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RESUMO

O presente trabalho investiga sob o prisma do comportamento a atuacdo do
profissional de engenharia enquanto elemento atuante em negociacdes. Para que
tal abordagem pudesse ser feita foi realizada uma pesquisa com académicos de
duas diferentes instituicdes de ensino superior na drea de engenharia (Faculdade
Assis Gurgacz e Universidade do Oeste do Parand) obtendo-se uma amostragem
representativa para andlise. O método utilizado foi o formulério criado por Ned
Hermann que classifica o perfil dominante em analitico, experimental, relacional
e controlador. Os resultados apontam uma dominéncia do perfil analitico sendo
que esses dados podem ser usados para fomentar programas suplementares de

formacgdo visando balancear as potencialidades destes académicos.

Palavras Chave:Negociacdo, engenharia, perfil.



ABSTRACT

The present work investigates under the prism of the behavior the actuation of
the professional engineer as active element in negotiations. This approach was
made possible through a research with academic students from two different
higher education institutions in the engineering area (Faculdade Assis Gurgacz
and Universidade do Oeste do Parand) obtaining a representative sampling for
the analysis. The method used was the form created by Ned Hermann that
classifies the dominant profile in: analytical, experimental, relational and
controller. The results indicates a dominance in the analytical profile, these data
can be used to foment formation supplementary programs in order to balance the

potential of these academics.

Key Words: Negotiation, engineering, profile.
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1. INTRODUCAO

O estudo sobre a negociacdo nos mais diversos ramos de atuacdo profissional tem
ganhado relevancia nos ultimos anos, saindo de um status onde se considerava que
negociagdes apenas aconteciam nos altos escaldes empresariais ou entre diferentes governos,
cada qual postado na defesa de uma posi¢do e onde a habilidade natural e conhecimento

privilegiado do negociador eram o diferencial fundamental na balanca de poder e influéncia.

Esta visdo pode ser contestada inicialmente pela percepcao de que o ato de negociar €
ubiquo, ou seja, ndo depende do cargo ou do tipo de atuag@o do profissional e se desenrola a
todo instante. Além disso, as organizacdes modernas necessitam de profissionais que sejam
proativos, sejam capazes de adaptar suas habilidades e nio mais receber de forma passiva
instrucdes e procedimentos. O conjunto de habilidades em negociagdes ndo sdo caracteristicas
inatas, mas sim caracteristicas que podem ser desenvolvidas através de programas de

treinamentos, imersdo e pratica recorrente.

Outro fator preponderante na negociacao atual € visualizar o processo como um esfor¢co
combinado das partes para que se alcance o miximo resultado possivel, ponderando-se
diferencas, explorando-se e descobrindo interesses comuns, diferindo diametralmente da mera

divisdo entre partes de um objeto desejavel.

Inserido neste contexto o profissional de engenharia deve atentar-se a estes aspectos,
sua atuacdo alterou-se da perspectiva dos anos 60 onde a habilidade técnica era valorada
singularmente para a figura do gestor de projetos, profissional que alia especificidade técnica
com habilidades gerenciais, trabalho em equipe e negocia horizontalmente e verticalmente a

todo tempo.

Para avaliar esta mudanca de paradigma na formagdo do profissional de engenharia, foi
realizado um estudo com a metodologia de Ned Herrmann em duas instituicdes de ensino
superior no oeste do Parand com intuito de verificar se a formacdo académica mostra-se
adequada, foi mapeado também o perfil do corpo docente de uma das instituigcdes para

investigar o grau de correlagdo observado entre mestres e académicos.

Espera-se que o presente trabalho possa gerar uma produtiva discussdo sobre os
métodos de ensino e que se repita em anos posteriores para se avaliar a dindmica temporal das
acoes tomadas. Vale salientar que os resultados ndo podem ser generalizados em fung¢do do

tamanho da amostra, tratando-se de um estudo de caso de abrangéncia local.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1. Negociacao

Negociacdo € um processo conjunto entre partes que buscam um acordo que visa
alcancar a médxima satisfacdo global, através da troca de informacgdes, criagdo de cendrios e
resolucdo de resolucdao de conflitos. Nao se trata, portanto de uma simples partilha onde
através da negociacdo o percentual de dominio sobre o objeto de interesse serd definido. A
qualidade do acordo obtido depende desta dinidmica onde preparagdo, estratégia e

comunicacdo sdo essenciais.
Nierenberg define negociacao:

“Cada vez que pessoas trocam idéias com o intuito de modificar suas relagdes, cada

vez que chegam a um acordo, estdo negociando.” (Nierenberg, 1991).

Fica clara a partilha de informacdes como ferramenta de constru¢do do acordo, a
preparacdo de ambas as partes € indispensdvel, porém € ao trocar e explorar conhecimentos
que se busca o miximo de Pareto idealizado na teoria dos jogos. Salienta-se, contudo que a

obten¢do do acordo ndo € condicionante como pode ser inferido na citagdo acima.
Para Fisher, Patton e Ury define-se:

“Negociagdo pode ser definida como um ir e vir de comunicagoes, projetado para
alcangar um acordo entre duas ou mais partes com alguns interesses
compartilhados e outros que podem ser conflitantes ou simplesmente diferentes.”

(Fisher, Patton e Ury, 1991).

Essa visdo chama a ateng@o para o fato de que muitas vezes uma situacdo que a primeira
vista soa como um conflito com parcas chances de resolu¢do estd na verdade encoberto pela
incapacidade das partes de entender e lidar com suas diferengas. Por vezes os interesses
podem ser convergentes, mas por diferencas de perfis, cultura ou dificuldades na
comunicac¢do acentua-se a ndo chance de um acordo 6timo. Saber lidar com diferencas € ainda
mais importante atualmente jia que naturalmente cada pessoa busca estar cercada de pares
onde encontre similaridade no comportamento, ideologia e visdo do mundo. Contudo a
interacdo entre diferentes povos, organizagdes e locais acentua-se rapidamente especialmente

com a tecnologia explicitando a negociacdo como ferramenta integradora.

Elementos que cercam o ambiente de negociacdo como o tempo disponivel, o estado

fisico e emocional, precedentes favordveis ou ndo entre envolvidos e negociagdes entre outras
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dimensdes (stakeholders, superiores imediatos, outros setores) também ndo podem ser

negligenciados como capazes de interferéncia.

Em suma a negociacdo pode ser vista como o processo de agregar valor de forma

conjunta por diferentes partes onde essa interagdao determinard os resultados alcancados.

2.2. Importancia da negociacao na engenharia

O papel do engenheiro nas organizacdes vem sofrendo uma significativa mutacao tendo
que ter agregar competéncias gerenciais ao papel puramente técnico. Isso aconteceu
gradualmente especialmente por dois fendmenos: o cardter multidisciplinar na engenharia e a
mudanca nas arquiteturas organizacionais. O primeiro deu-se naturalmente pela
especificidade das tarefas técnicas, enquanto que no inicio do século XX poucos cursos de
engenharia estavam disponiveis atualmente tais cursos foram subdivididos em diversas
especialidades citando-se como exemplo a engenharia elétrica que atualmente é ofertada
como engenharia eletrotécnica, engenharia de controle e automacdo, engenharia de

telecomunicagdes, engenharia eletronica, dentre outras.

O segundo fenOmeno aconteceu para reduzir a burocracia, tornar 4gil o processo

decisorio e aumentar a sinergia. Binks e Lumsdaine exemplificam esse conceito na figura 1.
Figura 1

Mudanca na tomada de decisoes

Fonte: Binks e Lumsdaine. (2006).
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No primeiro quadro o escopo € definido pelo responsdvel de marketing, o conceito é
recebido pelo designer, o engenheiro recebe o plano, o responsdvel pela manufatura produz e
o resultado € o stakeholder furioso com um produto que ndo estd de acordo com suas
expectativas. As dividas multiplicam-se e a comunicacao e negociacdo € escassa. No segundo
caso o escopo e planejamento é compartilhado. E exatamente neste papel que o engenheiro
vem tendo grande destaque, especialmente na tarefa de gestor de projetos. Ao aliar o know-

how dos processos fabris e de projeto tem grande efetividade.

Fica explicito o papel de negociador segundo o PMBOK Guide (2008) especialmente
nas tarefas de gestdo do escopo do projeto e gestdo das comunicagdes. Porém € possivel

verificar a negociacdo em todas as etapas da criacdo a conclusdo do projeto, sumarizadas

abaixo:

- Gerenciamento de integracdo do projeto: Etapa onde acontece a articulacdo inicial do
projeto, o gestor deve reunir as partes para que restricoes como tempo, recursos e qualidade

sejam avaliadas;

- Gerenciamento do escopo do projeto: Onde o plano de gestdo é formalizado e sua estrutura

analitica € criada;

- Gerenciamento do tempo do projeto: No desenvolvimento do cronograma em um projeto
que pode envolver muitas equipes a negociacdo de conciliar interesses diversos ¢é

fundamental;

- Gerenciamento de custos do projeto: Negociar com stakeholders e equipe atuante o

orcamento necessdrio para que o escopo seja atendido dentro do cronograma estabelecido;

- Gerenciamento da qualidade do projeto: Negociacdo que deve contemplar o tempo e custo
do projeto como fatores restritivos, certamente clientes almejardo alto grau de qualidade ao

passo que stakeholders desejardo maximizar seus rendimentos;

- Gerenciamento de recursos humanos do projeto: E comum o compartilhamento de talentos
em mais do que uma equipe, € necessdrio negociar para que cada equipe tenha condi¢des de

cumprir seus cronogramas sem canibalizar recursos alheios;

- Gerenciamento das comunicagdes do projeto: Seja na comunicacdo entre equipes ou com a
sociedade, a negociagdo estd presente todo o tempo, especialmente quando prazos, or¢amento

ou qualidade sofrem alteragdes dos padrdes previstos no escopo inicial do projeto;
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- Gerenciamento de riscos do projeto: Avaliacdo fundamental onde dependendo do
conhecimento ou perfil dos atores envolvidos o projeto pode assumir demasiados riscos. Cita-
se como exemplo as operacdes de derivativos na crise de 2008 que culminaram na faléncia de

organizacgoes seculares;

- Gerenciamento de aquisicdes do projeto: Etapa de extensiva negociacdo com fornecedores
também com as mesmas restricoes da definicdo de escopo. O estabelecimento de relagdes

ganha-ganha € primordial para o sucesso global do projeto;
Neste contexto Jetton e Porter afirmam:

“Um ponto de vista estreito sugere que os envolvidos em vendas sdo os que
rotineiramente negociam acordos e requerem apurado conhecimento em
negociacgdo.[...] Contudo, uma visdo mais realista é que o grupo engajado
diariamente em negociagoes inclui engenheiros e outros da comunidade cientifica ”

(Jetton e Porter, 2010).

z

Outro ponto de discuss@do é o percentual de estudantes que concluem cursos de
engenharia que de fato trabalham em cargos técnicos. Segundo Teschler (2010), dos
graduados no final dos anos 1990, apenas 45% trabalhavam em atividades técnicas ou

continuavam a buscar educacio na engenharia em 2010 nos Estados Unidos.

2.3. Perfil do negociador

Define-se perfil do negociador como o conjunto de caracteristicas que se sobressaem na
maior parte do tempo ou que tem maior influéncia no processo decisorio. Este conjunto é o
resultado de toda a experiéncia do negociador como ser levando-se em conta dimensdes
culturais, formacdo académica, experiéncia profissional, relacOes interpessoais, politica,

religido dentre outros.

Cada componente acima citado contribui para moldar esse complexo sistema tomador
de decisdes, sendo a negociacdo uma grande série de tomadas de decisdes € importante o

entendimento da influéncia deste perfil na obten¢ao de resultados maximizados.

Este perfil preponderante age no momento em que se interpreta a reagdo do outro
negociador ao avaliar um resultado, alguns poderiam inferir que o negociador esta cansado ao
passo que outros julgariam que estd desdenhando. Ao receber um conjunto de dados

numéricos pode realizar a leitura de que a argumentagdo estd sendo fundamentada enquanto
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outro negociador pode crer que se trata de perda de tempo a avaliacio de incontdveis

indicadores.

A dominéncia cerebral presente no perfil ndo necessariamente domina todas as atitudes
ou durante todo o tempo, é apenas um indicador de qual o modus operandi em que a pessoa
sente-se mais confortdvel e no qual seu sistema de recompensa € mais ativo. Uma implicacao
pratica deste conceito € de que a tendéncia natural é acomodar-se no modo no qual ocorre o
menor gasto energético, ou seja, com o tempo um grau de automatismo € observado, também

conhecido como zona de conforto.

O segundo fator diz respeito ao sistema de recompensa, o ambiente da organizagdo onde
a pessoa estd inserida pode recompensar em demasia um dos perfis de comportamento,

potencializando o ndo equilibrio de habilidades cognitivas.

Contudo o perfil observado e mensurado através de testes ndo € algo fixo e imutdvel,
assemelha-se mais com um quadro retirado de um grande filme. Testes préticos indicam que o
potencial de mudanca quando utilizadas metodologias apropriadas e com a devida motivagao

do individuo é menos penosa do que se pensava conforme visto em Lumsdaine et al. (1995).

Quanto as classificacdes disponiveis para diferentes perfis alguns autores levantam
perfis comuns em determinadas culturas como Pierre Casse que comparou em 1982
caracteristicas entre negociadores nipOnicos, americanos e latino-americanos. Ao mesmo
tempo em que este tipo de iniciativa facilita o entendimento das diferencas culturais também
pode representar um risco adicional ao rotular individuos através de um arcabouco tedrico

pré-estabelecido.

Muito se discute atualmente as formas de negociacdo com a China em virtude do
crescimento de sua importancia na geopolitica e da considerdavel distancia de costumes entre
chineses e americanos, sendo que o estilo dos ultimos tornou-se uma referéncia na segunda

metade do século passado.

Autores como Sparks (1992), Saner (2000), Marcondes (1993), Gottschalk (1974)
classificam de maneira tedrica os perfis comumente encontrados sendo que se pode observar

uma convergéncia de conceitos.
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2.4. Os quadrantes de Ned Herrmann

O pesquisador Ned Herrmann iniciou na GE na década de 1970 suas pesquisas sobre o
conceito de dominancia cerebral (Whole Brain Thinking) que preconiza que 0s mecanismos

basicos podem ser divididos em quatro quadrantes conforme a figura 2.

Apés conceituar sobre os quadrantes dominantes foi o desenvolvido o método de
diagnéstico HBDI (Herrmann Brain Dominance Instrument — Herrmann instrumento de
dominancia cerebral), tratando-se de um questiondrio que contava originalmente com 120
questdes e tem uma versao simplificada de 12 questdes de multipla-escolha sendo o dltimo o

modelo utilizado no presente trabalho.

O diagnostico deve ser processado para totalizar o nimero de respostas que se
encontram em cada quadrante do modelo proposto por Herrmann. Este diagndstico indica o
status quo do participante, permitindo avaliar o quao confortdvel com cada tipo de situag@o

em uma negociagdo estard.

Figura 2

Modelo de Ned Herrmann

LOGICO

ANALITICO
BASEADO EM FATOS
QUANTITATIVO

ORGANIZADO
SEQUENCIAL
PLANEJADO
DETALHISTA

HOLISTICO
INTUITIVO
INTEGRADOR
SINTETICO

INTERPESSOAL
SENTIMENTALISTA
CINESTESICO
EMOCIONAL

Fonte: Adaptado de Herrmann (1996).

O resultado pode ser demonstrado de forma gréfica com linhas conectando os valores de

cada quadrante conforme a figura 3.
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Figura 3

Exemplo de resultado consolidado para o HBDI

15

No livro The Whole Brain Business Book, Ned Herrmann também explora os perfis
mais encontrados em diferentes dreas de atuagdo, fruto de mais de 100.000 formularios

coletados por sua organiza¢do, a The Whole Brain Organization conforme visto na figura 4.
Figura 4
Resultados dominantes no HBDI para diferentes areas de atuacao
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3. METODOLOGIA CIENTIFICA

A metodologia empregada foi a aplicacdo do formuldrio disponivel no Apéndice 1 EM
académicos de engenharia de controle e automacdo da Faculdade Assis Gurgacz, localizada
em Cascavel-PR, todos cursando do 8° ao 10° periodo letivo, estando na fase de conclusio do
curso portanto. Também foram enviados formularios para académicos do 7° periodo do curso
de engenharia quimica da Universidade do Oeste do Parand, localizada em Toledo-PR como
forma de obtencdo de dados para comparacao entre dois diferentes cursos de engenharia além

de aumentar o nimero de amostras, garantindo maior representatividade para a pesquisa.

Os formularios foram preenchidos online através da ferramenta Google Form da
empresa Google sendo gratuita e que automatiza o processo de coleta e processamento de
dados. Os dados foram coletados de 02 a 15 de Setembro de 2011 com total de 50 formulérios

respondidos.

Também foram enviados formulérios para o corpo docente do curso de engenharia de
controle e automacgdo para que se pudesse verificar o grau de correlac@o entre as respostas dos
mestres e dos académicos, tal medida foi tomada em virtude de um estudo conduzido na
Espanha que demonstrou um elevado grau de correlagdo, com tendéncia crescente do inicio

ao término do curso.
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4. ANALISE DOS RESULTADOS DA PESQUISA

4.1. Resultado geral da pesquisa
O resultado geral obtido na pesquisa € visto na figura 5:
Figura 5

Média do resultado dos 50 académicos de cursos de engenharia

57,58%

14

A 12,78 2 9,90 D

55,69%

B 9,156 7,55 C

O resultado obtido indica a dominancia do perfil analitico com 29,79% de destaque em
relacdo a média das aptidoes. Este resultado € esperado em razdo do curriculo basico de
formagdo na engenharia onde uma extenuante rotina de resolucdo de problemas e andlise de
dados é comum. Desta forma o cérebro estd a todo o momento buscando informacgdes
numéricas para consolidar seu processo decisorio, o engenheiro em média ndo se sente a

vontade para tomar decisdes baseado em critérios subjetivos.

Quando ao resultado do quadrante D, encontra-se apenas 0,59% em destaque podendo
ser associado a capacidade de inovacdo, de pensamento fora do padrdo e na busca de novas
solugdes e tecnologias. Este resultado pode ter duas interpretacdes: a de que usualmente
engenheiros t€ém contato préximo com a tecnologia ndo havendo fator de restricdo para
avancos. Por outro lado o extremado perfil analitico pode por vezes levar o profissional a
buscar referéncias de desenvolvimentos ja registrados ao invés de buscar solugdes ““fora da

caixa”™".
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Para o quadrante B observou-se um decréscimo de 7,01% sendo que aqui se indica a
organizacdo, controle e conservadorismo. Como em geral os conflitos acontecem nas
diagonais do diagrama, pode-se afirmar de que o resultado aponta um equilibrio entre
inovacdo e conservadorismo. Esta é uma caracteristica importante do ponto de vista da
conclusdo de projetos, mas também pode tornar-se um problema ao tornar os procedimentos

demasiadamente burocraticos podendo ter impacto especialmente em empresas de vanguarda.

Para o quadrante C observou-se um decréscimo de 23,32% do ponto de equilibrio sendo
um ponto a ser observado com cuidado. Esta caracteristica denota profissionais que ndo tem
grande aptiddo para trabalho em equipe, quando em face de um problema tendem a demorar
em consultar colegas e em suas carreiras podem ficar aprisionados a tarefas com carater

técnico.

Quanto a dominéncia lateral fica clara a dominancia do lado esquerdo com 55,69% do
total e quanto a dominancia vertical tem-se a dominédncia superior com 57,58%. Esses dados
podem ser contextualizados segundo a mudanca de paradigma proposto por Herrmann em
1989 quanto as habilidades necessdrias para o sucesso ao longo das décadas. Tal conceito é

demonstrado na figura 6.
Figura 6

Mudanca de paradigma no perfil de sucesso

1960s 1970s 1980s
| 1% 1N
A D A D A D
: | : ! |
B~ L “C[B~_1 ~Cf[B~_] ~C
Curto prazo Financeiro Tecnologia Longo prazo
Convencional Técnico Estratégico Global

MUDANCA DE PARADIGMA

Fonte: Adaptado de Herrmann (1989).

Em geral o perfil assemelha-se aos cargos de CEO Técnico e Administrador Financeiro
apresentados na figura 4. Ao tracar um comparativo com a Figura 6, que demonstra a

mudanca de paradigma vigente com uma transicdo gradual de dominancia esquerda para o
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lado direito, ou seja, aspectos de inovagao e relacionais imperam sobre o conservadorismo e o

perfil analitico.

O resultado obtido junto aos académicos demonstra uma maior semelhanca com o perfil
de aptiddes financeiras e técnicas, vigente especialmente nos anos 70, esta informacao gera

um alerta sobre o tipo de formacdo a qual estes estudantes estdo sendo submetidos.

Um estudo semelhante foi conduzido na University of Toledo, localizada no estado de
Ohio nos Estados Unidos em 1995 por Monica e Edward Lumsdaine com dados coletados de
académicos de engenharia quimica, engenharia da computacdo, engenharia civil e engenharia
mecanica. A comparacdo do resultado obtido na pesquisa da University of Toledo com os

dados mensurados em Cascavel podem ser vistos na figura 7.
Figura 7

Comparativo entre académicos americanos e brasileiros

Mathematical, technical, Imaginative, holisﬂﬁg A
logical, factual, ~ _— j— __conceptual, artistic,
analytical. -~ e ‘\:iymhosazing. 1 57.58%
A N 2 D 1
A B D
\ 12,78 T 9,90

B 9,156 7,55 C
~ [ pryprey B
B8 _ ~ - C {42,41%|
Organizational, Interpersonal,
planned, conservative, musical, talking,
controlled, administrative. amotional, spiritual.

Comparando-se os dados obtidos nos EUA a esquerda com os resultados obtidos no

Brasil a direita € notdvel a semelhanca.

De posse dos dados é também possivel avaliar o histograma obtido para verificar
estatisticamente o quanto o perfil médio € representativo em relacdo as diferencas individuais.

Tal andlise foi realizada para cada um dos quadrantes de competéncia conforme a figura 8.



Figura 8

Histograma por quadrante dos 50 académicos
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A anélise da figura 8 esta resumida na tabela 1.

Analise do histograma dos quadrantes de Herrmann

Tabela 1

QUADRANTE DESVIO PADRAO DESVIO MAIOR VALOR | MENOR VALOR
PADRAO %
A 2,98 23,31 19 4
B 2,75 30,03 15 4
C 2,52 33,37 14 2
D 3,08 31,11 19 4

E possivel observar que o desvio padrao € representativo e que nos quadrantes A, B e D

existe uma distribuicdo similar a funcdo Gaussiana, j4 para o quadrante C observa-se

constancia na densidade espectral da amostra, denotando riqueza de diversidade. Os

histogramas permitem concluir que a generalizacdo do perfil do académico € perigosa.
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4.2. Resultado estratificado por curso de graduacao

Separando-se os académicos de engenharia de controle e automacado de
engenharia quimica é possivel tracar um comparativo entre o perfil de cada curso.

Devido ao baixo numero de amostras obtido no curso de engenharia quimica (11)
esta anadlise deve ser conservadora.

Figura 9
Comparativo entre cursos de engenharia

[56,94% — — 58,89% |

A 12,56 - 9,87 D A 13,27 = 9,90 D

-5.-,1'-2?%' '45:,'2%' l EU.DE%. 39,9‘1%l

B ss2 s1a C B 1036 ss1

1 43,06% | [4111% |

Eng. Controle e Automacdo Eng. Quimica

O comparativo permite concluir que os académicos de engenharia quimica
apresentam maior dominancia lateral esquerda e dominancia vertical superior, o
fator que mais chama a atencéo é o baixo valor observado no quadrante C que esta
40,92% abaixo do perfil que seria considerado equilibrado. Comparando-se com o
quadrante A fica claro um desequilibrio que deve ser observado.

4.3. Resultado estratificado por género

Também fora separados os dados dos académicos entre masculino e feminino
conforme a tabela 2, novamente deve-se atentar para a baixa amostragem do sexo

feminino (8). Conclui-se que ndo houve uma diferenca representativa nesta
estratificacdo de dados.



Tabela 2

Estratificacio da pesquisa por género
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QUADRANTE/GENERO MASCULINO FEMININO DIFERENCA %
ANALITICO 12,13 12,87 5,74
EXPERIMENTAL 9,39 10,25 8,39
RELACIONAL 7,39 7,25 1,89
CONTROLADOR 8,78 9 2,44

4.4. Colegiado de engenharia de controle e automacao

Foram também aplicados os testes com os docentes do curso de engenharia

de controle e automacédo (oito questionarios respondidos) com o resultado

demonstrado na figura 10.

Figura 10

Perfil do docente de engenharia de controle e automaciao

58,37%

14

A 16 . 54 D
B 8,8 7,6 C

| 41,62% |

43,14%

Realizando-se um comparativo estatistico com coeficiente de correlagdo de

Pearson com os académicos do mesmo curso, o0 resultado aponta 99,14% de

semelhanca aos unir todos os quadrantes.
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5. CONCLUSOES

Conclui-se que o perfil médio encontrado nos ultimos periodos dos cursos de
engenharia do Oeste do Parand deve ser avaliado com cautela ja que as aptiddes técnicas vém
sendo focadas em demasia. O profissional com este perfil poderd enfrentar desafios ao
adentrar a realidade do trabalho cooperativo e da gestdo de equipes de engenharia onde a

negocia¢do € fundamental e presente a todo 0 momento.

Uma reflexdo pode ser feita em relacdo ao alto grau de correlacdo encontrado entre
docentes e académicos, de que a iniciativa de agregar conhecimentos de negociacido deva ser
focada no colegiado, tornando-os multiplicadores, visto seu impacto na formagdo dos jovens,

preparando-os para as novas exigéncias das organizagdes.

Também se salienta a dominancia do perfil analitico sobre o experimental, com a
velocidade de mudancas impressa pela tecnologia e integragcdo global, a capacidade de inovar
e aprender sobrepde-se a capacidade de reter conhecimento do passado, o dinamismo e

ousadia nas solugdes devem ser fomentadas.

O diagno6stico do perfil € uma ferramenta simples, mas que permite o insight de como
ser o mais efetivo e claro nas comunicagdes com as pessoas ao redor, tanto ao realizar a
avaliacdo interna quanto ao entender a outra parte da negociacdo, permite que o discurso seja

moldado em fun¢do do ouvinte.

Espera-se que o presente trabalho possa servir para futuras revisdes € também como
diagndstico de base para esfor¢os de incluir a formacdo sobre negociacdo no curriculo dos
cursos técnicos. Negociar ndo é algo dissocidvel das relacdes interpessoais. Capacitar-se e
desenvolver o autoconhecimento necessario para que seja uma tarefa natural, agradavel e de

geracdo de valor € opcional, contudo.
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6. POSSIVEIS DESDOBRAMENTOS

Fica como ponto a ser refletivo o resultado alcancado na University of Toledo apds a
mensuracdo inicial do perfil dos académicos. Uma vez observada a turma de 1990 onde o
perfil de inovacdo era baixo, foram treinados instrutores com perfil equilibrado nos
quadrantes de Herrmann e os académicos passaram a freqiientar oficinas de inovag@o onde a
exposicdo e troca de idéias era incentivada. O objetivo era monitorar a evolucdo dos

académicos ao longo dos anos para verificar se o perfil pode ser flexibilizado com o tempo.

Aliado a isso os docentes passaram por treinamentos para mudar a forma de ensinar pois
caso os académicos passassem a ter senso maior de inovagdo e fossem submetidos a aulas

com a mesma metodologia existia o risco de reducdo da motivagdo da turma.

Os resultados foram surpreendentes com uma nitida evolu¢do do perfil, mais alinhado
com o profissional que as organizagdes requisitam com o passar do tempo conforme a figura
11 onde a linha tracejada mostra o resultado antes do curso de inovagdo e a linha constante o

resultado apds o curso.
Figura 11

Comparativo de perfil antes e depois dos cursos de inovacao

Mathematical, technical, Imaginative, holistic,
logical, factual, —— p— __Conceptual, artistic,
analytical. .~~~ —~ \smthesmng‘
N D

B

Organizational, Interpersonal,
planned, conservative, musical, talking,
controlled, administrative. emotional, spiritual.

Espera-se que o presente trabalho tenha sido o ponto de partida para um

acompanhamento temporal semelhante nas instituicdes avaliadas.
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8. APENDICES

8.1. Apéndice I — Formulario de Ned Herrmann

TESTE DE DOMINANCIA CEREBRAL
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Teste criado por Ned Hermann que permite identificar o perfil dominante na tomada de decisdes. Nao

existe perfil "bom"ou "ruim", o resultado obtido indica sua tendéncia natural e oportunidades de

aprendizado pessoal. O teste deve ser respondido com suas atuais atitudes e nao com convencgoes

socialmente aceitas ou na tentativa de "acertar" o teste. Ao final vocé recebera um feedback com

andlise dos indicadores. Este teste estd sendo usado como base de dados para um estudo da FGV

para mapear o perfil do académico de engenharia. Seus dados pessoais serao preservados em sigilo.

1.

1.

1

2. Quando aprendo, gosto de ... ( assinale 5 alternativas ): *

© ® N o &0 » Wb

Marque os cincos sentidos ou situagdes que fazem vocé se sentir mais motivado no trabalho: (assinale 5 alternativas) *
.

a4 a4 a4 a4 a4 a4 a4 4a a4
© O N o o~ W N = O

2.1.

2.2.

2.3.
2.4.

2.5.
2.6.
2.7.

2.8.
2.9.

Trabalhar sozinho

Expressar minhas idéias
Estar no controle da situagéo
Provocar mudangas

Quvir e falar

Criar ou usar recursos visuais
Prestar atengéo aos detalhes
Aspectos técnicos

Trabalhar com pessoas

. Usar nimeros, estatisticas

. Oportunidades para fazer experiéncias
. Planejar

. Trabalhar com comunicagéo

. Fazer algo funcionar

. Arriscar-se

. Analisar dados

. Lidar com o futuro

. Produzir e organizar

. Fazer parte de uma equipe

.20. Fazer as coisas sempre no prazo previsto

Avaliar e testar teorias
Obter e quantificar fatos
Ouvir e compartilhar idéias
Usar minha imaginagao
Aplicar andlise e légica
Ambiente bem informal
Verificar meu entendimento
Fazer experiéncias praticas

Pensar sobre as idéias

2.10. Confiar nas intui¢cdes

2.11. Receber informagdes passo a passo



2.12. Tomar iniciativas

2.13. Elaborar teorias

2.14. Envolvimento emocional

2.15. Trabalhar em grupo

2.16. Orientagdes claras

2.17. Fazer descobertas

2.18. Criticar

2.19. Perceber logo o quadro geral (o objetivo final )

2.20. Adquirir habilidades pela pratica

3. Prefiro aprender através de ... ( assinale 5 alternativas): *
3.1.  Materiais visuais

3.2. Demonstragdes

3.3.  Debates estruturados pelo instrutor

3.4.  Palestras formais

3.5.  Experiéncias

3.6.  Utilizando histérias e musica

3.7.  Exercicios que usam a intuigdo

3.8. Debate em grupo

3.9.  Exercicios de andlise

3.10. Atividades sequenciais bem planejadas

3.11. Analisando numeros,dados e fatos

3.12. Exemplos com metéforas

3.13. Atividades passo a passo de reforgo do contetdo
3.14. Leitura de livros-textos

3.15. Discussdes de casos voltados para as pessoas

3.16. Discussdes de casos voltados para os nimeros e fatos
3.17. Métodos tradicionais comprovados

3.18. Agenda bem flexivel

3.19. Agenda estruturada com antecedéncia

3.20. Trabalhos bem estruturados

4. Qual o tipo de pergunta que vocé mais gosta de fazer?(marque somente 1 alternativa): *

41. Oqué

4.2. Como?
4.3. Porqué
4.4.  Quem?

5. Assinale o que mais vocé gosta de fazer.(marque 4 alternativas): *
5.1.  Descobrir

5.2.  Quantificar

5.3.  Envolver

5.4.  Organizar

5.5.  Conceituar

5.6. Analisar

5.7.  Sentir
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5.8.  Praticar
5.9. Teorizar
5.10. Sintetizar
5.11. Avaliar

5.12. Interiorizar
5.13. Processar
5.14. Ordenar
5.15. Explorar
5.16. Compartilhar

6. Marque cinco frases, que melhor definem seu comportamento ou atitude. Ao comprar um carro vocé: (marque 5 alternativas)
*

6.1.  Compra com base na recomendagao de amigos

6.2.  Se preocupa com o consumo de combustivel

6.3. Se preocupa com as formas, a cor e a tecnologia

6.4.  Verifica equipamento de segurang¢a e durabilidade

6.5. Déaimportancia a "sensacéo" de conforto do veiculo
6.6. Faz comparagdes com outros veiculos

6.7.  Verifica tamanho do porta-malas

6.8.  Verifica se encaixa no seu sonho de vida

6.9. Pesquisa e planeja antecipadamente como vai utiliza-lo
6.10. Se preocupa com o custo e o valor de troca

6.11. Quer "amar" o carro

6.12. Prefere carros langados recentemente, novidades

6.13. Se preocupa com 0s requisitos técnicos

6.14. Verifica a facilidade de manutengéao

6.15. Gosta de experimentar um novo modelo ou fabricante
6.16. Se preocupa com o nome do fabricante

6.17. D& importancia a opinido das pessoas

6.18. Quer ver dados e estatisticas sobre o desempenho

6.19. Se preocupa com a qualidade do atendimento do revendedor

6.20. Analisa como o carro vai ser Util no seu dia-a-dia

7. Como vocé define seu comportamento? Das opgdes abaixo, marque apenas uma: (marque 1 alternativa) *
7.1.  Gosto de organizar

7.2.  Gosto de Compartilhar

7.3.  Gosto de Analisar

7.4.  Gosto de Descobrir

8. Palavras que definem meu estilo (marque 4 alternativas): *
8.1.  Organizado

8.2.  Analitico

8.3.  Emocional

8.4.  Experimental

8.5.  Lobgico

8.6.  Conceitual
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8.7.  Perceptivo
8.8.  Sequencial
8.9. Tedrico
8.10. Explorador
8.11. Avaliador
8.12. Cinestésico
8.13. Sentimental
8.14. Preparado
8.15. Quantitativo
8.16. Sintético

9. Quais as frases depreciativas que vocé mais ouve os outros falarem a seu respeito?(marque 5 alternativas): *
9.1.  Viciado em nimeros
9.2.  Coragédo mole

9.3.  Exigente, esforgado
9.4.  Vive no mundo da lua
9.5. Tem sede de poder
9.6. Fala demais

9.7. Né&o decide sozinho
9.8.  N&o sabe se concentrar
9.9.  Frio, insensivel

9.10. Fécil de convencer
9.11. Sem imaginagao

9.12. Maluco

9.13. Calculista

9.14. Ingénuo

9.15. Bitolado

9.16. Inconsequente

9.17. N&o se mistura

9.18. Ultra-sensivel

9.19. Quadrado

9.20. Sem disciplina

10. Quando tenho que resolver um problema, eu geralmente...(marque 1 alternativa): *
10.1. Visualizo os "fatos" tratando-os de forma intuitiva e holistica

10.2. Organizo os "fatos" tratando os detalhes de forma realista e cronolégica

10.3. Sinto os "fatos" tratando-os de forma expressiva e interpessoal

10.4. Analiso os "fatos" tratando-os de forma légica e racional

11. Quando tenho que resolver um problema, eu procuro...(marque 1 alternativa) *
11.1. Uma visé&o interpessoal, emocional "humana"

11.2. Uma viséo organizada, detalhada, "cronolégica"

11.3. Uma vis&o analitica, logica, racional,"de resultados"

11.4. Uma visé&o intuitiva, conceitual, visual, de "contexto geral"
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12. Quais as frases que mais se aproximam do que vocé diz.(marque 3 alternativas): *
12.1. Sempre fazemos desta forma...

12.2. Vamos ao ponto-chave do problema...
12.3. Vejamos os valores humanos...

12.4. Vamos analisar...

12.5. Vamos ver o quadro geral

12.6. Vamos ver o desenvolvimento de equipe....
12.7. Vamos conhecer o resultado...

12.8. Este é o grande sucesso conceitual....
12.9. Vamos manter a lei e a ordem...

12.10. Vamos inovar e criar sinergia...

12.11. Vamos participar e envolver...

12.12. E mais seguro desta forma...

13. Género *
13.1. Masculino

13.2. Feminino

14. Graduagéo *
14.1. Engenharia de Controle e Automagao

14.2. Engenharia Quimica



