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Resumo

Esse trabalho trata de uma analise de empreendedores de micro e pequenas
empresas, associando tipos psicolégicos classificados pelo Instrumento Keirsey com
variaveis estratégicas que medem os objetivos do negocio, uso da intuicdo, a
orientagdo do tempo e a preferéncia pelo uso de um planejamento.

Os resultados desse andlise indicam que a varidvel Objetivo Atual esta
associada a participagdo no curso Empretec. Observou-se concordancia entre a
classificacdo da Intuicdo feita pelo instrumento Keirsey e o questionario, 0 que nao
acontece quando estuda-se a intuicdo medida pelo Instrumento Keirsey com relagao a
forma como o empreendedor avalia sua prépria intuicdo. Com relacdo as médias de
prazos que o empreendedor considera como sendo cada um dos futuros, ndo houve
diferengas para os grupos Sensagéao e Intuicdo. Comparando-se o numero medio de
eventos esperados em cada um dos futuros, foi detectada diferenga de médias entre os
grupos para o Futuro distante.

Percebemos que as variaveis significativas para explicar a variagao percentual
de faturamento bruto foram: Empretec e Processa Informacdo. Quanto a variagdo
percentual do lucro, ndo foi possivel encontrar uma relagdo entre essa variavel e as

demais variaveis medidas.



1. Introducao

No Brasil, as micro e pequenas empresas, que representam 98% do total,
exercem um papel significante na economia brasileira. Estudos realizados mostram que
essas empresas sao responsaveis por 35 milhdes de empregados e 20% do produto
interno bruto total (SEBRAE-SP, 2000).

Da mesma forma que 1,5 milhdes de empresas do estado de Sdo Paulo estédo
iniciando as suas atividades, em contrapartida, 1 milhdo estdo decretando faléncia
(SEBRAE-SP, 2001). Uma das provaveis razdes pela quais as empresas fracassam € a

inexisténcia de um planejamento.

Segundo Lopes (2002), o crescimento e 0 sucesso estdo vinculados a figura do
empreendedor e sua vontade de crescer. A utilizagdo de um planejamento, o0s seus
objetivos de negdcios, a forma como toma as decisdes e sua orientagdo de tempo
futuro sdo algumas caracteristicas que podemos relacionar com o comportamento
estratégico e que facilitam o sucesso de um empreendedor em seus negocios.

O estudo em questao concentra-se na analise de empreendedores de micro e
pequenas empresas, associando tipos psicoldgicos classificados pelo Instrumento
Kersey (Keirsey, 1988) com variaveis estratégicas que medem os objetivos quanto aos
negoécios, uso da intuicdo, orientagcdo do tempo e a preferéncia pelo uso de um

planejamento.

2. Descricao do Estudo

O estudo baseia-se em questionarios aplicados a empreendedores de micro e
pequenas empresas. Essa classificagdo de micro empresa (0 a 9 empregados) ou
pequena empresa (10 a 99 empregados) € utilizada pelo Servigo Brasileiro de apoio as
micro e Pequenas Empresas (SEBRAE).
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Foram analisados 115 empreendedores que de forma espontanea responderam
a dois tipos de questionarios:

» 0 primeiro aplicado pela pesquisadora (Apéndice D)

* 0 segundo corresponde ao Instrumento Keirsey (Apéndice E).

Para a selegdo da amostra, foram utilizados o0s seguintes critérios: o
empreendedor deveria ser o principal ou um dos principais responsaveis na tomada de
decisbes do negocio; a empresa deveria estar em funcionamento por no minimo 2
anos.

O questionario aplicado pela pesquisadora era composto de 20 questdes
incluindo questdes do tipo mdultipla escolha, ordenacdo de itens e questbes com
respostas objetivas. As questdes referiam-se a identificagdo do empreendedor e do seu
principal empreendimento, objetivos quanto aos negdécios, orientacao de tempo, uso da
intuicdo, uso de planejamento e resultado da variagédo percentual de faturamento bruto
e de lucro nos trés Ultimos anos para os empreendedores que possuiam esta
informagao.

O Instrumento Keirsey (Keirsey, 1988) € um instrumento de medida, composto
por 70 questdes de multipla escolha. E baseado na teoria de Carl Jung, que afirma que
o individuo pode ser caracterizado de acordo com quatro variaveis binarias, sendo que
em cada uma, analisa-se um grupo de caracteristicas pessoais.

Caracteristicas pessoais relacionadas com os tipos psicologicos

Segundo Jung (1991), cada individuo apresenta comportamentos de ambos tipos
psicolégicos descritos a seguir, porém apenas um predomina sobre o outro. Essas
caracteristicas comuns podem estar relacionadas a atitude, a forma como processa

informagéao, toma decisbes e ao modo de vida.

Atitude: Refere-se a forma pela qual o individuo se relaciona com o mundo e

com pessoas. Pode ser do tipo Extrovertido ou Introvertido.



Tipo Extrovertido (E):

envolve-se com mundo externo,
tende ser mais sociavel,

responde rapidamente,

prefere a extensao a profundidade.

Tipo Introvertido(l):

concentra-se em suas proprias idéias,
€ mais reservado,

prefere pensar antes de responder,
prefere a profundidade a extensao.

Processa Informacao: Refere-se a forma pela qual o individuo recebe ou capta

as informacgdes que estao a sua volta.

Tipo Sensacao (S):

informagéo através dos cinco sentidos,
percepcéao de detalhes, fatos concretos,
tende a ser prético,

tende a ser orientado para o presente.

Tipo Intuicao (N):

processamento rapido da informagéo,
capta o global, visdo imaginativa,
confia no seu senso de direcao,

orientado para possibilidades futuras.

Toma decisoes: Refere-se a forma pela qual o individuo baseia-se para tomar

as suas decisoes.

Tipo Pensamento (T):

decisdo baseada na légica, impessoal,
é racional e justo,

motivado pelo desejo de realizacao,
tende a ser mais objetivo.

Tipo Sentimento (F):

decisédo baseada em valores pessoais,
é sensivel e compreensivel,

deseja ser apreciado,

tende a ser mais subjetivo.
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Modo de vida: Refere-se ao modo pela qual o individuo prefere optar quanto a

sua maneira de viver a vida.

Tipo Percepcao (P): Tipo Julgamento (J):

vive de forma mais espontanea, prefere a vida mais estruturada,

tende a ser mais flexivel, tende a ser metddico e organizado,
adapta-se as novas situagoes, gosta de definir e tomar decisodes,
objetivo muda com novas informagoes. estabelece objetivo e trabalha para atingi-lo.

Os tipos psicolégicos sdo formados através de combinagdes dos atributos: E
(extrovertido) ou | (introvertido); S (sensagé&o) ou N (intuicdo); T (pensamento) ou F
(sentimento), P (percepcao) ou J (julgamento), esquematizados na Figura 2.1.

Figura 2.1

ENTP ENTJ ENFP ENFJ
ESTP ESTJ ESFP ESF

16 tipos psicologicos |::> INTP INTJ INFP INFJ
ISTP ISTJ ISFP ISFJ

Para cada empreendedor, o resultado € o tipo psicolégico composto pelas
combinagdes das quatro letras e uma nota para cada atributo representado por cada
uma delas. Quando o valor dessa nota foi igual a zero, a pesquisadora considerou
como empate, ou seja, esse empreendedor, mesmo sendo classificado com aquele tipo
psicolégico é tal que suas caracteristicas ndo estdo bem definidas. Um exemplo: um
empreendedor classificado pelo Instrumento como ESTJ e com notas E=2, S=0, T=4
e J=10, apesar de ser considerado como tipo Sensacdo, ndo apresenta uma forte

predominancia dessa caracteristica.
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3. Descricao das Variaveis

3.1 Variaveis obtidas através do questionario

Variaveis respostas
v" Objetivos quanto aos negocios

» Objetivo Inicial: Fazer crescer, Manter a familia e Outros.

* Objetivo Atual: Fazer crescer, Manter a familia e Outros.

* Uso da Intuicao

Intuicao: Nao Intuicdo e Intuicéo

Avaliacao da Intuicao: Baixa e Alta.

v Planejamento
* Uso de planejamento: Sim e Nao.
 Tipo de planejamento: Completo, Pontos Criticos, Oportunidades e Reajo a

situacao

v Preferéncia de Tempo
* Prazo em meses que o empreendedor considera ser cada um dos futuros:
Futuro muito Préximo, Futuro Préximo, Futuro Distante e Futuro muito Distante
« Numero de eventos que espera ocorrer em cada um dos futuros: Futuro

muito Proximo, Futuro Préoximo, Futuro Distante e Futuro muito Distante

v" Performance do negdcio
. Variacao percentual do faturamento bruto: Variagcdo Percentual do
faturamento bruto (ValFat) nos trés ultimos anos (2000, 2001 e 2002) considerando

como base o ano de 1999.
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» Variacao percentual do lucro: Variacao percentual do lucro (ValLucr) nos trés
ultimos anos (2000, 2001 e 2002) considerando como base 0 ano de 1999.

e Faturamento bruto Quantitativo: Faturamento bruto (ValFatQ) nos trés ultimos
anos (2000, 2001 e 2002) considerando as categorias: Cresceu, Manteve-se
estavel e Decresceu

¢ Lucro Quantitativo: Lucro (ValLucrQ) nos trés ultimos anos (2000, 2001 e

2002), considerando as categorias: Cresceu, Manteve-se estavel e Decresceu

Variaveis independentes

* Idade: Até 40 anos e Mais que 40 anos
e Sexo: Masculino e Feminino

» Escolaridade: Superior Completo ou Incompleto e Ensino Médio Completo ou

Incompleto
« UF: SP e Outros

 Empretec: Participou alguma vez do curso de treinamento oferecido pelo
SEBRAE: Sim e Nao

* Anos de existéncia: Tempo de existéncia do empreendimento
Até 5 anos, 6 a 10 anos e Mais de 10 anos

 Tamanho: Classificacdo da empresa de acordo com o SEBRAE: Micro Empresa

e Pequena Empresa

3.2 Variaveis medidas através do Instrumento Keirsey

Variaveis independentes

» Tipos psicoldgicos mais frequentes : Apresenta os quatro tipos psicol6gicos

mais freqlentes que apareceram na amostra ( Tipfreq).
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» Atitude: (E) Extrovertido e (I) Introvertido
* Processa informacao: (S) Sensacdo e (N) Intuicdo
« Toma Decisoées: (T) Pensamento e (S) Sentimento

* Modo de vida: Percepcéo (P) e Julgamento (J)

4. Objetivos

Sao objetivos desse trabalho:
. Relacionar Tipos psicolégicos obtidos pelo Instrumento Keirsey com as
variaveis respostas: Objetivos para negécios, Uso da Intuicao,

Planejamento, Preferéncia de tempo e Performance da empresa.

. Verificar se ha diferencas entre os objetivos para empreendedores

participantes ou ndo participantes do curso Empretec.

. Verificar se ha concordancia entre as variaveis medidas pelo Instrumento

Keirsey e algumas variaveis do questionario proposto pela pesquisadora.

. Caracterizar os grupos de empresarios mais bem sucedidos segundo um

critério estabelecido.

5. Analise Descritiva

Com o objetivo de caracterizar a amostra, foi feita uma analise unidimensional

das variaveis avaliadas.

Observou-se que dentre os que compuseram a amostra, metade possuia idade
acima de 40 anos (Gréafico B.1) e a maioria era do sexo masculino (Grafico B.2).
Quanto a escolaridade, 87% possuiam nivel superior completo ou incompleto (Grafico
B.3) e a maioria pertencia ao estado de Sao Paulo (Gréafico B.4). Dos
empreendimentos analisados, a maior parte (78%) tinham mais de 5 anos de
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funcionamento (Grafico B.5) e 52% eram caracterizados como pequena empresa
(Grafico B.6). Com relacdo ao uso de planejamento (Graficos B.7 e B.8), 60% dos
empreendedores disseram que utilizavam planejamento entretanto observa-se que
apenas 24% dos que responderam que utilizam um planejamento, realizam um
planejamento completo. Outras informagdes sobre a utilizagdo do planejamento podem
ser obtidas a partir do Grafico B.8.

Analisando-se as variaveis categorizadas relacionadas com faturamento e lucro
nos trés ultimos anos (2000, 2001 e 2002); a grande maioria dos empreendedores

respondeu que teve decréscimo de faturamento bruto e lucro. (Graficos B.9 e B.10).

Considerando a classificagdo do Instrumento Keirsey (Gréafico B.11) percebemos
que os tipos psicoldégicos mais freqlentes na amostra sdo, nessa ordem: ESTJ, ENTJ,
ESFJ e ISTJ. Observando a Tabela A.1, verificamos que os tipos Julgamento e
Extrovertido tém uma alta incidéncia e que predominam fortemente em relacéo ao tipo

oposto.

Na Tabela A.2, foi analisado o Objetivo Atual dos empreendedores em funcao
da participagdo ou ndo no curso Empretec. Esta analise indica que as proporgdes de
empreendedores em cada uma das categorias de Objetivo Atual ndo sdo as mesmas
para participantes e ndo participantes do curso Empretec, sugerindo uma associagao
entre Objetivo Atual e a participacdo no Empretec.

Analisando-se as proporgdes de empreendedores em cada uma das categorias
de Objetivo Inicial (Tabela A.3), os dados sugerem que tais propor¢des nao sao as
mesmas para as diferentes formas como se processa a informacao. Ja, na Tabela A.4,
tais proporgoes estdo proximas, sugerindo que nao ha associagcao entre Objetivo Atual
e a variavel Processa Informagdo. Analisando conjuntamente as Tabelas A.3 e A4,
observamos uma possivel transferéncia de empreendedores do tipo Sensacao e tipo
Intuicdo, que inicialmente tinham como objetivo quando fundou o seu negécio o de

manter a familia, passando a Ter como objetivo atual fazer o empreendimento crescer.

Nas Tabelas A.5 e A.6, o objetivo era verificar se empreendedores classificados
pelo instrumento Keirsey como tipo Intuicdo, também seriam classificados dessa

maneira no questionario proposto pela pesquisadora. Calculados os coeficientes de
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concordancia para os dados dessas tabelas, os valores obtidos da estatistica Kappa
(Agresti, 1990) foram de 0,35 e 0.55 respectivamente. Na Tabela A.7 foi calculado o
coeficiente de concordancia para verificar se a avaliagcdo que os empreendedores
fazem de sua intuicdo tem concordancia com a avaliacao feita pelo instrumento Keirsey.
O valor do coeficiente Kappa obtido foi de 0,17, indicando que ha uma fraca

concordancia.

Analisando-se a Tabela A.8, observamos que a proporgcdo de empreendedores
que realizam o planejamento € bem maior para o tipo ISTJ, sugerindo uma associagao
entre uso de planejamento e tipos psicoldgicos mais freqientes. A Tabela A.9, exibe
uma igualdade de proporgbes para variavel Uso de Planejamento segundo os niveis
da variavel Processa Informacao, levando a dizer que néo existe associagao entre tais
variaveis. Ja, a Tabela A.10 indica uma possivel associagao entre Uso de Planejamento
e Modo de Vida.

Na Tabela A.11 encontram-se as medidas descritivas associadas a variavel
Prazo de tempo para cada um dos futuros. Observamos que as médias e as medianas
estdo proximas para todos os prazos de futuros, exceto para variavel Futuro Muito
Distante. Considerando os desvios padrdes, verificamos que a variabilidade aumenta
conforme o prazo de tempo aumenta. A Tabela A.12 fornece medidas descritivas para
0 numero de eventos esperados em cada um dos futuros. Observamos que as médias
e o0s desvios padrdes diminuem para prazos de futuro maiores, indicando que para um

futuro mais distante, os empreendedores esperam poucos eventos.

As Tabelas A.13 e A.14 exibem a média e o desvio padrdo para 0s prazos em
cada um dos futuros de acordo com os niveis da variavel Processa Informacao.
Observamos que, de modo geral, as médias para o tipo Intuicdo sdo um pouco maiores,
porém a variabilidade é grande. Na Tabela A.13, os desvios padrées aumentam a
medida que os prazos de futuros ficam maiores enquanto na Tabela A.14, podemos
notar que acontece o oposto, a medida que os prazos de futuro aumentam, os desvios

padrdes diminuem.

Foram calculadas as medidas descritivas para as variaveis ValFat e VallLucr,

presentes na Tabela A.15. Observamos que 50% dos menores valores de ValFat estao



16

entre 0 e 129,5 e que 0 maximo dessa variavel € um valor muito acima dos demais.
Analisando o Gréafico B.12, Boxplot da variavel ValFat (Bussab e Morettin, 2002),
podemos notar valores discrepantes. Tais valores, foram mantidos na analise, pois séo

valores importantes no estudo.

Para ValLucr 50% dos menores valores estdo entre —195 e 100 (Tabela A.15).
Através do Boxplot (Grafico B.15), percebemos valores discrepantes positivos e
negativos, que serdo mantidos na amostra. Os valores negativos dessa variavel
indicam que nos anos de 2000 a 2002 o empreendedor teve prejuizo e precisou investir
dinheiro no empreendimento. O Grafico B.13 sugere que os valores de ValFat para o
tipo Intuicdo séo ligeiramente maiores do que para o tipo Sensagéo e se analisarmos
essa variavel segundo o Modo de vida (Gréafico B.14), nao observamos diferencas nas
distribuicbes, a menos da presenga dos valores discrepantes, que ocorreram para
empreendedores do tipo Julgamento. Analisando a variavel ValLucr segundo a forma
como Processa Informagao (Grafico B.16) e segundo a variavel Modo de vida (Grafico
B.17), ndo observamos diferencas nas distribuicdes. Através do Grafico B.18, notamos
gue os valores de ValFat sdo maiores para os empreendedores que tém como objetivo

atual fazer o empreendimento crescer o mesmo acontece para ValLucr (Gréafico B.19).

O coeficiente de correlacao entre ValFat e ValLucr foi de 0,37, indicando uma
fraca associacdo entre essas variaveis, ao contrario do esperado. Através do Grafico
B.20 observamos uma alta concentragcdo de valores da variavel no 100, indicando
empreendedores que nao tiveram lucro. Notamos também a presenca de varios

empreendedores com um alto faturamento e baixo lucro.

Caracterizacao dos grupos que apresentaram maior lucro e faturamento
bruto.

Com o objetivo de estabelecer o perfil dos empreendedores bem sucedidos,
foram formados os grupos com base no seguinte critério: respectivamente pelos 25%
empreendedores com maiores e menores valores das variaveis ValFat e VallLucr.
Desejava-se verificar quais variaveis independentes estdo associadas ao sucesso do
empreendedor. Analisando as Tabelas A.16 a A.32, podemos tragar um possivel perfil
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do empreendedor de sucesso, ou seja empreendedor que teve maior lucro e maior

faturamento:
. Tem idade até 40 anos (Tabelas A.16 e A.17).

. Seu empreendimento foi classificado como pequena empresa (Tabelas
A.22 e A.23).

. Participou do curso Empretec (Tabelas A.24 e A.25).
. Classificado como tipo extrovertido (Tabelas A.28 e A.29).
. Classificado como tipo Pensamento (Tabelas A.32 e A.33).

Nas Tabelas A.30 e A.31, para a variavel Processa Informagéo, notamos que o
maior faturamento foi predominantemente de empreendedores do tipo Intuigdo, ao
passo que o maior lucro foi predominantemente para o tipo Sensacdo. Observa-se
ainda que as variaveis: Sexo (Tabelas A.18 e A.19), Escolaridade (Tabelas A.20 e A.21)
e Modo de vida (Tabelas A.34 e A.35) parecem nao caracterizar 0 sucesso dos

empreendedores.

6. Analise Inferencial

Com a finalidade de verificar se ha diferengas entre os objetivos para
empreendedores participantes ou ndao do curso Empretec, foi realizado um teste de
associacdao com base nos dados da Tabela A.2. Foram aplicados os testes exato e 0
teste da razdo de verossimilhangas e através dos niveis descritivos (p=0,038 e
p=0,033), podemos dizer que existe associacdo entre as variaveis Objetivo Atual e
realizacdo do Empretec.

Na analise de concordancia entre as variaveis medidas pelo Instrumento Keirsey
e pelo questionario proposto, Tabelas A.5 a A.7, foram construidos intervalos de 95%
de confianga para os coeficientes Kappa (Tabela C.1). As variaveis Intuicdo medida
pelo questionario e pelo Instrumento Keirsey tém uma concordancia positiva, tanto

para 0 caso com empates como no caso sem empates. Quando relacionamos a
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Intuicdo medida pelo Instrumento Keirsey com a Avaliagdo de Intuicéo feita pelo proprio
empreendedor no questionario, verificamos uma baixa concordancia comparada com
as demais.

Para verificar quais variaveis independentes sdo importantes na caracterizagéo
dos grupos com maior e menor faturamento, definidos na analise descritiva, foram
realizados testes de associacdo. A Tabela C.2 apresenta os niveis descritivos obtidos
nesse estudo. Podemos observar que as variaveis importantes foram: Empretec,
Processa Informagéo e Tipos psicolégicos mais frequientes.

Uma analise idéntica foi feita para os grupos com menor e maior lucro. Através
da Tabela C.3, notamos que, ao nivel de significancia de 5%, apenas a variavel Atitude
é importante para diferenciar os grupos. Observamos também que a variavel Empretec
é bastante significativa.

Na Tabela C.4 encontram-se 0s niveis descritivos dos testes de associacéo entre
as variaveis medidas pelo Instrumento Keirsey e as varidveis do questionario.
Observamos que a variavel Objetivo Inicial tem associagdo com a Forma como
Processa a Informacdo, j& quando se trata do Objetivo Atual, ndo existe essa
associacdao. Notamos ainda que a variavel Uso de planejamento esta associada as
variaveis Processa Informacao e ao Modo de Vida.

Foi realizado um teste de igualdade de vetores de médias (Johnson and
Wichern, 1985), para comparar os grupos formados pelos tipos Sensacédo e Intuicao
com relacao a variavel Prazo de tempo que considera cada um dos futuros. Através do
nivel descritivo do teste ( p=0,645 ), podemos concluir que as médias nao diferem para
0S grupos Sensacgao e Intuicdo, nos quatro tipos de futuro considerados.

Para o numero de eventos esperados em cada um dos futuros, foram realizados
testes de igualdade de médias da distribuicdo de Poisson e também o teste usual
admitindo a aproximacdo Normal para grandes amostras. Os niveis descritivos
encontram-se na Tabela C.5 . Considerando um nivel de significAncia global de 5%,
concluimos que existe diferenca de médias entre os grupos apenas para a variavel
namero de eventos esperados no futuro distante.

Na anadlise da relagdo das variaveis ValFat e ValLucr com as demais, a
estratégia utilizada foi o ajuste de um modelo de regressdo linear com todas as
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variaveis independentes. Para a determinagéo das variaveis que deveriam permanecer
no modelo, foram retiradas uma a uma as que nao foram significativas até a obtencao
do modelo final. As variaveis significativas para explicar ValFat foram: Empretec e
Processa Informacdo. Os modelos proposto e ajustado considerados nesta andlise

sao:
Y =a + [, Empretec + 3, Processa + &, £ ~N(0,0%),
Y =99,7 + 43, 2Empretec + 46,2Processa
com.
[1 Participou (1 Intuicdo
Empretec = %) . P . Processa Informacao = ¢
N3ao participou %) Sensacgdo

Y= Valor da variagao percentual de Faturamento Bruto

a = valor médio de ValFat quando o empreendedor n&do participou do curso empretec e
é do tipo sensacao,

1= valor acrescido na média de ValFat quando o empreendedor passa a participar do
curso empretec, fixada a variavel Processa Informagéo e

B2= valor acrescido na média de ValFat quando o0 empreendedor passa do tipo

sensacao para o tipo Intuicéo, fixada, a variavel Empretec.

A Tabela C.6 fornece as estimativas dos coeficientes do modelo, com seus
respectivos intervalos de confianga. Na Tabela C.7, temos as estimativas para as
médias de ValFat e os correspondentes intervalos. Observamos que a maior estimativa
das médias de ValFat € para o empreendedor que é do tipo Intuicdo e participa do
curso empretec e que o menor valor esperado de ValFat € para quem é do tipo
Sensacgao e ndo participa do curso Empretec.
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O mesmo procedimento foi aplicado a variavel ValLucr, porém verificou-se que

as variaveis independentes consideradas nao séo suficientes para explicar a Variagéo

percentual do lucro.

7. Conclusao

Com base nas andlises realizadas concluimos que:

Ha associacao entre as variaveis Empretec e Objetivo Atual.

Existe concordancia entre a Intuicdo medida pelo Instrumento Keirsey e pelo
questionario, 0 mesmo nao acontece quando se refere as medidas do Instrumento
Keirsey com relagdo a avaliacao que o empreendedor faz da sua propria Intuigéo.
As variaveis independentes importantes para a caracterizacdo dos grupos com
menor e maior faturamento foram: Empretec, TipoFreq e Processa Informagéo.
Para os grupos menor e maior lucro foram: Empretec e Atitude.

A variavel Processa Informacao esta associada a variavel Objetivo Inicial, mas nao
a variavel Objetivo Atual.

A variavel Uso de Planejamento esta associada as variaveis: Processa Informagéo
e Modo de Vida. Quando analisamos as variaveis TipoFreq e Uso de planejamento,
nao detectamos associacao.

Nao existem diferencas entre os prazos médios para cada um dos futuros quando
comparamos 0s grupos Sensacao e Intuigao.

Existe diferenca de médias quando comparamos os tipos Sensacéo e Intuicdo com
relacdo ao numero de eventos que ele espera acontecer no futuro distante. Para os
demais futuros, ndo houve diferenga de medias.

As variaveis significativas para explicar ValFat foram: Empretec e Processa
Informacao. Quanto a VallLucr, ndo foi possivel encontrar uma relagdo com as

demais variaveis medidas.
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Tabela A.1 Frequéncia para cada um dos pares de tipos psicologicos segundo o
Instrumento Keirsey

Tipos n %

Extrovertido 83 82

Atitude Introvertido 18 18

101 100

Processa Sensacao 58 56

Classificacao informacao Intuicao 45 44
Instrumento 103 100
Keirsey Toma Pensamento 71 66
decisées Sentimento 36 34

107 100

Percepcao 10 9

Modo de vida Julgamento 99 91

109 100

Tabela A.2 Distribuicdo da variavel Objetivo Atual de acordo com a realizagao do

Empretec.
Objetivo Atual
Empretec Fazer crescer Manter a familia Outros Total
Sim 58 (90%) 1 (2%) 5 (8%) 64 (100%)
Nao 37 (72%) 4 (8%) 10 (20%) 51 (100%)
Total 95 (83%) 5 (4%) 15 (13%) 115 (100%)

Tabela A.3 Distribuicdo da variavel Objetivo Inicial de acordo com a variavel
Processa Informagéo.

Processa Objetivo Inicial Total
Informacdo  Fazer crescer Manter a familia Outros
Sensacao 34 (59%) 20 (34%) 4 (7%) 58 (100%)
Intuigéo 23 (51%) 10 (22%) 12 (27%) 45 (100%)

Total 57 (55%) 30 (29%) 16 (16%) 103 (100%)

22
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Tabela A.4 Distribuicao da variavel Obijetivo Atual de acordo com a variavel
Processa Informagéo.

Processia Objetivo Atual _ Total
Informacao  Fazer crescer Manter a familia Outros
Sensacéo 46 (79%) 5 (9%) 7 (12%) 58 (100%)
Intuicéo 37 (82%) 0 (0%) 8 (18%) 45 (100%)
Total 83 (81%) 5 (5%) 15 (14%) 103 (100%)

Tabela A.5 Distribuicdo conjunta das variaveis Intuicdo medida pelo questionario e a
variavel Processa Informacao medida pelo Instrumento Keirsey.

Instrumento Keirsey

Questionario Nao Intuicao Intuicao Empate Total
Nao Intuicéo 36 (64%) 10 (18%) 9 (18%) 55 (100%)
Intuicéo 9 (21%) 30 (68%) 6 (11%) 45 (100%)
Empate 6 (55%) 3 (27%) 2 (18%) 11 (100%)

Total 51 (46%) 43 (39%) 17 (15%) 111 (100%)

Tabela A.6 Distribuicdo conjunta das variaveis Intuicao medida pelo questionario e a
variavel Processa Informacado medida pelo Instrumento Keirsey sem os

empates.
Instrumento Questionario Total
Keirsey Nao Intuicao Intuicao
Nao Intuicao 36 (78%) 10 (22%) 46 (100%)
Intuicao 9 (23%) 30 (77%) 39 (100%)

Total 45 (53%) 40 (47%) 85 (100%)
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Tabela A.7 Distribuicdo conjunta das variaveis Intuicdo medida pelo questionario e a
variavel Avaliagdo da Intuicao medida pelo Instrumento Keirsey.
Instrumento Questionario
Keirsey Baixa Alta Total
Baixa 5 (19%) 21 (81%) 26 (100%)
Alta 1 (7%) 31 (93%) 32 (100%)
Total 6 (10%) 52 (90%) 58 (100%)
Tabela A.8 Distribuicdo da variavel Uso de Planejamento de acordo com a variavel

Tipos Psicologicos mais frequentes

Uso de Planejamento

TipFreq Sim Nio Total
ESTJ 21 (51%) 20 (49%) 41 (100%)
ENTJ 15 (79%) 4 (21%) 19 (100%)
ESFJ 7 (54%) 6 (46%) 13 (100%)
ISTJ 10 (83%) 2 (17%) 12 (100%)

Outros 16 (62%) 10 (38%) 26 (100%)
Total 69 (63%) 42 (37%) 111 (100%)

Tabela A.9 Distribuicdo da variavel Uso de Planejamento de acordo com a variavel
Processa Informacéao

Processa Uso de Planejamento

Informacao Sim J Nao Total
Sensacao 30 (52%) 28 (48%) 58 (100%)
Intuicao 30 (72%) 12 (28%) 42 (100%)
Total 60 (60%) 40 (40%) 100 (100%)

Tabela A.10 Distribuicdo da variavel Uso de Planejamento de acordo com a variavel

Modo de Vida
Modo de Uso de Planejamento
Vida Sim Nao Total
Percepcao 3 (33%) 6 (67%) 9 (100%)
Julgamento 64 (65%) 34 (35%) 98 (100%)
Total 67 (63%) 40 (37%) 107 (100%)
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Tabela A.11 Medidas descritivas para os Prazos (meses) que o empreendedor
considera como sendo cada um dos futuros.

N Média Desvio Padrao Mediana Minimo Maximo

Futuro Muito Proximo 114 6,52 7,23 6 0 60
Futuro Proximo 112 15,18 13,62 12 1 90
Futuro Distante 113 38,52 28,51 36 6 120
Futuro Muito Distante 112 185,3 52,39 60 12 240

Tabela A.12 Medidas descritivas para o Numero de eventos esperados em cada um
dos futuros.

N Média DesvioPadrao Mediana Minimo Maximo

Futuro Muito Proximo 115 1,49 1,27 1 0 8
Futuro Proximo 115 1,71 1,24 2 0 5
Futuro Distante 115 0,83 0,96 1 0 4
Futuro Muito Distante 115 0,32 0,57 0 0 2
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Tabela A.13 Medidas descritivas para os Prazos de periodos em meses para cada
um dos futuros de acordo com a variavel Processa Informacgéo.

Futuro Muito Futuro Futuro Futuro Muito
Préximo Préximo Distante Distante
Sensacao Meédia 5,49 14 36,54 69,05
Desvio Padrao 4,38 11,90 27,10 51,09
Intuicao Média 6,51 14,73 38,33 67,11
Desvio Padrao 5,76 11,78 27,54 49,02

Tabela A.14 Medidas descritivas para o numero de eventos esperados em cada um
dos futuros de acordo com a variavel Processa Informagao

Futuro Muito Futuro Futuro Futuro Muito
Préximo Préoximo Distante Distante
Sensacao Média 1,22 1,76 0,60 0,21
Desvio Padrao 1,11 1,26 0,86 0,48
Intuicao Média 1,71 1,67 1,11 0,44
Desvio Padrao 1,44 1,23 1,03 0.66

Tabela A.15 Medidas descritivas para a Variagdo Percentual de Faturamento Bruto e
a Variacao Percentual de Lucro

VALFAT VALLUCR

Média 143,52 102,82
Desvio Padrao 90,99 78,44
Mediana 129,50 100
Minimo 0 -195
Maximo 600 535

N 96 95
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Tabela A.16 Distribuicdo da variavel Idade de acordo com os grupos menor € maior

faturamento.
Até 40 anos Mais de 40 anos Total
Menor faturamento 10 (42%) 14 (58%) 24 (100%)
Maior faturamento 13 (54%) 11 (46%) 24 (100%)

Tabela A.17 Distribuicdo da variavel Idade de acordo com os grupos menor e maior

lucro.
Até 40 anos Mais de 40 anos Total
Menor lucro 8 (33%) 16 (67%) 24 (100%)
Maior lucro 12 (50%) 12 (50%) 24 (100%)

Tabela A.18 Distribuicdo da variavel Sexo de acordo com 0s grupos menor e maior
faturamento.

Feminino Masculino Total
Menor faturamento 3 (12%) 21 (88%) 24 (100%)

Maior faturamento 3 (12%) 21 (88%) 24 (100%)

Tabela A.19 Distribuicdo da variavel Sexo de acordo com os grupos menor e maior
lucro.

Feminino Masculino Total
Menor lucro 2 (8%) 22 (92%) 24 (100%)

Maior lucro 5 (21%) 19 (79%) 24 (100%)
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Tabela A.20 Distribui¢cdo da variavel Escolaridade de acordo com os grupos menor e
maior faturamento.

Superior Completo ou Ensino Médio Completo ou Total

Incompleto Incompleto
Menor 0 0 0
faturamento 21 (88%) 3 (12%) 24 (100%)
Maior 21 (88%) 3 (12%) 24 (100%)
faturamento

Tabela A.21 Distribuicdo da variavel Escolaridade de acordo com os grupos menor e
maior lucro.

Superior Completo ou Ensino Médio Completo ou Total

Incompleto Incompleto
Menor lucro 22 (92%) 2 (8%) 24 (100%)
Maior lucro 22 (92%) 2 (8%) 24 (100%)

Tabela A.22 Distribuicdo da variavel Tamanho do empreendimento de acordo com 0s
grupos menor e maior faturamento.

Micro Pequena Total
Menor faturamento 11 (46%) 13 (54%) 24 (100%)

Maior faturamento 6 (25%) 18 (75%) 24 (100%)

Tabela A.23 Distribuicdo da variavel Tamanho do empreendimento de acordo com os
grupos menor e maior lucro.

Micro Pequena Total
Menor lucro 10 (42%) 14 (58%) 24 (100%)

Maior lucro 7 (29%) 17 (71%) 24 (100%)




Tabela A.24 Distribui¢cdo da variavel Empretec de acordo com os grupos menor e
maior faturamento.

Sim Nao Total
Menor faturamento 9 (38%) 15 (62%) 24 (100%)

Maior faturamento 17 (71%) 7 (29%) 24 (100%)

Tabela A.25 Distribuicdo da variavel Empretec de acordo com os grupos menor e
maior lucro.

Sim Nao Total
Menor lucro 8 (33%) 16 (67%) 24 (100%)

Maior lucro 15 (63%) 9 (37%) 24 (100%)

Tabela A.26 Distribuicdo da variavel Anos de existéncia de acordo com os grupos
menor e maior faturamento.

la5anos 6al0anos 10 ou mais Total
Menor faturamento 2 (8%) 12 (50%) 10 (42%) 24 (100%)

Maior faturamento 4 (16%) 10 (42%) 10 (42%) 24 (100%)

Tabela A.27 Distribuicao da variavel Anos de existéncia de acordo com 0s grupos
menor e maior lucro.

la5anos 6al0anos 10 ou mais Total
Menor lucro 3 (13%) 7 (29%) 14 (58%) 24(100%)

Maior lucro 3 (13%)  11(46%) 10 (41%) 24 (100%
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Tabela A.28 Distribuicdo da variavel Atitude de acordo com 0s grupos menor e maior

faturamento.
Introvertido Extrovertido Total
Menor faturamento 5 (24%) 16 (76%) 21 (100%)
Maior faturamento 3 (13%) 20 (87%) 23 (100%)

Tabela A.29 Distribuicdo da variavel Atitude de acordo com 0s grupos menor e maior
lucro.

Introvertido Extrovertido Total
Menor lucro 8 (38%) 13 (62%) 21 (100%)

Maior lucro 2 (9%) 20 (91%) 22 (100%)

Tabela A.30 Distribui¢cdo da variavel Processa informagédo de acordo com 0s grupos
menor e maior faturamento.

Sensacao Intuicao Total
Menor faturamento 17 (81%) 4 (19%) 21 (100%)

Maior faturamento 11 (48%) 12 (52%) 23 (100%)

Tabela A.31 Distribuicdo da variavel Processa informag¢ao de acordo com 0s grupos
menor e maior lucro.

Sensacao Intuicao Total
Menor lucro 13 (62%) 8 (38%) 21(100%)

Maior lucro 12 (57%) 9 (43%) 21 (100%)
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Tabela A.32 Distribui¢cdo da variavel Toma Decisbes de acordo com 0s grupos menor
e maior faturamento.

Sentimento Pensamento Total
Menor faturamento 4 (17%) 19 (83%) 23(100%)

Maior faturamento 3 (14%) 19 (86%) 22 (100%)

Tabela A.33 Distribuicdo da variavel Toma Decisbes de acordo com 0s grupos menor
e maior lucro.

Sentimento Pensamento Total
Menor lucro 6 (26%) 17 (74%) 23 (100%)

Maior lucro 3 (14%) 19 (86%) 22 (100%)

Tabela A.34 Distribuicdo da variavel Modo de Vida de acordo com os grupos menor e
maior faturamento.

Percepcao Julgamento Total
Menor faturamento 1 (4%) 22 (96%) 23 (100%)

Maior faturamento 2 (9%) 20 (91%) 22 (100%)

Tabela A.35 Distribuicdo da variavel Modo de vida de acordo com 0s grupos menor e
maior lucro.

Percepcao Julgamento Total
Menor lucro 2 (9%) 21(91%) 23(100%)

Maior lucro 3 (13%) 20 (87%) 23 (100%)
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Tabela A.36 Distribuicdo da variavel Tipos Psicologicos mais frequentes de acordo
com 0s grupos menor e maior faturamento.

ESTJ ENTJ ESFJ ISTJ Qutros Total
Menor faturamento 13 (54%) 1(4%) 2 (8%) 5(21%) 3(13%) 24 (100%)

Maior faturamento 10 (42%) 6 (25%) 2(8%) 0 (0%) 6 (25%) 24 (100%)

Tabela A.37 Distribuicdo da variavel Tipos Psicologicos mais frequentes de acordo
com 0S grupos menor e maior lucro.

ESTJ  ENTJ ESFJ ISTJ Outros Total
Menor lucro 7 (29%) 2 (9%) 2 (8%) 6 (25%) 7 (29%) 24 (100%)

Maior lucro  12(50%) 5(21%) 2(8%) 1(4%) 4 (17%) 24 (100%)
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Grafico B.1 Grafico de setores para variavel ldade.
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Grafico B.2 Grafico de setores para variavel Sexo
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Grafico B.3 Grafico de setores para variavel Escolaridade.
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Grafico B.4 Grafico de setores para a variavel Estado.
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Grafico B.5 Grafico de setores para variavel Anos de existéncia
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Grafico B.6 Grafico de setores para a variavel Tamanho do empreendimento
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Grafico B.7 Grafico de setores para variavel Uso de Planejamento.
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Grafico B.8 Grafico de setores para variavel Tipo de Planejamento
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Grafico B.9 Grafico de barras para o Faturamento Bruto nos anos de 2000 a 2002.
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Grafico B.10 Grafico de barras para o Lucro nos anos de 2000 a 2002.
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Grafico B.11 Grafico de setores para Tipos Psicoldgicos mais frequentes.
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Grafico B.12 Boxplot para Variagdo Percentual do Faturamento Bruto.
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Grafico B.13 Boxplots para Variagdo Percentual do Faturamento Bruto segundo a
variavel Processa informacao.
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Grafico B.14 Boxplot para Variagdo Percentual do Faturamento Bruto segundo a
variavel Modo de vida.
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Grafico B.15 Boxplots para a Variagao Percentual do Lucro nos anos de 2000 a 2002.
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Grafico B.16 Boxplots para Variagdo Percentual do Lucro segundo variavel Processa

Informacao.
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Grafico B.17 Boxplots para Variagdo Percentual do Lucro segundo a variavel Modo
de vida.
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Grafico B.18 Boxplots para Variagdo Percentual do Faturamento Bruto segundo a
variavel Objetivo Atual.
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Grafico B.19 Boxplots para Variagdo Percentual do Lucro segundo a variavel
Objetivo Atual.
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Grafico B.20 Grafico de dispersao para Variagao Percentual do Faturamento e
Variagcao Percentual do Lucro.
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Tabela C.1 Intervalo de 95% de confianga para os coeficientes Kappa

45

Variaveis

Coeficiente estimado

Limite inferior

Limite Superior

Processa Informacao\ Intuicao

Processa informacao\ Intuicao
sem empates

0,35
0,55

Processa informacao\ Avaliacao

da Intuicao

0,17

0,21
0,37
0,00

0,49
0,73
0,35

Tabela C.2 Niveis descritivos dos testes de associagdo dos grupos menor e maior

Tabela C.3 Niveis descritivos dos testes de associagdo dos grupos menor e maior

faturamento com as variaveis independentes.

Variaveis

Teste exato

Teste da razao

de Fisher verossimilhancas
Idade 0,56 0,38
Sexo 1,00 1,00
Escolaridade 1,00 1,00
Empretec 0,04 0,02
Anos de existéncia 0,65 0,52
Tamanho 0,23 0,13
TipoFreq 0,03 0,02
Atitude 0,45 0,35
Processa Informacéao 0,03 0,02
Toma decisao 1,00 0,71
Modo de vida 0,61 0,52

lucro com as variaveis independentes.

Variaveis

Teste exato

Teste da razao

de Fisher verossimilhancas
Idade 0,38 0,24
Sexo 0,42 0,21
Escolaridade 1,00 1,00
Empretec 0,08 0,04
Anos de existéncia 0,46 0,37
Tamanho 0,55 0,36
TipoFreq 0,14 0,11
Atitude 0,03 0,02
Processa Informacéao 1,00 0,75
Toma decisao 0,46 0,29
Modo de vida 1,00 0,63
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Tabela C.4 Niveis descritivos para os testes de associacdo entre varidveis dos
Instrumento Keirsey e o questionario proposto.

Teste exato Teste da razao

Variaveis de Fisher verossimilhancas
Objetivo Inicial e Processa Informacao 0,02 0,02
Objetivo Atual e Processa Informacéao 0,11 0,04
Uso de Planejamento e TipoFreq 0,14 0,11
Uso de Planejamento e Processa Informacao 0,07 0,06
Uso de Planejamento e Modo de vida 0,07 0,06

Tabela C.5 Niveis descritivos dos testes para comparagdo do numero médio de
eventos esperados em cada um dos futuros de acordo com a variavel Processa
Informacao.

Futuro Teste de Poisson Teste aproxim. Normal
Muito Préximo 0,020 0,060
Préoximo 0,610 0,711
Distante 0,005 0,007
Muito Distante 0,030 0,042

Tabela C.6 Estimativas dos coeficientes do modelo proposto e intervalos de 95% de
confianga.

Parametro Coeficiente estimado Limite inferior Limite Superior
B1 46,16 6,89 85,43
B 43,21 3,63 82,79

Tabela C.7 Estimativas das médias de Variagcao percentual do faturamento bruto e os
intervalos de 95% de confianca.

Estimativas Limite inferior Limite Superior

Intuicao\Participou 189,12 157,11 221,14
Intuicao\ Nao Participou 145,91 106,22 185,60
Sensacao\Participou 142,96 111,42 174,49

Sensacao\Nao participou 99,74 66,72 132,76
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QUESTIONARIO DE PESQUISA

l. IDENTIFICACAOQ: ID NOME:

Data de Nascimento: ldade: Sexo: () Masc. ()

Fem.

Escolaridade: () Superior Completo () Sup. Incompl. () Il Grau completo
() Il Grau Incompl. () I'Grau completo ( ) I Grau Incompl.

Endereco comercial:

Cidade: Estado: CEP:
Telefone Comercial: () Fax:( )
Celular: () E-mail:

Empreteco: ( ) Sim ( ) Nao
Faz parte do Projeto Empretec? ( ) Facilitador ( ) Trainee ( ) Selecionador

Il. ENVOLVIMENTO COM NEGOCIOS:

2. Presentemente vocé esta envolvido com quantos negocios:
1. Somente um ()

2. Dois negécios ()

3. Trésoumaisdetrés ( )

2a. Ja teve outro/s negobcio/s antes deste? () Nao ( ) Sim. O que aconteceu?
QUALITATIVA

3. Qual é o seu principal negdcio hoje?
Nome da empresa:

Setor/ Ramo de atividade:

Fundada em: Anos de existéncia:

Tamanho da empresa: () micro ( ) pequena( )média ( )grande
Numero de empregados:

Temfiliais? () Nao ( ) Sim. Quantas?

Web page:
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Quando vocé sinalizou ser este o seu principal negocio, vocé usou qual dos critérios:
)  Tempo de dedicacéo

) Retorno financeiro

) Participacao acionaria

) Outro: qual? Qualitativo

4.
(
(
(
(

5. Quando vocé fundou ou primeiro se envolveu com este negocio seu objetivo
era(sinalize apenas uma):

()  Gerarresultado suficiente para me manter / a minha familia

() Fazer o negdcio crescer

()  Outro objetivo: qual? Qualitativo

. Como vocé se envolveu com este negdécio (sinalize apenas uma)
)  Estava desempregado e vislumbrei esta alternativa
)  Percebi a oportunidade e abri-o sozinho
)  Percebi a oportunidade e tomei a iniciativa de convidar outro/s sécios
) Adquiri 0 negocio
) Fui convidado/ entrei como s6cio em negdécio concebido por outros
) Fui convidado/ entrei como socio de negdcio ja existente
) Negdcio familiar / Herdeiro

. Qual a funcao/ fungdes que exerce: (pode sinalizar mais do que uma)
) Principal dirigente da empresa
)  Dirige a parte comercial (vendas/ marketing)
)  Dirige a parte de producao
)  Dirige a parte técnica
)  Dirige a parte administrativa
)  Dirige a parte financeira
) Outra: qualitativo

8. Vocé tem so6cios?

( )Nao( )Sim. Entao, quantos socios vocé tem? Numero de Sécios que declarar
(n&o importa se se incluiu ou ndo)

Quantos sao familiares seus: Que funcoes seus sécios exercem?
Qual?

9. Indique através de X nas células da tabela abaixo, a estrutura de propriedade do
negdcio, de tal forma que se tenha no total os 100% de a¢des da empresa:



Concentracdo da Propriedade

Nenhuma Menos que | De 26 a 49% | Igual ou mais
participacao 25% do que 50%
Empreendedor/
Principal Executivo
Familia do
Empreendedor

Conselho Dirigente
(Nao-familiar)

Principais Gerentes
(n&o-familiares/ néo
membros do
Conselho)

Outros Empregados

Outros Investidores
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10. Indique o que sucedeu com o faturamento bruto e o lucro deste seu negécio, em %:
QUALITATIVO: SOMA DAS PONTUACOES )
QUANTITATIVO: RESULTANTE DAS MULTIPLICACOES DOS PERCENTUAIS

Ano de 2000 | Anode 2001 | Ano de 2002
Fat. | Lucro | Fat. | Lucro | Fat. | Lucro
Bruto Bruto Bruto

Cresceu

Manteve-se

estavel

Decresceu

Abriu filial. Quantas?

1. Nos ultimos 2 anos este seu negécio:

Expandiu area de atuagao
Ampliou a area fisica
Reformou

~— — N N S~ S

’
(
(
(
(
(
(
(

) Investiu. Em que?

Desenvolveu/ introduziu novos produtos
Contratou colaboradores. Quantos? Formal:

Informalmente
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11a. Neste momento a situagdo de seu negécio é: (sinalize uma alternativa em cada
coluna)

() lucro ( )projecao de maior faturamento do que no ano passado/ anterior
() equilibrio ( )projecao de faturamento igual ao do ano passado/ anterior

() prejuizo ( )projecéao de faturamento menor do que no ano passado/ anterior

1. SUA FORMA DE OPERAR:
12. Abaixo ha dez pares de palavras.

1. (a) Construir (b) Inventar

2. (a) Senso comum (b) Visao

3. (a) Concreto (b) Abstrato
4. (a) Convencional (b) Inovador
5. (a) Criativo (b) Analitico
6. (a) Idéias (b) Fatos

7. (a) Imaginativo (b) Realista

8. (a) Prético (b) Engenhoso
9. (a) Sensato (b) Fascinante
10.(a) Sistematico (b) Esponténeo

3. Seu principal objetivo para este negdcio hoje é (escolha uma alternativa):
Diminuir o tamanho

Permanecer no mesmo

Vender o negécio

Fechar o negécio

Gerar resultado suficiente para me manter / a minha familia

Fazer o negdcio crescer (entao, responda a questao 14)
Outro objetivo: qual?

’
(
(
(
(
(
(
(

~— N S N S S

(se citou crescimento, passe para a questao seguinte)

14. Uma vez que tenha optado por fazer crescer o seu negoécio, o Empreendedor pode
focalizar muitos objetivos importantes. Por favor ordene de 1 a 4 a pequena lista de
objetivos apresentados abaixo, sendo 1 a mais alta prioridade, e 4 sendo a mais baixa
prioridade:

Objetivos a serem Ordemde 1 a4
priorizados

Maximizar vendas

Maximizar o fluxo de caixa

Maximizar lucros

Maximizar o valor liquido
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15. Vocé prefere trabalhar mais pensando (escolha somente uma alternativa):
( ) nopresente

( ) no futuro préximo

( ) nofuturo mais distante

16. Quando projeta o seu negécio para o futuro, normalmente qual o prazo de tempo
em que pensa o seu negocio?

17. Liste a seguir 0 que vocé espera que aconteca com este seu negdcio no futuro.

FAZER FREQUENCIA DE CADA UM DOS HORIZONTES DE TEMPO
QUANTOS FMP

QUANTOS FP

QUANTOS FD

QUANTOS FMD

QUANTOS EVENTOS NO TOTAL

17a. Agora retorne a sua lista acima e indique na coluna periodo de tempo, com as
siglas que indicamos a seguir, em que ponto do futuro espera que estes eventos
acontegam:

Futuro muito préximo FMP
Futuro proximo FP
Futuro distante FD
Futuro muito distante FMD

17b. Para vocé qual é o prazo de tempo para cada um destes periodos. MESES
a. No futuro muito proximo - FMP

b. Futuro préximo - FP

c. Futuro distante - FD

d. Futuro muito distante - FMD

18. Ao tomar as decisdes mais importantes para o seu negocio, preferencialmente em
qgue vocé se baseia (apenas um)

() fatos e informagdes objetivas

() sensacdes, sentimentos, intuicao

19a . Que avaliagao vocé faz da sua Intui¢éo:
() muito baixa ( )Baixa ( ) meédia ( )alta ( ) muito alta
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19b. Ao falar-se de intuicdo, as pessoas a entendem e experimentam de diversas
maneiras. Baseado/a em sua experiéncia como vocé a reconhece? Descreva.
QUALITATIVA

19¢. Como a intuicao mais freqlientemente se revela a vocé?

() Nivel fisico/ sensorial: tipo de calor, conforto ou vibragédo de energia positiva;

voz interior

() Mente: tipo diferente de clareza ou de certeza mais intensa

() Emocgéao: sentimento de agitagcdo quando pessoa intui que deve ou nao fazer algo
() Consciéncia: "tipo diferente de elevacao de consciéncia, luminosidade ou "brilho"
()

Nivel ndo sensorial

20. Em termos de planejamento como vocé realmente costuma trabalhar:

() Fagoum Planejamento Completo, isto €, um planejamento antecipado que
ativamente estrutura a situacao buscada.

() Planejo apenas os Pontos criticos: trabalhando e planejando os pontos mais
dificeis e importantes primeiramente.

( ) Planejo em cima de oportunidades: tenho uma orientacéo pré-ativa diante de
oportunidades, e atuo com pouco planejamento; assim, me desvio de metas quando
novas oportunidades sao percebidas.

() Sou Reativo: reajo a situagéo, nao planejo.

20 a. Se vocé sinalizou uma das 2 primeiras alternativas, diga em que periodicidade
vocé planeja (meses), que fontes de informagao vocé consulta, quem vocé consulta, e
guem vocé envolve:

Periodicidade Meses

Fontes de informacédo: QUALITATIVA
Quem vocé consulta: QUALITATIVA
Quem vocé envolve: QUALITATIVA

20 b. Com que frequéncia monitora o planejamento:
1 - Diaria

2- Semanal

3- Mensal

4- Bimensal

5- Trimestral

6- Semestral

7- Anual



Apéndice E
Instrumento Keirsey
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CLASSIFICADOR DE TEMPERAMENTOS DE KEIRSEY

(a) Coloque um “X”, circule, ou use cor para sinalizar a opcao desejada em
cada questao:

1. Numa festa vocé
o interage com muitos, incluindo estranhos
o interage com poucos, seus conhecidos

2. Vocé se considera mais
o realista do que especulativo
o especulativo do que realista

3. E muito pior
o ter a"cabeca nas nuvens", ser sonhador
o ser escravo da rotina

4. Vocé é mais impressionado(a) por
o principios
o emocgodes

5. Vocé é mais atraido(a) pelo
o convincente
o comovente

6. Vocé prefere trabalhar
o com prazos de entrega
o sem amarragoes

7. Vocé tende a escolher
o cuidadosamente
o impulsivamente

8. Nas festas vocé geralmente
o permanece até tarde, com energia crescente
o retira-se mais cedo, com energia decrescente

9. Vocé se sente mais atraido(a) por
o pessoas sensatas
0 pessoas criativas



10.Vocé se interessa mais pelo
o real
o possivel

11.Ao julgar os outros, vocé se inclina mais para as
o leis do que para as circunstancias
o circunstancias do que para as leis

12. Ao tratar com outras pessoas, vocé tende a ser mais
o oObjetivo(a)
o pessoal

13.Vocé é mais
o pontual
o descompromissado(a)

14.Incomoda-lhe mais ter as coisas
o inacabadas
o concluidas

15.No seu grupo social vocé em geral
o esta a par do que acontece com os outros
o esta por fora das novidades

16. Ao realizar as tarefas de rotina, vocé prefere fazé-las
o da maneira usual
o da sua propria maneira

17.0s escritores deveriam

o dizer as coisas com clareza

o expressar as idéias com o uso de analogias
18.Vocé é mais atraido(a)

o pela consisténcia das idéias

o pelas relagées humanas harmoniosas

19.Vocé se sente mais confortavel fazendo julgamentos baseados

o nalégica
o em valores pessoais

20.Vocé prefere as coisas
o negociadas e decididas
o nao negociadas e indefinidas

21.Vocé se definiria como mais
o sério(a) e firme
o condescendente
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22.Ao telefonar vocé
o estd seguro(a) de que dira tudo o que precisa
o ensaia de anteméo o que ira dizer

23.0s fatos
o "falam por si mesmos"
o ilustram principios

24.0s visionarios o(a)
o aborrecem
o fascinam

25.Vocé é mais freqlentemente uma pessoa
o calculista
o acolhedora

26.E pior ser
o injusto(a)
o impiedoso(a)

27.Usualmente, deve-se permitir que as coisas acontegam
o por selecdo e escolha cuidadosa
o fortuitamente e ao acaso

28.Vocé se sente melhor
o depois de ter comprado, adquirido
o tendo a opgéao de comprar

29.Na companhia de outras pessoas, vocé
o inicia a conversacao
o espera ser abordado(a)

30.0 senso comum é
o raramente questionavel
o frequentemente questionavel

31.Com freqiiéncia, as criangas
o nao se fazem uteis o suficiente
o nao exercitam suficientemente a imaginagéo

32.Ao tomar decisdes, vocé se sente mais confortavel seguindo
o asnormas
o aintuicao

33.Vocé se considera mais
o firme do que gentil
o gentil do que firme
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34.Vocé considera mais admiravel a habilidade
o para se organizar e ser metodico(a)
o a habilidade para se adaptar e ser maleavel

35.Vocé valoriza mais o
o fechado, definido
o aberto, com opcdes
36.Uma interagcdo nova e pouco rotineira com outras pessoas
o o(a) estimula e revigora
0 consome as suas reservas de energia

37.Vocé é, mais freqlentemente,
o uma pessoa do tipo pratico
o uma pessoa do tipo fantasioso

38.Vocé tem uma maior propensao a ver
0 C€Omo as outras pessoas sao uteis
o como os outros véem

39.E mais satisfatorio
o discutir um assunto a fundo
o chegar a um acordo sobre um assunto

40.0 que mais comanda vocé é
o asua cabeca
0 0 Seu coracao

41.Vocé se sente mais a vontade com um trabalho
o que siga um acordo pré-estabelecido
o que se desenvolva sem um plano estabelecido

42.Vocé tende a buscar
o 0 sistematico
o O imprevisto

43.Vocé prefere
o muitos amigos com contatos superficiais
o poucos amigos com contatos intensos

44 Vocé se deixa guiar mais pelos
o fatos
o principios

45.Vocé se interessa mais por
o producéo e distribuicdo
o projeto e pesquisa



46.E mais elogioso ser considerado(a)
o uma pessoa muito logica
0o uma pessoa muito sentimental

47.Vocé se auto valoriza mais por ser
o decidido(a), firme
o dedicado(a), devotado(a)

48.Com mais frequiéncia, vocé prefere
o uma afirmacao final e inalteravel
o uma afirmacgao preliminar e proviséria

49.Vocé se sente mais confortavel
o depois de tomar uma deciséo
o antes de tomar uma decisao

50.Com ou para pessoas que nao conhece, vocé
o conversa longamente e com facilidade
o tem pouco a dizer

51.Vocé confia mais em
0 Ssua experiéncia
o sua intuicdo

52.Vocé se considera
o mais pratico(a) do que criativo(a)
o mais criativo(a) do que pratico(a)

53.Vocé aprecia mais em outra pessoa
o aclareza do raciocinio
o aforca dos sentimentos

54.Vocé esta mais inclinado(a) a ser
o justo(a), imparcial
o compreensivo(a)

55.Na maioria das vezes, é preferivel
o ter certeza de que esteja tudo acertado
o deixar que as coisas simplesmente acontegam

56.Nos relacionamentos, a maior parte das coisas deveriam ser
o Renegociaveis
o casuais e circunstanciais

57.Quando o telefone toca vocé
0 Se apressa para atender primeiro
o espera que alguém atenda
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58.Vocé aprecia mais em si mesmo(a)
o o forte senso de realidade
o aimaginacao viva

59.Vocé se sente mais atraido(a)
o pelos fundamentos
o pelas implicacbes

60. Parece-lhe pior ser muito
o apaixonado(a), veemente
o oObjetivo(a)

61.Vocé se vé, basicamente, como
o cabeca-dura
o coracado-mole

62. Atrai-lhe mais uma situacao
o estruturada e programada
o nao estruturada e imprevista

63.Vocé se considera uma pessoa mais
o rotineira do que original
o original do que rotineira

64.Vocé tende a ser uma pessoa
o de facil aproximacéo
o algo reservada

65.Vocé prefere textos
o mais literais
o mais figurativos e simbolicos

66.E mais dificil para vocé
o identificar-se com os outros
o utilizar-se dos outros

67.Vocé prefere possuir
o aclareza darazéo
o aforga da compaixao

68.E maior defeito
o nao saber discernir
o ser critico
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69.Vocé prefere os acontecimentos
o planejados
o imprevistos

70.Vocé se considera uma pessoa mais
o ponderada e cuidadosa do que espontanea
o espontanea do que cuidadosa e ponderada
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