey, o levantamento qualitativo pode ser
aplicado por meio de técnicas tais como as entrevistas telefbnicas, entrevistas
pessoais, pesquisas pelo correio, e pesquisas por internet ou e-mail (Calliyeris;
Roble; Costa; Souza, 2008).

O levantamento qualitativo & ideal para a realizagao desta pesquisa, pois
ajuda a discutir a compreensao de como a atuacao em empresas juniores, na area
de vendas, contribui para o desenvolvimento de competéncias profissionais dos
estudantes, com os mesmos sendo interrogados de forma direta em relagdo a suas

experiéncias vivenciadas como participantes do Movimento Empresa Junior.
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4.2 Procedimentos Técnicos

Quanto aos procedimentos técnicos, o presente estudo se caracteriza
como bibliografico e de campo. De acordo com Sousa, Oliveira e Alves (2021), a
pesquisa bibliografica trata-se do meio de pesquisa na qual o pesquisador vai atras
de obras publicadas e relevantes para a compreensdo e analise da tematica do
problema da pesquisa a ser executada, com o intuito de identificar se ha a existéncia
de trabalhos cientifico referentes ao topico da pesquisa a ser realizada, para
colaborar a produgdo da obra. Também a pesquisa bibliografica € essencial para
elaboracdo de uma pesquisa, pois permite conhecer o fendmeno de forma mais
aprofundada. A mesma se baseia em instrumentos e materiais como: livros, artigos
cientificos, teses, dissertagdes, anuarios, revistas, leis e outros tipos de fontes
escritas publicadas.

Ademais, a pesquisa de campo € caracterizada como o tipo de pesquisa
que busca a informagao por meio do contato direto com a populagéo referente ao
fendmeno pesquisado. Dessa forma, o pesquisador deve ir ao espago no qual o
fendmeno €&, ou foi, ocorrente e reunir os dados a serem documentados (Piana,
2009).

Nisso, os procedimentos de pesquisa bibliografica e de campo s&o ideais
para o presente estudo para promover uma base cientifica para a compreenséao e
analise da questao de pesquisa, tdo como obter dados diretamente em contato com

a populacdo amostral a ser analisada.

4.3 Técnica de Coleta de Dados

Para a coleta de dados se deu por meio de fontes primarias. Para tal, foi
realizada a aplicacdo de uma entrevista semiestruturada, com a participacéo
estudantes que atuam no Movimento Empresa Junior cearense ou egressos, por
meio de um roteiro de entrevista para a coleta de dados empiricos.

A estratégia de entrevista trata-se de uma técnica de investigacao
cientifica que busca compreender a subjetividade do individuo por meio de seus
depoimentos e relatos, considerando a perspectiva, vivéncia e analise pessoal do
sujeito em relacdo ao que o rodeia (Batista; Matos; Nascimento, 2017). De acordo
com Bauer e Gaskell (2008), a entrevista fornece dados para a compreensao das
relacdes entre individuos e situagdes. Nisso, 0 objetivo da técnica em questdo é

obter um entendimento detalhado das crencas, atitudes, valores e motivacoes,
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quanto ao comportamento das pessoas em contextos sociais especificos.

Nesse sentido, conforme Batista, Matos e Nascimento (2017), em
comparagao aos questionarios, que sao compostos por questdes fechadas e, neles,
os respondentes devem escolher entre opcbes apresentadas em uma lista, a
entrevista possui vantagens tais como: a) ndo é exigido que o participante saiba ler
ou escrever; b) ha a possibilidade de um numero maior de respostas; c) menos
resisténcia em responder uma entrevista do que um questionario; d) a possibilidade
do esclarecimento do significado das perguntas; e) a facilidade de adaptagdo as
pessoas e circunstancias; f) a possibilidade de captar expressdes verbais e nao
verbais do entrevistado.

De forma mais especifica, define-se o termo “entrevista semiestruturada”
como um método de entrevista que envolve a combinagéo de perguntas fechadas e
abertas. Com isso, o entrevistado possui liberdade para se posicionar de forma
favoravel ou ndo sobre o tema, sem se prender totalmente a pergunta formulada
(Batista; Matos; Nascimento, 2017).

As entrevistas foram realizadas com um grupo de 10 estudantes que
fazem, ou ja fizeram, parte do Movimento Empresa Junior no Ceara, durante o
periodo de 26 de Janeiro de 2025 a 31 de Janeiro de 2025, de forma remota por
meio do Google Meet, com foco naqueles que, durante sua experiéncia como
empresarios juniores, atuam ou vieram a atuar nas atividades comerciais de suas
empresas juniores. Estes estudantes, além do critério de participacdo nas EJs,
também foram selecionados conforme critérios de acessibilidade e conveniéncia.

Os registros das entrevistas foram obtidos por meio dos softwares Firefly
e Tl.dv, ferramentas de inteligéncia artificial que gravam e transcrevem os audios
das reunides realizadas por meio do Google Meet e os disponibilizam por meio de
relatérios em formato “.doc”. Para a realizagdo das entrevistas, cada entrevistado
assinou o termo de consentimento livre e esclarecido (TCLE) concordando em

participar da pesquisa.
4.4 Técnica de Analise

Quanto a técnica de analise, a presente pesquisa foi analisada diante da
técnica de analise de conteudo. A analise de conteudo pode ser definida como uma
técnica de analise cujo processo consiste em identificar, codificar e categorizar

dados primarios em informagdes. Em outras palavras, trata-se de uma técnica de
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pesquisa para se chegar a conclusées por meio da identificagdo sistematica e
objetiva de caracteristicas especificas coletadas de um meio especifico (Delagnello
e Silva, 2015).

Ainda segundo Dellagnelo e Silva (2015), a técnica da analise de
conteudo é realizada por meio de trés etapas: a pré-analise, na qual organiza-se o
material, ou seja, escolhem-se os documentos, formulam-se as hipoteses e
objetivos, referenciam-se os indices, elaboram-se os indicadores e preparam-se o
material; a exploragao ou analise, em que se realiza o tratamento dos resultados
brutos obtidos na etapa anterior, com o estabelecimento de quadros e modelos de
resultados ou provas estatisticas. Nesse momento, realiza-se a codificagao, no qual
recorta-se ou escolhem-se as unidades, enumeram-se ou escolhem-se as regras de
contagens, e classificam-se e agregam-se ou escolhem-se as categorias; e a
interpretagao, na qual busca-se os sentidos existentes diante dos dados tratados, o
que envolve explicar os achados, responder questdes, anexar significancia a certos
resultados e colocar padroes em um quadro analitico. Dessa forma, € o momento

em que se alcangam os objetivos da analise de conteudo.
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5 ANALISE E DISCUSSAO DE RESULTADOS

O perfil dos entrevistados foi de pessoas de 19 a 25 anos, que possuem
nivel de escolaridade do ensino superior incompleto (5) até superior completo (5),
sendo a maioria (4) pertencentes ao curso de Administracao; e também a maioria (7)
vinculada a Universidade Federal do Ceara e, especificamente, a Inova Empresa

Junior (5), tal como demonstrado no Quadro 8:

Quadro 8 — Perfis dos entrevistados

ENTREVISTADOS | IDADE |  CURSO INSTITUIGAO | ESCOLARIDADE | “)intof
Universidade Inova
E1 25 Administragao Federal do Superior Completo Empresa
Ceara Junior
Universidade Inova
E2 23 Administragao Federal do Superior Completo Empresa
Ceara Junior
Engenharia Instituto
E3 22 gennar Federal do Superior Completo | Auto Tech
Mecatronica .
Ceard
Universidade Superior Inova
E4 20 Economia Federal do P Empresa
. Incompleto .
Ceard Junior
. Universidade .
E5 23 Engepharla Federal do Superior Coqsyltec
Civil . Incompleto Junior
Ceard
E6 o4 Engenharia de Universidade Superior EPRO
Produgao de Fortaleza Incompleto Consultoria
Universidade Superior Inova
E7 19 Economia Federal do P Empresa
. Incompleto .
Ceara Junior
Universidade Inova
E8 22 Administragao Federal do Superior Completo Empresa
Ceara Junior
- ~ Universidade . EJ7
E9 25 Administragao de Fortaleza Superior Completo Consultoria
. Universidade .
E10 23 Engepharla Federal do Superior Coqsyltec
Civil Cear Incompleto Junior

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Para a anadlise de dados, a entrevista foi organizada em categorias de
analise, a priori, ou seja, estabelecidas de acordo com o que foi definido previamente
a partir do roteiro de perguntas da entrevista semiestruturada, utilizado como
embasamento para a condugao das entrevistas. A primeira categoria analisada foi a

referente as competéncias técnicas.
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5.1 Competéncias Técnicas identificadas a partir das entrevistas

No que se refere a definicao do termo “competéncias técnicas”, Ely (2022)
afirma que se tratam das capacidades técnicas do individuo em realizar suas
atividades e tarefas empregaticias, assim como observado no relato do
entrevistado(a) 7: “Eu entendo como uma habilidade [...] que ajuda ali, auxilia no
trabalho no dia-a-dia. Uma competéncia ali, alguma habilidade que vocé tem ali no
seu trabalho, alguma habilidade profissional.”.

Dentro desse contexto, conforme Reis (2022), as competéncias técnicas
também representam o conjunto de habilidades requeridas para o exercicio de uma
atividade profissional, tal como programacdo, matematica ou conhecimento
linguistico. Ou seja, sdo as competéncias aplicadas, de caracteristicas tangiveis,
mensuraveis e testadas, validadas por certificacdo ou diploma, que demonstre o
saber-fazer da profissao.

Observa-se esse viés a partir do relato do entrevistado 6: “[...]
competéncia técnica eu imagino que sejam os conhecimentos de ferramentas,
metodologias, soffwares que vocé pode utilizar no seu dia a dia.”. Também percebe-
se essa perspectiva no depoimento do entrevistado 2, que menciona exemplos de
ferramentas para o exercicio de atividades laborais: “a gente tem as hard skills, que
€ mais atrelada a ferramentas de trabalho, Excel, Bl, enfim, todas essas outras
ferramentas, até mesmo as ERPs, que a gente consegue trabalhar durante as
consultorias.”.

Também, de acordo com Borges (2021), as hard skills sao adquiridas a
partir da inscricdo do individuo em uma instituicdo de ensino, na qual sao
assimilados diversos tipos de conhecimentos e conteudos, que levaram o estudante
a convergir em uma compreensao pratica. Nesse sentido, o entrevistado 1 expressa:
“[...] acredito que as competéncias técnicas sao as chamadas hard skills, né? Entéo,
por exemplo, pegando para comercial, 0 que € que eu tenho que fazer, técnicas de
planejamento, € algo que vocé consegue adquirir por meio de estudo, cursos.”.

Sobre o papel da empresa junior, no que se refere ao desenvolvimento e
aperfeicoamento das competéncias técnicas, conforme Ferreira da Silva e Pinto
(2011), a condigdo de gestdo empresarial promovida pelas empresas juniores,
restritas aos discentes, possibilita aos mesmos a vivéncia profissional, antes do

mesmo deixar a universidade. Esse fato é corroborado pelo relato do entrevistado 9:
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[...] a empresa junior faz com que a gente vivencie experiéncias que no
mercado de trabalho provavelmente a gente demoraria muito para vivenciar.
Porque no mercado de trabalho mais tradicional, a gente entra fazendo
atividades muito operacionais [...] dentro da empresa junior, a gente tem a
oportunidade de liderar time, a gente tem a oportunidade de fechar
contratos, a gente tem a oportunidade de negociar, de tocar projetos.

Também, geralmente, as experiéncias empiricas ocorrem nas suas areas
de atuagéo dos discentes, assumindo a fungdo de uma experiéncia de estagio, com
alto aproveitamento para a preparagao dos alunos (Ferreira-da-Silva; Pinto, 2011).
Nisso, o entrevistado 3 fala sobre como na universidade, muitas vezes restringe-se o
aprendizado do conteudo académico a teoria: “[...] durante a nossa formacgao
académica, a gente aprende muita teoria de cadeiras que ndo s&o praticas, e como
0 nome ja diz, € muita teoria, ndo tem muita pratica. A empresa junior ja vem para
quebrar esse paradigma.”. Nesse sentido, o entrevistado 6 relata: “[...] € na empresa
Junior que a gente coloca o que a gente aprende na teoria, na sala de aula e em
pratica. Entdo, tudo que vocé vé, pelo menos no meu curso, tudo que vocé vé ali de
metodologia, de ferramenta, de situagdo também que o professor da para vocé, vocé
vive ali na empresa Junior.”.

Com relacao as situagdes vivenciadas na empresa junior nas quais foram
utilizadas as competéncias técnicas, Ferreira da Silva e Pinto (2011), em seu estudo,
discorrem sobre o fato dos membros das empresas juniores ganharem experiéncia
no mercado de trabalho, dentro de sua area de atuacdo. Dessa forma, os
entrevistados apresentaram relatos referentes aos instrumentos com os quais
tiveram a possibilidade de aprender a utilizar e exercer atividades em seu dia-a-dia
na empresa junior. Dessa forma, demonstram-se as competéncias quais cada
entrevistado expressou ter utilizado ou desenvolvido a capacidade de utilizagédo no
Quadro 9:

Quadro 9 — Competéncias técnicas mencionadas pelos entrevistados

COMPETENCIAS ENTREVISTADOS RELATOS

“[...] aprender a utilizar o CRM. [...]
Ploomes no inicio, mas utilizada o RD

E1 Station CRM. [...] a gente fazia bastante
Customer Relationship era a utilizagéo de planilhas [...]".
Management “[...] a gente utilizou o CRM, [...] que a
ES gente usava na época era o Pipefy, que

me permitiu conhecer muito sobre o
produto, conhecer muito sobre o sistema e
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a ferramenta em si.”

ERPs

E2

“[...] desenvolver pacote Office e conhecer
ERPs do mercado [...]”

Pacote Office

Ferramentas de Design

E8

“[...] dentro do comercial, a gente utilizava
muito Excel, PowerPoint, Word para
montar tanto propostas, contratos para
fazer o controle das vendas, da gestao
mesmo [...]"

“[-..] algumas habilidades com ferramentas
online, com ferramentas do Office,
ferramentas de design [...]"

“[...] todos aqueles pontos de contestar as
barreiras, garantir valor no produto, tudo
isso dai a gente aplicava na pratica, como
também competéncias técnicas,
ferramentais, voltada para sistema.”

Técnicas de Vendas

E6

“Eu utilizei algumas metodologias. Os
ganchos de venda, acho que essa é a
metodologia também que a gente aprende,
persuasao, gancho de escassez, gancho
de urgéncia [...] Método SPIN.”

Técnicas de Prospecgéao

E4

“[...] em reunibes de diagndstico, de
proposta, utilizei bastante o que eu aprendi
em treinamentos ou o0 que eu estava
estudando por fora mesmo, técnicas de
vendas para me ajudarem a fechar
contratos [...]".

“[...] em toda a parte de prospeccgao dos
clientes tinham varias técnicas que eu via
em treinamentos que eu acabava
aplicando.”.

Funil de Vendas

ES

“[...] esses trés pontos principais, briefing,
visitas, precificacdo e venda em si dentro
do préprio funil foram momentos em que a
gente pbde estar exercendo as
competéncias técnicas.”

Comunicacao

Oratéria

E7

“Em processos comerciais, entao
habilidades de persuaséao, habilidades de
oratéria.”

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Nesse sentido, considerando os dados apresentados no Quadro 9,

constata-se que a maioria das competéncias técnicas identificadas por parte dos

entrevistados eram relacionadas a aplicacao de técnicas de vendas e utilizagado de

softwares, em outras palavras, instrumentos para exercer as atividades laborais do

dia-a-dia da area comercial, em detrimento de conhecimentos referentes a empresa,

produto, mercado, concorréncia ou clientes. Também, observa-se que algumas

competéncias conceituadas no referencial tedrico, tais como a de técnica de vendas

e comunicagcdo foram mencionadas pelos entrevistados, validando os estudos

supracitados. Com isso, as competéncias foram organizadas de forma comparativa

para observar quais mais foram mencionadas pelos entrevistados, no Quadro 10:
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Quadro 10 — Quadro de mengdes de competéncias técnicas desenvolvidas

QUANTIDADE DE MENGOES POR

COMPETENCIAS ENTREVISTADOS

Técnicas de Vendas

Customer Relationship Management

Pacote Office

ERPs

Ferramentas de Design

Técnicas de Prospeccéo

Funil de Vendas

Comunicacao

AlalalalalaININIW

Oratéria

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Dessa forma, conforme o Quadro 10 pode-se constatar que,
principalmente, na vivéncia do dia-a-dia na area comercial dos empresarios juniores
utilizam-se principalmente as competéncias referentes ao Costumer Relationship
Management, ao Pacote Office e de técnicas de vendas. Com isso, pode-se
constatar a contribuicdo da experiéncia na empresa junior para o desenvolvimento
de competéncias técnicas, principalmente, para com as habilidades em ferramentas

comerciais e conhecimento no emprego de técnicas de vendas.
5.2. Competéncias Comportamentais identificadas a partir das entrevistas

No que se refere a categoria das competéncias comportamentais, Reis
(2022) afirma que as competéncias comportamentais tratam-se dos atributos
pessoais do individuo, ou seja, as aptiddes pessoais € interpessoais. Essa definicao
foi corroborada pelo entrevistado 1: “[...] faz mais parte do individuo, sabe? Como ele
se comporta, o que ele faz, voltado pra inteligéncia emocional também [...]".

Nesse sentido, as soft skills representam habilidades com um processo
mais longo de aprendizagem, em comparag¢ao as hard skills (Reis, 2022), e, ao
mesmo tempo, conforme Ely (2022), sdo competéncias cognitivas gerais, tais como
0 pensamento critico e competéncias sociocomportamentais, como gestdo e
reconhecimento de emogdes que otimizam o trabalho em equipe. Porém, diante
dessa perspectiva, percebe-se que alguns entrevistados possuem uma visao
instrumental da definigdo de competéncia comportamental, diferente dos conceitos
apresentados acima, tal como evidenciado pelo relato do entrevistado 2: “[...] esta
mais ligada a questdo de oratéria, comunicagéo [...] quando alguém é do comercial
até, da forma que vocé se comunica, até para criar o rapport com o cliente.”; e do
entrevistado 3: “[...] sdo aquelas ferramentas que a gente aprende para poder lidar
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tanto com a gestdo de pessoas, como também a sua préopria gestdo com as
pessoas.”.

Em relacdo ao papel da empresa junior, no que se refere ao
desenvolvimento e aperfeicoamento das competéncias comportamentais, Oliveira
Junior (2023) destacam caracteristicas das empresa juniores apontando-as como
laboratérios vivos de aprendizado pratico, no qual os discentes possuem a
oportunidade de adqurir experiéncia ao enfrentar desafios empresariais reais.

Nesse sentido, o entrevistado 1 fala sobre o enfrentamento dos desafios
como um fator de desenvolvimento de competéncias: “[...] vocé tem que desenvolver
varias caracteristicas, né? Como, por exemplo, a comunicacgao [...] Isso pode ser
muito importante para tirar ele da zona de conforto e trazer varios ganhos, sabe? Na
vida pessoal e profissional.”. Também, houveram menc¢des sobre a possibilidade de
errar e buscar fazer melhor em experiéncias futuras, para a promog¢ao da
experiéncia dos estudantes no mercado, como evidenciado na fala do entrevistado
4: “[...] que a empresa Junior traz muito desse papel mais pratico, da gente estar ali
com outras pessoas interagindo, da gente estar aprendendo com os erros.”; do
entrevistado 7: “[...] essa liberdade, de liberdade para vocé errar, vocé aprende na
pratica a se soltar mais, a aprender o que falar ou o que nao falar, a perder o medo

as vezes, a se encontrar até.”, e do entrevistado 8,

Quando a gente entra muito cru. Nao tinha ainda nenhuma experiéncia de
trabalho, de lidar com outras pessoas, clientes reais. E com a experiéncia
da empresa Junior, a gente vai vivenciando situacées onde a gente vai
errando e através dos erros a gente aprende.

Nesse contexto, o Movimento Empresa Junior arraiga-se no proposito de
transformar o Brasil em um pais empreendedor buscando a formacao, por meio da
vivéncia empresarial, de empreendedores comprometidos e capazes de transformar
o pais (Pessanha, 2014). Com isso, no que tange ao aspecto de gestado, destaca-se
0 papel da empresa junior evidenciado no relato do entrevistado 2: “[...] quando vocé
vai subindo ali de cargo, vocé vai pegando mais essas responsabilidades e vocé tem
que comegar a lidar com times [...]". Tdo como também, no sentido de formacéao e
desenvolvimento de competéncias comportamentais entre os membros por meio da

lideranga, como evidenciado no relato do entrevistado 9,

Na época da empresa Junior, quando entraram novas pessoas para o time
comercial, eu gostava muito de fazer treinamento simulando cold call. [...]
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tinha um dos membros da EJ que era muito timido, cara. Muito, muito
timido. [...] E ai eu fiz trabalho muito legal com ele nessas cold calls. [...] E
deu pra ver nitidamente o progresso que ele teve e o quéo ele, depois de
tempo, comegou a sentir mais confortavel em falar em publico e o quanto
ele sentia muito a vontade conversando e falando e apresentando o projeto

e conversando com o cliente.

Com relagao as situagdes vivenciadas na empresa junior, nas quais foram

utilizadas as competéncias comportamentais, Conforme Cortez, Veiga e Salvador

(2019), por meio do investimento em experiéncias relacionadas de forma direta com

a proposigao do proprio negocio e tarefas de gestado, promove-se o desenvolvimento

do potencial empreendedor entre estudantes. Nisso, estdo demonstradas as

competéncias comportamentais as quais cada entrevistado expressou ter praticado,

a partir de situagdes vivenciadas durante a experiéncia na empresa junior, no

Quadro 11:

Quadro 11 — Competéncias comportamentais mencionadas pelos entrevistados

COMPETENCIAS

ENTREVISTADOS

RELATOS

Saber se relacionar

E1

“[...] para conseguir fechar contrato e uma
parceria, a gente tinha que ter reunides
com clientes, com empresarios [...] Esse
primeiro ponto de contato fez, por
exemplo, como que eu me desenvolvesse
tanto em relacdo a comunicacéo, a
negociacéao, a postura [...]"

E2

“[...] umas trés vezes por semana cada
pessoa esta apresentando uma proposta
comercial que tem que se comunicar com

pessoas sénior do mercado.”

E3

“[...] lideres que me instruiram a ser uma
presencga mais forte dentro do ambito
profissional, lendo livros que ajudaram a
desenvolver essa parte de oratéria e
persuasio.”

Falar com as palavras
certas

ES

“[...] a comunicagao, porque tu tem que,
ndo agradar, mas tem que saber como
fazer a mensagem chegar e a pessoa que
ta ouvindo captar a mensagem [,,,]

E6

“A persuasao, o modo de vocé agir, 0
modo de vocé falar, os modos de
comportamento também, a postura
profissional também que é importante.
Entdo, até a linguagem corporal também
incentiva bastante isso na hora da venda.”

E8

“A gente recebeu o pagamento do projeto,
o projeto foi finalizado, meu consultor saiu
em segurancga e tudo gragas a
comunicagao assertiva para resolver o
problema |a na hora.”

E9

“[...] a gente tava passando por uma época
que a gente tinha alguns membros muito
desengajados dentro da empresa Junior
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[...] E eu lembro que eu pensando, tipo
assim, cara, eu nao posso chegar e dizer,
tipo assim, bicho, e ai, tu vai fazer o qué?

[...] E ai eu acho que as habilidades
comportamentais, elas ajudaram a saber
lidar com esse tipo de situagao.”

Lideranca

E10

“As vezes problemas comportamentais
entre membros que acabavam tendo
alguns desatritos e tudo. As vezes até
pouco a cobrancga e alguns apontamentos
do proéprio cargo que a gente faz e saber
lidar da melhor forma saber se comunicar
com aquela pessoa.”

E4

“[...] comecei a gerenciar ali uma equipe e
tal. Entao, as vezes eu nao sabia assim,
no inicio, a melhor forma de manter o time
engajado, isso é algo muito presente
dentro da area comercial, € muito
importante dentro da area comercial [,,,]”

E9

“[...] a gente tava passando por uma época
que a gente tinha alguns membros muito
desengajados dentro da empresa Junior

[...] E eu lembro que eu pensando, tipo
assim, cara, eu nao posso chegar e dizer,
tipo assim, bicho, e ai, tu vai fazer o qué?

[...] E ai eu acho que as habilidades
comportamentais, elas ajudaram a saber
lidar com esse tipo de situagdo.”

Passar confianga aos
clientes

E3

“[...] lideres que me instruiram a ser uma
presenga mais forte dentro do ambito
profissional, lendo livros que ajudaram a
desenvolver essa parte de oratéria e
persuasio.”

E6

“A persuasao, o modo de vocé agir, 0
modo de vocé falar, os modos de
comportamento também, a postura
profissional também que é importante.
Entdo, até a linguagem corporal também
incentiva bastante isso na hora da venda.”

Proatividade

E1

“[...] eles dao todo apoio pra vocé crescer
tanto no técnico quanto no
comportamental. Entdo, na prépria
empresa Junior [...] tinha uma forma de
reconhecimento de alguns membros que
foram mais proativos, que foram que
realizaram melhor resultado de vendas,
por exemplo.”

E4

“[...] vezes tem empresas que as pessoas
sdo0 pagas, as pessoas tém meta e vao
ganhar mais dinheiro no final do més. Isso
€ muito importante [...]”

Resolugao de Conflitos

E3

“[...] uma boa reflexdao para os membros da
Autotech, entendeu? Essa parte de
resolugao de conflitos.”

E8

“A gente recebeu o pagamento do projeto,
o projeto foi finalizado, meu consultor saiu
em segurancga e tudo gracas a
comunicagao assertiva para resolver o
problema |a na hora.”

E10

“[...] dentro das proprias one-on-one que a
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gente fazia, onde a gente tinha que lidar
com problemas pessoais, profissionais e
da propria faculdade com as pessoas, tudo
isso ai fez eu ter essa experiéncia
também.”

“[-..] a gente tem que ter uma grande viséo
E3 analitica de situagdes comportamentais
pra evitar discussoées.”

“[...] a gente tava no meio do ano, né, e
tinha que bater a meta a qualquer custo,
Autocontrole emocional entao foi periodo ali bem estressante [...]
E7 auxiliou muito nesse quesito
comportamental a entender que aquilo ali
iria dar certo [...] desenvolveu uma
serenidade [...] levada pra outras
experiéncias profissionais...”

“[...] muitas vezes nos projetos a gente

tinha que resolver problemas. Entéo, a

gente tem que saber acatar feedbacks,
tem que saber escutar o cliente e ir atras
de resolver o que tem que ser resolvido

L]

Dar e receber feedbacks E1

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Nesse sentido, considerando os dados apresentados no Quadro 11,
constata-se que a maioria das competéncias comportamentais identificadas por
parte dos entrevistados sdo relacionadas com a forma de tratar e passar
credibilidade aos clientes. Ao mesmo tempo, constatou-se que algumas das
competéncias comportamentais conceituadas no referencial tedrico, tal como saber
se relacionar, passar confianca aos clientes, falar com as palavras certas,
autocontrole emocional e proatividade foram mencionadas durante as entrevistas,
demonstrando o alinhamento para com o conteudo tedrico do presente estudo.
Assim, as competéncias foram organizadas de forma comparativa para observar

quais mais foram mencionadas pelos entrevistados, no Quadro 12:

Quadro 12 — Quadro de mengdes de competéncias comportamentais desenvolvidas

QUANTIDADE DE MENGOES POR

COMPETENCIAS ENTREVISTADOS

Falar com as palavras certas

Saber se relacionar

Lideranca

Resolugao de conflitos

Autocontrole emocional

Passar confianga aos clientes

Proatividade

S ININNW WA~

Dar e receber feedbacks

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).
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Com isso, conforme o quadro 12, pode-se constatar que, principalmente,
na vivéncia do dia-a-dia na area comercial dos empresarios juniores desenvolvem-
se principalmente as competéncias referentes a saber se relacionar com clientes,
passar confianca aos clientes, autocontrole emocional, resolugdo de conflitos,
lideranga, proatividade e saber falar com as palavras certas, demonstrando a
contribuicdo da empresa junior diante do desenvolvimento de competéncias
comportamental mais ligadas ao aspecto pessoal dos estudantes, ou seja, em

relagdo a sua postura, modo de falar e modo de agir perante o ambiente de trabalho.

5.3 Contribuicdo da Participagcdo em Empresas Juniores para o Desenvolvimento

das Competéncias Profissionais

No que tange ao estimulo do desenvolvimento e aperfeicoamento das
competéncias técnicas por parte da empresa junior e da FEJECE — a Federacao de
Empresas Juniores do Ceara — conforme Pessanha (2014), o Movimento Empresa
Junior atua no intuito de proporcionar a capacitagao de seus integrantes para o
mercado de trabalho, por meio da vivéncia empresarial. Isso pode ser observado a
partir dos relatos do entrevistado 8, que referencia a iniciativa da empresa junior e da

FEJECE em realizar agdes que promovam o desenvolvimento de seus membros,

A Inova Empresa Junior [...] se preocupa muito com o desenvolvimento dos
membros. Entdo era muito comum a gente ter capacitagdes, treinamentos,
exemplos, momentos com pds-juniores e outras pessoas do mercado que ja
exerciam tal atividade [...] a Empresa Junior e a FEJECE como todo [...]
permite o desenvolvimento muito na pratica. Entdo, eu entrei na Inova sem
saber usar Excel. Hoje, no meu trabalho profissional, eu uso basicamente
Excel o meu dia inteiro e eu consigo fazer quase tudo no Excel[...].

Sobre a atuacdo da FEJECE, a mesma congrega mais de 50 empresas
juniores pelo Ceara, atuando por meio da organizacao de eventos que proporcionam
a extensdo e suporte a vivéncia empresarial das EJs cearenses, no cerne de
promover a jornada das empresas juniores, formando empreendedores mais
capazes de gerar impacto na sociedade (Monteiro, 2022). Logo, o entrevistado 9
relatou o suporte recebido pela FEJECE ao fundar a sua empresa junior: “O primeiro
processo comercial que eu estabeleci dentro da EJ7, as primeiras planilhas que eu
montei, os primeiros clientes que eu trouxe, foi todo através de uma estruturacao

que eu fiz com a ajuda de pessoas dentro da FEJECE.”.
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Também foram levantados depoimento referente aos eventos
proporcionados pela organizagao, para a promogao de conhecimento e networking,
por parte do entrevistado 4: “[...] em eventos ali da federagdo, em eventos, as vezes,
que a proépria Inova realiza, a gente via muito de pessoas que eram do mercado, que
acabavam passando pouco desse conhecimento, dessas habilidades mais técnicas
[...]"; por parte do entrevistado 5: “Acredito que praticamente todos, assim, também
sdo repassadas no ecossistema, seja por meio de bench, seja por meio dos

eventos.” e por parte do entrevistado 10,

[...] além de a gente conseguir fazer isso na pratica, a gente também recebe
muitos conselhos de pessoas que ja tém uma experiéncia na area também.
Dentro da prépria empresa Junior, mas também como na FEJECE, indo
para os eventos, onde tem participantes, tem outras empresas que véao
fazer la e trazer pouco de conhecimento técnico para a gente também, a
oportunidade de fazer networking.

Entretanto, na visdo de Borges (2021), destaca-se a falta de sucesso
profissional de recém-formados, devido ao fato dos mesmos buscarem apenas
apresentar ou demonstrar suas qualificagdes técnicas. Dessa forma, na busca pela
capacitagcao, os empresarios juniores podem acabar por terem um foco maior na
busca destas competéncias, criando vieses pouco acurados referente ao conteudo
oferecido pela FEJECE, tal como observado no levantamento dos relatos de alguns
dos entrevistados que afirmam que a FEJECE foca mais no desenvolvimento de soft
Skills, tal como relatado pelo entrevistado 2: “Eu acredito que a FEJECE trabalha
mais as soft skills.”; e pelo entrevistado 3: “[...] pelo ecossistema, pelos eventos que
0s membros da empresa Junior participam, eles focam muito em desenvolvimento
de soft skills.”

Na mesma linha de raciocinio, no que se refere ao estimulo do
desenvolvimento e aperfeicoamento das competéncias comportamentais por parte
da empresa junior e da FEJECE, remonta-se a atuagdo da federagdo na
organizagdo de eventos que proporcionam a extensdo e suporte a vivéncia
empresarial das empresas juniores do Ceara, promovendo a trajetéria das empresas
juniores (Monteiro, 2022). Com isso, destacam-se as iniciativas promovidas nos
eventos da FEJECE para o desenvolvimento das soft skills nos relatos do
entrevistado 4: “[...] a questdo de comunicacdo. A gente acaba muitas vezes sé de,
sei |a, subir no palco pra participar de uma dinamica, a gente acaba perdendo pouco
ja. Enfim, acho que ja sai melhor.”; do entrevistado 9: “[...] vocé tem que saber ir
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atras de conversar com pessoas, vocé tem que saber receber as pessoas também,
vocé participa de eventos, vocé participa de reunides, enfim, vocé se envolve muito
de jeito que Nem que vocé ndo queira, vocé vai desenvolver suas habilidades
comportamentais [...]”; do entrevistado 10: “Sim, porque [...] por conta até mesmo da
participacdo em eventos, onde a gente lidava com diferentes pessoas, diferentes
situacbes também. Eles estimulam muito essa troca de informacdes, troca de

networking [...]"; e do entrevistado 3,

[...] a FEJECE, o foco principal deles é desenvolvimento de soft skills de
pessoa, para que eles tenham controle maior de pessoas quanto a
honestidade, quanto a transparéncia, quanto a organizagdo, quanto a
criatividade, quanto a lideranga, quanto a gestdo [...] quanto a viséo
analitica, quanto a oratodria, entéo, tipo, todas essas soft skills, elas sdo bem
trabalhadas durante todas essas pautas e eventos que a gente é convidado
a participar [...] eles sempre tentam juntar essa parte desenvolvimento de
soft skills para aplicagdo de onde vocé trabalha hoje dentro da empresa.

Conforme Nascimento (2019), uma das formas mais eficazes de
aprendizado de soft skills da-se por meio de experiéncias hands-on, em outras
palavras, de forma o conhecimento é posto em pratica diante de um ambiente
controlado, envolvendo situagbes de rotina dos colaboradores. Nisso, sobre o
desenvolvimento ou aperfeicoamento de competéncias comportamentais da area
comercial especificas, por parte das instancias referidas, o entrevistado 4 falou sobre
a atuacao de ambas no que se refere a dar e receber feedbacks: “[...] essa cultura
de feedbacks que tem, acho que na FEJECE tem bastante, mas na Inova tinha
bastante também.”; e o entrevistado 6 falou sobre a capacidade de saber se

relacionar com os clientes:

[...] muitos estudantes hoje em dia, sempre, sdo novos ainda, 18 anos,
entrou na faculdade agora, muitos sao timidos, né? E ai quando vocé coloca
essa pessoa pra falar com o cliente, pra vender, pra, enfim, apresentar
projeto, vocé testa aquela timidez daquele estudante ao extremo.

Sobre as competéncias técnicas e a contribuicdo no desenvolvimento e
aperfeicoamento destas durante a experiéncia comercial nas empresas juniores,
Ziliotto e Berti (2012) menciona a empresa junior como uma instituicdo que
representa uma oportunidade aos discentes para que eles venham a ocupar funcoes
organizacionais representativas as areas que se dedicardo no futuro, como
profissionais. Nesse sentido, o entrevistado 3 menciona como a experiéncia

contribuiu para sua atuagdo na empresa em que trabalhou aplicando seus
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conhecimentos, gragas a experiéncia prévia obtida na empresa junior: “Eu acabava
conseguindo agregar bastante dentro da Praso, que era a empresa que eu estava,
com esses conhecimentos mais técnicos [...]”. No mesmo sentido, o entrevistado 7
fala sobre como a experiéncia Ihe deu a oportunidade de conseguir uma vaga de
trabalho: “[...] hoje eu trabalho em uma outra empresa de consultoria que eu nao
conseguiria estar atuando se nao fosse o que eu aprendi dentro da INOVA.”. Ao
mesmo tempo, pelo desenvolvimento de competéncias técnicas voltadas ao
comercial, o entrevistado 9 viu reflexos desse desenvolvimento durante sua rotina de

trabalho:

[...] eu estou sempre me comunicando com outras areas da empresa, €
muitas vezes nesses trAmites rolam negociacdes, rolam fechamentos de
projetos, entdo essas habilidades eu consegui aplicar de forma muito clara
dentro da empresa que eu trabalho hoje.

Também foi levantado o fato de os entrevistados se sentirem mais
seguros em suas competéncias técnicas a ingressarem no mercado e ocuparem
postos de trabalho gragas a experiéncia vivida na empresa junior, tal como relatado
pelo entrevistado 1: “[...] a utilizacdo de competéncias técnicas na empresa Junior
me fez estar mais qualificado.”; pelo entrevistado 6: “Eu vim do zero, entrei na EPRO
zerado, sem saber nada, sO estudante, e sai com uma base muito grande [...]’; e
pelo entrevistado 10: “Me ajudou muito a chegar com mais experiéncia, ser mais
adaptativo e até ter uma facilidade maior de entrar no mercado de trabalho.”.

Por fim, no que tange as competéncias comportamentais e a contribuicao
no desenvolvimento e aperfeicoamento destas durante a experiéncia comercial nas
empresas juniores, novamente, a empresa junior figura como uma oportunidade aos
estudantes universitarios para a ocupagao fungdes organizacionais representativas
as ares que se dedicarao no futuro, profissionalmente (Ziliotto; Berti, 2012).

Sobre isso, o entrevistado 1 relatou um impacto referente as suas
capacidades de relacionamento interpessoal com os clientes: “[...] me ajudou e me
ajuda a conversar com pessoas, a conversar com clientes, a ir atras de resolver
problema, a ter uma postura adequada e de autoridade.”. O entrevistado 3 percebe
um desenvolvimento em sua visdo analitica, conforme seu depoimento: “[...] essa
visdo analitica de poder analisar, que eu trabalho hoje com anadlise de dados, poder

analisar varias facetas do negécio ou mesmo de situagdes, para que a gente possa
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colocar em pontos importantes no dia a dia, trazer para o cliente essa realidade.”. O
entrevistado 4 comentou o impacto em sua capacidade de resiliéncia: “...] eu acho
que eu consegui ter uma casca maior [...]".

No sentido da experiéncia no ambiente de trabalho, o entrevistado 8
relatou sobre seu aperfeigoamento na competéncia de dar e receber feedbacks: “[...]
quando eu cheguei na minha empresa que eu estou hoje, para mim foi muito mais
facil pegar, absorver e evoluir ou dar feedback de forma assertiva do que para outras
pessoas que nao participaram da empresa Junior.”; e o entrevistado 9 falou sobre o

desenvolvimento do autocontrole emocional:

[...] isso influenciou diretamente para eu nao fraquejar para nao cair, para
nao desistir, mas eu saber contornar as situagdes. Até porque dentro da
empresa Junior, apesar da gente se cobrar, a gente sabe que a gente se
cobra, o peso nao é tdo grande quanto vocé esta no mercado corporativo. A
gente até diz, cara, o momento de errar € aqui na empresa Junior.

Também, considerando que as soft skills sao tidas, pelos empregadores,
as mais reconhecidas em processos de recrutamento e selegdo (Borges, 2021)
levam-se em conta os fragmentos referentes as contribuicdes da experiéncia na
empresa junior para com seus reflexos no ingresso dos estudantes no mercado de
trabalho. Nisso, o entrevistado 5 relatou a conquista de uma vaga na area comercial
gragas a experiéncia na empresa junior: “[...] foi bem significativo, assim como as
demais, tendo em vista que até hoje eu estou na area comercial, ndo por causa das
competéncias técnicas, mas das comportamentais [...]"; assim como o entrevistado
7, em relagdo a sua trajetoria na carreira de consultoria: “[...] tudo que eu aprendi
com relagdo a consultoria, de como se comportar, com relacdo a perder medo,
oratdria [...] Vou levar isso para o resto da vida no meu desempenho profissional.”; e

também o entrevistado 10:

[...] logo quando eu entrei na empresa, no ambito tradicional, eu demorei
cerca de ano ali, até menos na verdade, uns oito meses ja para evoluir de
cargo e pegar um cargo de lideranga novamente, onde eu tinha que lidar de
novo com diversas pessoas de diferentes setores e eu tinha que saber
muito bem me comportar também como lider [...].
Com isso, a partir dos resultados obtidos com a analise de dados, pode-
se constatar que, como esperado no referencial tedérico, a partir do presente estudo,
foram identificadas novas competéncias técnicas e comportamentais da area de

vendas ndo contempladas entre os trabalhos do referencial te6rico. Com isso, pode-



53

se também observar quais as competéncias especificas sdo desenvolvidas a partir
da atuacdo de estudantes académicos na empresa junior, tdo como das

contribuicbes da experiéncia na mesma.

5.4 Evidenciagcado do desenvolvimento de competéncias profissionais dos estudantes

por meio da atuagao nas empresas juniores

Conforme os topicos anteriores, constataram-se as principais
competéncias técnicas e comportamentais desenvolvidas pelos participantes que
atuaram na area de vendas em empresas juniores, tdo como discutiu-se, na
percepcao dos estudantes, sua participagdo em empresas juniores contribuiu para o
desenvolvimento das competéncias profissionais apontadas. Dessa forma, no intuito
de responder a questdo da pesquisa, referente a como a atuagdo em empresas
juniores da Federagdao Cearense de Empresas Juniores (FEJECE), na area de
vendas, contribui para o desenvolvimento de competéncias profissionais dos
estudantes, serdo apresentadas as situagdes vivenciadas que proporcionaram o

desenvolvimento de competéncias no Quadro 13.

Quadro 13 — Evidéncias das principais competéncias profissionais desenvolvidas por

meio da atuagdo em empresas juniores

COMPETENCIAS ATUACAO ENTREVISTADOS EVIDENCIAS EM RELATOS

“[...] aprender a utilizar o CRM.
[...] Ploomes no inicio, mas
E1 utilizada o RD Station CRM. [...]

Aprendizado e a gente fazia bastante era a

utilizagao de

Customer . utilizacdo de planilhas [...]".
. . ferramentas tais como o : e
Relationship . [...] a gente utilizou o CRM, [...]
Ploomes, RD Station, e )
Management . X . que a gente usava na época era
Pipefy no dia-a-dia das ! o
- L o Pipefy, que me permitiu
atividades comerciais. E8 X
conhecer muito sobre o produto,
conhecer muito sobre o sistema
e a ferramenta em si.”
E2 “[...] desenvolver pacote Office e
Utilizacao do Pacote conhecer ERPs do mercado [...]"
Office (Microsoft Excel, “[...] dentro do comercial, a
PowerPoint, Word) para gente utilizava muito Excel,

Pacote Office

a execugao da gestéo e ES PowerPoint, Word para montar
de processos tanto propostas, contratos para
comerciais. fazer o controle das vendas, da
gestdo mesmo [...]"
Aprendizado e “[...] em reunides de diagndstico,
Técnicas de utilizagao de E4 de proposta, utilizei bastante o
Vendas metodologias tais como que eu aprendi em treinamentos

o Método SPIN, para a OuU 0 que eu estava estudando
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execugao e o suporte
em atividades de venda.

por fora mesmo, técnicas de
vendas para me ajudarem a
fechar contratos [...]".

E6

“Eu utilizei algumas
metodologias. Os ganchos de
venda, acho que essa é a
metodologia também que a
gente aprende, persuasao,
gancho de escassez, gancho de
urgéncia [...] Método SPIN.”

E8

“[...] todos aqueles pontos de
contestar as barreiras, garantir
valor no produto, tudo isso dai a
gente aplicava na pratica, como
também competéncias técnicas,
ferramentais, voltada para
sistema.”

Saber se
relacionar com
clientes

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de se
comunicar de forma
clara e satisfatoria com
os clientes, por meio da
participacdo em
reunides comerciais
com empresarios.

E1

“[...] para conseguir fechar
contrato e uma parceria, a gente
tinha que ter reunides com
clientes, com empresarios [...]
Esse primeiro ponto de contato
fez, por exemplo, como que eu
me desenvolvesse tanto em
relagdo a comunicagao, a
negociacgédo, a postura[...]”

E2

“[...] umas trés vezes por
semana cada pessoa esta
apresentando uma proposta
comercial que tem que se
comunicar com pessoas sénior
do mercado.”

E3

“[...] lideres que me instruiram a
ser uma presencga mais forte
dentro do &mbito profissional,

lendo livros que ajudaram a
desenvolver essa parte de
oratoria e persuasao.”

ES

“[...] a comunicagao, porque tu
tem que, ndo agradar, mas tem
que saber como fazer a
mensagem chegar e a pessoa
que ta ouvindo captar a
mensagem [,,,]

Passar confianga
aos clientes

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de
persuadir e passar
credbilidade aos
clientes, por meio de
instrucdes recebidas
para serem aplicadas
em atividades de venda.

E3

“[...] lideres que me instruiram a
ser uma presencga mais forte
dentro do dmbito profissional,

lendo livros que ajudaram a
desenvolver essa parte de
oratoria e persuasao.”

E6

“A persuasao, o modo de vocé
agir, o modo de vocé falar, os
modos de comportamento
também, a postura profissional
também que é importante.
Entéo, até a linguagem corporal
também incentiva bastante isso
na hora da venda.”

Autocontrole
emocional

Exercicio e
desenvolvimento da

E3

“[...] a gente tem que ter uma
grande visdo analitica de
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capacidade de
gerenciar o situagoes
comportamentais para
lidar com as
adversidades, por meio
da visdo analitca das
situacdes
organizacionais ou de
mercado.

situagbes comportamentais pra
evitar discussdes.”

E7

“[...] a gente tava no meio do
ano, né, e tinha que bater a
meta a qualquer custo, entéo foi
periodo ali bem estressante [...]
auxiliou muito nesse quesito
comportamental a entender que
aquilo ali iria dar certo [...]
desenvolveu uma serenidade
[...] levada pra outras
experiéncias profissionais...”

Resolugao de
conflitos

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de gerir

conflitos, por meio da
realizacao de feedbacks
e da comunicagao
assertiva em situagoes
adversas.

E3

“[...] uma boa reflexdo para os
membros da Autotech,
entendeu? Essa parte de
resolucado de conflitos.”

E8

“A gente recebeu o pagamento
do projeto, o projeto foi
finalizado, meu consultor saiu
em seguranga e tudo gragas a
comunicagao assertiva para
resolver o problema |a na hora.”

E10

“[...] dentro das proprias one-on-
one que a gente fazia, onde a
gente tinha que lidar com
problemas pessoais,
profissionais e da propria
faculdade com as pessoas, tudo
isso ai fez eu ter essa
experiéncia também.”

Lideranca

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de gerir e
motivar integrantes de
uma equipe, por meio
da assungao de cargos
de lideranga na
empresa junior e da
utilizagao de
competéncias
comportamentais ja
desenvolvidas a favor
do gerenciamento e
direcionamento de
esforgos e atividades de
cada membro da
equipe.

E4

“[...] comecei a gerenciar ali uma
equipe e tal. Entao, as vezes eu
néo sabia assim, no inicio, a
melhor forma de manter o time
engajado, isso € algo muito
presente dentro da area
comercial, € muito importante
dentro da area comercial [,,,]”

E9

“[...] a gente tava passando por
uma época que a gente tinha
alguns membros muito
desengajados dentro da
empresa Junior [...] E eu lembro
que eu pensando, tipo assim,
cara, eu ndo posso chegar e
dizer, tipo assim, bicho, e ai, tu
vai fazer o qué? [...] E ai eu
acho que as habilidades
comportamentais, elas ajudaram
a saber lidar com esse tipo de
situacio.”

E10

“As vezes problemas
comportamentais entre
membros que acabavam tendo
alguns desatritos e tudo. As
vezes até pouco a cobranga e
alguns apontamentos do proprio
cargo que a gente faz e saber
lidar da melhor forma saber se
comunicar com aquela pessoa.”
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Proatividade

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de ter a
iniciativa prépria de
comecgar ou executar

tarefas, a partir da
motivacao e do
reconhecimento
oferecido pela empresa
junior a partir do
alcance de metas e
outros méritos.

E1

“[...] eles dao todo apoio pra
vocé crescer tanto no técnico
quanto no comportamental.
Entao, na propria empresa
Junior [...] tinha uma forma de
reconhecimento de alguns
membros que foram mais
proativos, que foram que
realizaram melhor resultado de
vendas, por exemplo.”

E4

“[...] vezes tem empresas que as
pessoas sdo pagas, as pessoas
tém meta e vao ganhar mais
dinheiro no final do més. Isso é
muito importante [...]"

Falar com as
palavras certas

Exercicio e
desenvolvimento da
capacidade de se
comunicar de forma
ideal para acalmar
animos e oferecer
informacgdes assertivas
aos outros, por meio de
instrugdes recebidas
para serem aplicadas
em interagdes
profissionais, tdo como
a partir da oportunidade
de conhecer e se botar
no lugar do individuo
que recebera a
mensagem transmitida.

E5

“[...] @ comunicagao, porque tu
tem que, ndo agradar, mas tem
que saber como fazer a
mensagem chegar e a pessoa
que ta ouvindo captar a
mensagem [,,,]

E6

“A persuaséo, o modo de vocé
agir, o modo de vocé falar, os
modos de comportamento
também, a postura profissional
também que é importante.
Entao, até a linguagem corporal
também incentiva bastante isso
na hora da venda.”

E8

“A gente recebeu o pagamento
do projeto, o projeto foi
finalizado, meu consultor saiu
em segurancga e tudo gragas a
comunicagao assertiva para
resolver o problema |a na hora.”

E9

“[...] a gente tava passando por
uma época que a gente tinha
alguns membros muito
desengajados dentro da
empresa Junior [...] E eu lembro
que eu pensando, tipo assim,
cara, eu ndo posso chegar e
dizer, tipo assim, bicho, e ai, tu
vai fazer o qué? [...] E ai eu
acho que as habilidades
comportamentais, elas ajudaram
a saber lidar com esse tipo de
situacio.”

E10

“As vezes problemas
comportamentais entre
membros que acabavam tendo
alguns desatritos e tudo. As
vezes até pouco a cobrancga e
alguns apontamentos do proprio
cargo que a gente faz e saber
lidar da melhor forma saber se

comunicar com aquela pessoa.”

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).
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Nesse sentido, considerando os dados apresentados no Quadro 13,
constata-se que a atuagdo em empresas juniores da FEJECE, na area de vendas,
proporciona o desenvolvimento de competéncias profissionais por meio do
aprendizado de utilizagao de artificios que permitam a realizagdo das atividades e
tarefas que compdem o dia-a-dia da area comercial das empresas, tdo como o
exercicio constante de atitudes que venham a garantir o bom tratamento e a
satisfagcdo dos clientes em reunides e demais pontos de contato, tdo como também

que garantam a produtividade dos processos das areas de vendas.
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6 CONCLUSAO

O objetivo geral do presente estudo foi compreender como a atuagado em
empresas juniores, na area de vendas, contribui para o desenvolvimento de
competéncias profissionais dos estudantes. Com isso, 0 mesmo foi realizado a partir
de uma pesquisa descritiva, de natureza qualitativa, por meio de uma estratégia de
levantamento qualitativo, com procedimentos técnicos bibliograficos e de campo,
com a coleta de dados por fontes primarias, através da aplicagdo de entrevistas
semiestruturadas, e com a técnica de analise de conteudo.

Quanto aos objetivos especificos, o primeiro foi identificar as
competéncias técnicas desenvolvidas pelos participantes que atuaram na area de
vendas em empresas juniores. Diante disso, este foi alcangado, pois, foram
identificadas as competéncias técnicas em questdo, sendo as principais: saber
utilizar a ferramenta de Costumer Relationship Management, o Pacote Office e
técnicas de vendas.

O segundo objetivo especifico foi identificar as competéncias
comportamentais dos participantes que atuaram na area de vendas em empresas
juniores. O mesmo também foi atendido, pois, foram identificadas as referentes
competéncias comportamentais, com as principais sendo: saber se relacionar com
clientes, passar confianca aos clientes, autocontrole emocional, resolucdo de
conflitos, liderancga, proatividade e saber falar com as palavras certas.

O terceiro objetivo especifico foi discutir como, na percepgao dos
estudantes, sua participagdo em empresas juniores contribuiu para o
desenvolvimento das competéncias profissionais apontadas. O terceiro objetivo
também foi alcancado, afinal foi discutida, diante da perpepcao dos estudantes, as
contribuicbes da participagdo dos mesmos has empresas juniores para o
desenvolvimento de suas competéncias profissionais. Os principais pontos
apontados na discussao foram referentes ao fato da experiéncia obtida da empresa
junior ter ajudado os estudantes a ingressar no mercado de trabalho, as iniciativas
das empresas juniores e da FEJECE em fomentar o desenvolvimento de
competéncias dos membros, por meio de eventos e agdes, e a visdo por parte dos
estudantes de que a FEJECE colabora mais para o desenvolvimento de
competéncias comportamentais dos empresarios juniores.

Em suma, a questdo de pesquisa referente a como a experiéncia de
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atuagcdo em empresas juniores da Federagdo Cearense de Empresas Juniores
(FEJECE), na area de vendas, contribui o desenvolvimento de competéncias
profissionais dos estudantes foi respondida e o objetivo geral da pesquisa foi
alcancado, pois foi possivel compreender a forma que a atuagdo em empresas
juniores contribui para o desenvolvimento de competéncias profissionais dos
discentes. Os principais pontos referentes a compreensdao em questdo sdo a
identificacdo de competéncias técnicas e comportamentais da area de vendas
desenvolvidas e aperfeicoadas durante a participacdo no Movimento Empresa
Junior, a experiéncia pratica dos estudantes no mercado perante ao que € aprendido
em sala de aula, e a oportunidade de exercer atividades laborais e de gestao
organizacional antes de ingressar no mercado de trabalho.

Nesse sentido, as principais contribuicbes do presente estudo séao
referentes as descricdes das praticas exercidas nas empresas juniores e a
ampliagcdo da literatura referente ao Movimento Empresa Junior e competéncias,
tornando possivel possivel constatar as semelhangas e diferencas entre os
conceitos apresentados para as competéncias listadas; também, identificar novas
competéncias técnicas e comportamentais da area de vendas nao contempladas
entre os trabalhos do referencial teérico. Com isso, pode-se também observar quais
as competéncias especificas sdo desenvolvidas a partir da atuacao de estudantes
académicos na empresa junior, tdo como das contribuicdes da experiéncia na
mesma.

Por fim, no que se referem as limitagcbes da pesquisa, menciona-se a
dificuldade de captar trabalhos académicos que possuissem a descricao detalhada
de cada competéncia referente a area de vendas listadas nos estudos, tdo como
também trabalhos referentes ao campo do Movimento Empresa Junior — o
arcabouco tedrico referente a esse segmento ainda € bem pequeno. Para estudos
futuros, sugere-se a realizacdo de uma pesquisa que faca um comparativo entre o
desenvolvimento de competéncias técnicas e comportamentais dos estudantes
universitarios que tenham participado da empresa junior e que nao tenham
participado, para se obter mais informagdes no que tange as contribuigdes do

Movimento Empresa Junior na formagao dos discentes.
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APENDICES

APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA
1 — PERFIL DO ENTREVISTADO
1.1 Nome do(a) entrevistado(a):
1.2 Idade do(a) entrevistado(a):
1.3 Curso que estuda ou estudou do(a) entrevistado(a):
1.4 Universidade que estuda ou estudou do(a) entrevistado(a):
2 — PERFIL DA EMPRESA JUNIOR
2.1 De qual empresa participa ou participou?:
2.2 Qual o segmento da empresa junior?:
2.3 Quantos alunos participavam da empresa junior na época?:
2.4 Vocé era da area comercial/de vendas da empresa junior?:
2.5 Qual foi o seu cargo?:
3 - COMPETENCIAS TECNICAS
3.0 que vocé entende por competéncia técnica?

3.2 Na sua percepgdo, qual o papel da empresa junior no desenvolvimento ou

aperfeicoamento das suas competéncias técnicas?

3.3 Retrate as situagdes vivenciadas na empresa junior nas quais vocé utilizou suas

competéncias técnicas:

3.4 Na sua percepcao, vocé cré que as competéncias técnicas sao estimuladas na

FEJECE e na sua empresa junior? Quais e porqué?:

3.5 Na sua percepgdo, como o desenvolvimento/aperfeigopamento das suas
competéncias técnicas durante sua experiéncia na empresa junior impactou na sua

trajetdria profissional?
4 — COMPETENCIAS COMPORTAMENTAIS
4.1 O que vocé entende por competéncias comportamentais?

4.2 Na sua percepgao, qual o papel da empresa junior no desenvolvimento ou
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aperfeicoamento das suas competéncias comportamentais?

4.3 Retrate as situagdes vivenciadas na empresa junior nas quais vocé utilizou suas

competéncias comportamentais:

4.4 Na sua percepcdo, vocé cré que as competéncias comportamentais sao

estimuladas na FEJECE e na sua empresa junior? Quais e porqué?:

45 Na sua percepgao, como o desenvolvimento/aperfeicoamento das suas
competéncias comportamentais durante sua experiéncia na empresa junior impactou

na sua trajetoria profissional?
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APENDICE B - QUADRO DA ANALISE DE CONTEUDO

Categoria Subcategoria Unidade de registro Unidade de contexto
E1: “acredito que as competéncias
w . técnicas sao as chamadas hard skills,
E1: “o que é que eu tenho . ~
. né? Entao, por exemplo, pegando para
que fazer (...) é algo que . N
R o comercial, o que é que eu tenho que
vocé consegue adquirir por . ; !
. N fazer, técnicas de planejamento, € algo
meio de estudo... N - i
que vocé consegue adquirir por meio
de estudo, cursos.”
E2: “a gente tem as hard skills, que é
mais atrelada a ferramentas de
E2: “é mais atrelada a trabalho, Excel, Bl, enfim, todas essas
ferramentas de trabalho...” outras ferramentas, até mesmo as
ERPs, que a gente consegue trabalhar
durante as consultorias.”
E3: “é uma coisa que a E3: “a competéncia técnica é aquilo
gente aprende e pode que a gente chama de hard skill, né? A
oferecer como servigo ou hard skill € uma coisa que a gente
aprendizado para outras aprende e pode oferecer como servigo
pessoas.” ou aprendizado para outras pessoas.”
E4: “Competéncia técnica sdo
habilidades mais direcionadas a
realizagao de alguma atividade mais
E4: “s&o habilidades mais especifica. Acho que é mais isso.
direcionadas a realizagdo de | Depende da area especifica, mas, por
alguma atividade mais exemplo, na area comercial, acho que
especifica...” esse tipo de habilidade era, sei Ia,
gestéo de funil de vendas, enfim,
persuasao, técnicas de vendas, eu
acho que é mais nesse caminho ai.”
E5: “Qualquer coisa voltada a coisas
mais especificas da area em si. Entao,
a sei 14, digamos que ter dominio de
Competéncias Definica 30 tal i3 alao da 4
técnicas efinicao persuaséo talvez seja algo da area

E5: “Qualquer coisa voltada
a coisas mais especificas da
area em si.”

comercial alguma coisa voltada as
metodologias especificas também na
hora de atender lead. Acredito que
tudo que envolva isso, tudo que
envolva desenvolver a performance
comercial é algo técnico para estar se
desenvolvendo.”

E6: “Os conhecimentos de
ferramentas, metodologias,
softwares que vocé pode
utilizar no seu dia a dia.”

E6: “Cara, competéncia técnica eu
imagino que seja... Os conhecimentos
de ferramentas, metodologias,
softwares que vocé pode utilizar no
seu dia a dia.”

E7: “Uma competéncia (...)
habilidade que vocé tem ali
no seu trabalho, alguma
habilidade profissional.”

E7: Eu entendo como uma habilidade,
pode ser tanto soft skill como hard skill,
que ajuda ali, auxilia no trabalho no
dia-a-dia. Uma competéncia ali,
alguma habilidade que vocé tem ali no
seu trabalho, alguma habilidade
profissional.

E8: “as competéncias que
s30 necessarias para
realizar o trabalho da forma
mais eficaz e mais eficiente
possivel.”

E8: “para mim, é as competéncias que
sd0 necessarias para realizar o
trabalho da forma mais eficaz e mais
eficiente possivel. Entao, sdo os
conhecimentos de fato em sistema,
modelos de gestdo, processos, essas
coisas que vao garantir que a gente
consiga resultado eficaz e eficiente.”

E9: “competéncia técnica,
eu acho que, primeiro de
tudo, vocé tem que entender
bem sobre processos. Eu

E9: “competéncia técnica, eu acho
que, primeiro de tudo, vocé tem que
entender bem sobre processos. Eu
acho que vocé precisa ter uma visdo
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acho que vocé precisa ter
uma visao clara sobre o
processo...”

clara sobre o processo, porque
comercial é isso. Se vocé nao tiver
processo bem estabelecido de como
vocé vai prospectar o cliente, como
vocé vai entrar em contato, como que
vocé vai manter aquele contato ativo,
como que vocé vai fechar, como é que
vai ser todo o tramite pos vocé fechar
com esse cliente. Se vocé nio entende
Seu processo, essa jornada vai ser
bem dificultosa. E eu acredito que
habilidades comerciais, eu acho que
comunicagéo eu nao considero bem
como uma habilidade técnica, mas eu
acho que vocé precisa entender sobre
alguns gatilhos de venda, algumas
técnicas de venda, para que vocé
comece a aplicar e vocé comece a ter
norte de como vocé conduzir uma
reunido, como que vocé responder
questionamento de cliente, Enfim, eu
acho que eu considero isso, processos
e eu acho que habilidades técnicas
mais voltadas para o comercial
mesmo, voltadas para vendas, gatilhos
mentais...”

E10: “aquela competéncia
que a gente vai desenvolver
ali, alguma habilidade para
utilizar, seja na nossa vida
profissional, seja na vida
pessoal também (...) e vai
trazer algum valor na nossa
vida.”

E10: “A competéncia técnica acredito
que seja aquela competéncia que a
gente vai desenvolver ali, alguma
habilidade para utilizar, seja na nossa
vida profissional, seja na vida pessoal
também, mas algo que vai agregar ali
e vai trazer algum valor na nossa vida.”

Papel da
empresa junior

E1: “uma primeira
oportunidade (...) na qual a
gente desenvolve algumas
dessas competéncias
técnicas.”

E1: “a Empresa Junior é o primeiro
contato que vocé tem com muitos
alunos do mercado de trabalho. Entao,
como a gente trabalha com projetos
para clientes, além de uma venda de
projeto, nesse meio do caminho a
gente tem que utilizar ferramentas nao
s0 para construir propostas, mas
também para executar projetos. Entao,
acredito que seja uma primeira
oportunidade, um primeiro caminho na
qual a gente desenvolve algumas
dessas competéncias técnicas.”

E2: “a gente consegue ter
mais cedo ali na faculdade o
contato com alguns
sistemas que outras
empresas, as principais
empresas do mercado
usam.”

E2: “a empresa Junior, nado todas, mas
principalmente as que conseguem
estar ai atuando no mercado sénior
mesmo, a gente consegue ter esse
contato mais cedo. Por exemplo, com
0 ERP, eu peguei um projeto financeiro
que envolvia a Conta Azul, que
envolvia a Omie. Entdo, a gente
indicava para a empresa e aprendia
mais cedo sobre essas ERPs. E nao
s0, tipo, ia para o que elas serviam. A
gente tinha o contato, tinha a pratica.
Entdo, a gente consegue ter mais cedo
ali na faculdade o contato com alguns
sistemas que outras empresas, as
principais empresas do mercado usam.
E quando a gente for para o mercado,
ja tem dado conhecimento antes de
realmente comecar o estagio ou um
emprego.”
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E3: “capacitar para aprender
mais tanto da atuagéo
pratica no mercado, com
projetos reais no mercado...”

E3: “durante a nossa
formagéo académica, a
gente aprende muita teoria
de cadeiras que néo séo
praticas, e como o nome ja
diz, € muita teoria, ndo tem
muita pratica. A empresa
junior ja vem para quebrar
esse paradigma.”

E3: “a gente traz pessoas
de fora para que elas
também sejam capacitadas
e ensinem as hard skills do
nosso time...”

E3: “o papel da empresa Junior na
formagéo de hard skill do membro é
muito importante, ainda mais dos
lideres, porque eles que tém a
responsabilidade de trazer pessoas de
fora, influentes no mercado, que ja
estdo no mercado, ou eles mesmos se
capacitar para aprender mais tanto da
atuacéo pratica no mercado, com
projetos reais no mercado, e também
estar capacitado para vocé ja sair
pronto para o mercado. Porque
durante a nossa formagao académica,
a gente aprende muita teoria de
cadeiras que nao sao praticas, e como
0 nome ja diz, € muita teoria, ndo tem
muita pratica. A empresa de junho ja
vem para quebrar esse paradigma de
que a gente vai para a faculdade s6
para entre milhdes de aspas, ler livro e
fazer prova. Entéo, la a gente
realmente trata com pessoas e essas
pessoas podem ser tanto membros da
gente que a gente vai capacitar para
virar nossos sucessores na empresa.
Entéo, a gente quer que elas sejam
melhores que a gente e também a
gente traz pessoas de fora para que
elas também sejam capacitadas e
ensinem as hard skills do nosso time,
que eles implementem isso que estao
em grandes empresas na nossa
empresa.”

E4: “teve papel muito de
introdugao a conceitos que
relativamente s&o basicos,
mas que, posteriormente,
para o mercado de trabalho
vao me ajudar bastante...”

E4: “Eu acho que, para mim, teve
papel muito de introdugéo a conceitos
que relativamente sao basicos, mas
que, posteriormente, para o mercado
de trabalho vdo me ajudar bastante,
tanto se eu estiver empreendendo ou
se eu estiver trabalhando em outra
empresa. Acho que, em relagao as
habilidades técnicas, séo isso.”

E5: “foi fundamental, porque
até entdo eu nao tinha tido
nenhuma experiéncia. Foi a
minha primeira experiéncia
comercial...”

E5: “Acredito que foi fundamental,
porque até entao eu nao tinha tido
nenhuma experiéncia. Foi a minha
primeira experiéncia comercial com
pessoas mesmo, de verdade, etc. Foi
na empresa Junior. Entéo, foi muito
importante para ter esse primeiro
contato e para... Querendo ou nao,
basicamente foi base para muitas
coisas que eu aprendi, pelo menos no
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E5: “E também tinha muitas
outras pessoas que
auxiliavam o nosso
desenvolvimento interno.”

mercado, porque eu errava bastante,
entado acabou que eu aprendia
bastante na pratica. E também tinha
muitas outras pessoas que auxiliavam
0 nosso desenvolvimento interno.
Ent&o, ndo s6 na parte pratica, mas
também na teoria, a gente sempre teve
suporte muito bom. Entao,
basicamente, A base de conhecimento
que eu tenho sobre area comercial
veio da Empresa Junior.”

EP6: “é na empresa Junior
que a gente coloca o que a
gente aprende na teoria, na
sala de aula e em pratica.”

EPG6: “Cara, eu diria fundamental,
porque é na empresa Junior que a
gente coloca o que a gente aprende na
teoria, na sala de aula e em pratica.
Entao, tudo que vocé vé, pelo menos
no meu curso, tudo que vocé vé ali de
metodologia, de ferramenta, de
situagdo também que o professor da
para vocé, vocé vive ali na empresa
Junior. Entao, eu diria que isso € uma
importancia.”

E7: “contribuiu muito para
mim para me desenvolver
nessas habilidades, nessas
competéncias, coisa que eu
ndo conseguiria tdo cedo e
tdo facilmente em nenhum
outro lugar, e tdo rapido
também.”

E7: “é vivéncia empresarial,
contato com clientes reais,
ta ali no dia a dia
executando projetos, né,
executando com empresas
de verdade.”

E7: “dias e dias trabalhando
ali e por propdsito maior do
que s6 vocé mesmo, né? E
a cultura, vivenciando a
cultura, vivenciando time.”

E7: “Eu acredito que muito importante.
Eu acredito que, assim, A INOVA
contribuiu muito para mim para me
desenvolver nessas habilidades,
nessas competéncias, coisa que eu
ndo conseguiria tdo cedo e téo
facilmente em nenhum outro lugar, e
tdo rapido também. Entao, é aqui que
me desenvolveu muito a INOVA
participar de uma empresa. Pronto,
assim, basicamente me fornecendo
algo que eu néo teria em outro lugar
nenhum, né, que é vivéncia
empresarial, contato com clientes
reais, ta ali no dia a dia executando
projetos, né, executando com
empresas de verdade. Estar ali, assim,
ligando para pessoas reais,
empresarios reais, enfim, altos e
baixos, dias e dias trabalhando ali e
por proposito maior do que s6 vocé
mesmo, né? E a cultura, vivenciando a
cultura, vivenciando time. Entdo, tudo
iSso sa0 coisas que eu vou levar para
a minha vida do todo.”

ES8: “A universidade, ela
trabalha as competéncias
técnicas muito na teoria. A
empresa Junior nos permite
aplicar.”

E8: “A universidade, ela trabalha as
competéncias técnicas muito na teoria.
A empresa Junior nos permite aplicar.
Entéo, eu consegui pegar o conteudo
que eu via na universidade e aplicar na
pratica. Entdo, por exemplo, técnicas
de venda. Eu consegui pegar essas
técnicas de venda e aplicar ligando
para clientes reais e fechando vendas
reais com eles. Isso me permitiu
desenvolver a técnica de venda de
uma forma mais pratica do que o que
eu tinha na universidade.”

E9: “a empresa junior faz
com que a gente vivencie
experiéncias que no
mercado de trabalho
provavelmente a gente
demoraria muito para
vivenciar. Porque no

E9: “se vocé tem a oportunidade de
entrar em uma empresa Junior, eu
acho que se vocé se dedicar, légico,
VOCé passar para uma empresa junior
ndo é garantia de que vocé vai se
desenvolver tecnicamente. Mas eu
acho que se vocé se doa de verdade
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mercado de trabalho mais
tradicional, a gente entra
fazendo atividades muito
operacionais (...) dentro da
empresa Junior, a gente tem
a oportunidade de liderar
time, a gente tem a
oportunidade de fechar
contratos, a gente tem a
oportunidade de negociar,
de tocar projetos.”

para aquilo, se vocé se dedica, vocé
estd em ambiente muito propicio a
vocé se desenvolver, porque a
empresa junior faz com que a gente
vivencie experiéncias que no mercado
de trabalho provavelmente a gente
demoraria muito para vivenciar. Porque
no mercado de trabalho mais
tradicional, a gente entra fazendo
atividades muito operacionais, a gente
entra como estagiario, é trabalho muito
macante. E dentro da empresa Junior,
a gente tem a oportunidade de liderar
time, a gente tem a oportunidade de
fechar contratos, a gente tem a
oportunidade de negociar, de tocar
projetos. Entdo, cara, eu acho que
essa experiéncia como todo, légico, a
gente n&o vivencia isso no nivel muito
alto de competéncias técnicas. Nao
que nao possa, mas normalmente a
gente esta comegando ali entendendo
como é que o jogo funciona,
entendendo como é que vocé faz uma
consultoria nosso caso. Mas, cara, eu
acredito que a empresa Junior, para
vocé desenvolver suas competéncias
técnicas, eu acho que ela influencia
100% diretamente.”

E10: “me ajudou muito a
entrar no mercado
profissional mesmo, porque
antes disso nao tinha muita
parte da graduacao em si
(...) E ai quando eu entrei na
Consultec basicamente eu
vi muitos conteudos tanto
tedricos estudando, quanto
na pratica de fazer o cargo
de vendas, que me deu
muitas habilidades de
comunicagéao, habilidade de
persuasao...”

E10: “a empresa me ajudou muito a
entrar no mercado profissional mesmo,
porque antes disso nao tinha muita
parte da graduagao em si, conteudo
voltado a graduagdo, engenharia civil.
E ai quando eu entrei na Consultec
basicamente eu vi muitos conteudos
tanto tedricos estudando quanto na
pratica de fazer o cargo de vendas que
me deu muitas habilidades de
comunicagéo habilidade de persuasao
também que eu era pessoa bem timida
inclusive que eu comecei a me
desenvolver bem mais nisso e isso
tudo me ajudou muito até no mercado
profissional que eu estou hoje porque
eu realmente segui na carreira. Depois
atuei na area comercial de outras
empresas. Desde cargo também
operacional até cargo de lideranca
como eu ocupo hoje. Entao,
basicamente, a empresa Junior foi
fundamental para isso.”

Situacdes
vivenciadas

E1: “aprender a utilizar o
CRM. (...) Ploomes no
inicio, mas utilizada o RD
Station CRM. (...) a gente
fazia bastante era a
utilizagéo de planilhas...”

E1: “eu consegui aprender a utilizar o
CRM. Entao, na época, a gente ja
utilizou Ploomes no inicio, mas
utilizava o RD Station CRM. Outro
exemplo que eu posso te dar bem
simples, o que a gente fazia bastante
era a utilizagao de planilhas,
principalmente para fazer o escopo do
projeto.”

E2: “desenvolver pacote
Office e conhecer ERPs do
mercado...”

E2: “basicamente, eu consegui
aprender, desenvolver pacote Office e
conhecer ERPs do mercado, que era o
que tanta gente utilizava. De 13, a
gente comecou utilizando. Agora, eu
me esqueci do anterior, mas por
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ultimo, a gente estava com a Conta
Azul. E também as que eu conheci
durante os projetos.”

E3: “a gente conseguiu
fechar projetos com outras
empresas de estruturagao
de financeiro, mas, claro,
aplicando a mecatrénica,
que é o processo de
automacgéo.”

E3: “a gente vem muito
ensinar essas pessoas tanto
as techs basicas, as
ferramentas basicas para
construir pelo menos o
basico para alinhar com o
mercado.”

E3: “ Eu vou dar trés situagdes. Eu
entrei no primeiro semestre da
mecatronica em 2023.1. Eu s6 tinha
conhecimento basico de Excel, tinha
conhecimento basico do pacote Office,
que era o curso que eu tinha feito, e
estava comegando a estudar ja a parte
de gestéo de trafego. Entao, eu ja tinha
conhecimento basico de como aplicar
isso na empresa. Nesse modo, eu fui
alocado para a equipe administrativa
da empresa, que era parte de vice-
presidéncia, onde a gente conseguiu
fechar projetos com outras empresas
de estruturagdo de financeiro, mas,
claro, aplicando a mecatrénica, que € o
processo de automagéao. E como é que
a gente linkava o processo de
automagédo com o financeiro? A gente
fazia planilhas automativas, que séo
hoje o famoso Power BIl. Que é o
Business Intelligence. Essa € uma
situagédo. Outro modo, outra situagao é
a de programagédo. Muita gente entra
na empresa de Unico com o intuito de
programar, porque a gente tem poucas
cadeiras, ainda mais de mecatronica e
telecomunicagdes, a gente ndo tem
tantas cadeiras que a gente precisa
programar. E ai a gente vem muito
ensinar essas pessoas tanto as techs
basicas, as ferramentas basicas para
construir pelo menos o basico para
alinhar com o mercado. Entao, a gente
vai fazer banco de dados, a gente vai
fazer sites estagicos ou dinamicos. E
ai a gente fez projeto para uma
empresa de geografia aqui do Ceara.
Ai a gente conseguiu fazer site de... De
posicionamento para eles. A gente fez
uma land page usando o Stacks e os
membros gostaram muito porque eles
nunca tinham visto essa interagdo com
o cliente e também nunca tinham visto
essa forma de aprendizado tao rapida
que a gente conseguiu trazer para
eles.”

E4: “em reunibes de
diagndstico, de proposta,
utilizei bastante o que eu
aprendi em treinamentos ou
0 que eu estava estudando
por fora mesmo, técnicas de
vendas para me ajudarem a
fechar contratos...”

E4: “Show, tem sim. Por exemplo, em
reunides de diagndstico, de proposta,
utilizei bastante o que eu aprendi em
treinamentos ou o0 que eu estava
estudando por fora mesmo, técnicas
de vendas para me ajudarem a fechar
contratos, enfim. Enfim, esse tipo de
técnica tanto em range proposta
quanto diagnéstico e também na parte
das ligagbes. Entdo em toda a parte de
prospecgéao dos clientes tinham varias
técnicas que eu via em treinamentos
que eu acabava aplicando. Por




72

E4: “em toda a parte de
prospeccgéao dos clientes
tinham varias técnicas que
eu via em treinamentos que
eu acabava aplicando.”

exemplo, em contratos que eu vi ali
que o cliente dizia, eu n&o consigo
fechar por esse prego, mas eu consigo
por esse. Sempre antes eu falava com
o meu financeiro, eu confirmava com o
cliente, entdo se a gente conseguir
esse prego, a gente vai fechar esse
negécio. E ai sempre que ele dizia que
sim, e eu ja tinha uma nogao que dava
para fechar por aquele prego, eu so,
enfim, so ja via ali que ia dar certo
fechar. E eu, enfim, firmava esse
compromisso ai. Tem alguns outros
exemplos, mas enfim, esse é de que
eu usava.”

E5: “esses trés pontos
principais, briefing, visitas,
precificacdo e venda em si
dentro do proprio funil foram
momentos em que a gente
pdde estar exercendo as
competéncias técnicas.”

E5: “Além de também estar podendo
repassar tudo o que foi aprendido por
meio das capacitagdes, obviamente
que todo o processo do funil comercial,
do funil de vendas principalmente,
Entéo desde estar fazendo briefing,
desde estar indo ali numa visita técnica
para entender de uma forma mais
aprofundada ali as dores, as
necessidades do cliente e também no
finalzinho montando de uma forma
estratégica a precificagéo e a propria
proposta para vender ali os servigos.
Entéo acredito que esses trés pontos
principais, briefing, visitas, precificagdo
e venda em si dentro do proprio funil
foram momentos em que a gente péde
estar exercendo as competéncias
técnicas.”

E6: “Eu utilizei algumas
metodologias. Os ganchos
de venda, acho que essa é
a metodologia também que
a gente aprende,
persuasdo, gancho de
escassez, gancho de
urgéncia (...) Método SPIN.”

E6: “’Cara, inumeras em projetos de
consultoria, em que eu utilizei, por
exemplo, projeto de consultoria
estratégia. Vocé utiliza varias
metodologias, como a matriz SWOT,
como o BSC, vocé faz ali o
levantamento da cultura da empresa,
se a empresa nao tem a cultura vocé
estabelece o modelo de cultura, vocé
traz também alguns planos de agéo
para conseguir ativos objetivos, ai
posso te falar também da parte mais
comercial, né? Eu utilizei algumas
metodologias. Os ganchos de venda,
acho que essa € a metodologia
também que a gente aprende,
persuasado, gancho de escassez,
gancho de urgéncia, né? O mais que
eu posso te falar. Nomezinho da
metodologia também de venda, isso
que eu sempre esqueco. Me lembrei.
Método SPIN. Enfim, acho que séo
esses exemplos que eu te dou, que eu
consigo, pensando rapido assim,
consigo lembrar.
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E7: “Em processos
comerciais, entao
habilidades de persuaséo,
habilidades de oratéria.”

E7: “algumas habilidades
com ferramentas online,
com ferramentas do Office,
ferramentas design...”

E7: “Em processos comerciais, entdo
habilidades de persuaséo, habilidades
de oratdria. Mais ndo posso dizer. Em
execucéao de projetos, entdo algumas
habilidades com ferramentas online,
com ferramentas do Office,
ferramentas design ali, que eu ndo
teria conhecimento se nao fosse a
empresa Junior.”

E8: “dentro do comercial, a
gente utilizava muito Excel,
PowerPoint, Word para
montar tanto propostas,
contratos para fazer o
controle das vendas, da
gestdo mesmo...”

E8: “todos aqueles pontos
de contestar as barreiras,
garantir valor no produto,
tudo isso dai a gente
aplicava na pratica, como
também competéncias
técnicas, ferramentais,
voltada para sistema.”

E8: “a gente utilizou o CRM,
(...) que a gente usava na
época era o Pipefy, que me
permitiu conhecer muito
sobre o produto, conhecer
muito sobre o sistema e a
ferramenta em si.”

E8: “Alguns exemplos, por exemplo,
vao variar desde utilizagdo de
ferramentas como Excel. Entdo, dentro
do comercial, a gente utilizava muito
Excel, PowerPoint, Word para montar
tanto propostas, contratos para fazer o
controle das vendas, da gestao
mesmo, tanto das competéncias
técnicas de negociagdo mesmo, de
venda, Entao, aplicada diretamente na
negocia¢ao com o cliente, para a gente
apresentar uma proposta. Entéo, todos
aqueles pontos de contestar as
barreiras, garantir valor no produto,
tudo isso dai a gente aplicava na
pratica, como também competéncias
técnicas, ferramentais, voltada para
sistema. Entdo, a gente utilizou o
CRM, por exemplo, que € uma
ferramenta de gestao, que a gente
usava na época era o Pipefy, que me
permitiu conhecer muito sobre o
produto, conhecer muito sobre o
sistema e a ferramenta em si.”

E9: “a gente fez uma
estruturagdo comercial (...)
eu tinha montado toda uma
planilha comercial para a
gente estabelecer
processos, para a gente
poder compartilhar a nossa
planilha com o time, a gente
poder trabalhar em
conjunto...”

E9: “eu tive essa
oportunidade de criar a
nossa area comercial,
estabelecer os processos do
zero e tal. (...) Entéo, teve
muita pesquisa, muito
benchmarking com outras
empresas juniors e tal.”

E9: “elas foram todas ligadas ao
comercial, porque a gente fez uma
estruturagdo comercial, inclusive a
Inova ajudou a gente com essa
estruturagdo comercial, mas antes
mesmo da gente trazer essa
estruturagcéo junto com vocés, eu tinha
montado toda uma planilha comercial
para a gente estabelecer processos,
para a gente poder compartilhar a
nossa planilha com o time, a gente
poder trabalhar em conjunto. Entao, eu
acho que, do que eu me recordo, eu
acho que foi uma das experiéncias
mais enriquecedoras. Légico, eu acho
que vocé fechar contrato, vocé estar
trazendo ali caixa para a empresa, é
algo muito massa. Mas eu acho que eu
tive essa oportunidade de criar a nossa
area comercial, estabelecer os
processos do zero e tal. Ndo é como
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se eu tivesse entrado, ja tivesse tudo
pronto e eu tivesse me apropriado dos
processos, entendido como € que
funciona. Eu tive que ir do zero ali
mesmo. Entdo, teve muita pesquisa,
muito benchmarking com outras
empresas juniors e tal.”

E10: “era basicamente uma
negociacdo de vendas que
eu tive junto com outro
parceiro também, onde a
gente teve que fazer até
uma visita a condominio, e
era para fazer uma venda
de uma inspegéo predial.
(...) Essa proposta, a
proposta mais alta,
inclusive, que eu apresentei,
que era 150 mil por ai. Foi
bem alta e que deu tudo
certo no final.

E10: “como eu lidava com varias
negociac¢des ao longo desse periodo,
mas eu vou contar uma especifica, que
era basicamente uma negociagéo de
vendas que eu tive junto com outro
parceiro também, onde a gente teve
que fazer até uma visita a condominio,
e era para fazer uma venda de uma
inspecgao predial. E ai eu tinha que
lidar ndo s6 com o sindico, mas o
conselho técnico 1a, o administrativo do
condominio, mas com a apresentagao
para todo o publico do condominio
para ver se eles aprovariam ou nio.
Essa proposta, a proposta mais alta,
inclusive, que eu apresentei, que era
150 mil por ai. Foi bem alta e que deu
tudo certo no final. A gente fechou,
ficou muito feliz com isso. Mas foi onde
eu pude botar habilidade de
persuaséo, de habilidade técnica de
vendas mesmo.”

Estimulo das
competéncias

E1: “tinha um incentivo
muito grande sobre
metodologias que a gente
utilizava, tanto de venda
quanto de projeto...”

E1: “Sé&o sim, sdo sim. Tanto na
FEJECE quanto na Empresa Junior,
porque na FEJECE o objetivo ali no
final das contas é trazer a melhor
experiéncia dos alunos que fazem
parte da Empresa Junior. Entdo, a
gente participava de varios eventos,
tinham pessoas da FEJECE que eram
responsaveis por cuidar de cada
empresa Junior, entéo eles
incentivavam muito o aprender, sabe?
E na prépria Empresa Junior também.
Porque, quéao melhor eu atuava, mais o
propésito deles se encaixava, que era
basicamente capacitar os alunos e a
gente conseguir alcangar melhores
resultados, t&? Cara, creio que sim, ta?
Basicamente, como era empresa de
gestdo, entdo a gente tinha que
trabalhar e aprender muito sobre
negocios, t&? Entado tinha incentivo
muito grande sobre metodologias que
a gente utilizava, tanto de venda
quanto de projeto. Cursos nas quais
era disponivel pra gente, ta? Entao eu
pegaria mais nesse ponto.
Metodologias pra usar no projeto e
também cursos pra se capacitar e
agregar mais valor pro cliente.”

E2: “Eu acredito que a
FEJECE trabalha mais as
soft skills.”

E2: “acredito que a FEJECE trabalha
mais as soft skills. Claro que aborda
muito a questéo de algumas
ferramentas, por exemplo, mais no
cenario diretor. Entdo, eu sou uma
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E2: “mais no cenario diretor.
(...) eles apresentam
algumas ferramentas, enfim,
Excel, alguns livros, etc.”

diretora, até no meu caso mesmo, eu
fui diretora da Inova Empresa Junior. E
ai eu vou para palestras voltadas para
troca de gestéo. E ai eles apresentam
algumas ferramentas, enfim, Excel,
alguns livros, etc.”

E3: “pelo ecossistema,

pelos eventos que os
membros da empresa Junior
participam, eles focam muito
em desenvolvimento de soft
skills.”

E3: “Como posicionamento
de transformar essas hard
Skills em aprendizado para
os membros, e também
como servigo para outros...”

E3: “Pronto, pelo ecossistema, pelos
eventos que os membros da empresa
Junior participam, eles focam muito em
desenvolvimento de soft skills. Pelo
que eu vi. Entdo, € mais como, eu ndo
sei se entra como ferramenta de
gestdo de pessoas, mas entra muito
como soft skill mesmo, aquela parte de
compreensao, a parte analitica
também, entao, essa parte &
importante e a minha concepgéo,
Pedro, ndo sei se entra, mas eles sédo
muito fortes na construgéo de soft skills
das pessoas. Diferente das empresas
Junior, que ja é para filtrar isso, e ver
isso como complemento. Entéo, vamos
supor que a gente tem a empresa de
juniores de administracéo, entéo a
gente vai ter que ter uma visdo mais
sistémica das coisas, ter uma visao
mais completa de empresa, ter uma
visdo mais completa de servigos que
possam impulsionar as empresas,
como gestéao, financeiro, RH,
entendeu? Entdo, assim ja parte mais
para uma... Como € que eu posso
falar? Como posicionamento de
transformar essas hard skills em
aprendizado para os membros, e
também como servigo para outros,
acho que é basicamente isso, e acho
que agrega muito.

Ponto muito importante da empresa
Junior também, que eu valorizei
bastante, foi por isso que eu entrei no
movimento, que foi... Tanto a
velocidade de aprendizado e
maturidade que vocé tem que ter
dentro de uma empresa Junior. Entao,
em torno de seis meses a ano, voceé ja
pode virar diretor e ter uma viséo geral
de como funciona o setor de uma
empresa. Mesmo sendo uma
microempresa, a gente tem uma
responsabilidade. Com clientes, a
gente tem que fazer onboarding com
clientes, a gente tem que fazer
engajamento de time, a gente tem que
trazer capacitagdes atualizadas para
formar as pessoas direto no mercado
de trabalho. Entao, realmente, € uma
maturidade muito grande que a gente
tem que ter como lideranga. E... O
outro pilar, assim, magnifico da
empresa Junior €, sem duvidas, o
network.”
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E4: “em eventos ali da
federagdo, em eventos, as
vezes, que a propria Innva
realiza, a gente via muito de
pessoas que eram do
mercado, que acabavam
passando pouco desse
conhecimento, dessas
habilidades mais técnicas,
para a gente que esta
dentro.”

E4: “Eu acho que no ecossistema do
MEJ, de maneira geral, sim. A FEJECE
tem uma participacdo grande, a Brasil
Junior, a propria empresa Junior. Isso
vai muito tanto das capacitagdes, que
¢é algo que acaba sendo muito prezado
dentro do MEJ. Entdo, em eventos ali
da federagéo, em eventos, as vezes,
que a propria Inova realiza, a gente via
muito de pessoas que eram do
mercado, que acabavam passando
pouco desse conhecimento, dessas
habilidades mais técnicas, para a
gente que esta dentro. Mas também
muito disso dentro, assim,
especificamente do espago da
Empresa Junior. Algo que era muito
importante dentro sempre era esse
repasse de informagdes, essa coisa
de, tipo, eu t6 ha mais tempo, eu vou
te ajudar aqui nisso, eu vou te repassar
isso dessa forma. Entdo, acontecer
tanto no meio de treinamentos quanto
de maneira mais espontanea, assim,
no dia a dia mesmo da Empresa
Juanior.”

E5: “Acredito que
praticamente todos, assim,
também sao repassadas no
ecossistema, seja por meio
de bench, seja por meio dos
eventos.”

E5: “Eu acho que de forma geral,
assim, ndo tem tanta diferencga na
minha percepgéo. Acredito que
praticamente todos, assim, também
sdo repassadas no ecossistema, seja
por meio de bench, seja por meio dos
eventos. Seja, enfim, contato assim
dentro da prépria faculdade com outras
pessoas que também sdo do meio, s6
de tu conversar assim, tu ja pega muita
coisa. Na maioria dos casos, qualquer
tipo de assunto assim, uma pessoa
que é do meio consegue estar
desenrolando. Nem que seja bem
superficial, mas consegue estar tendo
uma conversa sobre o assunto. Entéo,
acho que tudo assim, pelo menos, para
0 cenario das empresas juniors, meio
que é possivel de estar acontecendo
ali. Entao, quais seriam todas e por
qué, por conta desses fatores ai.”
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EG6: “O trainee entra, é dado
ali todo overview da
empresa, vocé faz cursos,
vocé aprende na pratica...”

E6: “Eu diria que mais na FEJECE do
que na EJ em si. Eu t6 falando
FEJECE porque foi da FEJECE, né?
Mas nos dois &mbitos & bastante
estimulado, né? E ai, eu digo por
varias vertentes, né? Tanto da cultura
da EJ, que ja vem puxando limiar mais
técnico, pelo menos a EPRO é assim,
né? O trainee entra, é dado ali todo
overview da empresa, vocé faz cursos,
vocé aprende na pratica e realmente
vocé precisa ter esse embasamento,
pelo menos para comegar. E na
FEJECE é algo mais aprofundado,
algo mais complexo, algo que vocé
mexe com nao s6 uma, mas varias
empresas juniores. Entdo, diria que
sim.”

E7: “Por esse contato de
vivéncia (...) Ndo € como se
tivesse uma pessoa ali pra
te ensinar, professor. E sim,
€ uma vivéncia ali na
pratica...”

E7: “Oratdria, desenvoltura,
o0 conhecimento em outros
ferramentas. Entao, tudo
isso foi estimulado através
dessa liberdade que se tem
pra trabalhar dentro da
EJ..."

E7: “Acredito que sim. Sao
estimuladas. E assim, justamente por
esse... Por esse contato de vivéncia
empresarial, entendeu? Nao diria que
seria, assim, uma... Ndo é como se
tivesse uma pessoa ali pra te ensinar,
professor. E sim, € uma vivéncia ali na
pratica, sabe? Vocé faz o teu préprio
trajetdrio e vocé vai aprendendo
conforme vocé vai errando e
levantando. Assim, eu acho que séo
muitas. Muitas delas é sobre isso
mesmo. Por exemplo, esse quesito
da... Da vergonha, assim, de tratar
contra as pessoas desconhecidas, né?
Oratdria, desenvoltura, o conhecimento
em outros ferramentas. Entdo, tudo
isso foi estimulado através dessa
liberdade que se tem pra trabalhar
dentro da EJ, sabe?”

E8: “A Inova Empresa
Junior (...) se preocupa
muito com o
desenvolvimento dos
membros. Entdo era muito
comum a gente ter
capacitagdes, treinamentos,
exemplos, momentos com
pés-juniores e outras
pessoas do mercado que ja
exerciam tal atividade.”

E8: “A Inova Empresa Junior em si, ela
€ uma empresa que se preocupa muito
com o desenvolvimento dos membros.
Entao era muito comum a gente ter
capacitagdes, treinamentos, exemplos,
momentos com pds-juniores e outras
pessoas do mercado que j& exerciam
tal atividade. Isso me permitia
desenvolver. E eu acho que a Empresa
Junior e a FEJECE como todo, o
movimento Empresa Junior como todo,
permite o desenvolvimento muito na
pratica. Entdo, eu entrei na Inova sem
saber usar Excel. Hoje, no meu




78

E8: “a Empresa Junior e a
FEJECE como todo (...)
permite o desenvolvimento
muito na pratica. Entéo, eu
entrei na Inova sem saber
usar Excel. Hoje, no meu
trabalho profissional, eu uso
basicamente Excel o meu
dia inteiro e eu consigo
fazer quase tudo no Excel...”

trabalho profissional, eu uso
basicamente Excel o meu dia inteiro e
eu consigo fazer quase tudo no Excel
porque, em algum momento, eu tive
que utilizar na empresa Junior. E ai,
outras pessoas que ja sabiam utilizar
melhor que eu iam me ensinando.
Entéo, eu acho que essa forma de
aprendizado, que € muito comum no
MEJ, é uma forma muito assertiva e
que eu ia aprendendo na pratica a usar
as ferramentas, a usar as féormulas, a
usar os atalhos. N&o foi curso de Excel
em si, mas na pratica sendo ensinado
e utilizando no dia a dia.”

E9: “O primeiro processo
comercial que eu estabeleci
dentro da EJ7, as primeiras
planilhas que eu montei, os
primeiros clientes que eu
trouxe, foi todo através de
uma estruturagdo que eu fiz
com a ajuda de pessoas
dentro da FEJECE.”

E9: “sem duvidas. Até porque a
FEJECE teve papel muito importante
no inicio da nossa empresa Junior.
Porque a gente tinha pulado de
paraquedas nesse mundo, a gente ndo
sabia nem para onde ir. E a FEJECE
ajudou muito a gente. O primeiro
processo comercial que eu estabeleci
dentro da EJ7, as primeiras planilhas
que eu montei, os primeiros clientes
que eu trouxe, foi todo através de uma
estruturagédo que eu fiz com a ajuda de
pessoas dentro da FEJECE. Entéo,
sem duvidas, essas habilidades foram
desenvolvidas em conjunto. Eu acho
que nao tem como vocé falar de uma
empresa junior, pelo menos falando da
nossa federagéo, ndo tem como a
gente falar de uma empresa junior
cearense e nao atrelar ela a FEJECE,
porque enfim, Pelo menos na minha
época, a Federagéo era muito proxima
da gente, eles acompanhavam demais.
Entéo, eles tiveram papel 100% direto
no desenvolvimento técnico,
pessoalmente falando e também
falando da empresa Junior.”

E10: “além de a gente
conseguir fazer isso na
pratica, a gente também
recebe muitos conselhos de
pessoas que ja ttm uma
experiéncia na area
também. Dentro da prépria
empresa Junior, mas
também como na FEJECE,
indo para os eventos, onde
tem participantes, tem
outras empresas que vao
fazer la e trazer pouco de
conhecimento técnico para
a gente também, a
oportunidade de fazer
networking.”

E10: “com certeza, porque além de a
gente conseguir fazer isso na pratica, a
gente também recebe muitos
conselhos de pessoas que ja ttm uma
experiéncia na area também. Dentro
da propria empresa Junior, mas
também como na FEJECE, indo para
os eventos, onde tem participantes,
tem outras empresas que vao fazer la
e trazer pouco de conhecimento
técnico para a gente também, a
oportunidade de fazer networking.
Entéo, tudo isso foi uma habilidade de
como a gente conseguir mais
habilidades técnicas durante esse
periodo que eu passei dentro do MEJ.
Entao, eu achei fundamental.”
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Impacto na
trajetoria
profissional

E1: “a utilizagéo de
competéncias técnicas na
empresa Junior me fez estar
mais qualificado.”

E1: “Eles me ajudaram muito a partir
do momento que eu sai da Empresa
Junior. Porque quando eu participava
de um processo seletivo, ele tinha
alguns pré-requisitos. Pré-requisitos
que envolviam tanto competéncias
comportamentais, como também
técnicas. Entao, a utilizacéo de
competéncias técnicas na empresa
Junior me fez estar mais qualificado. E
até quando eu entrei no mercado de
trabalho, eu ja conhecia pouco, ja tinha
vivido isso na Empresa Junior. Entao,
facilitou bastante minha entrada e
minha adaptagéo. Até hoje eu uso
ferramentas empresa que eu t6, que
eu aprendi la cedo na Empresa Junior,
como & o caso do CRM.”

E3: “aprendi muito sobre
essa parte de financeiro,
sobre essa parte de
comercial, de marketing,
venda de captagao de
clientes, estruturagao de
fundo de vendas.”

E3: “La eu aprendi muito sobre essa
parte de financeiro, sobre essa parte
de comercial, de marketing, venda de
captagao de clientes, estruturagéo de
fundo de vendas. Entao, realmente foi
uma... Eu acho que muito equilibrado
entre o que eu aprendi de hard skill e o
que eu aprendi de soft skill. Mas como
impactou isso no meu modo de ver?
Meus pais, eles sempre foram
empreendedores. A minha méae tem
uma empresa e quando eu nasci tinha
uma loja. E desde entéo, e meu pai
também tem uma construtora. E desde
entdo eu também sonho empreender.
Porque eu acho que ¢ a unica forma
hoje em dia de realmente arriscar e ter
a chance de viver uma qualidade de
vida boa, entendeu? Mas claro,
também tem modo seguro, que é vocé
sendo contratado, entendeu? Mas
como ja ta na minha familia essa parte
muito de arriscar e empreender, toda
essa parte sistémica que eu aprendi
dentro da empresa Junior, eu estou
colocando agora em pratica e abrindo
a minha empresa. Entdo, essa visao
de tanto... E pelo colaborador, como
também como cliente, como diretor,
como também gerente. Entéo, tipo,
essa parte de parcerias também.
Entao, todos esses elos que a gente
vai criando dentro da empresa Junior,
a gente consegue aprender para ja
botar em pratica. E mesmo se eu nao
quisesse empreender, quisesse ir para
uma area de gestéo, quisesse ir para
uma area de comercial de alguma
empresa, ou mesmo uma area de TI,
que é onde os membros realmente
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engajam e querem participar da
Empresa Junior por causa disso, que a
gente monta time de projetos. A gente
traz, a gente trouxe qualificacdes bem
adequadas. Entéo, a partir do
momento que eu trago qualificagéo, eu
também acabo me qualificando junto
com eles, para crescer dentro do
mercado. Entdo, eu acho que qualquer
dessas areas, eu acho que tem uma
gama de aprendizado muito grande
para impactar isso.”

E4: “Eu acabava
conseguindo agregar
bastante dentro da Praso,
que era a empresa que eu
estava, com esses
conhecimentos mais
técnicos...”

E4: “Impactou totalmente. Até em outra
empresa que eu trabalhei
posteriormente, que era a Praso, uma
startup, sempre me passaram muito
acerca dessa parte técnica. Eu
acabava conseguindo agregar
bastante dentro da Praso, que era a
empresa que eu estava, com esses
conhecimentos mais técnicos e tal, em
ambiente como esse de startup, as
coisas acabam mudando bastante.
Entéo, o processo comercial muda
muito, as capacitagdes mudam muito,
a forma de prospecgéo, o pitch. Entéo,
eu acho que eu sempre conseguia
continuar bastante com isso e era algo
que eu escutava muito das pessoas
gue estavam perto de mim. Diferente
de, por exemplo, uma pessoa que esta
entrando la com emprego mesmo, as
vezes o primeiro ou o segundo
emprego, nunca trabalhou na area
comercial, acaba sendo uma diferenca
muito grande ter esse desenvolvimento
antes de entrar no mercado.”

E5: “nessa parte de network
teve grande impacto. Além
de que toda essa questao
de competéncias, etc., a
maioria das coisas que eu
fui aprendendo foi dentro da
empresa Junior.”

E5: “Foi bem expressiva o impacto,
porque acabou que eu so, até entao,
s0 tive duas experiéncias profissionais.
A primeira que foi numa startup de
engenharia civil, que acabou que eu fui
indicado por coordenador comercial da
empresa Junior na época, que
trabalhava la e falou, tu tem tais
habilidades, o pessoal ta precisando
de algo parecido. Vem fazer o
processo seletivo. Acabei participando,
passei. Assim como agora que eu
estou na Ambeyv, eu fui indicado por
uma amiga minha também que
trabalha na companhia e acabou que
eu fiz o processo seletivo, deu tudo
certo. Entdo, nessa parte de network
teve grande impacto. Além de que toda
essa questdo de competéncias, etc., a
maioria das coisas que eu fui
aprendendo foi dentro da empresa
Junior. Entdo, Provavelmente, em
termos de impacto, seriam 90%, eu
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diria, ou até mais, de significancia para
onde eu estou hoje e toda essa minha
curta, mas significativa trajetoria para
mim.”

E6: “Eu vim do zero, entrei
na EPRO zerado, sem
saber nada, so6 estudante, e
sai com uma base muito
grande...”

E6: “impactou diretamente, porque eu
até falo isso em algumas conversas,
né? Eu vim do zero, entrei na EPRO
zerado, sem saber nada, so estudante,
e sai com uma base muito grande, né?
Que até hoje eu falo, menciono, como
caso de sucesso mesmo. Entéo, eu
diria que foi de sua importancia. Eu
ndo digo em aprimoramento, eu digo
realmente em aprendizado. Eu nédo
aprendi sem saber e aprendi realmente
na época da Junior.”

E7: “hoje eu trabalho em
uma outra empresa de
consultoria que eu nao
conseguiria estar atuando
se ndo fosse o0 que eu
aprendi dentro da INOVA.”

E7: “nesse quesito
desenvoltura, pouco de
perda de timidez, pouco de
perda de medo (...)
impactaram no
desenvolvimento posterior a
EJ.

E7: “Totalmente. Inclusive, hoje eu
trabalho em uma outra empresa de
consultoria que eu ndo conseguiria
estar atuando se ndo fosse o que eu
aprendi dentro da INOVA. Todas essas
habilidades que eu adquiri, incluindo
muito nesse quesito desenvoltura,
pouco de perda de timidez, pouco de
perda de medo, enfim, conhecimento
em outras habilidades que impactaram
no desenvolvimento posterior a EJ.”

E8: “...as duas ferramentas
que eu mais utilizo é a Excel
e PowerPoint. E essas duas
eu pude pegar muito na
pratica durante o periodo de
empresa junior.”

E8: “Quando a gente fala de alguns
cargos em algumas empresas, ter
participado da empresa Junior € muito
importante e ter algumas competéncias
também. Hoje, no meu cargo atual, eu
trabalho basicamente com Excel e
PowerPoint. Utilizo pouco de BI, utilizo
as ferramentas da empresa, varios
sistemas, utilizo também comunicagao
e tudo, que ai ja é mais soft skill, mas
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as duas ferramentas que eu mais
utilizo é a Excel e PowerPoint. E essas
duas eu pude pegar muito na pratica
durante o periodo de empresa junior.
Entéo, elas me ajudaram a me
desenvolver e chegar na empresa
sabendo usar essas ferramentas.”

E9: “As vivéncias que eu
tive no comercial dentro da
empresa Junior (...) me
deixaram mais a vontade
para conversar com
pessoas mais velhas e que
estdo ha muito mais tempo
no mercado. (...) dentro da
empresa que eu trabalho
hoje, quando eu tive que
lidar (...) pessoas que
estavam na alta gestéo da
empresa, eu nao tive aquele
sentimento de... De
nervosismo (...) Eu ja
cheguei mais preparado, eu
ja tinha pouco de casca,
sabe?”

E9: “eu estou sempre me
comunicando com outras
areas da empresa, e muitas
vezes nesses tramites rolam
negociagdes, rolam
fechamentos de projetos,
entdo essas habilidades eu
consegui aplicar de forma
muito clara dentro da
empresa que eu trabalho
hoje.”

E9: “Eu acho que eu estava
mais preparado para poder
assumir, na época, quando
eu entrei no programa de
estagio, eu acho que me
deixou mais preparado para
poder ser bom perfil para
aquela vaga.”

E9: “sem duvidas impactou
diretamente, porque eu acho que todo
aprendizado é valido, nenhum
aprendizado vocé descarta. Entéo, eu
nunca me considero uma pessoa
timida, mas... As vivéncias que eu tive
no comercial dentro da empresa
Junior, de ter reunido com cliente,
fechar com cliente, falar com pessoas
de mercado ali, me destravaram muito
e me deixaram mais a vontade para
conversar com pessoas mais velhas e
que estdo ha muito mais tempo no
mercado. E isso para o meu meio
profissional me ajudou muito, porque
dentro da empresa que eu trabalho
hoje, quando eu tive que lidar com
gerentes, diretores, pessoas que
estavam na alta gestdo da empresa,
eu nao tive aquele sentimento de... De
nervosismo, de meu Deus, olha com
quem eu t6 falando aqui. Eu ja cheguei
mais preparado, eu ja tinha pouco de
casca, sabe? Entdo eu acho que pro
meu profissional isso ajudou 100%.
Fora que assim, vocé ndo chega
totalmente verde dentro de uma
empresa, num mercado. Vocé ja
entende sobre processo, vocé ja
entende, independentemente se vocé
trabalhar comercial ou ndo, eu acho
que as habilidades que a gente
aprende, a gente consegue aplicar em
tudo, porque apesar de eu nao ter
trabalhado diretamente comercial, eu
fecho com fornecedores, eu fecho com
startups, eu estou sempre me
comunicando com outras areas da
empresa, e muitas vezes nesses
tramites rolam negociagdes, rolam
fechamentos de projetos, entdo essas
habilidades eu consegui aplicar de
forma muito clara dentro da empresa
que eu trabalho hoje. Entao, cara,
influenciou diretamente, positivamente,
e sem duvidas fez eu chegar onde eu
cheguei hoje, porque as experiéncias
que eu vivi, eu acho que elas me
colocaram em outra posi¢do. Eu acho
que eu estava mais preparado para
poder assumir, na época, quando eu
entrei no programa de estagio, eu acho
que me deixou mais preparado para
poder ser bom perfil para aquela vaga.”
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E10: “Me ajudou muito a
chegar com mais
experiéncia, ser mais
adaptativo e até ter uma
facilidade maior de entrar no
mercado de trabalho.”

E10: “Como eu entrei nesse mercado
de vendas, quando eu néo tinha tido
tanto conhecimento antes de entrar na
empresa junior, depois eu fui me
aperfeicoando e entrei no mercado de
trabalho ja numa area como essa
também. Me ajudou muito a chegar
com mais experiéncia, ser mais
adaptativo e até ter uma facilidade
maior de entrar no mercado de
trabalho. Entdo, a empresa junior
ajudou bastante nessa minha trajetéria
profissional em relacéo a isso.”

Competéncias
comportamentais

Definicdo

E1: “faz mais parte do
individuo, sabe? Como ele
se comporta, o que ele faz,
voltado pra inteligéncia
emocional também...”

E1: “s&o aquelas competéncias que
ndo sdo as técnicas que tu me trouxe,
mas que faz mais parte do individuo,
sabe? Como ele se comporta, o que
ele faz, voltado pra inteligéncia
emocional também. Ta voltado pro
comportamento.”

E2: “esta mais ligada a
questao de oratoria,
comunicagao (...) quando
alguém é do comercial até,
da forma que vocé se
comunica, até para criar o
rapport com o cliente.”

E2: “estdo ligadas as soft skills, esta
mais ligada a questao de oratdria,
comunicagéao, Entao, acho que é muito
ligado quando alguém é do comercial
até, da forma que vocé se comunica,
até para criar o rapport com o cliente.
Entéo, basicamente, é dado que as
competéncias comportamentais, para
mim, ajudam tanto no lado pessoal
quanto no lado profissional.”

E3: “sdo aquelas
ferramentas que a gente
aprende para poder lidar
tanto com a gestao de
pessoas, como também a
sua prépria gestdo com as
pessoas.”

E3: “As soft skills sdo aquelas
ferramentas que a gente aprende para
poder lidar tanto com a gestéo de
pessoas, como também a sua propria
gestdo com as pessoas. Acho que sao
dois modos diferentes de visdo que a
gente enxerga, porque a gente tem a
capacidade de aprender coisas
diariamente que impactam as pessoas,
mas que também te impactam. Entao,
tipo, uma soft skill muito boa que eu,
assim, preservo bastante pelo meu
aprendizado continuo é a visdo
analitica das coisas. Entéo, a viséo
como a gente analisa as varias facetas
de uma situagéo para que a gente
consiga transmitir a melhor versao dela
para as pessoas. E eu acho que é
iss0.”

E4: “sdo competéncias
assim que muitas vezes a
pessoa acaba aprendendo
(...) de maneira pouco mais
espontanea do que as hard
Skills (...) meio que do dia a
dia do trabalho...”

E4: “Competéncias comportamentais
sdo competéncias assim que muitas
vezes a pessoa acaba aprendendo
pouco delas também, acaba de
maneira pouco mais espontanea do
que as hard skills, é algo que é meio
que mais coringa meio que do dia a dia
do trabalho, né? Entao, por exemplo,
uma soft skill de comunicagao vai
servir tanto para uma pessoa que esta,
enfim, prospectando clientes, quanto
uma pessoa que esta liderando time
em uma area completamente diferente,
entao acaba sendo esse tipo de
competéncia que é mais geral assim, e
que nao é tao, eu diria, ndo é tao
tedrico assim, ndo é tdo quanto a hard
Skill, mas também tem uma parte
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tedrica obviamente, mas eu acho que é
muito também no dia a dia, muito
aprendendo mesmo dessa forma.
Exemplos, eu acho que a questédo de
comunicagao, de trabalho em equipe
de maneira geral, lideranga, enfim,
esse tipo de coisa.”

E5: “uma habilidade que tu
consegue estar exercendo
de uma forma, digamos que
sozinha, para o teu
desenvolvimento pessoal,
no sentido de poder, seja se
relacionar com pessoas,
seja melhorar algo,
propriamente dito, seu.”

E5: “Competéncia comportamental, eu
acredito que seja uma habilidade que
tu consegue estar exercendo de uma
forma, digamos que sozinha, para o
teu desenvolvimento pessoal, no
sentido de poder, seja se relacionar
com pessoas, seja melhorar algo,
propriamente dito, seu. Entdo, como
por exemplo, Sei |4, talvez a
comunicagao seja algo mais pessoal,
entao seria uma competéncia do tipo.
Talvez ali a questao de gestao de
tempo, outras coisas também voltado
a... Como é que eles falam? Esqueci
agora, a palavra me fugiu agora, mas
seria algo voltado a meio que
cumprimento de prazo, entdo eu
esqueci o nome da palavra agora. Mas
enfim, algo do tipo. Entéo, coisas
relacionadas a desenvolvimento mais
pessoal que tem impacto maior no
desenvolvimento pessoal interno,
como também coisas voltadas a essas
interagdes interpessoais.”

E6: “De comportamento
mesmo. (...) Ao longo da
sua vida, que nenhum livro
ensina.”

EG6: “competéncia comportamental, eu
digo que é muito atralada a soft skill.
Entao, competéncias que vocé, na
maioria das vezes, ndo aprende, né?
Vocé desenvolve. Entéo, eu digo que é
tudo atralada a esse ponto mais. De
comportamento mesmo. Nao tem
muito o que falar, néo. E soft skill que
vocé desenvolve, né? Ao longo da sua
vida, que nenhum livro ensina.”

E7: “algo mais relacionado a
uma habilidade que vocé
desenvolve dentro do seu
comportamento, ou seja,
emocional ali...”

E7: “Eu entendo que é algo mais
relacionado a uma habilidade que vocé
desenvolve dentro do seu
comportamento, ou seja, emocional ali,
¢é algo que vocé tem que ter uma
maneira de se portar, uma maneira de
pensar, uma habilidade que esteja
relacionada a isso.”

E8: “sdo aquelas
competéncias que a pessoa
desenvolve no seu dia a dia,
da forma como ela lida com
as outras pessoas ou com
as situagodes.”

E8: “Competéncias comportamentais,
para mim, sdo aquelas competéncias
que a pessoa desenvolve no seu dia a
dia, da forma como ela lida com as
outras pessoas ou com as situagoes.
Entao, por exemplo, a comunicagao,
para mim, € uma competéncia
comportamental, porque ela se refere a
como eu lido com as outras pessoas e
as situagdes em que estdo envolvidas
utilizando comunicagéao para resolver
os problemas.”

E9: “Elas néo estéo ligadas
a algo mais cientifico
necessariamente, sabe? E
algo que vocé desenvolve
com o tempo. Eu acho que
€ muito questdo de

E9: “competéncias comportamentais,
elas, diferente da competéncia técnica,
ela é pouco mais dificil de vocé
absorver, porque como ela mesmo diz,
vai muito do seu comportamento e eu
acho que papo mais de psicologia tem
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aprendizado. Nao é algo
que vocé estuda uma tarde
e vocé consegue aplicar. Eu
acho que é algo que vocé
adquire de acordo com
vivéncias e experiéncias.”

muito a ver com quem vocé é, de fato,
tem muito a ver com as suas crengas,
com o que vocé acredita, com o seu
perfil comportamental mesmo. Entéo,
por exemplo, eu acredito que para o
comercial, Vocé tem que ter perfil
comportamental mais comunicativo,
isso é fato. E muito dificil vocé fazer
parte de time comercial € vocé ter bom
desempenho comercial se vocé nao é
uma pessoa comunicativa, porque
comercial é isso, é vendas, € vocé
comunicar, € vocé conseguir falar para
o seu cliente, vocé conseguir
transparecer para o seu cliente o valor
que o seu servigo tem e convencé-lo
de que vocé pode ajuda-lo. Sem
comunicagao isso nao existe, sabe?
Entao, eu acho que o que eu entendo
por competéncias comportamentais
séo todas aquelas competéncias que
elas ndo sdo, como é que eu poderia
dizer, Elas ndo estéo ligadas a algo
mais cientifico necessariamente, sabe?
E algo que vocé desenvolve com o
tempo. Eu acho que é muito questao
de aprendizado. Nao € algo que vocé
estuda uma tarde e vocé consegue
aplicar. Eu acho que é algo que vocé
adquire de acordo com vivéncias e
experiéncias.”

E10: “a competéncia
comportamental € mais
relacionada até pouco de
inteligéncia emocional, de
saber como se importar em
determinadas ocasides e
como tirar o melhor proveito
daquilo.”

E10: “Para mim, a competéncia
comportamental é mais relacionada até
pouco de inteligéncia emocional, de
saber como se importar em
determinadas ocasides e como tirar o
melhor proveito daquilo. Entao, na
minha visdo, é isso.”

Papel da
empresa junior

E1: “vocé tem que
desenvolver varias
caracteristicas, né? Como,
por exemplo, a
comunicagao (...) Isso pode
ser muito importante para
tirar ele da zona de conforto
e trazer varios ganhos,
sabe? Na vida pessoal e
profissional.”

E1: “a partir do momento que vocé ta
na Empresa Junior, vocé se insere em
ambiente que vocé ainda nao
conhecia, principalmente voltado para
desafios, onde vocé tem o primeiro
contato, por exemplo, com clientes
reais, com projetos, e ai vocé tem que
desenvolver varias caracteristicas, né?
Como, por exemplo, a comunicacao,
sabe? Tem muito aluno que entra e
ndo tem contato nenhum, somente
com familia e amigos. Isso pode ser
muito importante para tirar ele da zona
de conforto e trazer varios ganhos,
sabe? Na vida pessoal e profissional.”

E2: “quando vocé vai
subindo ali de cargo, vocé
vai pegando mais essas
responsabilidades e vocé
tem que comegar a lidar
com times...”

E2: “o aperfeicoamento de
competéncias comportamentais €
gigantesco, né? Entdo a gente sempre
ta conversando e sempre ta atuando.
Entéo, basicamente, quando vocé vai
subindo ali de cargo, vocé vai pegando
mais essas responsabilidades e vocé




86

E2: “tudo isso vai
trabalhando na oratdria, vai
trabalhando na
comunicagao.”

tem que comecar a lidar com times,
vocé tem que comegar dando mais
palestras ou participando de pautas na
FEJECE ou fazendo uma rodada de
conversa. Até mesmo quando vocé sai
da Inova, vocé volta pra dar algum
curso. Enfim, tudo isso vai trabalhando
na oratoria, vai trabalhando na
comunicagado.”

E3: “que vocé entra na
empresa Junior, voceé ja
esta saindo do seu ponto de
inércia. (...) vocé ja ta
praticando a proatividade,
que é uma soft skill muito
diferenciada no mercado.”

E3: “desenvolvimento da
oratdria, comunicagao,
persuasao, visdo analitica,
posicionamento,
proatividade.”

E3: “a partir do momento que vocé
entra na empresa Junior, vocé ja esta
saindo do seu ponto de inércia. Entéo
vocé ja ta saindo da sua zona de
conforto, porque se vocé quer sair ali,
entrar numa extenséao, vocé ja ta
praticando a proatividade, que € uma
soft skill muito diferenciada no
mercado. As pessoas que tem
proatividade hoje séo vistas muito
diferente, porque as pessoas estao
muito acomodadas ainda mais com
essa geragao TikTok. Com uma
comida rapida. Essas pessoas que
anseiam por aprender, essas pessoas
gue anseiam por querer mais, ja sao
diferenciadas. E a gente s6 consegue
mais lapidar isso durante a empresa
junior. A partir do momento que a
gente... Como é que eu posso falar? A
partir do momento que a gente trata
essa parte de conhecimento, a parte
desenvolvimento, oratéria,
comunicagao, persuasao, visao
analitica, posicionamento,
proatividade. Entéo, todos esses
pontos a gente trabalha muito bem
dentro da empresa, porque a gente
quer realmente que o nosso membro
da empresa, Junior, ele saia de la o
suficiente para impactar o mercado de
forma positiva. Entdo, a gente
realmente colabora muito de forma
positiva essa parte de soft skills, esse
desenvolvimento de pessoa também.”

E4: “que a empresa Junior
traz muito desse papel mais
pratico, da gente estar ali
com outras pessoas
interagindo, da gente estar
aprendendo com os erros.”

E4: “Eu acho que a empresa Junior
traz muito disso que eu falei, dessa
pratica. Entdo, assim, muitas vezes eu,
por exemplo, no meu curso de
economia, Eu estudava muitos
trabalhos, na verdade eram listas de
exercicios, e eu acabava que nao
trabalhava muito nessa questéo de
comunicagdo com outros colegas, de
trabalho em equipe, desenvolver
projetos. Entdo, eu acho que a
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E4: “Tem uma cultura muito
forte de feedbacks também,
que eu acho que € algo que
ajuda muito as pessoas
desenvolverem esse tipo de
habilidade.”

empresa Junior traz muito desse papel
mais pratico, da gente estar ali com
outras pessoas interagindo, da gente
estar aprendendo com os erros. Tem
uma cultura muito forte de feedbacks
também, que eu acho que é algo que
ajuda muito as pessoas
desenvolverem esse tipo de
habilidade. Entdo, eu acho que a
empresa Junior e o ecossistema do
MEJ, de maneira geral, vem muito para
ajudar dessa forma, no caso da soft
skills.”

E5: “exige muito da propria
pessoa ter meio que senso
€ uma capacidade critica e
analitica das proprias agbes
para poder entender melhor
o que ela deve fazer ali, seja
sozinha, seja com as outras
pessoas.”

E5: “Dentro do contexto de empresa
Junior, é até uma, nao sei, acho que
para a maioria das empresas € uma
grande dor, principalmente quando se
fala de gestdo de pessoas, digamos
assim, de como que eu lido com
pessoas, principalmente quando é
jovem tentando lidar com outros
jovens. Acredito que é cenario bem
complicado. Que exige muito da
prépria pessoa ter meio que senso e
uma capacidade critica e analitica das
préprias agdes para poder entender
melhor o que ela deve fazer ali, seja
sozinha, seja com as outras pessoas.
Entéo, acaba que é muito demandado
no contexto do MEJ, de empresa
junior, E eu acho que é uma das
principais dores porque néo é tao claro
assim de como é que aprende As
vezes é muito mais na pratica do que
tu lendo alguma metodologia Entéo
acaba sendo pouco mais complicado
assim para o MEJ em especifico.”

EG6: “quando eu estou com
uma pessoa quer me ouvir,
quer comprar de mim, esta
interessada em alguma
coisa, eu estou
prospectando. Entdo, acho
que esse contato com o
cliente que faz a gente se
desenvolver.”

E6: “mais vital do que a competéncia
técnica, né? Porque grande ponto que
a empresa Junior faz é aproximar o
estudante a cliente. E uma pessoa que
vocé néo teria contato sem estar na
empresa junior. E essa relacdo com o
cliente se desenvolve bastante. Acho
que dos grandes pontos que eu
sempre aprendo é quando eu estou
com uma pessoa quer me ouvir, quer
comprar de mim, esta interessada em
alguma coisa, eu estou prospectando.
Entao, acho que esse contato com o
cliente que faz a gente se
desenvolver.”

E7: “essa liberdade, de
liberdade para vocé errar,
voceé aprende na pratica a
se soltar mais, a aprender o
que falar ou o que nao falar,
a perder o medo as vezes, a
se encontrar até.”

E7: “Também muito importante.
Justamente, por essa questao de que
eu falei de essa liberdade, de liberdade
para vocé errar, vocé aprende na
pratica a se soltar mais, a aprender o
que falar ou o que néao falar, a perder o
medo as vezes, a se encontrar até.
Entao, todos esses quesitos séo
habilidades comportamentais
importantes.”
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E8: “Quando a gente entra
muito cru. N&o tinha ainda
nenhuma experiéncia de
trabalho, de lidar com outras
pessoas, clientes reais. E
com a experiéncia da
empresa Junior, a gente vai
vivenciando situagdes onde
a gente vai errando e
através dos erros a gente
aprende.”

E8: “mais do que técnicas,
comportamentais sao os principais
pontos desenvolvimento da empresa
Junior. Por qué? Quando a gente entra
muito cru. N&o tinha ainda nenhuma
experiéncia de trabalho, de lidar com
outras pessoas, clientes reais. E com a
experiéncia da empresa Junior, a
gente vai vivenciando situagbes onde a
gente vai errando e através dos erros a
gente aprende. Ent&o, ja tiveram
negociac¢des que eu errei, por isso a
gente ndo fechou o contrato. E ai a
gente consegue corrigir para a
proxima. Ja existiram situagdes em
que o cliente foi super agressivo com
meus consultores. E na época eu era
presidente, eu tive que tomar uma
medida, reagir. E ai a gente vai, dentro
das situagbes, aprendendo a se
comportar de maneira mais ética e
mais profissional possivel. Sempre
tendo suporte das pessoas que séo
nossos pares, lideres ou do proprio
movimento para resolver essas
situagbes. Entdo, me deparei com
muita coisa no dia a dia que eu nao
teria vivenciado se ndo fosse Empresa
Junior e que pode ja ter passado, hoje
me ajuda no meu trabalho quando eu
passo por alguma coisa do tipo. Entéo,
conflito, disputa de interesse,
negociacao interna. Enfim, feedback,
foi um ponto que eu aprendi muito na
empresa Junior.”

E9: “Na época da empresa
Junior, quando entraram
novas pessoas para o time
comercial, eu gostava muito
de fazer treinamento
simulando cold call. (...)
tinha um dos membros da
EJ que era muito timido,
cara. Muito, muito timido.
(...). E ai eu fiz trabalho
muito legal com ele nessas
cold calls. (...) E deu pra ver
nitidamente o progresso que
ele teve e 0 quéo ele,
depois de tempo, comegou
a sentir mais confortavel em
falar em publico e o quanto
ele sentia muito a vontade
conversando e falando e
apresentando o projeto e
conversando com o cliente.”

E9: “eu acho que tem papel muito
importante. Eu posso até citar exemplo
aqui. Na época da empresa Junior,
quando entraram novas pessoas para
o time comercial, eu gostava muito de
fazer treinamento simulando cold call.
E ai eu entrava em calco com o
pessoal e ai fingia que era o cliente. Ja
tinha passado todo o treinamento
comercial e disse assim, 6, eu vou
primeiro fingir que eu sou cliente mais
tranquilo e depois eu vou fingir que eu
sou cliente mais chato, que tem muita
argumentacgéo, que sempre tem ponto
negativo e tal. E ai eu quero ver como
€ que vocés se desenrolam. E tinha
um dos membros da EJ que era muito
timido, cara. Muito, muito timido. Ele
sempre quando falava, ele falava mais
baixo, ele gaguejava, ele ficava muito
nervoso quando tinha que falar assim
na frente de outras pessoas. E ai eu fiz
trabalho muito legal com ele nessas
cold calls. No comeco ele ficava muito
nervoso. Eu cheguei até a marcar
alguns momentos sem o resto do time,
s6 eu e ele, pra ele ficar mais a
vontade. E fui trabalhando isso com
ele. E deu pra ver nitidamente o
progresso que ele teve e o quéo ele,
depois de tempo, comegou a sentir
mais confortavel em falar em publico e
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0 quanto ele sentia muito a vontade
conversando e falando e apresentando
o projeto e conversando com o cliente.
E foi até interessante, acho que foi
algo que me marcou muito. Eu lembro
disso até hoje, que ele chegou pra mim
agradecendo, dizendo que até mesmo
quando ele ia apresentar trabalhos na
faculdade, ele nao ficava mais
nervoso, ele chegava super tranquilo,
que a fala dele ja estava mais solta.
Enfim, cara, isso pra mim me marcou
muito. Eu fiquei muito feliz de ser uma
das pessoas que foi responsavel por
ajudar ele nesse processo. Eu digo
isso porque, com certeza, se nao fosse
eu, ele seria outra pessoa que iria
ajudar ele também, entédo eu me senti
muito grato de ter tido essa
oportunidade e escutar isso dele, né?
Porque, cara, ndo é s6 sobre mim, é
sobre 0 movimento Empresa Junior,
porque Se o movimento Empresa
Junior ndo tivesse existido, ele nao
tivesse nascido, eu ndo estaria ali, eu
nao teria vivenciado o que eu vivenciei,
eu nao teria oportunidade de puxar
outras pessoas para vivenciar as
mesmas experiéncias. Entdo, sem
sombra de duvidas, eu acho que
impacta diretamente, positivamente no
processo de vocé adquirir
competéncias comportamentais.”

E10: “Entao, saber lidar com
todas essas situagdes e ter
o melhor comportamento de
cada uma delas fez muito
eu entender sobre pessoas
e sobre ter essa inteligéncia
emocional também...”

E10: “Como a gente tinha que lidar
com diversas pessoas diferentes, de
areas diferentes, até em faculdades
diferentes, a gente tinha que lidar
muito bem até com algumas situagdes
determinadas, algumas situagdes que
obviamente eram mais de felicidade,
alegria e outras também que
geracionavam mais estresse ali. Entao,
saber lidar com todas essas situagdes
e ter o melhor comportamento de cada
uma delas fez muito eu entender sobre
pessoas e sobre ter essa inteligéncia
emocional também, entdo acho que
isso ajudou bastante.”

Situagdes
vivenciadas

E1: “para conseguir fechar
contrato e uma parceria, a
gente tinha que ter reunides
com clientes, com
empresarios (...) Esse
primeiro ponto de contato
fez, por exemplo, como que
eu me desenvolvesse tanto
em relagdo a comunicagéo,
a negociacao, a postura...”

E1: “muitas vezes nos
projetos a gente tinha que
resolver problemas. Entao,
a gente tem que saber
acatar feedbacks, tem que
saber escutar o cliente e ir
atras de resolver o que tem
que ser resolvido...”

E1: “a gente ja utiliza todo o tempo, na
verdade. Posso te dar dois exemplos
bem praticos, que sdo muito voltados
para o comercial. Porque como a gente
vendia e executava projetos, para
conseguir fechar contrato e uma
parceria, a gente tinha que ter reunides
com clientes, com empresarios, com
empresarias. Esse primeiro ponto de
contato fez, por exemplo, com que eu
me desenvolvesse tanto em relagéo a
comunicagdo, a negociagao, a postura
e também o segundo ponto voltado
para projetos, onde muitas vezes nos
projetos a gente tinha que resolver
problemas. Entéo, a gente tem que
saber acatar feedbacks, tem que saber
escutar o cliente e ir atras de resolver o
que tem que ser resolvido...”
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E2: “umas trés vezes por
semana cada pessoa esta
apresentando uma proposta
comercial que tem que se
comunicar com pessoas
sénior do mercado.”

E2: “Vai apresentar ali o projeto para o
cliente que ele esteja precisando, que
faga sentido para a empresa dele, para
que ele compre e confie na gente.
Entéo, tanto tem aquela coisa, o
empresario quer segurar o0 maximo,
tem muito empresario que, tipo, tem a
consciéncia que precisa de uma
consultoria, mas a maioria nao sabe.
Entao, é trabalho de convencimento, é
trabalho de conversar, desenvolver de
fato. Entdo, na hora de apresentar as
propostas para a consultoria também,
que acontece, enfim, dependendo do
momento. Eu acredito que umas trés
vezes por semana cada pessoa esta
apresentando uma proposta comercial
que tem que se comunicar com
pessoas sénior do mercado.”
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E3: “lideres que me
instruiram a ser uma
presenga mais forte dentro
do ambito profissional, lendo
livros que ajudaram a
desenvolver essa parte de
oratoria e persuasao.”

E3: “Durante a empresa Junior, como
eu falei, para vocé entrar vocé precisa
ter pouco de proatividade, vocé tem
que se inscrever, tem que fazer todo o
processo seletivo, as vezes nao passe,
ja vimos alguns amigos nao passaram
e se frustraram, mas a partir da parte
que tem que ter resiliéncia para vocé
aceitar e querer continuar, eu acho
muito importante. O que é que eu digo
que o Pedro passou por isso? Vamos
Ia, o primeiro € comunicacgao. Eu era
uma pessoa sempre muito astral e
sempre comunicativa, mas eu nao
sabia como me comunicar
efetivamente de modo profissional.
Entéo... A partir do momento que eu
tive lideres que me instruiram a ser
uma presenca mais forte dentro do
ambito profissional, lendo livros que
ajudaram a desenvolver essa parte de
oratorio e persuaséo, E também eles
botavam metas. Entdo quando a gente
tinha algum evento, eles diziam, fulano
de tal tem x metas de pessoas pra
conversar. Depois a gente tinha que
trazer alguma sintese do que a gente
tinha que conversar com essas
pessoas. Pra que essas pessoas
também tenham sido impactantes pra
gente e a gente tenha sido lembrados
por elas. Entendeu? Entéo, a gente
realmente... Isso cativou muito esse
desenvolvimento, tanto de
proatividade, como também esse
desenvolvimento de oratéria voltado
para negdcios. Entao, foi muito
assertivo isso e, sem duvidas,
fomentou muito essa parte do... De
network minha. Entao, tipo assim, se
eu cheguei na Gomes de Matos
naquele dia e falei com... X pessoas foi
porque eu fui instruido |a atras a fazer
isso, entendeu? Nao era o Pedro que
chegou no UFC e chegou fazendo
isso. Entao, € muito importante. E
esssa parte de visdo analitica. A gente
tinha muitos problemas que a gente...
Eu ndo sei se tu conhece o DISC,
conhece? Sim. Pronto, o DISC de
pessoas. O DISC de pessoas séo
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E3: “a gente tem que ter
uma grande visao analitica
de situagdes
comportamentais pra evitar
discussodes.”

E3: “uma boa reflexao para
os membros da Autotech,
entendeu? Essa parte de
resolugdo de conflitos.”

aquelas famosas quatro tipos de
pessoas que cada tem modo de ver,
modo de falar, modo de pensar e modo
de agir. Pronto, perfeito. E tipo assim,
as vezes o disco ndo bate, né? Com o
numero de pessoas. E ai a gente tem
que ter uma grande visdo analitica de
situagbes comportamentais pra evitar
discussoes. Entao, muitas vezes, nao
eu. Como era a lideranga, mas eu
trazia algumas pautas importantes de
resolucdo de conflitos. Para que eles,
sei 18, fulangital e escrangital estavam
brigando. Ai eu chegava em outra
pessoa e dizia, 6, essa pessoa tem a
qualidade XYZ e essa outra tem a
qualidade XYK. Elas tém qualidades
parecidas, mas pelo modo como elas
falam, elas sdo muito agressivas, tém
uma dominancia muito alta, tém
conforme muito baixo. Entdo, assim,
como tu tem conforme muito alto, que
€ uma visao analitica muito forte, tu
tenta ver como tu consegue uma paz
igual a isso. Entdo, isso trouxe uma
boa reflexdo para os membros da
Autotech, entendeu? Essa parte de
resolucdo de conflitos. E também a
parte de criatividade, que a gente
sempre... Uma parte legal que, tipo
assim, a cada 15 dias a gente chama
reunido geral, certo? E essa reunido
geral, cada pessoa tinha que fazer
slide. Entéo, tipo assim, dia era o
Pedro, outro dia era o José, outro dia
era o Joao, outro dia era a Mariana,
entendeu? Entdo, a gente passava por
isso, até essa experiéncia de
apresentar slide, mesmo ela ndo
sabendo tudo que estava acontecendo
na empresa. Entéo, ela tinha que ir la
falar com o fulaninho, com o
cicraninho, com outro fulaninho, pra ela
ver como é que ela conseguia elaborar
o slide e passar essas informagdes
para o time, entendeu? Entéo ela
também teve essa parte criativa tanto
de ir atras como também de elaborar
textos e imagens para transmitir para o
time a melhor forma que estava
atuando naquela situagao, naquele
momento na empresa.”

E4: “comecei a gerenciar ali
uma equipe e tal. Entéo, as
vezes eu nao sabia assim,
no inicio, a melhor forma de
manter o time engajado,
isso é algo muito presente
dentro da area comercial, é
muito importante dentro da
area comercial...”

E4: “Sim, eu acho que assim, eu fui
aprendendo muito, tanto desde o
momento que eu era liderado por
pessoas, quanto quando eu comecei a
ser lider, né? Enfim, comecei a
gerenciar ali uma equipe e tal. Entao,
as vezes eu nao sabia assim, no inicio,
a melhor forma de manter o time
engajado, isso é algo muito presente
dentro da area comercial, € muito
importante dentro da area comercial,
né? E até as vezes tem empresas que




93

E4: “vezes tem empresas
que as pessoas sao pagas,
as pessoas tém meta e vao
ganhar mais dinheiro no
final do més. Isso é muito
importante...”

as pessoas sao pagas, as pessoas tém
meta e vao ganhar mais dinheiro no
final do més. Isso é muito importante,
ndo basta as vezes s o dinheiro ou
algo do tipo, né? Entdo... Quando eu
me tornei gerente, quando eu me
tornei diretor, isso foi sempre desafio
pra mim, mas com o tempo eu fui
aprendendo bem mais, estando do
lado ali de outras pessoas, de outras
empresas juniores. Eu sempre pegava
dicas ali pra gente acabar engajando
melhor o time, agdes que a gente
podia ter pra motivar as pessoas.
Enfim, tudo isso eu acho que foi
desafio muito grande, mas eu aprendi
ali bastante nesses momentos.”

E5: “principalmente a
questao de gestao de tempo
foi algo que eu ja fui me
preparando desde do ano
anterior”

E5: “Certo, eu acho que,
principalmente ali, quando eu era
diretor, eu acho que ter uma gestéo de
tempo assim, dado que tem que
participar de muita coisa, tem que ir
para muitas reunides, na Consultec
também, os diretores eles, ndo sei se
em todas é assim, mas os diretores
nao deixam de fazer os projetos. Na
maioria das vezes, os diretores séo as
pessoas mais experientes também nos
projetos envolvidos da empresa, entao
acabava que a carga operacional e de
outras coisas novas, mas de gestéo,
eram muito maiores do que antes.
Entéo, se a pessoa néo tiver meio que
uma nogao do que é mais importante,
mais urgente, mais prioritario naquele
momento, talvez acabe sendo
improdutivo. Entédo, acho que
principalmente a questao de gestao de
tempo foi algo que eu ja fui me
preparando desde do ano anterior, que
eu sabia que ia ser grande desafio.

E de resto, acho que a comunicagao,
porque tu tem que, ndo agradar, mas
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E5: “a comunicagéo, porque
tu tem que, ndo agradar,
mas tem que saber como
fazer a mensagem chegar e
a pessoa que ta ouvindo
captar a mensagem”

tem que saber como fazer a
mensagem chegar e a pessoa que ta
ouvindo captar a mensagem, sabendo
que tem outras 32 pessoas la que sao
completamente diferentes umas das
outras, em niveis hierarquicos
diferentes e qualquer coisinha que tu
fale assim diferente que ou nao seja do
agrado da pessoa ou que ndo seja na
realidade da pessoa, pode acabar
gerando desconforto ou até mesmo a
pessoa pode focar em outra coisa. Que
ndo seja no proprio objetivo da
mensagem. Entéo, acho que esses
dois pontos foram mais importantes.
Questéo de tempo e questéo de
comunicagao foram bem
desenvolvidos.”

EG6: “A persuasao, o modo
de vocé agir, o modo de
vocé falar, os modos de
comportamento também, a
postura profissional também
que é importante. Entéo, até
a linguagem corporal
também incentiva bastante
isso na hora da venda.”

E6: “acho que mais atras das vendas,
né, que eu consegui persuadir, acho
que essa palavra persuadir, eu
convenci alguém a comprar produto ou
servico, eu acho que eu consegui
utilizar varias competéncias de soft
skills de comportamento, entre elas, o
que é que eu posso falar, né? A
persuasdo, o modo de vocé agir, o
modo de vocé falar, os modos de
comportamento também, a postura
profissional também que é importante.
Entéo, até a linguagem corporal
também incentiva bastante isso na
hora da venda. Entéo, eu diria que
esses foram os pontos que eu
consegui utilizar na empresa Junior.”
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E7: “a gente tava no meio
do ano, né, e tinha que
bater a meta a qualquer
custo, entéo foi periodo ali
bem estressante (...)
auxiliou muito nesse quesito
comportamental a entender
que aquilo ali iria dar certo
(...) desenvolveu uma
serenidade (...) levada pra
outras experiéncias
profissionais...”

E7: “quando a gente tava no meio do
ano, né, e tinha que bater a meta a
qualquer custo, entéo foi periodo ali
bem estressante, mas apesar disso,
né, eu tava tendo uma experiéncia ali
que eu nunca tive antes, né, e eu sabia
ali, eu tinha os meus amigos, né, o
time, e auxiliou muito nesse quesito
comportamental a entender que aquilo
ali iria dar certo e que eu nao precisava
ficar tdo nervoso pra fazer aquilo,
entendeu? Acabou que desenvolveu
uma serenidade, sei la, uma calma que
€ levada pra outras experiéncias
profissionais, né?”

E8: “A gente recebeu o
pagamento do projeto, o
projeto foi finalizado, meu
consultor saiu em
seguranga e tudo gragas a
comunicagao assertiva para
resolver o problema la na
hora.”

E8: “Eu vou citar o exemplo desse
cliente que eu falei: a gente fechou
contrato com ele no contrato era a
gente precisava melhorar o padrao de
atendimento dele que tinha formato. A
gente prometeu entregar uma melhoria
de até 40%, o que ja € uma melhoria
muito grande para os padrbes de
gestdo entéo vocé sair de padrao de
atendimento sendo cumprido 20% para
60% é muita coisa. A gente conseguiu
entregar padrao de atendimento com
crescimento ali de mais de 60%, saiu
de 10% para 85% do padrao de
atendimento sendo seguido no dia a
dia. A gente ia e conferia e fez muitas
conferéncias de varios atendimentos
para ver como é que estavam
funcionando. No final, o cliente ndo
queria que o projeto fosse encerrado,
porque ele queria que a gente s6
saisse de la quando o padrao de
atendimento estivesse sendo feito sem
erro em nenhum atendimento. E a
gente sabe que atendimento nao é tao
padréo assim, existe padrao a ser
seguido, existe, mas cada pessoa tem
0 seu ritmo, o seu tempo, n&o posso
atender todos os clientes iguais, tanto
que é por isso que a gente ndo
promete no contrato, E ele foi
agressivo com o meu consultor. Ele
xingou 0 meu consultor, ele se
levantou, bateu na mesa, demonstrou
comportamento agressivo. E eu tive
que usar de uma comunicagao
assertiva, porque eu n&o podia ter uma
comunicagao agressiva com ele pra
nao piorar a situagdo. Também néo
podia ter uma comunicagao passiva,
porque sendo ele iria sentir num direito
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de continuar dessa forma e nao iria
querer que a gente encerrasse o
projeto. Entéo eu tive que utilizar de
uma comunicagao assertiva para
conseguir reverter o cenario, encerrar
o projeto e sair de la com o meu
consultor em seguranga, que era a
minha prioridade no dia. Entao, o
cliente pode nao ter ficado 100%
satisfeito com a atuagao, porque ele
queria que a gente ficasse e eu
conseguir encerrar o projeto mesmo
assim, mas eu consegui fazer com que
a situacao nao tivesse nenhum
agravante. A gente recebeu o
pagamento do projeto, o projeto foi
finalizado, meu consultor saiu em
seguranca e tudo gracas a
comunicagao assertiva para resolver o
problema la na hora.”

E9: “a gente tava passando
por uma época que a gente
tinha alguns membros muito
desengajados dentro da
empresa Junior (...) E eu
lembro que eu pensando,
tipo assim, cara, eu néo
posso chegar e dizer, tipo
assim, bicho, e ai, tu vai
fazer o qué? (...) E ai eu
acho que as habilidades
comportamentais, elas
ajudaram a saber lidar com
esse tipo de situagdo.”

E9: Cara, tirando pouquinho aqui do
ambito comercial, para mudar pouco
até, eu acho que dos casos que eu
usei, que ja é caso pouco mais
delicado, é quando vocé lida com
pessoas. Porque lidar com pessoas
nao é facil. E eu acho que quando
vocé entra nessa area de gestao de
pessoas, as competéncias
comportamentais, elas falam até mais
alto do que as competéncias técnicas.
Porque vocé pode ser uma pessoa que
tem zero conhecimento técnico, mas
se vocé tem boas habilidades
comportamentais, vocé ja tem trato
diferente ali para lidar com pessoas. E
a gente tava passando por uma época
que a gente tinha alguns membros
muito desengajados dentro da
empresa Junior, membros que néo
participavam de reunides, membros
que eram muito pessimistas, enfim,
tava trazendo energia muito baixa pra
dentro da empresa Junior e tava
mudando muito o clima. E eram
pessoas que, por mais que vocé
conversasse pra tentar puxar a pessoa
de volta e tudo mais, vocé ndo
conseguia, cara. Tipo, ficava sempre
naquele mesmo limbo, né? E eu
lembro que eu pensando, tipo assim,
cara, eu nao posso chegar e dizer, tipo
assim, bicho, e ai, tu vai fazer o qué?
Tu vai querer estar aqui pra fazer
acontecer mesmo ou tu vai ficar ai so,
tipo, de fuloz6, né? E ai eu acho que
as habilidades comportamentais, elas
ajudaram a saber lidar com esse tipo
de situagdo. Entao, por exemplo, eu ja
tracei uma estratégia, tipo, cara, eu
ndo posso chegar assim porque a
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pessoa vai sentir assustada, a pessoa
vai sentir acuada. E ai eu disse, cara,
eu vou fazer o seguinte, eu vou chegar
pra essa pessoa e perguntar, cara,
quais que sao teus perspectivas aqui
dentro? Quais s&o teus objetivos aqui
dentro? O que é que tu quer alcangar
aqui dentro? E deixar a pessoa falar. E
ai eu vi que, naturalmente, a pessoa ja
ndo sentia mais acuada e ela mesmo
falava, tipo, cara, eu acho que ja ndo
faz mais sentido pra mim, eu acho que
eu nao t6 mais curtindo tanto e tal. E
esse processo desligamento, ele se
torna muito mais facil, porque deixou
de ser eu desligando a pessoa, pra ser
eu e a pessoa em conjunto decidindo e
chegando a conclusdo de que n&o era
mais o momento dela de estar ali. E
cara, € dificil vocé lidar com esse tipo
de situagao, porque Eu sempre
enxerguei com uma otica de que,
apesar de vocé estar numa
presidéncia, de vocé estar num cargo
de diretoria de uma empresa junior, a
gente é de igual para igual ali. Esta
todo mundo na faculdade, esta todo
mundo estudando. Apesar de vocé
poder ter mais experiéncia do que
outras pessoas, eu hunca quis me
colocar nessa situagao de eu tenho
mais poder do que vocé, eu tenho mais
lideranga do que vocé. Porque, enfim,
eu acho que o intuito do movimento
nao é esse. E eu sempre tentei tratar
isso com muito cuidado pra néo
transparecer isso pras pessoas € nao
deixar elas com essentimento de
sentirem mais acuadas ou alguma
coisa do tipo. E, cara, ndo é facil, ndo é
algo que vocé aprende num livro e
aplica, ndo é algo que vocé converse
com uma pessoa e vocé ja sabe o que
fazer. Eu acho que é muito de vocé
entender o seu jeito de lidar com cada
situagao, e atrelar isso ao que vocé
acredita que é o melhor pro
movimento, tanto pra vocé quanto para
aquelas pessoas que estao ali
envolvidas, sabe? Entdo, eu acho que
foi uma situagdo que as competéncias
comportamentais, as habilidades
comportamentais, principalmente
voltado mais pro lado de gestédo de
pessoas, eu hdo vou nem dizer que eu
apliquei, porque eu aprendi muito
nessa época, entdo acho que foi uma
oportunidade de eu aprender mais e
tava ali desenvolvendo também
minhas habilidades comportamentais,
né? Entdo acho que essa foi uma das
experiéncias que mais me chamou
atencao até hoje pela delicadeza do
assunto, sabe?
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E10: “As vezes problemas
comportamentais entre
membros que acabavam
tendo alguns desatritos e
tudo. As vezes até pouco a
cobranga e alguns
apontamentos do proprio
cargo que a gente faz e
saber lidar da melhor forma
saber se comunicar com
aquela pessoa.”

E10: “dentro das préprias
one-on-one que a gente
fazia, onde a gente tinha
que lidar com problemas
pessoais, profissionais e da
propria faculdade com as
pessoas, tudo isso ai fez eu
ter essa experiéncia
também.”

E10: “Tinha algumas que basicamente
quando a gente quando eu virei diretor
tinha que lidar com diversas questdes
que até dava mais estresse
relacionado a outras areas porque
vinha muitas problematicas. As vezes
problemas comportamentais entre
membros que acabavam tendo alguns
desatritos e tudo. As vezes até pouco a
cobranga e alguns apontamentos do
proprio cargo que a gente faz e saber
lidar da melhor forma saber se
comunicar com aquela pessoa. E se
portar da melhor forma naquela
situagéo, foi o que fez eu conseguir ter
relacionamento bom com todo mundo
dentro da prépria empresa, junto
mesmo de encargos que requerem
pouco mais de nivel de contato
pessoal, como é de lideranga, né?
Entéo, dentro das proprias one-on-one
que a gente fazia, onde a gente tinha
que lidar com problemas pessoais,
profissionais e da prépria faculdade
com as pessoas, tudo isso ai fez eu ter
essa experiéncia também.”

Estimulo das
competéncias

E1: “eles dao todo apoio pra
vocé crescer tanto no
técnico quanto no
comportamental. Entdo, na
propria empresa Junior (...)
tinha uma forma de
reconhecimento de alguns
membros que foram mais
proativos, que foram que
realizaram melhor resultado
de vendas, por exemplo.”

E1: “se a gente for falar de
competéncia comportamental, € muito
voltado pra proatividade, por exemplo,
ta? Como eu comentei contigo na
ultima pergunta que vocé fez em
relagcao as técnicas, eles dao todo
apoio pra vocé crescer tanto no técnico
quanto no comportamental. Entdo, na
prépria empresa Junior, no meu caso
era a INOVA, tinha uma forma de
reconhecimento de alguns membros
que foram mais proativos, que foram
que realizaram melhor resultado de
vendas, por exemplo. Entao, ele
incentivava muito isso, esse correr e ir
atras de aprender e se desenvolver...”

E2: “o principal é o oratéria
€ comunicagdo mesmo.”

E2: “Acho que essas: oratoria e
comunicagdo. Meu Deus, pera, t6
tentando lembrar aqui. Acho que o
principal é o oratdria e comunicagéo
mesmo.”

E3: “a FEJECE, o foco
principal deles é
desenvolvimento de soft
Skills de pessoa, para que
eles tenham controle maior
de pessoas quanto a
honestidade, quanto a
transparéncia, quanto a
organizacao, quanto a
criatividade, quanto a
lideranga, quanto a gestéo.”

E3: “Vou olhar de modo geral, ta? Da
FEJECE. Que acho que também
impacta na Autotech. Bem, a FEJECE,
elas tém, se eu nao me engano, uns
seis eventos anuais para membros ou
lideres. Se for puxar lideres, acho que
tem oito, mais ou menos, se eu estiver
entrando nisso. E se vocé for de
empresa grande, que é a Big Four do
Ceara, acho que passade 12. E
durante todas essas... Pautas e
palestras e eventos, a FEJECE, o foco
principal deles é desenvolvimento de
soft skills de pessoa, para que eles
tenham controle maior de pessoas
quanto a honestidade, quanto a
transparéncia, quanto a organizagéo,
quanto a criatividade, quanto a
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E3: “quanto a visdo
analitica, quanto a oratoria,
entdo, tipo, todas essas soft
Skills, elas sédo bem
trabalhadas durante todas
essas pautas e eventos que
a gente é convidado a
participar.”

E3: “eles sempre tentam
juntar essa parte
desenvolvimento de soft
Skills para aplicagao de
onde vocé trabalha hoje
dentro da empresa.”

lideranga, quanto a gestéo. E quanto a
visdo analitica, quanto a oratéria,
entdo, tipo, todas essas soft skills, elas
s&o bem trabalhadas durante todas
essas pautas e eventos que a gente &
convidado a participar. E quando eu
falo nessa gama de soft skills que a
gente é trabalhado, Isso implica em,
tipo, soft skills, as vezes trabalhadas
com setor especifico, tipo, de RH, de
financeiro, de gestdo de pessoas, de
gestéo de projetos, de marketing, de
comercial. Ent&o, tipo, eles sempre
tém... Tentam juntar essa parte
desenvolvimento de soft skills para
aplicagdo de onde vocé trabalha hoje
dentro da empresa, se é para uma
gestéo de projetos, se é para uma
gestéo financeira, se é para comercial,
ou mesmo para vocé que & lider, se
vocé é diretor de comercial, de
presidente, vice-presidente, etc. Entao,
eles realmente tém essa desenvoltura
muito forte dentro da FEJECE.”

E4: “essa cultura de
feedbacks que tem, acho
que na FEJECE tem
bastante, mas na Inova
tinha bastante também.”

E4: “a questéo de
comunicagao. A gente
acaba muitas vezes so6 de,
sei 14, subir no palco pra
participar de uma dinamica,
a gente acaba perdendo
pouco ja. Enfim, acho que ja
sai melhor.”

E4: “Questao de
comunicagéo, de trabalhar
em equipe, em todas as
dindmicas que a gente tem,
todos os projetos que a
gente tem.”

E4: “é muito incentivado. Como eu
falei, essa cultura de feedbacks que
tem, acho que na FEJECE tem
bastante, mas na Inova tinha bastante
também. E o que ajuda muito a gente a
desenvolver essas coisas, essas
habilidades mais comportamentais. E
acho que das habilidades, sao
daquelas que eu falei que eram
exemplos, enfim, a questéo de
comunicagao. A gente acaba muitas
vezes so de, sei la, subir no palco pra
participar de uma dindmica, a gente
acaba perdendo pouco ja. Enfim, acho
que ja sai melhor. Questao de
comunicagéo, de trabalhar em equipe,
em todas as dindmicas que a gente
tem, todos os projetos que a gente
tem. Enfim, acho que é assim. Acho
que é isso que a gente desenvolve
bastante.”
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E5: “pensamento critico,
analitico, visao sistémica, eu
acho que essas coisas
assim, mais abrangentes...”

E5: “para o contexto geral de repassar
esse conhecimento, acho que néo é
tao... Diferentemente do contexto
técnico, né? Acho que as habilidades
ndo s&o tdo bem... Nao é que ndo sao
tdo bem repassadas, € como eu falei,
né? Como é pouco mais complicado...
Varia muito de pessoa para pessoa e
também as outras pessoas tem que
lidar com outras pessoas acaba que eu
acredito que € pouco mais complexo
essa retengdo de conhecimento e
propagagéo acho que depende muito
assim da pessoa mesmo mas de quais
habilidades acho que seriam tirando
essas duas eu acho que outras
voltadas a sei 14 despensar em alguma
outra, sei la, pensamento critico,
analitico, visao sistémica, eu acho que
essas coisas assim, mais abrangentes,
s&o mais faceis de estar se
trabalhando no panorama do médio,
né? Eu acho que a comunicagéo e
gestéo de tempo é pouco mais
complicado.”

E6: “Postura profissional,
responsabilidades, ética,
feeling comercial (...)
Pensamento critico,
inovagao”

E6: “muitos estudantes hoje
em dia, sempre, sS40 novos
ainda, 18 anos, entrou na
faculdade agora, muitos séo
timidos, né? E ai quando
vocé coloca essa pessoa
pra falar com o cliente, pra
vender, pra, enfim,
apresentar projeto, vocé
testa aquela timidez daquele
estudante ao extremo.”

E6: “Postura profissional,
responsabilidades, ética, feeling
comercial, ndo sei se isso é
comportamento, acho que sim.
Pensamento critico, inovacgéo... E
daqui essas, as principais. O porqué,
né? Eu esqueci de falar. Cara, vamos
Ia, porque na empresa Junior, por esse
contato com o cliente, como eu falei no
comego, acho que esse contato com o
cliente faz ali o estudante que esta
entrando se desenvolver, ou pelo
menos se forgar a se desenvolver.
Pegando como exemplo, muitos
estudantes hoje em dia, sempre, séo
novos ainda, 18 anos, entrou na
faculdade agora, muitos s&o timidos,
né? E ai quando vocé coloca essa
pessoa pra falar com o cliente, pra
vender, pra, enfim, apresentar projeto,
vocé testa aquela timidez daquele
estudante ao extremo. E vocé saber se
desenrolar, vocé saber até mesmo
improvisar quando vocé nao sabe o
que falar, vocé saber ler as suas...
Acho que oratério também é pouco
importante nessa parte do
comportamento, mas acho que € algo
mais técnico, né?”

E7: “acredito que, assim,
esse quesito de se deixar
errar, ele desenvolve mais
vocé mais tecnicamente,
também desenvolve
emocionalmente, né? Nesse
quesito comportamental...”

E7: “Eu acredito que sim, porém
menos que as competéncias técnicas,
né? Eu acredito que, assim, esse
quesito de se deixar errar, ele
desenvolve mais vocé mais
tecnicamente, também desenvolve
emocionalmente, né? Nesse quesito
comportamental e tal. Muito. Mas
talvez o técnico seja mais. E ndo tem
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E7: “todos os jovens ali ndo
tém tanto esse know-how de
como desenvolver
mentorado ali, liderado...”

E7: “é estimulado através da
pratica. Vocé adquire
competéncias
comportamentais através da
pratica, tanto dentro da
INOVA quanto dentro da
FEJECE...”

ali realmente estimulo tdo grande que
parta de uma maneira ali, como se diz,
de uma liderancga, por exemplo,
porque, com extensdo, todos os jovens
ali ndo tém tanto esse know-how de
como desenvolver mentorado ali,
liderado, através desses competentes
comportamentais. Mas eu vejo que,
através desses estimulos, né? Mas eu
vejo que sim, é estimulado através da
pratica. Vocé adquire competéncias
comportamentais através da pratica,
tanto dentro da INOVA quanto dentro
da FEJECE, sim. Enfim, repito as
mesmas, outras que eu ja mencionei
antes, né? Nio tem muitas outras
novas, ndo.”

E8: “Vocé trabalha com
varias pessoas, vocé tem
uma fungao a fazer que
exige essa comunicagao no
comercial. (...) Entdo, a
gente tem que se
desenvolver nesse ponto. E
a FEJECE e a Inova ajudam
muito porque isso é o que
garante que os contratos
sejam fechados.”

E8: “vocé tem que seguir
regras de comportamento
muito especificas para
garantir que as coisas
estejam saindo da forma
correta. Entdo, tudo isso é
muito cobrado no dia a dia
e, consequentemente, a
gente acaba evoluindo.”

E8: “Sao porque ndo tem como uma
pessoa viver todas as vivéncias do
MEJ e n&o se desenvolver
comportamentalmente. Baseado no
qué? Vocé trabalha com varias
pessoas, vocé tem uma funcao a fazer
que exige essa comunicagao no
comercial. Entdo, eu n&o consigo sem
ter competéncias comportamentais,
fechar uma negociacgéo, por exemplo.
Entéo, a gente tem que se desenvolver
nesse ponto. E a FEJECE e a Inova
ajudam muito porque isso é o que
garante que os contratos sejam
fechados. Entdo é como eu falei,
desde pessoas que ja passaram por
isso e estdo no mercado fazendo isso,
la com a gente, ajudando a prospectar,
ensinando como negocia, ensinando
como se comunica, ensinando técnicas
de convencimento mesmo. Ensinando
como se portar, se vestir, tem a forma
certa, tem codigo de ética a ser
seguido. Entéo, vocé tem que seguir
regras de comportamento muito
especificas para garantir que as coisas
estejam saindo da forma correta.
Entao, tudo isso & muito cobrado no
dia a dia e, consequentemente, a
gente acaba evoluindo.”

E9: “na FEJECE, mais do
que as habilidades técnicas,
l6gico, também s&o muito
estimuladas, mas eu acho
que as comportamentais
mais ainda...”

E9: “na FEJECE, mais do que as
habilidades técnicas, légico, também
sao muito estimuladas, mas eu acho
que as comportamentais mais ainda,
porque o intuito do movimento é esse,
€ conectar pessoas, né? Ea gente se
ajudar, a gente ta ali como uma grande
empresa junior, né? E, cara, vocé tem
que saber ir atras de conversar com
pessoas, vocé tem que saber receber
as pessoas também, vocé participa de
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E9: “vocé tem que saber ir
atras de conversar com
pessoas, vocé tem que
saber receber as pessoas
também, vocé participa de
eventos, vocé participa de
reunides, enfim, vocé se
envolve muito de jeito que
Nem que vocé nao queira,
vocé vai desenvolver suas
habilidades
comportamentais, sabe?”

eventos, vocé participa de reunides,
enfim, vocé se envolve muito de jeito
que Nem que vocé nao queira, vocé
vai desenvolver suas habilidades
comportamentais, sabe? Porque vocé
acaba sendo jogado ali em situagdes,
vocé acaba vivenciando coisas que
normalmente vocé nao vivenciaria,
sabe? Entdo, eu acho que a FEJECE,
tanto quanto a empresa Junior, ela tem
papel muito direto ali no
desenvolvimento das competéncias
comportamentais.”

E10: “Sim, porque (...) por
conta até mesmo da
participagcdo em eventos,
onde a gente lidava com
diferentes pessoas,
diferentes situagdes
também. Eles estimulam
muito essa troca de
informacdes, troca de
network...”

E10: “Sim, porque... Bom, assim, por
conta até mesmo da participagdo em
eventos, onde a gente lidava com
diferentes pessoas, diferentes
situagbes também. Eles estimulam
muito essa troca de informacgdes, troca
de network mesmo, né? E que também
tinha diversas situagdes que a gente
tinha que lidar la dentro, né? Diversos
momentos de construcéo, diversos
momentos desses que ajudavam no
perfil comportamental também.”

Impacto na
trajetoria
profissional

E1: “me ajudou e me ajuda

a conversar com pessoas, a
conversar com clientes, a ir
atras de resolver problema,

a ter uma postura adequada
e de autoridade.”

E1: “impactou demais, assim, porque,
principalmente, como eu trabalho na
area comercial, ai vocé tem que se
vender o tempo todo. Entdo, desde o
processo seletivo, que eu ja trouxe na
competéncia técnica. Mas, cara, me
ajudou e me ajuda a conversar com
pessoas, a conversar com clientes, a ir
atras de resolver problema, a ter uma
postura adequada e de autoridade.
Entéo, quando vocé sai da empresa e
ajude vocé, geralmente ainda é muito
novo, Entdo, até para ser tratado como
gente grande no mercado, que hoje
voceé é novo, ta? Entdo, me ajuda e
ainda vai ajudar bastante.”

E2: “Pra que consiga se
destacar, pra que consiga
crescer dentro da empresa,
pra que consiga sempre ta
fazendo mais, para que
consiga realmente estar
crescendo, estar evoluindo.
Entao, exemplo bem pratico
¢ isso, de realmente se
mostrar.”

E2: “Eu acredito que a gente
trabalhava muito na Inova uma frase
que é: quem nao é visto ndo é
lembrado. Ento isso vale para todos
0s cenarios na vida. Acredito que
quando vocé pega isso que vocé tirou
la da empresa junior, que isso é dito
desde o comecgo do processo seletivo,
vocé leva pra sua trajetéria
profissional. Entdo é sempre, vocé ta
no estagio, ou enfim, sei la, em qual
momento o pds-junior ta la no cenario,
mas ele vai lembrar dessa frase. Quem
nao é visto ndo é lembrado. Pra que
consiga se destacar, pra que consiga
crescer dentro da empresa, pra que
consiga sempre ta fazendo mais, para
que consiga realmente estar
crescendo, estar evoluindo. Entao,
exemplo bem pratico € isso, de
realmente se mostrar. Entdo, 14 na
Innova, a gente tem cinco valores, e
um deles é ser protagonista.”
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E3: “essa parte de
comunicagao assertiva para
negécios, criatividade para
elaboracao de
apresentacoes, criatividade
para elaboragdes de
contratos.”

E3: “Proatividade, pra gente
realmente sair da nossa
zona de conforto...”

E3: “essa vis&o analitica de
poder analisar, que eu
trabalho hoje com analise
de dados, poder analisar
varias facetas do negécio ou
mesmo de situagdes, para
que a gente possa colocar
em pontos importantes no
dia a dia, trazer para o
cliente essa realidade.”

E3: “Eu entrei ja uma pessoa
simpatica, comunicativa e com, ndo
vou dizer médio, mas pouco
aprendizado que eu trouxe de curso
que eu vinha trazendo. E, assim, Essa
parte de comunicacgao assertiva para
negocios, criatividade para elaboragcéo
de apresentacdes, criatividade para
elaboragbes de contratos. Entéo, a
gente tinha que ter uma criatividade
também para fazer aquela estratégia
para trocar palavras, nao ficar aquele
negaocio repetitivo e massivo, para que
também o cliente possa ler aquele
contrato, ndo ser trés paginas a toa.
Deixa eu ver o que mais. Proatividade,
pra gente realmente sair da nossa
ponta, nossos omens de conforto e ver
que aquilo, ninguém vai julgar aquilo.
As vezes a pessoa pode até julgar de
inicio, ai depois ela nem lembra quem
€ tu e nem lembra que tu falou aquilo.
Mas vocé perdeu aquela experiéncia
de vocé ter, de que vocé poderia ter
falado e poderia ter trocado esse
conhecimento ou obtido mais
conhecimento. Entdo, essa saida da
zona de conforto, da proatividade,
realmente eu acho muito efetivo da
FEJECE, quanto a isso, ainda mais
para mim no mercado de trabalho. E
também essa visdo analitica de poder
analisar, que eu trabalho hoje com
analise de dados, poder analisar varias
facetas do negdcio ou mesmo de
situacdes, para que a gente possa
colocar em pontos importantes no dia a
dia, trazer para o cliente essa
realidade.”

E4: “eu acho que eu
consegui ter uma casca
maior...”

E4: “eu aprendi no MEJ,
essa parte mais de
comunicagéo, enfim, desse
tipo de contato...”

E4: “Também impactou totalmente. Eu
acho que quando eu atuei em outra
empresa, Eu fui com a cabega muito
mais... Obviamente ¢é diferente o clima
da empresa Junior para uma empresa
normal, uma empresa Sénior, mas eu
acho que eu consegui ter uma casca
maior nos momentos que, por
exemplo, eu senti uma cobranga mais
pesada, nos momentos que eu ia...
Nos momentos que tinha mais network
também com a galera da empresa, eu
acho que o que eu aprendi no MEJ,
essa parte mais de comunicagao,
enfim, desse tipo de contato. Também
me ajudou muito para desenvolver
mais lagos ali, sair, no caso, ja sair
dessa empresa que eu estava, mas
sair bem com as pessoas, sair
aprendendo muito, sair com mais
oportunidades posteriormente. Entéo,
eu acho que ajudou bastante dessa
forma.”
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E5: “foi bem significativo,
assim como as demais,
tendo em vista que até hoje
eu estou na area comercial,
ndo por causa das
competéncias técnicas, mas
das comportamentais...”

E5: “a gente ja vé quem
consegue estar
direcionando algo mais
adaptado para a realidade
da empresa que esta
almejando entrar. Entéo,
comunicagao é muito
importante nesses
momentos.”

E5: “foi bem significativo, assim como
as demais, tendo em vista que até hoje
eu estou na area comercial, nao por
causa das competéncias técnicas, mas
das comportamentais, eu acho que
quando se fala de processo seletivo,
essas etapas mais iniciais, a gente ja
vé quem consegue estar direcionando
algo mais adaptado para a realidade
da empresa que esta almejando entrar.
Entdo, comunicagao € muito
importante nesses momentos. Acredito
que também hoje as empresas
entendem que as habilidades técnicas
sao importantes, mas querem entender
mais sobre o perfil das pessoas. Entao,
acho que esses pontos rotados.
Comportamento, de forma geral, sdo
mais impactantes hoje dentro de
cenario que todos aqueles
participantes do processo seletivo que
chegam a etapas finais ali meio que
todos séo capazes tecnicamente
falando, o que difere é ali ponto assim
pessoal outro e acaba sendo bem
importante ali para o final das contas.
Eu acredito que realmente isso foi bem
aproveitado assim por pela minha
parte...”
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E6: “Vocé se desenvolve
com as suas experiéncias.
Entao, tendo as
experiéncias da empresa
junior, fica mais facil quando
vocé chega ali no Mercado
sénior.”

E6: “Cara, diretamente, como eu te
falei, é algo que vocé desenvolve, né?
Acho que nao tem como vocé nascer
sabendo ou aprender. Lendo livro, por
exemplo. Vocé se desenvolve com as
suas experiéncias. Entdo, tendo as
experiéncias da empresa junior, fica
mais facil quando vocé chega ali no
Mercado sénior, quando vocé chega ali
na entrevista de emprego, por
exemplo, também. Vocé acaba tendo
muito mais facilidade para fazer
acontecer o que vocé quer. Enfim.”

E7: “tudo que eu aprendi
com relagao a consultoria,
de como se comportar, com
relagéo a perder medo,
oratério (...) Vou levar isso
para o resto da vida no meu
desempenho profissional.”

E7: “Eu acredito que tudo que eu
aprendi com relagéo a consultoria, de
como se comportar, com relagéo a
perder medo, oratério, enfim, tudo isso,
etc., vai me levar... Vou levar isso para
o resto da vida no meu desempenho
profissional. E sdo coisas de sinergia,
né? Sao coisas ali que eu nunca vou...
Que eu aprendi na Inova e sao coisas
gue eu vou levar pra vida inteira, né?
Entao, muito importante.”
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E8: “eu aprendi a dar e
receber feedback dentro da
Inova porque eu era
obrigado a fazer isso. E
quando eu cheguei na
minha empresa que eu
estou hoje, para mim foi
muito mais facil pegar,
absorver e evoluir ou dar
feedback de forma assertiva
do que para outras pessoas
que néo participaram da
empresa Junior.”

E8: “comunicagao, como eu
ja falei, técnicas de
convencimento no sentido
de conseguir lidar com
disputas de interesse,
conseguir lidar com conflitos
internos, conflitos no time,
pessoas que voceé teve

algum problema de trabalho.

Tudo isso a gente passa na
empresa Junior e vai
desenvolvendo.”

E8: “Quando a gente vai para uma
empresa sénior ter passado para uma
empresa junior € muito interessante
porgue vocé ja entende como funciona
mais ou menos uma empresa de fato.
Entdo, desde as relagbes com as
outras pessoas, gestores, pares e tudo
mais, que é muito importante, até
processos que normalmente sdo muito
dolorosos com feedback. Entao,
pessoas que n&o passaram por
empresa de unido ainda, por exemplo,
tendem a ter mais dificuldade de
receber feedbacks e passar feedbacks
do que pessoas que ja passaram pela
empresa de unido e foram obrigadas a
passar por isso durante dois anos além
de empresa de unido. Entdo, eu
aprendi a dar e receber feedback
dentro da Inova porque eu era
obrigado a fazer isso. E quando eu
cheguei na minha empresa que eu
estou hoje, para mim foi muito mais
facil pegar, absorver e evoluir ou dar
feedback de forma assertiva do que
para outras pessoas que nao
participaram da empresa Junior. Esse
é exemplo. Mas como esse tem varios,
comunicagao, como eu ja falei,
técnicas de convencimento no sentido
de conseguir lidar com disputas de
interesse, conseguir lidar com conflitos
internos, conflitos no time, pessoas
que vocé teve algum problema de
trabalho. Tudo isso a gente passa na
empresa Junior e vai desenvolvendo. E
volto a dizer, a gente desenvolve muito
no erro na empresa Junior. Por mais
que tenha pessoas que nos ajudem,
nos capacitem, todo mundo la na
empresa Junior é estudante e ta no
processo desenvolvimento. Entdo, nem
sempre a gente tem a solugdo. Muitas
vezes eu aprendi errando e agora eu
n&o preciso mais errar no mercado
sénior.”
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E9: “eu acho que uma das
coisas que eu mais aprendi
na FEJECE foi, cara, me
desdobrar junto a outras
pessoas. Vocé lida com
todo tipo de perfil de gente,
vocé conversa com todo tipo
de perfil de cliente, com
todo tipo de perfil de
parceiro e acho que vocé
tem que ser muito camaleao
nesse sentido, vocé tem que
saber se moldar ali e saber
conversar de jeito, agir de
uma forma e se moldar
aquela pessoa.”

E9: “me ajudou muito no
profissional para lidar com
0s meus parceiros de
trabalho, com os meus
colegas de trabalho.”

E9: “isso influenciou
diretamente para eu nao
fraquejar para ndo cair, para
nao desistir, mas eu saber
contornar as situagdes.”

E9: “Até porque dentro da
empresa Junior, apesar da
gente se cobrar, a gente
sabe que a gente se cobra,
0 peso ndo é tdo grande
quanto vocé esta no
mercado corporativo. A
gente até diz, cara, o
momento de errar é aqui na
empresa Junior.”

E9: “elas impactaram diretamente.
Porque eu posso até abrir aqui, né?
Tipo, quando eu entrei na empresa que
eu trabalho hoje, Cara, eu lidei com
pessoas muito dificeis, sabe? Pessoas
que estavam no cargo de lideranga pra
mim. E é muito dificil vocé lidar com a
lideranga sua, que vocé ndo consegue
desenvolver trabalho, que vocé nao
consegue ter sintonia com a pessoa. E,
cara, eu acho que uma das coisas que
eu mais aprendi na FEJECE foi, cara,
me desdobrar junto a outras pessoas.
Vocé lida com todo tipo de perfil de
gente, vocé conversa com todo tipo de
perfil de cliente, com todo tipo de pefrfil
de parceiro e acho que vocé tem que
ser muito camaledo nesse sentido,
vocé tem que saber se moldar ali e
saber conversar de jeito, agir de uma
forma e se moldar aquela pessoa.
Querendo ou n&o, no mundo
corporativo ndo tem muito para onde
correr, de duas a uma. Ou vocé se
molda para o perfil daquela sua
lideranga ou vocé vai embora porque
vocé nao vai aceitar. Entdo, eu acho
que as experiéncias que eu vivi,
principalmente no comercial, que é
lidando com clientes, que me ajudaram
a desenvolver esse lado mais
camaledo, digamos assim, de saber
lidar com cada tipo de pessoa diferente
de acordo com o perfil dela, me ajudou
muito no profissional para lidar com os
meus parceiros de trabalho, com os
meus colegas de trabalho. E eu acho
que, acho nao, tenho certeza que isso
influenciou diretamente para eu nédo
fraquejar para ndo cair, para nao
desistir, mas eu saber contornar as
situagdes. Entdo, como eu disse, vocé
ja chega com uma casca muito mais
grossa quando vocé ja passa por esse
tipo de situagao dentro da empresa
Junior. Até porque dentro da empresa
Junior, apesar da gente se cobrar, a
gente sabe que a gente se cobra, o
peso ndo é tdo grande quanto vocé
esta no mercado corporativo. A gente
até diz, cara, o momento de errar é
aqui na empresa Junior. Entdo... Vai
de cabega mesmo, se joga, porque é
aqui que voceé vai se descobrir. Entao,
sem duvidas, eu ja cheguei com uma
casca muito mais grossa do que se eu
nao tivesse passado por uma empresa
junior.”
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E10: “logo quando eu entrei
na empresa, no ambito
tradicional, eu demorei
cerca de ano ali, até menos
na verdade, uns oito meses
ja para evoluir de cargo e
pegar um cargo de lideranca
novamente, onde eu tinha
que lidar de novo com
diversas pessoas de
diferentes setores e eu tinha
que saber muito bem me
comportar também como
lider...”

E10: “isso ajudou muito porque logo
quando eu entrei na empresa, no
ambito tradicional, eu demorei cerca de
ano ali, até menos na verdade, uns oito
meses ja para evoluir de cargo e pegar
um cargo de lideranga novamente,
onde eu tinha que lidar de novo com
diversas pessoas de diferentes setores
e eu tinha que saber muito bem me
comportar também como lider que tem
diversos comportamentos que a gente
tem que ter realmente porque a gente
esta ali papel de meio que lideranca
para outra pessoa.. Entdo acho que
isso me ajudou na vida profissional a
ter uma maior evolugéo e mais rapido
também dentro do cargo onde eu
estava.”
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ANEXOS

Termo de Consentimento Livre e Esclarecido

Vocé(a) estd sendo convidado(a) a participar da pesquisa “O DESENVOLVIMENTO
DE COMPETENCIAS PROFISSIONAIS NA AREA DE GESTAO DE VENDAS EM
EMPRESAS JUNIORES CEARENSES”. Os objetivos deste estudo consistem em
compreender como a atuagdo em empresas juniores contribui para o desenvolvimento de
competéncias profissionais dos participantes. Caso vocé autorize, vocé ira participar de uma
entrevista semiestruturada, com perguntas relacionadas a gestao de competéncias.

A sua participagdo ndo é obrigatéria e, a qualquer momento, podera desistir da
participacdo. Tal recusa nao trara prejuizos em sua relacdo com o pesquisador. Caso se
sentir desconforto emocional, dificuldade ou desinteresse podera interromper a participacao
e, se houver interesse, conversar com o pesquisador.

Vocé nao recebera remuneragdo pela participagdo. As suas respostas ndo serao
divulgadas de forma a possibilitar a identificacdo. Além disso, vocé esta recebendo uma
copia deste termo onde consta o telefone do pesquisador principal, podendo tirar duvidas

agora ou a qualquer momento.

Vinicius Nepomuceno Nogueira — 474166
8599843 9861

Nome do entrevistado



