Fundacao Getulio Vargas - FGV in Company
Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria- Embrapa

MBA em Gestao da Inovagao e Capacidade Tecnoldgica

PROSPECGAO DE DEMANDAS

Proposicao de ferramenta para prospecc¢ao de demandas para producao e oferta de
capacitacgoes on line da EMBRAPA

Alberto Duarte Vilarinhos
Joao Bosco Cavalcante Araujo
Joel Ramos de Souza Junior
Joyce Aparecida Marques dos Santos
Sara Pimentel

Brasil - 2024



Alberto Duarte Vilarinhos - Embrapa Mandioca e Fruticultura
Jodo Bosco Cavalcante Araujo - Embrapa Agroindustria Tropical
Joel Ramos de Souza Junior - Embrapa Gado de Leite
Joyce Aparecida Marques dos Santos - Diretoria de Negdcios - Embrapa Sede
Sara Pimentel - Embrapa Suinos e Aves

PROSPECGAO DE DEMANDAS

Proposicao de ferramenta para prospeccao de demandas para produgao e oferta de
capacitagoes on line da EMBRAPA

Trabalho de Conclusdo de Curso para
obtengcdo do titulo de especialista em
Gestdo da Inovagcdo e Capacidade
Tecnoldgica, apresentado a Fundagéao
Getulio Vargas - FGV e a Empresa
Brasileira de Pesquisa Agropecuaria-
Embrapa

Orientador: Alivinio Almeida

Brasil

Junho - 2024



Alberto Duarte Vilarinhos
Joao Bosco Cavalcante Araujo
Joel Ramos de Souza Junior
Joyce Aparecida Marques dos Santos
Sara Pimentel

PROSPECGAO DE DEMANDAS

Proposicao de ferramenta para prospeccao de demandas para produgao e oferta de
capacitacoes on line da EMBRAPA

Trabalho de Conclusao de Curso para obtencao do titulo de especialista em Gestao
da Inovagao e Capacidade Tecnoldgica, apresentado a Fundacao Getulio Vargas -
FGV e a Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria- Embrapa.

Data da aprovacéo: 2024

Banca examinadora

Orientador
Prof°® Dr. Alivinio Almeida
Instituicao

Prof° Dr
Instituicao

Prof° Dr
Instituicao

Prof° Dr
Instituicao



AGRADECIMENTOS

Alivinio Almeida Professor/Orientador - Fundagao Getulio Vargas - FGV

Aline Branquinho - e-Campo / Embrapa
Escola Virtual do Governo - Escola Nacional de Administragédo Publica - EVG-ENAP
Fundacao Getulio Vargas - FGV

Raleduc Tecnologia & Educacao



SUMARIO

1.INTRODUGAO

2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo Geral

2.2 Objetivos Especificos

3. REFERENCIAL TEORICO

3.1 Capacitagdes a distancia

3.2 Métodos de Transferéncia de Tecnologias

3.3 Inteligéncia Atrtificial e EaD

3.4 Prospecc¢ao de Demandas

3.4.1 Qual é a importancia da Prospeccao de Demandas
3.4.2 Métodos para elaborar a Prospeccado de Demandas
3.4.3 Quais sio as tendéncias na area de Prospeccéao
3.4.4 Como conhecer os publicos (identificar os grupos, selecionar)?
3.4.5 Ferramentas de Prospecgao de Demandas

4. METODOLOGIA

4.1 Pesquisa Bibliografica

4.2 Pesquisa documental para descrever o processo, e identificar
pontos de melhoria

4.3 Entrevista semi estruturada

10

10

12

14

15

16

18

18

19

24

25

25

26

26



5. RESULTADOS E DISCUSSAO

5.1 Resultados

5.1.1 E-campo: Plataforma de capacitagdes online da EMBRAPA
5.1.2 Empresa 1 - Fundacao Getulio Vargas - FGV

5.1.2.1. Caracterizagdo do Respondente

5.1.2.2. Analise da entrevista e do questionario

5.1.3 Empresa 2 - RALEDUC

5.1.3.1. Caracterizagdao do Respondente

5.1.3.2. Analise do questionario

5.1.4 Empresa 3 - Escola Virtual de Governo - EV.G

5.1.4.1 Caracterizagao da instituicdo pesquisada

5.1.4.2 Analise da EV.G em relagao questionario proposto

5.1.5 Proposta de roteiro, etapas e fluxos de atividades de ferramenta
de prospecgao de demandas por cursos online da Embrapa

5.2 Discussoes

6. CONCLUSOES
7. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

8. ANEXO

27

27

27

30

30

30

34

34

34

35

35

36

40

45

47

53



1. INTRODUCAO

A EMBRAPA foi criada na década de 70, com a finalidade primeira de “impulsionar
o desenvolvimento agricola nacional por meio da geragdo de conhecimento e
solugdes tecnoldgicas para melhorar a qualidade e produtividade do campo”. Neste
sentido, sua missdo, desde sua criagdo, tem sido “viabilizar solu¢gdes de pesquisa,
desenvolvimento e inovagao para a sustentabilidade da agricultura, em beneficio da
sociedade brasileira”. (EMBRAPA, 2024).

Como empresa de Pesquisa, Desenvolvimento e Inovagao e visando o cumprimento
integral da sua missao, a EMBRAPA utiliza varias estratégias e ferramentas para
disponibilizar os conhecimentos e solug¢des por ela desenvolvidas para a sociedade,
entre as quais podem ser destacados o licenciamento e fornecimento de tecnologia
ao setor produtivo, a disponibilizacdo de conteudo técnico por meio de publicagoes,
os dias de campo e capacitagbes presenciais junto a técnicos, extensionistas e
agricultores, entre outros.

Com a pandemia de COVID 19 e as medidas de distanciamento social, varias
atividades de pesquisa e desenvolvimento, bem como agbes de transferéncia de
tecnologia foram suspensas, e o desafio de continuar levando o conhecimento
desenvolvido a sociedade tornou-se ainda maior, ficando evidente a necessidade e
inovar ndo somente na pesquisa, mas também nos mecanismos de transferéncia de
tecnologia.

Por outro lado, o isolamento social ampliou o interesse das pessoas pela busca de
conhecimento e informagado, e neste contexto surge o e-Campo, a plataforma de
capacitagdes on-line da EMBRAPA, que, apesar de ter sido langada em 2018, com
a oferta de nove capacita¢des gratuitas, se deparou, em 2020, com 15 mil inscrigbes
realizadas em um periodo de 48 horas, em um de seus cursos.

Além da sociedade civil, registrou-também a busca de pessoas fisicas e juridicas,
que atuam em diversos segmentos como pesquisa e desenvolvimento; assisténcia
técnica e extensdo rural; ensino; bem como dos Ministérios e Orgdos a eles
vinculados, para o estabelecimento de parcerias com vistas a estruturacdo de
capacitagbes de forma conjunta, acesso as capacitagdes ja desenvolvidas pela
EMBRAPA, customizacdo de cursos, disponibilizacdo das capacitagdes EMBRAPA
em outras plataformas, entre outras.

Com a explosdo da procura pelas solugdes e conhecimentos gerados pela
EMBRAPA, rapidamente a empresa, sob coordenacdo da Supervisdo de Novos
Negécios e Negodcios Corporativos da Geréncia de Acesso a Mercados, hoje
Geréncia de Negocios, se dedicou a buscar o aprimoramento do processo de
producao e oferta de capacitagdes; ampliar a rede de profissionais que atuam no
processo; ajustar a plataforma de capacitagées e os canais de comunicagao; entre
outros.



No final de abril de 2024, com seis anos de existéncia, a plataforma de capacitagdes
on-line da EMBRAPA ja contava com mais de um milh&o de usuarios e uma média
de 12 mil novas inscri¢gdes por més. Ja tinha atingido mais de cinco mil municipios
brasileiros e estava presente em 84 paises, especialmente aqueles de lingua
portuguesa, apresentando perspectivas de crescimento.

Neste cenario, muitos desafios persistem, entre os quais destaca-se a necessidade
de otimizacdo dos recursos humanos para produgao e oferta de capacitagoes;
captura de recursos financeiros para retroalimentagdo do processo; proposi¢cao de
novos modelos de parcerias e negoécios; a ampliacdo/diversificagdo do portfolio de
capacitagoes etc.

Isto posto, este trabalho visa contribuir para que o e-Campo se fortalegca como
ferramenta de transferéncia e acessibilidade das solugbes tecnoldgicas e
conhecimentos gerados pela EMBRAPA.

Nesse contexto, a seguir sdo expostos os objetivos geral e especificos que
cumprem esse proposito. Seguidos do referencial tedrico que contempla o processo
de capacitagado online, baseado na literatura referenciada, da metodologia utilizada
no desenvolvimento do trabalho, dos resultados e discussbes que as evidéncias
possibilitaram e das conclusdes pertinentes ao esfor¢o desta pesquisa.



2. OBJETIVOS
2.1 GERAL

O objetivo geral do estudo € propor uma ferramenta de prospeccédo de demandas,
que permita a Embrapa direcionar a transferéncia de tecnologias e conhecimentos
por meio de capacitacdes online.

2.2 ESPECIFICOS

Para o cumprimento do Objetivo Geral, propdem-se como objetivos especificos:

a) Caracterizar a produgao e oferta de capacitagbes online atualmente
realizadas pela EMBRAPA,;

b) Realizar um levantamento sobre as ferramentas de prospeccéo
utilizadas pelas empresas/instituicdes publicas e privadas de
referéncia na producao e oferta de capacitacdes online;

c) Definir roteiro, etapas e fluxos de atividades de ferramenta de
prospec¢cao de demandas por cursos online que permitam a sua
consecucgao, informatizacao e aplicagdo nas areas de interesse e de
competéncia da Embrapa.



3. REFERENCIAL TEORICO
3.1 Capacitacoes a distancia

A educacao a distancia pode ser compreendida como uma modalidade educacional
na qual alunos e professores estao separados, fisica ou temporalmente e, na qual a
mediagao didatico-pedagdgica nos processos de ensino e aprendizagem ocorre
com a utilizagdo de meios e tecnologias de informacédo e comunicacgéo, permitindo
que alunos e professores desenvolvam atividades educativas em lugares ou tempos
diversos.

N&o é possivel precisar onde e quando o ensino a distancia surgiu, tendo registros
de cursos de taquigrafia em 1728, sob coordenacédo de Caleb Phillips, nos Estados
Unidos; curso de lingua hebraica em 1881, ofertado pela Universidade de Chicago;
e outros cursos ofertados na Alemanha em 1890, todos por correspondéncia. Ja em
1922, a Universidade da Pensilvania, nos Estados Unidos, desenvolveu a ideia e
passou a oferecer conhecimento por meio do radio. (Catho Comunicacéao, 2023)

No Brasil, os primeiros registros de capacitagdes a distancia se deram a partir de
1937, com a criagdo do Servico de Radiodifusdo Educativa, do Ministério da
Educacado, cujo objetivo era trazer aulas no radio acompanhadas por material
impresso.

A primeira empresa particular a atuar neste segmento foi o Instituto Radiotécnico
Monitor, fundado em 1939 por um imigrante hungaro chamado Nicolas Goldberger,
na cidade de Sao Paulo, e que tinha como finalidade a oferta de conhecimento
técnico em eletrénica por meio do radio, tendo essa, sido a primeira iniciativa
exitosa de educacéo a distancia no Brasil. (Instituto Monitor, s.d)

Dois anos mais tarde, em 1941, surgiu o Instituto Universal Brasileiro, também na
cidade de Sao Paulo, com a oferta de cursos profissionalizantes por
correspondéncia e, posteriormente, com fitas de video. (Instituto Universal Brasileiro
s.d).

Ja em 1947, o Senac em parceria com o0 Sesc e algumas emissoras de radio
associadas, criou a Universidade do Ar, que oferecia cursos comerciais via radio. Os
programas eram gravados em discos de vinil e repassados para as emissoras, que
programavam as aulas trés vezes por semana e ainda na década de 1950 chegou a
ter 80 mil alunos de 318 localidades. (Catho Comunicagao, 2023)

Com o avango das tecnologias, em especial em 1948, com a chegada da televisao,
novas formas de transmitir o conhecimento foram estabelecidas. No ano de 1965, o
poder publico criou a TV Educativa. Em 1976 foi criado o Sistema Nacional de
Teleducagéo, um programa de ensino por correspondéncia, radio e TV. Em seguida,
no ano de 1977, foi criada a Fundacédo Roberto Marinho que, em 1981 colocou no ar
o Telecurso 1° e 2° graus, que a partir de 1995, passou a se chamar Telecurso 2000
e que se dedica ao ensino de matérias do ensino fundamental e médio via
programas de televisao e apostilas impressas (Brasil Escola, s.d).

Outro salto no processo de educagao a distancia entre 1988 e 1991. Como advento
da internet deu-se inicio a revolugao digital, cenario que redefiniu as fronteiras



tradicionais da sala de aula e permitiu o surgimento de plataformas on line
dedicadas ao ensino remoto ou e-learning, que, de acordo com Clark e Mayer
(2016), pode ser definido como "a utilizagdo de tecnologias da informagéo e
comunicagdo para criar experiéncias de aprendizado que sao acessiveis
remotamente, permitindo a interacdo sincrona e assincrona entre alunos e
instrutores".

O Sistema de Teleducagcao foi reestruturado e, em 1995, o Departamento de
Educacado criou o Centro Nacional de Educagao a Distancia (CEAD) — um setor
exclusivo para o Ensino a Distancia (EAD). No mesmo ano, o Ministério da
Educacao (MEC) criou a Secretaria de Estado da Educacao (SEED) com o objetivo
de fomentar e regulamentar a oferta de cursos a distancia no pais. Foi criado ainda
o Sistema Nacional de Avaliagdo da Educacgao Superior (SINAES), com o objetivo
de avaliar a qualidade dos cursos de graduagao e poés-graduagao oferecidos no
pais, incluindo os cursos EAD. (Centro Universitario de Tiradentes, 2023)

Ainda em 1995 surge a Associagdo Brasileira de Educagao a Distancia — ABED,
uma sociedade cientifica sem fins lucrativos, cujo objetivo € promover o estudo, a
pesquisa, o desenvolvimento, a promog¢ao e a divulgagdo da educagédo aberta,
flexivel, digital, hibrida e a distdncia. Sua missdo ¢é “Contribuir para o
desenvolvimento do conceito, métodos e técnicas que promovam a educacgao aberta
flexivel e a distancia”

Em 1996, por meio da publicacdo da Lei n® 9.394/96, a educacao a distancia foi
oficializada no Brasil e a modalidade passou a ser valida para todos os niveis de
ensino, ficando Ministério da Educacdo — MEC, responsavel pelo credenciamento
das instituicbes universitarias atuantes no segmento EAD a partir de 1999, mesmo
ja havendo ofertas de cursos de pds-graduacgao dois anos antes, em 1997.

Em 2010 surgiram as conexdes em banda larga estaveis e popularizadas, as
transmissdes via satélite passaram a ser substituidas por videoaulas e demais
recursos didaticos digitais complementares, dando outro salto na educacdo a
distancia, que, no ano de 2021, com a combinacdo do enfrentamento da pandemia
de COVID 19 e a intensa inovagao tecnoldgica, € impulsionada novamente.
Segundo dados do Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais Anisio
Teixeira (INEP), entre 2011 e 2021 o numero de ingressantes na modalidade online
cresceu 474%, representando, em 2021 62,8% do total de alunos inscritos em
cursos de graduagao, conforme Verdélio (2022).

De acordo com o Instituto de Pericia e Educagao Gerencial (INPEG), os cursos
podem ser formais e nao formais. Os cursos formais sdao aqueles voltados para a
formacao, sao regulamentados e fiscalizados pelo Ministério da Educagao e
conferem ao cidadao grau académico e indica niveis de conhecimento fundamental,
meédio e superior. Ja os cursos nao formais, também chamados de cursos livres, de
acordo com a Lei n° 9.394/96 (Lei de Diretrizes e Bases), enquadram-se na
categoria “formacéo inicial e continuada ou qualificagdo profissional”, para a qual o
aluno nao precisa ter concluido o Ensino Fundamental, Médio ou Superior para
fazer um curso livre, visto que o unico propdsito do curso € o de proporcionar ao


https://www.catho.com.br/carreira-sucesso/o-que-e-pos-graduacao/
https://agenciabrasil.ebc.com.br/educacao/noticia/2022-11/ensino-distancia-cresce-474-em-uma-decada-diz-inep

aluno conhecimentos que lhe permitam inserir-se ou se reinserir no mercado de
trabalho, ou ainda aperfeigoar seus conhecimentos em determinada area.

Destaca-se que apesar de nao fiscalizado pelo MEC, os cursos livres estao
previstos por Lei e, por isso, reconhecidos como validos e importantissimos na
complementacdo de conhecimentos profissionais de nivel basico, proporcionando
ao cidadao trabalhador conhecimentos que lhe permitam reprofissionalizar-se,
qualificar-se e atualizar-se para o exercicio de fungcdes demandadas pelo mundo do
trabalho, compativeis com a complexidade tecnoldgica do trabalho, o seu grau de
conhecimento técnico e o nivel de escolaridade do aluno, ndo estando sujeita a
regulamentacao curricular. (INPEG, s.d)

Independente de ser formal ou livre, as capacitagdes EAD tem se mostrado eficaz e
cada vez mais presentes no Brasil € no mundo, possibilitando o acesso ao
conhecimento e a educacido de qualidade a um maior numero de pessoas, se
consolidando como meio de democratizagdo de conhecimento.

Segundo o Centro Universitario Tiradentes (2023), as capacitagcbes EAD
apresentam uma série de vantagens, entre as quais podem ser citadas a
flexibilidade de horarios, que permite o ajuste da rotina aos estudos; a otimizagao do
tempo, acessibilidade e comodidade proporcionada pela eliminacdo de
deslocamento até a instituicdo ofertante da capacitagdo; aprendizagem
personalizada, permitindo que o aluno avance no seu proprio ritmo; recursos
tecnologicos inovadores, que permitem a disponibilizacdo de conteudos em
formatos distintos e variados dentro de um mesmo curso como podcasts, videos,
animagdes, jogos educativos entre outros, tornando o processo de aprendizagem
mais interativo e dinédmico; reducdo de custos como transporte, alimentacgao,
material didatico, hospedagem; entre outras.

Por outro lado, também apresentam suas desvantagens como, a falta de interacéo
presencial; a dependéncia da tecnologia; a necessidade de dominio de ferramentas
de Tecnologia da Informacdo e Comunicagao (TIC); autodisciplina e gestdo do
tempo.

3.2 Métodos de Transferéncia de Tecnologias

O conceito de difusdo de tecnologia esta baseado no processo de disseminagéo e
adogdo de tecnologias por pessoas, instituicbes e sociedade. Permeia a
transferéncia de conhecimento e a apropriagdo de inovagbes tecnoldgicas,
possibilitando sua capilaridade nas diversas camadas da sociedade.

Na visdo Embrapa, a Transferéncia de Tecnologia (TT), € um componente do
processo de inovagao, no qual diferentes estratégias de comunicagao e interagéo
sao utilizadas por grupos de atores com o objetivo de dinamizar arranjos produtivos,
mercadoldgicos e institucionais, por meio do uso de solugdes tecnoldgicas.

Para Sousa (1987), por difusdo de tecnologia era entendido o desenvolvimento de
uma dindmica que partia da geragdo de tecnologia, tendo como etapas



intermediarias a transferéncia do conhecimento gerado na pesquisa para a
extensdo, a sistematizagdo desses conhecimentos pela extensdo, a sua
transferéncia para o contexto social do produtor, a adogao ou rejeicdo desses
conhecimentos pelo produtor rural, tendo como etapa final o mecanismo de
retroalimentacdo, consistindo no retorno de informag¢des que tém a funcédo de
corrigir as estratégias de comunicagao e de orientar o conteudo da pesquisa.

A Transferéncia de Tecnologia (TT) também pode ser entendida como o conjunto de
acdes com a finalidade de fazer com que os produtos, processos ou servigos
gerados pela pesquisa cheguem ao alcance do setor produtivo, e
consequentemente, beneficia toda a sociedade brasileira.

Os métodos usados na difusdo de tecnologia sdo, entre outros:

a) Evento de treinamento e capacitagdo - Destinado a habilitar técnicos e ou
multiplicadores, produtores rurais e estudantes para repassar conhecimentos
tecnoldgicos.

b) Excursdo, missao e visita técnica - Realizada a partir de um grupo de
pessoas, que se deslocam a determinado lugar, onde existam experiéncias
passiveis de serem adotadas, como as verificadas em: unidades
demonstrativas (UD), Unidades de referéncia tecnolégica (URT), Centros de
pesquisas, Campos experimentais e institutos de pesquisa.

c) Dia de Campo - Destina-se a mostrar uma série de atividades em uma
mesma propriedade para despertar o interesse e a ado¢cdo mais rapida da
tecnologia que esta sendo apresentada.

d) Curso (Presencial e EAD) - Conjunto de atividades técnicas, com
programacao especifica, para capacitar pessoas com interesses comuns.

Segundo Dereti (2009), os instrumentos, ferramentas, recursos, métodos de
transferéncia devem ser utilizados para obtencao de resultados especificos que
levem a capacitagdo para incorporacdo da nova tecnologia aos processos de
geragao de riqueza. A opcao pela inclusdo de cada um deles no contexto de
qualquer metodologia a ser adotada envolve o conhecimento de sua eficacia. A
eficacia deve ser aliada ao diagnostico do publico-alvo do processo de
transferéncia, de suas necessidades diante da nova tecnologia.

Na perspectiva da (TT) e do (EaD) a construgdo de novas racionalidades,
inteligibilidades e conhecimentos, sob a Optica da inteligéncia coletiva € o cerne das
preocupagdes Embrapa, que vislumbra nas TIC o papel facilitador das necessarias
interagbes para a geragdo de novos conhecimentos e saberes, de forma
participativa e colaborativa, (Torres et al 2016)

Ainda, conforme comentado por Torres et al (2016) a Embrapa tem pautado
permanentemente pela determinacédo de levar aos produtores rurais e agentes do
setor agropecuario as informagdes e solugdes tecnoldgicas por ela geradas. O
momento atual de grandes mudangas de cenario, influenciado de um lado pela
dinAmica social baseada na interatividade, horizontalidade, virtualidade,
dialogicidade, etc.;e, de outro, pelas crescentes demandas e necessidades de



informacdo e de conhecimento, agora sob novos formatos, canais, linguagens e
abordagens, tém apresentado a Embrapa uma nova responsabilidade, a de
implementar a EaD.

Nessa perspectiva como uma ferramenta de transferéncia de tecnologia (TT) a
Embrapa criou a plataforma e-Campo que disponibiliza cursos gratuitos e pagos, por
oferta e por demanda, por meio da Interatividade e da acessibilidade permitindo que
a sociedade possa ter acesso a especialistas com conhecimento elevado e estudos
avangados e restritos. Construindo um processo inovador de transferéncia de
tecnologias agropecuarias com acesso conhecimento sobre tecnologias estocadas e
de dominio publico.

Para a Embrapa a possibilidade de transferir tecnologia por meio da plataforma
e-Campo é uma maneira estratégica de levar conhecimento cientifico, tecnolégico e
inovador sobre tecnologias, servicos e produtos ao setor produtivo, gerando
avangos significativos com um alcance e impacto em larga escala.

3.3 Inteligéncia Artificial e EaD

Atualmente a inteligéncia artificial (IA) tem ganhado for¢a nos ultimos anos e vem se
consolidando como uma ferramenta fundamental para diversos setores. Com a
capacidade de processar grandes volumes de dados, a IA tem se mostrado eficiente
em tarefas como processamento de dados e geragcdo de informagdes relevantes
que, no ambito do negdécio de produgdo e oferta de capacitagbes, poderiam
contribuir, entre outras para a gestdo dos dados, acompanhamento e gestdo dos
clientes atuais, prospecgdo de novos leads e desenvolvimento de novas
capacitagoes.

Anteriormente a |A estava presente nos filmes de ficcdo, centros de pesquisas e
empresas de tecnologia e hoje ja é possivel observa-la no cotidiano, nos aplicativos
de transporte, nos sistemas de assinatura de filmes on-line, nas redes sociais
digitais, nos processos de e-commerce, nas ferramentas de educacgao presencial e
a distancia e em tantas outras aplicabilidades.

A |A trata-se de uma area de estudo que tem como objetivo criar maquinas capazes
de realizar tarefas que exigem inteligéncia humana, como aprender, perceber,
decidir e se adaptar a novas situagbes (Russell & Norvig, 2010), podendo ser
dividida em duas categorias, a saber: a |A simbdlica e a |A conexionista. A primeira
se baseia em regras e representagdes simbodlicas do conhecimento, enquanto a
segunda se baseia em redes neurais artificiais e aprendizado de maquina (Russell &
Norvig, 2010).

Para Santos et al (2023) “...0 surgimento da Inteligéncia Artificial (IA) apresenta-se
como um avango tecnolégico altamente promissor, com o poder de potencializar a
qualidade do ensino a distancia. Em virtude disso, a IA tem a capacidade de
personalizar o processo de ensino, ajustando-o para atender as necessidades
especificas de cada aluno, aumentando assim o aspecto de personalizagdo. Além
disso, aprimora os mecanismos de avaliagcao e promove uma melhor interagao entre



estudantes e educadores. No entanto, € importante reconhecer que a integragao da
IA em cursos a distancia também apresenta desafios, incluindo a necessidade de
adaptar materiais didaticos e metodologias de ensino, além de manter a garantia do
uso ético da IA e protecio da privacidade dos dados dos alunos.”

Santos et al (2023) citando Luger e Stubblefield (1993) que descrevem a Inteligéncia
Artificial como um campo interdisciplinar que abrange uma ampla gama de areas do
conhecimento, incluindo matematica, légica, psicologia, filosofia e linguistica. Os
autores afirmam que a IA representa um dos maiores desafios no area de ciéncia da
computacédo, pois exige a criagdo de algoritmos e sistemas capazes de lidar com a
incerteza, ambiguidade e imprecis&o inerente aos dados de forma eficaz. Rich et al.
(2009) propdem que o objetivo fundamental da |IA é criar sistemas que possam
realizar tarefas que, atualmente, sdo executadas com mais eficiéncia por humanos
do que por maquinas, ou tarefas que ndo possuem uma solugao algoritmica viavel
através dos métodos de computagao convencionais.

O que se pretende com o uso a IA ao e-Campo é aperfeigcoar a plataforma para
prospectar demandas e analisar dados como estratégia de negdcio, visando a
elaboracdo de um pacote de cursos destinados a atender a publicos especificos
(Empresas privadas, instituicbes publicas, cooperativas e agentes de
desenvolvimento).

3.4 Prospeccao de Demandas

Segundo Borschiver, Almeida e Roitmant (2008), a prospecg¢ao e o monitoramento
informacional sdo etapas fundamentais do processo de inteligéncia competitiva,
pois, por meio da prospeccgao informacional, € admissivel construir um mapa inicial
de fonte de informagdes e conhecimentos essenciais a competitividade de um
determinado setor. Quanto ao monitoramento, nesse processo é necessario separar
cautelosamente, dentre as diversas informacdes, as que tém potencial relevante,
permitindo a identificacdo de novas possibilidades e sinais de mudanga no
ambiente.

De acordo com Andrade et al. (2018), pode-se definir prospecgdo como um
processo que examina o futuro a longo prazo a partir da interpretagcdo de dados,
tendéncias e sinais de mudangas e fatos portadores de futuro, com o objetivo de
identificar areas de pesquisa estratégica e tecnologias genéricas emergentes que
tém a propensao de gerar maiores beneficios econdmicos e sociais. Sdo estudos
realizados para se obter informagdes sobre eventos futuros, de forma que uma
tomada de decisao seja feita considerando-se os conhecimentos tacitos e explicitos
disponiveis. Prospeccdo € um termo cunhado para se referir a tipos bastante
distintos de anadlises, que vao desde as de curto prazo, focadas em analises de
setores especificos, até as de longo prazo, de avaliagdo mais ampla das mudancgas
sociais, politicas, econémicas e tecnoldgicas.



De Falani (2019) afirma que a prospecgéao tecnoldgica objetiva antecipar as diregdes
e velocidades das mudangas tecnoldgicas, possibilitando a detecgdo precoce de
tecnologias emergentes ou revolucionarias. Tigre e Kupfer (2004) consideram que
prospeccdo tecnolégica € uma maneira disciplinada de mapear futuros
desenvolvimentos cientificos e tecnolégicos que poderdo influenciar de forma
consideravel uma industria, a economia ou a sociedade como um todo, bem como
mostrar o que podera ter éxito em termos de inovagao tecnoldgica.

Horst et al. (2019) inferem que, diferentemente das atividades de previséo classica,
que se dedicam a antecipar um futuro suposto como unico, os exercicios de
prospecgao sado construidos a partir da premissa de que sao varios os futuros
possiveis. Para esses autores, estudos prospectivos tém duas virtudes. Avaliar o
estado da arte da Ciéncia e Tecnologia (C&T), na medida em que influenciam o
futuro tecnolégico do pais a partir de uma avaliagdo das condigbes presentes e
mobilizar os mais diferentes atores envolvidos com C&T, académicos e nao
académicos para pensar, de forma coletiva e continuada as necessidades
tecnolégicas do pais.

Segundo texto publicado em SECTES/CEDEPLAR (2009), a prospecgao € um
processo sistematico de exame a longo prazo da ciéncia, tecnologia, economia e
sociedade, com o objetivo de identificar as potencialidades de pesquisas
estratégicas e tecnologias emergentes que possuem propensao de gerar maiores
beneficios sociais e econémicos.

Ja para Regadas (2022), prospecgédo é o conjunto de atitudes tomadas por uma
empresa para encontrar pessoas que tenham um grande potencial em adquirir os
seus produtos e servigcos. Deve ser um processo estruturado de forma a maximizar
as chances na conversao. Afirma ainda que a prospeccado de clientes é a etapa
inicial do trabalho de vendas.

3.4.1. Qual é a importancia da prospec¢ao de demandas?

De acordo com Amparo, Ribeiro e Guarieiro (2012), os estudos de prospeccgao
tecnologica tém um lugar determinante na reducao de incertezas e nos processos
de tomada de deciséo estratégica. E que as transformacdes tecnoldgicas, sobretudo
as acontecidas nas ultimas décadas, apontam a necessidade de utilizar informacgdes
que possam orientar o futuro, informagdes que os estudos prospectivos podem
fornecer. Coelho et al. (2005) dizem que a prospeccgao requer a identificacdo das
oportunidades e necessidades mais importantes para a pesquisa e desenvolvimento
(P&D).

Sendo assim, a prospecgao tecnoldgica fornece embasamento para os tomadores
de decisdo formularem as estratégias de inovagdo. Os estudos de prospecgéo
tecnolégica podem ajudar a mapear os desenvolvimentos cientificos e tecnolégicos,
a visualizar as maneira disciplinada de mapear futuros desenvolvimentos cientificos
e tecnoldgicos que poderdo influenciar de forma consideravel uma industria, a
economia ou a sociedade como um todo, bem como mostrar o que podera ter éxito



em temos de inovacdo tecnoldgica e tendéncias de mercado, indicando os
concorrentes, o que facilita a tomada de decisao.

Vale ressaltar que o objetivo do estudo da prospecc¢éo néo é descobrir o futuro, mas
ajudar a tracar e a analisar as diversas estratégias para alcancgar o futuro desejavel.
Para isso, em um estudo prospectivo, devem-se escolher as técnicas e métodos
que melhor contribuirdo para o alcance da meta desejada. Essa escolha dependera
da area de conhecimento, do custo a ser aplicado, da abrangéncia que o estudo
pretende alcancar (Ribeiro, 2018). As técnicas e métodos de prospecgao
tecnolégica diferem nos tipos de abordagens e nas habilidades requisitadas.

Segundo Bas & Guillo (2015), os temas inovagdo e prospecgdo encontram-se
interligados. Prospecgdo e inovagado sdo muitas vezes consideradas "areas de
conhecimento" ou "disciplinas" distintas, mas podem ser vistas como duas
dimensdes diferentes da mesma coisa: a prospec¢do como metodologia transversal
e a inovagdo como dimensé&o inerente ao pensamento estratégico e a gestdo. De
acordo com Westley & Antadze (2010), para que as instituicbes e os sistemas
sociais, que sao as inovagdes sociais, permanecam resilientes, € necessario, uma
integracao continua da novidade.

Autores como Mone et al. (1998), Dess e Picken (2000) e Dagnino e Dias, (2007)
estabelecem uma relac&o positiva entre a capacidade de inovagao e o desempenho
empresarial, sendo, portanto, importante que instituicbes, em especial as de PD&l,
utilizem técnicas de prospecc¢ao de demandas para fazer um levantamento das suas
necessidades de inovagdo e para colaborar na orientagdo de politicas e linhas de
pesquisas.

De acordo com Fagundes et al. (2015), a relagao entre demanda e oferta deve ser
harmoniosa, ou seja, o que se busca em termos de solugdes (demandas) deve ser
passivel de ser encontrado (oferta) no mercado. Em outras palavras, a oferta
tecnolégica pode ser entendida como fruto das atividades de pesquisas cientificas e
tecnolégicas, e a demanda como resultado das necessidades das atividades
econdmicas e sociais. Entretanto, no Brasil, a realidade mostra que a oferta parece
pesquisar topicos de desinteresse da demanda, e a demanda parece nao sinalizar
suas necessidades para a oferta. E neste contexto que a prospecc¢do de demandas
tecnolégicas surge como forma de mapear os desenvolvimentos cientificos e
tecnolégicos futuros que sédo capazes de influenciar de forma significativa um
segmento industrial como o da agricultura.

Assim, prospeccado nao se configura apenas como uma técnica, mas como um
processo que apresenta diferentes usos como os descritos abaixo:

* Maximizar os ganhos e minimizar perdas em fungdo de agbes/acontecimentos
internos ou externos a organizagao.

* Orientar a alocacao de recursos.
* Identificar e avaliar oportunidades ou ameacas no mercado.

* Orientar o planejamento de pessoal, da infraestrutura ou dos recursos financeiros.



» Desenvolver planos administrativos, estratégias ou politicas, incluindo a analise de
risco.

* Auxiliar a gestao de Pesquisa, Desenvolvimento e Inovagéo - PD&l.

* Avaliar novos processos ou produtos.

3.4.2. Métodos para elaborar a prospec¢ao de demandas

Segundo Mayerhoff (2008) a utilizacdo dos métodos de prospecgao tecnoldgica
pode demonstrar uma atitude pré-ativa, no sentido de que a busca por informacdes
acerca das mudancgas possiveis no futuro ou ja em curso constitui, por si s6, uma
forma de preparagao para tais mudancas. Uma atitude pré-ativa esta relacionada a
capacidade e a iniciativa da organizagao para promover ou conduzir as mudancgas,
e, para tanto, serdo necessarios estudos de prospeccao para se obter uma previsao
das condi¢des futuras e uma projecdo das consequéncias das possiveis agdes a
serem tomadas.

Kupfer e Tigre (2004) apontam pelo menos trés tipos de abordagens respaldados na
literatura para os estudos prospectivos, sdo eles: convencional apoiado na
inferéncia, cuja ideia central € de que o futuro tende a reproduzir fenébmenos
passados em certo grau, baseado em modelos tedricos ou empiricos da realidade
por analogia dos antecedentes historicos; l6gica através da geragao sistematica de
trajetorias alternativas na construgdo de cenarios via a contraposi¢cao de variaveis
e/ou parametros; outra logica é baseada no consenso advindo da intuicdo ou
cognigao coletiva construindo o futuro a partir de visdes subjetivas dos especialistas.

Mayerhoff (2008) propde a mesma estrutura de abordagens e acrescenta que “seja
qual for o caminho escolhido, para atingir os objetivos desejados, o estudo de
prospecc¢ao tecnoldgica deve dispor de informagdes confidveis, coerentes, como,
por exemplo, as que podem ser adquiridas no sistema de propriedade intelectual,
especificamente no sistema de patentes, um meio bastante apropriado, por ser
constantemente alimentado em bases de dados, e dispde de uma sistematica clara
e objetiva. Jannuzzi et al. (2007) propde que, de modo geral, a pesquisa da
documentagédo patentaria, em determinado segmento tecnoldgico de interesse,
possibilita que empresas e servicos de P&D estabelecam o caminho dos
investimentos e as linhas de pesquisas a serem utilizadas que possam evitar
despender esforgcos em reinvencgoes.

3.4.3. Quais sao as tendéncias na area de prospecgao?

Segundo Regadas (2023) as principais tendéncias da area de vendas e de
prospecgao € utilizar novas tecnologias e técnicas para alcangar bons resultados de
uma forma mais simples, como:



1 - Uso da Inteligéncia Artificial

A prospecgédo estd se beneficiando do avango tecnoldgico, incluindo o uso de
Inteligéncia Artificial, o aprendizado de maquina e a automagéo de processos. Por
meio de boas ferramentas, os contatos com os clientes ficam mais eficientes,
aumentando as taxas de conversao.

Alguns exemplos sé&o a analise de dados, os algoritmos de mineragcédo de dados e o
machine learning — que podem ajudar a identificar leads de alta qualidade,
melhorar a segmentacéo e a personalizagao das abordagens.

Com isso, € possivel melhorar os resultados de uma empresa por meio do aumento
do numero de reunides agendadas durante a fase de prospecgdes, por exemplo. A
partir de colaboradores bem treinados € ainda possivel fechar mais contratos,
otimizando o nivel do faturamento.

2 - Foco na personalizagao

Os contatos personalizados sdo cada vez mais cruciais para ter processos de
prospeccao eficientes. De nada adianta encaminhar um e-mail genérico, sem, nem
mesmo, mencionar o home do tomador de deciséao.

Com o aumento da concorréncia, os profissionais de prospeccdo estdao se
concentrando cada vez mais em oferecer abordagens personalizadas. Para isso, é
preciso compreender as necessidades individuais e adaptar as mensagem de
prospecc¢ao a cada cliente.

Ferramentas de coleta e analise de dados, bem como com um CRM que ofereca
informacdes relevantes sobre os potenciais consumidores, € um passo importante
para fechar mais contratos.

3 - Automacao de processos

A automacdo de processos permite que os profissionais de prospecgao
economizem tempo e esforco em tarefas rotineiras. Assim, eles podem se
concentrar nas fases mais estratégicas da prospeccao e das vendas, aumentando
as suas chances de sucesso.

Existem varias etapas que podem ser automatizadas durante um processo de
prospecc¢ao. Por exemplo, € possivel utilizar ferramentas para a construcao de listas
de prospecc¢ao, automatizar o envio de e-mails, contar com um CRM para diversas
atividades rotineiras e outras solu¢des para gerenciar e rastrear com mais eficiéncia.

3.4.4. Como conhecer os publicos (identificar os grupos, selecionar)?
a) Quais sao as etapas essenciais para prospectar clientes?

Esse processo exige um planejamento robusto e bem elaborado. As etapas que
sé&o:

1. Definicao do perfil de cliente ideal;



Estudo do ambiente e da concorréncia;
Consciéncia do que se oferece;
Estruturacéo do funil de vendas;
Qualificagao de leads;

Preparacgao do script;

Empatia e abertura;

Nookwd

1 - Definicao do perfil de cliente ideal

Entender quem € o seu publico, quais sdo as dores dessas pessoas € 0 que elas é
fundamental para a criagdo de abordagens mais efetivas e na construgdo de
argumentos de vendas plausiveis para transformar um “prospect em lead”.

Um dos segredos para o sucesso na prospecgao de clientes € encontrar a persona
do negdcio - um personagem semi ficticio e representante do cliente ideal. Para
iss0, € preciso reunir as seguintes informagdes dos seus principais compradores:

idade;

estado civil;

escolaridade;

profisséo e cargo;

papéis que desempenha na vida pessoal;

objetivos de vida;

acdes realizadas para encontrar bem-estar;
problemas enfrentados;

detalhes que sejam relevantes para a sua situagao.

SSENE NS N NEN

A partir dessa persona é possivel entender alguns pontos essenciais para o
negocio, como o que fazer para que o produto se torne mais atrativo e de que forma
ele beneficiara o potencial cliente, por exemplo.

2 - Estudo do ambiente e da concorréncia

Como o mercado e os seus concorrentes atendem os consumidores? Eles parecem
valoriza-los ou ndo dao muita importancia para a entrega de uma boa experiéncia?

E necessario entender essa dinamica antes de comecar a prospeccéo de clientes,
pois ela sinaliza o possivel grau de dificuldade que vocé enfrentara no processo.

Nichos em que ja existem muitas empresas demonstrando se importar com a
experiéncia de compra costumam ser mais disputados, principalmente para as
marcas recém-chegadas, que precisarao se esfor¢gar mais na diferenciagao.

3 - Consciéncia do que vocé oferece

Muitas vezes, acontece de o vendedor s6 querer exercer a sua fungao. Se alguém
de fora questiona-lo sobre determinados detalhes do produto, ele apresenta



dificuldades em pontua-los de uma maneira clara e objetiva. Isso ndo pode
acontecer com quem deseja alcangar o sucesso.

E importante que toda a equipe conheca bem a empresa e suas propostas. Para
isso, € necessario entender todas as utilidades da marca e em quais pontos ela se
destaca em relagdo ao que ja existe no mercado. Definir esses pontos ajuda a
adquirir mais seguranga nas argumentagoes, transmitir mais credibilidade e obter
éxito no processo de engajamento.

4 - Estruturacao do funil de vendas

Também chamado de pipeline, o funil de vendas fornece orientagdes relevantes em
relacdo aos passos do cliente desde o inicio da jornada — ou seja, antes de
entender que precisa da sua solugao até a aquisi¢ao, de fato.

A estratégia parte da ideia de que o comportamento de compra ndo € um processo
homogéneo, ou seja, cada pessoa tem momentos especificos, e cada deciséo
acontece em um tempo diferente.

Esse funil é dividido em trés etapas:

e topo do funil: € a etapa da consciéncia. O visitantes de um site &,
provavelmente, alguém que chegou ao endereco por meio de alguma
informagao pesquisada em um buscador, mas que ainda nao é relacionada
ao interesse de compra;

e meio do funil: € a etapa onde acontece o reconhecimento do problema. A
pessoa percebe ter uma necessidade, mas ainda ndo descobriu como
resolvé-la;

e fundo do funil: as pessoas que chegam a essa etapa ja estdo conscientes
dos préprios problemas e ja entenderam como os servigos da sua empresa
podem resolvé-los, mas ainda costumam precisar de um “empurraozinho”
para se decidirem.

Ao estruturar essas etapas, o objetivo € criar conteudos relevantes para cada uma
dessas pessoas, pois isso vai atrair, educar e guiar o publico até o final da jornada.
A consequéncia € um trabalho facilitado na prospeccéao de clientes e na venda.

5 - Qualificagao de leads

Leads sao potenciais clientes, ou seja, pessoas que demonstraram um certo
interesse no seu produto. Qualifica-los € o processo de analisar determinadas
particularidades para entender o potencial de conversao de cada um.

Explicando de forma simples, € como se déssemos uma nota para cada lead, de
acordo com a probabilidade de compra. Quais critérios devem ser considerados
para essa analise? Qual é o momento indicado para fazer isso?



No Inbound Marketing, essa qualificagdo pode ter inicio quando um visitante
demonstra interesse em alguma acado da sua empresa. Por exemplo, se a pessoa
baixou um e-book ou acessou o chat do site para tirar duvidas, € possivel analisar
quais foram os motivos que a levaram a adotar determinado comportamento.

Qual é a demanda dela? O que ela queria resolver? Qual é o seu tema de
interesse? A partir disso, observa-se em qual etapa do funil de vendas ela se
encontra. Quanto mais avancada, mais qualificado o lead é.

E importante destacar que essa atividade esta ligada & anterior, de estruturacdo do
funil de vendas. Para conseguir leads mais qualificados, vocé precisa investir na
educacdo e no engajamento. Usar o marketing de conteudo em newsletters, por
exemplo, € uma boa estratégia. Assim, vocé tera a possibilidade de entregar
materiais do interesse dos leads, fazendo-os avangar na jornada de compra.

Existem ferramentas (como CRMs e as de e-mail marketing) que ajudam a criar
uma lista bem segmentada e uma estratégia organizada. Como elas agregam um
grande valor a sua empresa, vamos discuti-las daqui a pouco.

6 - Preparacao do script

Um ponto importante: o lead s6 deve ser abordado se ele estiver preparado para
receber esse contato. Iniciar o processo com prospects que nao adquiriram a
maturidade para a aquisicdo pode afugenta-los, fazendo o negdcio perder
oportunidades futuras — além de desperdigar o precioso tempo da sua equipe.

Outro ponto de atencéo é que as primeiras abordagens n&o sido, necessariamente,
tentativas de venda. E preciso analisar cada caso, perceber a realidade do lead e
entender se ele esta no ponto certo para aceitar a aquisigéo.

A preparagcao do script serve para orientar a aproximagdo no momento da
prospeccgao de clientes. E legal inserir, nessa hora, algumas perguntas, que servirao
para entender melhor o momento do lead.

7 - Empatia e abertura

Ter um pouco de persisténcia e insistir no contato pode fazer a diferenca. Esteja
ciente, porém, de que atitudes inconvenientes podem assustar um potencial cliente.
Essas afirmacbes podem parecer contraditérias, mas a verdade é que muito
daquele feeling de saber o que dizer em cada momento é adquirido com a pratica.
Assim, quanto mais experiéncia e abordagens, mais aprendemos sobre o
comportamento humano.

Como individualizar os grupos, quais as caracteristicas tipicas de cada grupo?
(Jessica Muller publicado em margo 10, 2021. Acesso em 19/03/24.
https://leads2b.com/blog/segmentacao-de-clientes/)




Existem muitas possibilidades para fazer a segmentagao de clientes, mas podem
ser resumidas a quatro:

Segmentagao Demografica

No caso de empresas B2C, parametros como idade, geragao, género, educagao,
ocupacao, renda, estado civil ou etnia podem ser usados para criar a segmentagao
demografica. Ja no caso de empresas B2B, o que entra sdo dados como
maturidade de mercado, porte, segmento e cargo do decisor.

Geralmente, vocé consegue identificar essas informagdes olhando para os dados do
seu publico-alvo. Isso é utilizado para oferecer solugbes mais alinhadas as suas

Segmentacgao Geografica

A segmentacdo geografica considera a localizagdo das empresas que sua solugao
atende. Essa segmentacdo é importante devido a varios fatores, desde a cultura
regional até questdes mais pontuais como feriados regionais (estaduais, municipais,
etc.) e eventos especificos que ocorrem nas diferentes regides.

Segmentacgao Psicografica

A segmentagdo psicografica considera as atitudes, crencas e tragos de
personalidade dos compradores. Existem formas de identificar os diferentes perfis
de clientes quando é estabelecida uma interagao.

Lobo Aguia
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A segmentacao de clientes também pode considerar os aspectos psicograficos,
como os tragos de personalidade para adequar a linguagem a ser adotada na


https://leads2b.com/blog/perfil-de-cliente-e-como-vender-para-eles/
https://leads2b.com/blog/perfil-de-cliente-e-como-vender-para-eles/

comunicagao. Como pode ser observado no quadro, os perfis possuem focos
diferentes e exigem uma comunicacgao diferenciada.

Segmentagao comportamental

A segmentagcdo comportamental envolve a segmentagédo de clientes com base na
maneira como eles interagem com a marca. Para isso, as caracteristicas desses
clientes devem estar bem explicitadas em ambientes como o CRM.

3.4.5. Ferramentas de Prospeccao de Demandas

As ferramentas de prospeccdo de demandas ajudam a identificar, qualificar e
conectar com clientes potenciais (leads) de forma eficiente. Existem diversas
ferramentas disponiveis, cada uma com suas funcionalidades e beneficios. A melhor
ferramenta dependera das atividades da empresa, suas necessidades e orgamento.
Para isso, devem ser considerados fatores como o tamanho da empresa e equipe
de vendas, pois algumas ferramentas sao mais adequadas para empresas maiores
com equipes de vendas complexas. O orgamento disponivel também é importante,
pois 0s precos variam, desde opgdes gratuitas até planos pagos com recursos
avancados. E finalmente a integracdo com as ferramentas existentes na empresa. A
ferramenta escolhida deve se integrar com os sistemas de CRM, marketing e outras
ferramentas ja utilizadas. Abaixo séo citados alguns exemplos:

Plataformas de CRM (Customer Relationship Management): Organizam os
dados de clientes e leads: Mantém um registro centralizado das interagbes
realizadas, permitindo o acompanhamento do progresso dos leads. E também
capaz de gerar relatorios de apoio a tomada de decisGes estratégicas. Permite a
automacao de tarefas repetitivas como envio de e-mails, agendamento de ligagdes
e nutricdo de leads, permitindo um maior foco na area de vendas. Alguns exemplos
de ferramentas: HubSpot, Salesforce, Zoho CRM.

Ferramentas de geragao de leads e prospeccao B2B: Permite a pesquisa por
leads qualificados, por meio do uso de filtros avangados para identificar aqueles que
se encaixam no seu perfil ideal de cliente, com base em dados como industria,
tamanho da empresa e cargo. A pesquisa se faz pelo acesso a base de dados de
empresas e profissionais, na busca por clientes potenciais. Alguns exemplos de
ferramentas: LinkedIln Sales Navigator, Lead Feeder, Up Lead.

Ferramentas de inteligéncia comercial: Permite obter insights de mercado, pela
analise de dados visando conhecer tendéncias de mercado, comportamento do
consumidor e oportunidades de vendas. Voltado para o monitoramento da atividade
de empresas concorrentes, buscando competitividade. Alguns exemplos de
ferramentas: Semrush, Similar Web, Spy Fu.



Ferramentas de automacao de marketing: Essas ferramentas criam campanhas
de informagao voltadas para os clientes potenciais (nutricido de leads). Envia e-mails
automaticos personalizados para nutrir leads e mové-los pelo funil de vendas. Cria
segmentos de publico com base em interesses e comportamentos para enviar
mensagens direcionadas. Alguns exemplos de ferramentas: Mailchimp, Active
Campaign, Mautic.

Ferramentas de gestdo de projetos: Essas ferramentas servem de apoio e
contam com um grande numero de recursos para gerenciar um projeto do inicio ao
fim. Apoiam desde o planejamento até o controle do projeto, desde os casos mais
simples até os mais complexos. Alguns exemplos de ferramentas: Microsoft Project,
Jira, Trello, CA Clarity.

4. METODOLOGIA

A fim de entender a melhor forma de capturar as informacdes que subsidiarao a
construgcédo do trabalho, inicialmente foi feita uma revisdo da literatura ja produzida
sobre os temas afetos ja apresentados no referencial teérico para compreender bem
os saberes ja consolidados, como aqueles complementares e indissociaveis aos
temas trabalhados.

Diante da complexidade da tematica, a pesquisa realizada possui uma natureza
qualitativa, pretendendo apresentar um modo mais holistico de olhar a realidade
empirica, com relevancia para os indicadores subjetivos, principalmente na analise
do estado atual de maturidade da plataforma e-Campo, como para a realizagao do
benchmarking com as empresas selecionadas.

Também foi feita a pesquisa e observagao dos sitios eletrbnicos das empresas
selecionadas para o benchmarking a fim de avaliar as informagdes disponiveis, bem
como verificar a usabilidade das plataformas de ensino para posterior comparagao
com a utilizada na Embrapa.

A partir de todas as informacdes colhidas foi realizada a tabulagao, interpretacao,
analise e discussdes dos resultados. Em todo esse periodo ocorreram reunides de
alinhamento com o professor orientador e o compartilhamento do arquivo trabalhado
pela equipe com o mesmo via Google Docs.

4.1 Pesquisa Bibliografica

A pesquisa bibliografica abrange todos os trabalhos localizados para os quais foram
tratados os temas por outros autores que antes se debrugaram sobre o tema. Nesse
sentido, foram levantados varios artigos, de onde compreendemos 0s principais
conceitos sobre 0 que ja se havia trabalhado na area de prospec¢ao de demandas.
Também na pesquisa, analisamos algumas das ferramentas mais utilizadas para
esta finalidade. Nesse momento foram identificadas também as demandas internas
para promo¢ao da melhoria do negdcio, do processo de gestdo, de produgao e



oferta das capacitagcbes e as oportunidades ja vislumbradas pelas Unidades
Centrais e Descentralizadas que contribuem para o negécio com a disponibilizagao
das tecnologias e conhecimentos materializados nas capacitagdes on-line.

4.2 Pesquisa documental para descrever o processo, e identificar pontos de
melhoria

Também sobre esse diapasado, foram visitados documentos legais e normativos
internos da Embrapa que tratam dos temas abordados no presente trabalho. Deles
foram extraidas informagdes importantes, tanto sobre o funcionamento do processo
de capacitagdes on-line atualmente presente na Embrapa, como aspectos que
podem ser trabalhados para que o processo em si possa ocorrer de forma mais
satisfatoria.

4.3 Entrevista semi estruturada

Foi realizado um benchmarking com trés empresas referéncia no mercado de
producdo e oferta de capacitagdes on-line, com o objetivo de identificar as
peculiaridades dos modelos de negoécio e das estratégias adotadas para a
realizagdo de prospecgao de demandas, com vistas a verificagdo da aplicabilidade
das mesmas no contexto da Embrapa. A coleta das informagdes foi feita através de
entrevistas semi estruturadas com os atores chave nas instituicbes no processo de
definicdo do processo de prospecc¢ao de demandas.

Com relacao a possibilidade da adequacao ou aplicagao integral da ferramenta de
prospecg¢ao de demandas, que propora ou ndo uma mudanga no modelo vigente,
foram apresentadas as idéias no Tépico 5. RESULTADOS E DISCUSSOES.



5. RESULTADOS E DISCUSSAO
5.1 Resultados
5.1.1 E-campo: Plataforma de capacitagoes online da EMBRAPA

As primeiras iniciativas da EMBRAPA de producéao e oferta de capacitagdes online,
ocorreram de forma isolada por algumas Unidades Descentralizadas e datam de
2012. Em 2016 foi feito um levantamento corporativo e foram identificados 12 cursos
de autoria da empresa distribuidos em seis Ambientes Virtuais de Aprendizagem —
AVAs diferentes.

Neste mesmo ano, ja com o intuito de melhor compreender o processo e dar inicio a
um momento corporativo para produgao e oferta de capacitagdes on-line voltadas
para o AGRO, foi constituido um grupo de trabalho visando a implementagao de um
AVA corporativo e definicdo de diretrizes para sua utilizagdo corporativa. A partir de
2016 entdo, deu-se inicio a trajetdria corporativa do e-campo, representada na
figura abaixo, e descrita na sequéncia:

Pandemia

Nova

Lancamento
plataforma

e-Campo

Implementacdo
AVA Corporativo

Oferta massiva Construco de
modelo de negdcio

e de governanca

Definicao de
Diretrizes

Autoinscricédo

Criacdo da Rede Avaliacédo de
e-Campo impacto

Fonte: EMBRAPA, Apresentacédo e-Campo Margo 2024.

No ano de 2017 foi iniciada a estruturacdo do processo de producao e oferta de
capacitagdes on-line marcadas pela instalacdo e customizacdo do moodle como
ferramenta corporativa para oferta das capacitagcdes online de todas as Unidades,
pela elaboragdo da primeira versdo do documento orientador sobre o processo de
producao e oferta de capacitacdo online e a capacitagao de 40 pontos focais sobre
a metodologia proposta.

Para viabilizar a produgao de conteudo e a operacionalizagado do processo de forma
corporativa, e levando em consideragcao a dimensao da empresa, foi estruturada
uma rede com pontos focais das Unidades Descentralizadas, denominada e-Campo
em Rede. Além de reunir profissionais com afinidade e competéncia para
localmente conduzir o processo de producao de capacitagdes, a rede se tornou um
férum importante de discussdo, construgdo coletiva do conhecimento, tomada de
decisao e compartilhamento de experiéncias relacionadas a tematica.



Também foi feita a customizacdo do moodle, viabilizando a oferta de capacitagbes
massivas por meio de processo de autoinscrigao utilizando o proprio AVA-Embrapa.
Até o final de 2019 foram produzidos 8 (oito) novos cursos e o numero de UDs
envolvidas na produgéo e oferta de capacitagdes, dobrou, atingindo XX Unidades.

Com o advento do Covid-19, o isolamento social se fez necessario e as
capacitagdes presenciais foram suspensas, despertando o interesse da sociedade
pelas capacitacbes na modalidade on-line. Neste mesmo momento, em fungéo da
impossibilidade de conduzir parte das atividades de campo, a EMBRAPA
conseguiu direcionar os esforgos para produgédo e oferta de capacitagbes, dando
continuidade ao processo de transferéncia de tecnologias.

Com o aumento da demanda externa e possibilidade de dedicacado interna na
producdo e oferta, a estruturagdo do processo, a melhoria em procedimentos ja
existentes e o estabelecimento de orientagbes corporativas teve que ser
priorizada, resultando, entre outras:

e Na extingdo de 5 AVAs e centralizagcao da oferta, na plataforma e-Campo,
tornando essa a plataforma corporativa de capacitacbes on line da
EMBRAPA,;

e no aprimoramento da metodologia de producdo e oferta de capacitagcéo
on-line e definicdo de formularios padrbes para cada uma das etapas do
processo, quais sejam: diagnostico (formulario de abertura de projeto de
aprendizagem virtual); desenho (matriz instrucional); desenvolvimento
(criacdo de template de sala virtual); implementacdo (formulario de
divulgacdo no e-Campo), avaliacdo (inclusdo em todas as capacitagao de
um formulario sobre o perfil do participante e de modelo de avaliagao de
satisfacao);

e na adogao do Sistema Eletrdnico de Informacgao (SEI) como ferramenta para
solicitacdo e formalizacdo das demandas de producdo e oferta pelas
Unidades Descentralizadas para a Unidade Central coordenadora do
processo;

e na criagao de grupo de whatsapp para facilitar o processo de comunicagéao e
fortalecer as interagdes entre os pontos focais;

e na criagcdo de espago no google drive, de amplo acesso, para reuniao e
disponibilizagao de todos os documentos orientadores relativos ao processo;

Em agosto de 2021, foi criado um novo GT, com o objetivo de definir modelo de
negocio e de governanga para o e-Campo, por meio do qual foi definida a proposta
de valor do e-Campo, que é oferta a sociedade brasileira € ao mundo uma
“‘Aprendizagem on-line sobre os conhecimentos cientificos e solu¢des tecnoldgicas
da Embrapa, por meio de uma plataforma unificada de facil navegacao, estruturada
com linguagem didatica e estratégias adequadas para cada publico, e com
possibilidade de interagao e certificagao.”

O e-Campo engloba trés processos principais: a gestdo e aprimoramento continuo
de um ambiente virtual de aprendizagem, a produgdo de capacitagdes on-line e a
oferta de capacitagcoes on-line.



Essas atividades sao coordenadas e orientadas pela Supervisdo de Novos
Negécios e Negdcios Corporativos da Geréncia de Negodcios. O processo é
realizado por meio da atuagdo de uma Rede interdisciplinar composta por 134
participantes, de 41 Unidades Descentralizadas, envolvendo &reas como:
Transferéncia de Tecnologia, Comunicagao, Tecnologia da Informagéo, Pesquisa e
Gestao de Pessoas.

Conta também com diversas parcerias, com destaque para os Ministérios, as
Fundacdes de Apoio, a Assisténcia Técnica e Extensao Rural, a iniciativa privada,
universidades, ICTs, entre outras que além de eventualmente atuarem como
conteudistas, auxiliam na captura de recursos financeiros, na divulgacao das
capacitagdes; na aproximacdo com o publico-alvo do Embrapa e na execucéo dos
recursos.

Até margo de 2024, a plataforma contava com 143 capacitagdes ativas, das quais
119 eram gratuitas e outras 24 pagas. Do total de capacitagbes, 124 s&o do tipo
autoinstrucionals e 19 com tutoria.

O e-Campo ja alcangava 1.172.863 inscritos, estava presente em 5.250 municipios
e 84 paises,com destaque para o Paraguai, Mogcambique, Portugal, Coldmbia e
Angola. O mapa abaixo demonstra a distribuicdo dos usuarios do e-Campo no
territorio brasileiro.

Zra \TFGV IN COMPANY

Fonte: EMBRAPA (2024)



5.1.2 Empresa 1 - Fundacao Gettlio Vargas - FGV
5.1.2.1. Caracterizagdo do Respondente

A Fundacgao Getulio Vargas é uma instituigdo de direito privado, sem fins lucrativos,
fundada em 20 de dezembro de 1944, com o objetivo de ser um centro voltado para
o desenvolvimento intelectual do pais, reunindo escolas de exceléncia e importantes
centros de pesquisa e documentacdo focados na economia, na administragcao
publica e privada e na historia do pais.

Tem como Missdo avangar nas fronteiras do conhecimento na area das Ciéncias
Sociais e afins, produzindo e transmitindo ideias, dados e informagdes, além de
conserva-los e sistematiza-los, de modo a contribuir para o desenvolvimento
socioecondmico do pais, para a melhoria dos padrdes éticos nacionais, para uma
governancga responsavel e compartilhada, e para a inser¢do do pais no cenario
internacional.

Atualmente, atua também nas areas de ciéncias sociais e econdmicas. Foi pioneira
nos cursos de graduagao e pos-graduacao stricto sensu em administracdo publica
e privada, bem como pds-graduagdo em economia, psicologia, ciéncias contabeis e
educagdo. Desenvolve pesquisas académicas reconhecidas nacional e
internacionalmente.

Realiza também trabalhos sob encomenda para o setor publico, iniciativa privada e
organismos internacionais, como o Banco Mundial. Além disso, por meio do Instituto
Brasileiro de Economia (IBRE), gera e divulga, como bens publicos, indicadores e
relatérios que contribuem para o direcionamento da economia brasileira.

No mercado de capacitagdes online atua desde 1996, tendo em seu portfélio 9
Po6s-Graduagdes Online (assincronas), 9 MBAs Online (assincronos), 3
Pb6s-Graduagdes Live (sincronas), 26 MBAs Live (sincronos), 123 cursos de Curta
Duragao Online (assincronos), 166 cursos de Curta duragéo Live (sincronos), 200
Cursos Gratuitos de Curta Duracgao.

O questionario semi estruturado foi respondido em parte na forma de entrevista e
parte diretamente por uma empregada com 18 anos de experiéncia na empresa,
que trabalha mais diretamente com cursos online. Uma segunda colaboradora
também participou da entrevista, explanando mais especificamente sobre cursos
‘customizados” voltados para empresas.

5.1.2.2. Andlise da entrevista e do questionario

Os cursos oferecidos pela Fundagdo Getulio Vargas sao autoinstrucionais e
autoinstrucionais com momentos sincronos, com tutoria. Existem cursos gratuitos e
pagos. Os recursos para producdo e oferta das capacitagbes online vem de
recursos proprios e venda direta dos cursos. De uma forma geral, os cursos pagos
sdo voltados para executivos e os gratuitos para o publico em geral. Todo curso da



direito a emissao de certificado gratuitamente. Esses cursos utilizam uma plataforma
de capacitagdes online contratada pela Empresa 1.

No que concerne ao tema prospecgdo de demandas para novos cursos, ou para
montagem de portfélios, tema principal deste TCC, na opinido das respondentes, o
que existe &€ mais um processo de “Gestdo de Portfélio” que propriamente um
processo especifico de prospeccido de demandas.

A gestdao de portfolio € uma area independente dentro da Diretoria de Gestao
Académica. O levantamento de novos temas para cursos acontece na rotina dos
cursos ja existentes de mestrado, doutorado e graduacdo. Entdo, de uma forma
geral, € um processo interno.

Como o portfélio de cursos € muito grande, a analise de toda a carteira ocorre
efetivamente a cada dois anos. Sendo metade no primeiro ano e a outra metade no
segundo. Essa analise é realizada por meio de um processo de pesquisa de
inovacdo em tendéncias. Tendéncias em ferramentas, tendéncias em temas, nao
somente buscando o que as outras instituicbes competidoras estdo fazendo, mas
também analisando como o mercado estd se movimentando, observando ainda
“noticias futuristicas”.

Baseado em evidéncias, procura-se entender o que estd sendo pesquisado e
discutido atualmente, mas também aqueles insights que vem de grandes eventos
como o Férum Econdmico Mundial e eventos semelhantes, que s&o significativos na
area de atuacdo da Empresa. Esse mapeamento é feito por cada area de
conhecimento e por suas subareas. No caso da FGV, sdo 9 areas de conhecimento
e uma décima que nao seria exatamente uma area, mas que concentra um conjunto
de temas de diferentes setores. Nesta Uultima estdo, por exemplo, temas
relacionados a saude, agronegocios, Oleo e gas que tem uma gestdo muito
especifica.

Os relatérios preparados sdo bem detalhados para permitir a tomada de decisao
sobre qual curso criar, se um curso de curta duragao em um tema X, ou um curso de
aperfeicoamento no tema Y, ou mesmo uma revisdo de um curso que ja existe,
porque as disciplinas ja estdo obsoletas.

O entendimento de demandas futuras é fundamental para que, quando a demanda
por um determinado tema comecgar a aumentar, exista ja um curso disponivel. Isto
se deve ao fato das solugbes educacionais como cursos assincronos terem uma
producdo demorada. E fundamental a antecipacdo para ndo perder o momento
certo de oferta no mercado.

A tomada de decisédo sobre a elaboragdo ou ndo de um novo curso é feita por um
colegiado formado por professores, pesquisadores e coordenadores académicos.
As indicagdes desse primeiro colegiado sao avaliadas dentro da diretoria, com todas
as unidades comerciais envolvidas, os diretores comerciais e os diretores de linha.

Como os EAD sao caros na producédo e também nos direitos autorais e seus custos
s6 vao sendo diluidos ao longo dos anos, a primeira decisdo € comercial. Isso
porque precisa haver um comprometimento das unidades comerciais que vao



vender o curso. Por essa razdo, a decisao primeiro é comercial. Apds a deciséo
comercial, a proposta é ainda avaliada quanto ao seu enquadramento no negocio
da, quanto a coeréncia em relacdo ao negbécio e se nao existem possiveis
sombreamentos com cursos oferecidos por outras areas da propria empresa.

Em resumo, a aprovagédo de uma nova proposta de curso ocorre da seguinte forma.
Avaliacdo prévia da proposta pelos coordenadores da area onde o tema se
enquadra. Seguida de uma avaliagao da Diretoria de Gestdo Académica na gestéao
de portfélios em conjunto com o grupo de coordenadores. A proposta pronta e
aprovada nas duas primeiras etapas € enviada para avaliagdo do comité comercial,
quanto a questdes mercadoldgicas. Finalmente uma avaliagdo mais macro,
institucional, para uma decisao final.

Segundo as respondentes, os pontos fortes e fracos do processo utilizado para
definicdo de novos cursos sao os explicitados abaixo:

Pontos fortes: Antecipacdo de demandas para oferecer cursos ao mercado em
momento de crescimento da demanda, antecipando a concorréncia. Com a
captacado de recursos oriundos desses negécios, a possibilidade de retroalimentar
as pesquisas sem fins lucrativos da Empresa 1. A captacao de insights, oriunda das
préprias pesquisas da Empresa 1 e das Unidades de Ensino também retroalimenta
a proposicao de novos cursos, sendo um ciclo virtuoso.

Pontos fracos: Produgao de cursos, principalmente EADs sao caros e demorados na
elaboracdo. Muitas vezes o retorno esperado demora a acontecer por causa da
necessidade de antecipacdo de demandas, nem sempre sincronas com a realidade.

As analises bianuais do portfélio de cursos € também utilizada para uma avaliacéo
comercial dos cursos que compdem a grade da programacao. Aqueles que nao
estdo dando mais retorno econdmico podem ser reestruturados, descontinuados e
existem ainda situagées em que os cursos sao retirados do “varejo”, mas continuam
nas capacitagcdes “in company”. As avaliagdes quanto a sustentabilidade dos cursos
do portfélio sdo realizadas utilizando a matriz de ciclo de vida (abacaxi, vaca leiteira,
estrela e duvida). A ferramenta utilizada, tanto para a priorizagdo de novos cursos
quanto para descontinuidades, € o Net Promoter Score — NPS. A opinido de
professores, coordenadores, mentores, tutores, professores executivos sdo também
consideradas nesta parte do processo.

Como forma de ganhar eficiéncia na redugédo do tempo de elaboracdo de novos
cursos, esta em avaliagdo a modelagem de curadoria, reduzindo o esforco do
professor na elaboragdo de uma obra inédita. Optou-se por utilizar materiais ja
disponiveis na internet. Pesquisas, revistas, bases de livros, e-books, as bases de
teses, de casos, revistas executivas etc. Fica a cargo do professor somente quando
ha necessidade da insergdo de algum tema inédito.

Nao ha pensamento de se utilizar a inteligéncia artificial na produgcdo de cursos
como um todo. Mas existem projetos internos utilizando a IA para apoiar os
professores na curadoria. O professor recebera uma analise prévia da IA de
conteudos existentes dentro da base, o que reduzira o trabalho de identificar esses



mesmos conteudos. Cabera a este ultimo fazer uma avaliagéo da pertinéncia do que
foi disponibilizado e se a algo ainda a ser acrescentado.

Quanto a capacitagdes “In company”: trata-se de uma area da Empresa 1 voltada
para o atendimento de demandas de outras empresas, por meio de um contrato de
negocios. Nesses casos sao cursos fechados, na maioria das vezes a distancia para
publicos pequenos entre 40 a 45 alunos. Por ser uma capacitacdo customizada,
existe um trabalho junto ao cliente de coleta de informagdes para definicdo do
conteudo. Faz-se entdo uma analise do que ja esta disponivel e do que ainda
precisa ser elaborado para a constituicdo do curso especifico para atender o
contrato proposto.

A prospeccédo de clientes na area de “In company” é realizada a partir de um
mapeamento das principais empresas, clientes potenciais, a quem sé&o dirigidos
mailings informando de cursos de interesse ja existentes no portfolio e sobre a
customizacao de cursos especificos.

Séo utilizadas ainda outras estratégias para captagdo de clientes. Empregados de
empresas que fizeram cursos ndo corporativos sdo considerados possiveis portas
de entrada na busca por clientes da area “In company”. E também utilizada a
estratégia de colocar, nos sites das Universidades Corporativas de diferentes
empresas, links para os cursos da Empresa 1. Principalmente para os cursos
gratuitos que também servem de chamariz para novos contratos da area “In
company”. A cada semestre é preparado e entregue as Universidades Corporativas
um relatério contendo o numero de empregados que fizeram os cursos da Empresa
1 e quais os temas mais procurados. Esse relatério serve como um servigo prestado
a parceira, que pode ser utilizado, por exemplo, no planejamento estratégico da
prépria Universidade Corporativa.

Como forma de divulgacédo de novos cursos no momento do langamento, a area “In
company” realiza webinares nas redes sociais sobre o tema a que se propde o
curso. Essa estratégia € também utilizada na divulgagao de todo portfdlio.

Como ultimo ponto de relevancia na entrevista, foi levantada a importancia da
plataforma de cursos gratuitos ser a mais amigavel possivel. Plataformas pouco
amigaveis afastam o publico. Tendo sempre em mente que os cursos gratuitos
servem de chamariz para os cursos pagos.

5.1.3 Empresa 2 - RALEDUC
5.1.3.1. Caracterizagdo do Respondente

A RALEDUC é uma empresa especializada em Educagao a Distancia, fundada em
2001, mas que iniciou suas operagdes no mercado a partir de 2011. Com sede em
Brasilia/DF, a empresa possui um quadro com competéncias diversificadas, entre os
quais podem ser citados pedagogos, programadores, designers, revisores, gerentes
de projetos, analistas de marketing, administradores, gestores, ilustradores e
videomakers, perfazendo um total de 19 empregados. O seu portfélio € composto



por mais de 500 cursos proprios e acima de 25 mil com outros parceiros, que estao
entre os lideres globais em cursos a distancia.

Sua missao é “ser um agente transformador no mercado de Educacgao a Distancia”
por meio da oferta de solugcdes inovadoras e eficientes e que impulsionam o
crescimento e desenvolvimento dos seus clientes e parceiros. Ja entre seus valores
estdo a valorizagao da qualidade, da inovagao e da eficiéncia na area EAD.

Oferecem servigos para empresas, faculdades e governo. Entre os servigos
oferecidos podem ser destacados, curadoria de conteldo, criagdo de cursos,
modelagem de plataformas e produgdo audiovisual, ambientes virtuais de
aprendizagem, disciplinas prontas e customizaveis, capacitacdo de tutores,
palestras para professores e alunos, e-learning, microlearning, producao de videos,
quizzes, e-books, design instrucional, locugcédo, podcasts, entre outros, tudo para
proporcionar o melhor e-learning corporativo com qualidade de conteudo e
experiéncia do usuario.

Sao representantes oficiais da UDEMY Business no Brasil e oferece atendimento
personalizado, suporte completo no processo de contratagdo, orientacdo para
elaboracao de trilhas de capacitagao, acesso a plataforma com mais de 20 mil
cursos e treinamentos para sua equipe com possibilidade de oferta de capacitagdes
em dispositivos variados, acompanhamento de engajamento dos alunos,

O questionario semi estruturado foi respondido pelo Diretor Executivo — CEO, que
esta a 13 anos na empresa e tem 24 anos de experiéncia em educacgao a distancia.

5.1.3.2. Analise do questionario

Até marco do corrente ano a Raleduc contava com mais de 100.000 inscritos em
cursos proprios e de parceiros e mais de 500.000 concluintes. Os tipos de
capacitacao online oferecidas sao autoinstrucionais e autoinstrucionais com
momentos sincronos, com tutoria. Os cursos sado pagos e toda capacitacdo da
direito a certificado gratuitamente. As formas de captagdo de recursos para a
producdo e oferta de cursos sdo por meio de patrocinios, parcerias, recursos
proprios e venda direta. Utiliza plataforma prépria e de parceiros para as
capacitacdes. Entre os principais clientes foram relacionados a Caixa Econdmica
Federal, o Bradesco, a Usiminas, a Honda, o Supremo Tribunal Federal, o Senado,
o Tribunal Regional do Trabalho Sec¢do 1 - RJ, a Eletrobras, a Copel, a Unicef, o
Sesc Nacional e o Programa das Nag¢des Unidas para o Desenvolvimento, PNUD,
bem como a prépria EMBRAPA.

A definicdo de temas para producdo e oferta de capacitagdes online é realizada a
partir de pesquisa de mercado junto a parceiros. O desenvolvimento dos cursos é
baseado no MVP (Minimum Viable Product), ou produto minimo viavel. Esse
conceito busca langar novos produtos com o menor esfor¢o possivel e menos
recursos. O MVP é uma versao com funcionalidades limitadas que geralmente é
oferecida a um publico especifico de formadores de opinido e especialistas. A partir


https://raleduc.com.br/cursos-online-customizados/

do feedback recebido, a empresa valida os recursos do produto e vai construindo
sua versao final de acordo com as necessidades do cliente. O MVP ¢é fundamental
para que os profissionais da area nao percam dinheiro e tempo de produgdo em um
produto que ndo sera interessante no mercado.

Apoio de especialistas que possuem conhecimento no mercado alvo foi relacionado
como ponto forte e fraco do método utilizado na prospecgdo de demandas e
desenvolvimento de novos cursos. Nao ficou clara a razdo. Pode-se especular que
para os mercados onde os especialistas estdo disponiveis e colaborativos seja um
ponto forte. E o contrario como ponto fraco.

O desenvolvimento de novos produtos conforme o “fit” com o mercado foi indicado
como a forma mais adequada de agregacao de valor aos produtos da empresa. No
que concerne as melhorias que deverdo ser implementadas para promover ou
ampliar a efetividade do processo de producao e oferta de capacitacdes online foi
citado o aprimoramento do uso de ferramentas de inteligéncia artificial generativa
para pesquisa e producao de conteudo.

5.1.4 Empresa 3 - Escola Virtual de Governo - EVG
5.1.4.1. Caracterizagao da instituicao pesquisada

O projeto da Escola Virtual de Governo - EV.G consiste em um conjunto de servigos
disponibilizados em um Portal Unico de Governo. Para o servidor ou cidaddo que
busca capacitagdo no servico publico, o Portal oferece um catalogo de cursos
unificado das principais escolas de governo e centros de capacitagdo da
Administracdo Publica. Essas Escolas de Governo sao instituicdes publicas criadas
com a finalidade de promover a formacgao, o aperfeicoamento e a profissionalizagao
de agentes publicos, visando ao fortalecimento e a ampliagdo da capacidade de
execucao do Estado.

Ela utiliza tecnologias e metodologias ativas e inovadoras, a exemplo de exercicios
em grupo, estudos de caso, problematizagdes, exposi¢des dialogadas, debates e
simulagdes. Os cursos remotos podem incluir atividades individuais, a serem
realizadas em horarios diferentes das transmissoes.

A Escola Nacional de Administragcao Publica (Enap) foi criada em 1986 e tem como
missdo formar e desenvolver agentes publicos capazes de inovar, alcangar
resultados e servir a sociedade. Busca ser um ambiente onde o setor publico se
transforma em competéncia, conhecimento, inovacéao, atitude, resultado e valor.
Seu foco é aumentar a capacidade da Administracdo Publica em entregar politicas
publicas a sociedade. Nos ultimos 38 anos, a Enap tem desempenhado o papel de
inovar a cultura da administracéo publica e de acelerar a transformacéo no ensino,
na gestdo organizacional, e também digital, social ou econémica.

Entre 2013 e 2016, a Enap alcangou avancgos significativos no campo da educagao
a distancia, a exemplo da ampliagdo dos cursos ofertados (100%) e dos certificados



emitidos (400%), bem como a internalizagdo dos servigos de hospedagem e
administragdo do seu ambiente virtual de aprendizagem, de produgao multimidia e
de planejamento educacional.

A Escola Virtual.Gov (EV.G) surgiu, em 2017, como novo ambiente de cursos a
distdncia da Enap. Tem como proposta superar a fragmentagcdo dos servigos de
hospedagem e gestdo académica, buscando garantir a continuidade dos servigos de
capacitacao a distancia do servigo publico e solucionar problemas estruturantes que
tenham origem na oferta descentralizada de cursos. Atualmente, diversas
instituicbes fazem parte da EV.G como conteudistas, ou seja, ofertando cursos
produzidos em parceria com a Escola ou migrando cursos prontos para
hospedagem na plataforma da EV.G. A Embrapa tem dois cursos hospedados na
EV.G i) Produgédo e edigdo de videos pelo celular - 20 horas -
(https://www.escolavirtual.gov.br/curso/878) e ii) Formagdo de facilitadores de
aprendizagem - 40 horas (https://www.escolavirtual.gov.br/curso/141).

5.1.4.2 Analise da EV.G em relagao questionario proposto

Segundo o Portal da Transparéncia (2024) a Enap tem 581 empregados listados
em seu quadro, considerando que algum desses estdo a disposi¢cao de outros
orgaos da administracdo publica. Nao foi possivel determinar nos ambientes
consultados o numero de empregados vinculados especificamente a Escola Virtual
de Governo, uma plataforma que disponibiliza um pacote de servigos a instituicbes
nacionais e internacionais, como hospedagem, oferta de cursos, secretaria escolar,
gestdo de dados e certificagdo. Conta em seu catalogo com 626 cursos abertos, 18
cursos exclusivos e 62 trilhas de aprendizagem. Todos o0s seus cursos sdo de
autoinstrucdo e sem tutoria e classificados como cursos de educagao continuada,
nao estando sujeitos ao reconhecimento do MEC.

No geral, sdo cursos abertos a qualquer pessoa, seja ela servidora publica ou néo.
Alguns cursos sdo destinados a um publico-alvo especifico. Nesses casos, 0s
critérios de inscricdo estardo detalhados nas informagdes de catdlogo de cada
curso.

O servidor ou cidaddo tem acesso a um cadastro e login Unicos de acesso ao
Plataforma, que oferece um catalogo de cursos unificado das principais escolas de
governo e centros de capacitagao da Administragdo Publica. Apos a conclusao de
um curso, obtendo o aproveitamento minimo definido, o concluinte podera emitir um
certificado gratuitamente. O certificado é disponibilizado apenas de forma digital. Ao
realizar suas capacitacbées no Portal EV.G, o usuario tera também acesso a um
histérico escolar unificado.

Para as instituicdes vinculadas, o Portal oferece uma série de servigos, a depender
do tipo de associacado da instituicdo com o projeto. Dentre os servigos oferecidos,
estdo a hospedagem de cursos, gestdo académica das ofertas e consolidacéo e
tratamento de dados. Atualmente a EV.G conta com 81 conteudistas entre entidades


https://www.escolavirtual.gov.br/curso/878
https://www.escolavirtual.gov.br/curso/141

publicas federais, estaduais, municipais, universidades e 6rgaos internacionais
como o PNUD e a Organizacgao dos Estados Ibero-americanos OEI (EV.G, 2024).

Com relacao a definicdo de temas para producao e oferta de capacitacdées online,
nao foi possivel identificar nos documentos e sites consultados qual € a sistematica
utilizada; se é utilizada uma ferramenta especifica e seus prés e contras; a forma
como agrega valor ao resultado do processo de produgado e os principais resultados
alcancados; e quais as melhorias a empresa deveria implementar para promover ou
ampliar a efetividade do processo de producdo e oferta de capacitagcoes on line,
questdes presentes no questionario semi estruturado.

Porém, ao se observar a tematica dos cursos (Figura 1) e o perfil da origem dos
alunos matriculados (Figura 2) pode-se inferir que, com relagdo escolha de temas
de cursos, o processo busca atender a demandas levantadas em érgaos de governo
e também a partir de politicas publicas priorizadas.

Gestdo Plbica

Govemo ¢ Tanstoralo Digta

Aguae Sancamento

Diretos Humanos e Cdadania

Transteréncias Vourtdras

Figura 1: Grafico apresentando o percentual de inscritos em cursos na EV.G por
tematica (Gestdo Publica, Governo e Transformacdo Digital, Etica, Agua e
Saneamento, Exceléncia na Entrega de Servigos, Transparéncia, Controle e
Participacdo, Gestdao da Informagcdo e do conhecimento, Politicas Publicas,
Orcamento e Financgas, Direito e Legislagdo, Comunicagao, Logistica e Compras
Publicas, Estratégia e Planejamento, Andlise e Ciéncia de Dados, Gestdo de
Pessoas, Saude, Lideranga, Regulacdo, Meio Ambiente, Educagdo e Docéncia,
Inovacao, Politicas Sociais, Desenvolvimento Pessoal, Economia, Infraestrutura,
Aposentadoria e Previdéncia, Uso de Evidéncias, Direitos Humanos e Cidadania e
Transferéncias Voluntarias).
(EV.G 2024a https://lemnumeros.escolavirtual.gov.br/indicadores/)
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Figura 2: Grafico apresentando um corte do perfil de origem dos alunos
matriculados nos cursos da EV.G em 32 6rgaos ou instituicbes aos quais se
vinculam. (EV.G 2024b - https://emnumeros.escolavirtual.gov.br/alunos/)

Com relagdo a forma como agrega valor ao resultado do processo de produgédo e
0os principais resultados alcangados, observando os indicadores gerais
apresentados no site da EV.G (Tabela 1) tem-se a impresséo de um processo bem
estabelecido, divulgado e reconhecido, visto o numero de inscricées, quase 13
milhdes sendo 1,7 milhdes somente em 2024.

nscrigdes

12.801.247 1.731.956 50.883 319.502 186.369 4.041.706

Uttima stuzlizaglo realizadz em: 06/06/2024 Uttima inscriglo realizads em:  06/06/2024 00:51:27  més atual=  jun/24 &5 anterior=  mai/24

Tabela 1: Dados sobre inscricoes e perfil dos inscritos e certificados emitidos nos
cursos oferecidos pela EV.G.
(EG.V 2024a - https://emnumeros.escolavirtual.gov.br/indicadores/)

Quanto a questdo sobre quais melhorias a empresa deveria implementar para
promover ou ampliar a efetividade do processo de producdo e a oferta de
capacitagdes online, ndo foram levantadas informacgdes suficientes para inferéncias,
havendo necessidade de uma pesquisa mais aprofundada.



5.1.5 Proposta de roteiro, etapas e fluxos de atividades de ferramenta de
prospeccao de demandas por cursos online da Embrapa.

Baseado no levantamento realizado nas trés instituicdes acima descritas, em grande
etapas, € apresentado abaixo um roteiro para prospeccdo de demandas sobre
novos temas de curso online na Embrapa.

1) Capacitagdo de colaboradores para desenvolvimento de novos cursos, nas
areas comercial, de marketing, comunicacdo e TI (equipe fixa para
desenvolvimento do negd6cio) como dos profissionais de PD&l para o
desenvolvimento técnico de cada tema (equipe transitéria, convocada a cada
tema a ser desenvolvido).

2) Captura sistematica de sugestdes ou informagdes internas sobre temas
potenciais a partir dos colaboradores ou instancias intermediarias de gestéo de
PD&l como Portfélios, Projetos, Unidades Descentralizadas, Geréncias de P&D
e de Negocios, Area de Relacdes Internacionais (demandas internacionais) e
Relagbes Institucionais (demandas potenciais oriundas dos diferentes 6rgaos de
governo).

3) Captura ativa de demandas poténcias externas por meio de avaliagdes de
mercado, tendéncias e novos direcionamentos utilizando as ferramentas ja
tradicionais e novas propostas dentro da Inteligéncia Artificial Generativa, em
nivel nacional e internacional

4) Preparagao de relatérios contendo todas informacgdes pertinentes sobre as
demandas captadas agrupadas em areas e temas, a serem disponibilizados aos
hierarquicos superiores para tomada de decisdo final, semelhante ao
estabelecido na FGV.

5) Elaboragao de novos cursos utilizando a estratégia de MVP (Minimum Viable
Product), ou produto minimo viavel.

6) Elaboracao de processo estratégico de marketing para langamento de novos
produtos e divulgacao sistematica dos cursos online

7) Elaboragao de processo para acompanhamento do portfélio de cursos para
0s ajustes necessarios de descontinuidade, atualizagdo e introdu¢do de novos
temas, modernizagdo dos modelos de aprendizagem etc.



Planilha 5W2H

O que? Quem? | Onde? | Por que? Quando? | Como? Quanto?
Capacitagado de colaboradores para | Equipes: | Embrapa | Preparar a equipe da [1° ao 6° | Cursos presenciais, online
desenvolvimento de novos cursos, | DENE, Sede e | Embrapa nestas areas, | més do
nas areas comercial, de marketing, | UD's e [ Uds fundamentais para o bom | projeto Consultorias
comunicagao e Tl Con. ext. | (online) funcionamento da proposta

do projeto
Capacitagdo de colaboradores para | Equipes: | Embrapa | Preparar a equipe da | A partir do | Cursos presenciais, online
desenvolvimento de novos cursos, | DENE, Sede e | Embrapa técnico cientifica da | 3° més ao
nas areas PD&l  (equipes |UD’s e | Uds Embrapa na elaboragdo de | longo  do | Consultorias
transitérias em fungéo dos temas a | Con. ext. | (online) cursos online projeto
serem abordados nos novos cursos
Captura ativa de demandas | Equipes: | Embrapa | Subsidiar a definicdo de | A partir do | Documentos Embrapa,
poténcias externas por meio de | DENE, Sede, novos temas de interesse | 3° més ao | Consulta a Unidades,
avaliagbes de mercado, tendéncias | DEPI, escritério | para o mercado de cursos | longo do | escritérios do Labex, Eventos
e novos direcionamentos utilizando | RIN e|s do [ online a partir de sinais | projeto Internacionais de relevancia
as ferramentas ja tradicionais e | UD’s Labex e | captados no mercado e nos na area, Pesquisa na internet
novas propostas dentro da Uds ambientes de CT&l. direto e usando a IA, consulta

Inteligéncia Artificial Generativa, em
nivel nacional e internacional

a “stakeholder”.




Preparacao de relatérios contendo | Equipe Embrapa | Subsidiar a alta hierarquia | A partir do | Realizagdo de reunides
todas informagbes  pertinentes | DENE Sede para a decisdo sobre os | 6° més ao | presenciais e online com os
sobre as demandas captadas temas dos novos cursos | projeto atores envolvidos no
agrupadas em areas e temas, a online a serem langcados processo. Preparagdo de
serem disponibilizados aos relatério final a ser entregue a
hierarquicos superiores para DE.
tomada de decisao final,
semelhante ao estabelecido na
FGV.
Elaboracdo de novos cursos | Equipes: | Embrapa | Formatar novos cursos para | A partir do | Uso de ferramentas de IA,
utilizando a estratégia de MVP | DENE, Sede e | disponibilizagdo ao publico | 3° més ao | computagdo grafica, videos
(Minimum  Viable Product), ou | DEPI e | UD’s alvo longo  do | etc.
produto minimo viavel. U'Ds projeto
Elaboracdo de processo estratégico | Equipes: | Embrapa | Valorizar e aumentar a | A partir do | Uso de processos e
de marketing para langamento de | DENE, Sede e | divulgagdo dos novos cursos | 6° més ao | ferramentas em marketing
novos produtos e divulgagcdo | UD's e [UD’s online gerados longo do
sistematica dos cursos online Con. ext. | (online) projeto
Elaboragdo de processo para | Equipes Embrapa | Manter o portfélio de cursos, | A partir do | Elaboragdo de  relatérios
acompanhamento do portfélio de | DENE, Sede atual, e atrativo, dando o | langamento | sobre numero de inscritos,
cursos para os ajustes necessarios | UD’s adequado retorno social e | dos avaliagcao dos cursos, criticas
de descontinuidade, atualizagédo e econdmico primeiros e sugestbes, captacdo de
introducdo de novos temas, Cursos novos temas e identificagéo
modernizacdo dos modelos de online, ao |de novos modelos de
aprendizagem etc. longo do | aprendizagem

projeto

UD’s - Unidades descentralizadas

- Con. ext.- Consultores externos




5.2 Discussao

Embrapa vislumbra nas TIC o papel facilitador das necessarias interacbes para a
geragao de novos conhecimentos e saberes (Torres et al 2016). Sao ferramentas
poderosas que permitem uma maior acessibilidade ao conhecimento e a
tecnologias, unindo flexibilidade, reducéo de custos e encurtamento de distancias
entre especialistas e o publico alvo, caracteristicas muito importantes no universo da
agropecuaria, campo maior de atuagdo da Empresa.

Essa posicdo da Embrapa estd expressa no seu ultimo Planejamento Estratégico
2024 - 2030, publicado em abril do corrente ano. Dentro dos Objetivos Estratégicos
Finalisticos podem ser elencado i) “Inclusdo socioprodutiva e digital” onde esta
previsto o tema “Inclusdo Digital: Prover solugbes digitais para suporte a
ecossistemas de inovagao social e tecnoldgica voltados a digitalizagdo no campo e
inclusdo digital de mulheres e jovens rurais, agricultores familiares e publicos menos
favorecidos, considerando os niveis de letramento digital; e ii) “Transformacéo
Digital” com o tema “Colaboragdo com parceiros e transferéncia de tecnologia:
Estimular a colaboragcdo e o compartilhamento de informagdes com parceiros para
PD&l via plataformas colaborativas digitais para transferéncia de tecnologia,
informagao e compartilhamento de conhecimento”.

No Objetivo Estratégico de Gestdo “Fortalecimento e Modernizagao Institucional”
estdo inseridos dois itens relacionados ao tema deste trabalho. O primeiro é “Redes
de inovacgao: Fortalecer a atuagcédo em redes de inovagao por meio da associagao
com os setores publico e privado, nacionais e internacionais, compartilhando e
potencializando o uso de recursos e competéncias com parceiros estratégicos”. O
segundo trata de “Fontes alternativas aos recursos do Tesouro: Buscar fontes
alternativas aos recursos oriundos do governo federal a fim de assegurar melhor
sustentabilidade e posicionamento da Empresa no mercado de inovagao” (Embrapa
PDE, 2024).

Como empresa publica, a Embrapa esta submetida a um numero gigantesco de
demandas de todos os tipos. Dos grandes setores agroindustriais a pequenos
agricultores espalhados por todo Brasil, passando por prefeituras, politicos,
cooperativas, Organizagdes ndo Governamentais (ONGs) e também de outros
paises. Saber avaliar e qualificar essas demandas para priorizar aquelas mais
importantes para direcionar acbes da Embrapa é fundamental na obtencdo de
resultados que tragam impactos econdémicos e sociais que garantam a
sustentabilidade da Empresa (Trindade et al., 2024).

O objetivo deste TCC ¢ “propor uma ferramenta de prospeccéo de demandas, que
permita a Embrapa direcionar a transferéncia de tecnologias e conhecimentos por
meio de capacitagdes online”. Para isso, € necessario estar ciente da busca cada
vez mais rapida por informagdes atualizadas, dindmica caracteristica das
ferramentas de TIC, faz com que a selegdo do conteudo a ser disponibilizado seja
crucial para se garantir a sustentabilidade da atividade (Shirky, 2008). A rapidez na
oferta de novos conteudos inovadores com grande capacidade de atragdo do



publico alvo antes da concorréncia € uma meta sempre a ser perseguida
(informagéao verbal, Roberta Seoane, Superintendente de Solugdes Educacionais da
FGV) . Vale ressaltar que na construgédo da ferramenta devem constar elementos de
Inteligéncia artificial para otimizagdo do trabalho das informagdes captadas em
campo, e facilitar a clusterizagdo das informagdes sobre os potenciais clientes, e a
proposi¢ao dos temas para os quais 0s novos cursos devem ser desenvolvidos.

O levantamento realizado ao longo do trabalho mostrou que das trés instituicoes
pesquisadas, ao menos duas, a FGV e a Raleduc, nao fazem uma prospeccéao ativa
de temas para novas capacitagdes. A FGV, segundo as duas profissionais
entrevistadas, desenvolve um processo de “Gestdo de Portfélio” que propriamente
um processo especifico de prospeccdo de demandas. O levantamento de novos
temas para cursos € uma atividade tratada dentro de um processo interno.

O fluxo para selecado de novos temas de curso online pode ser assim resumido:

i) sugestdo de tema a partir de colaboradores ou indicagbes
dos diversos cursos da FGV;

ii) avaliagdo prévia da proposta pelos coordenadores da area
onde o tema se enquadra;

iif) avaliagdo da Diretoria de Gestdo Académica na gestao de
portfélios em conjunto com o grupo de coordenadores;

iv) a proposta pronta e aprovada nas duas primeiras etapas é
enviada para avaliagdo do comité comercial, quanto a
questdées mercadologicas;

v) avaliagdo institucional para uma deciséo final.

Existe um trabalho de avaliacdo de possiveis demandas futuras baseadas na
propria experiéncia do corpo docente e de PD&l da Fundacdo como também da
observacédo de insights oriundos de grandes eventos internacionais.

No caso da area “In company” da FGV, a prospecc¢ao de clientes é realizada a partir
de um mapeamento das principais empresas, clientes potenciais, a quem sao
dirigidos mailings informando de cursos de interesse ja existentes no portfélio e
sobre a customizacgao de cursos especificos.

Ja na Raleduc, a definicdo de temas para producao e oferta de capacitagcdes online
€ realizada a partir de pesquisa de mercado junto a parceiros. De fato, se
assemelha mais a uma prospec¢ao de conteudo. Assim, dentro de um macrotema
escolhido, por exemplo “Biosegurancga”, a empresa procura parceiros para financiar,
por compra ou patrocinio, uma ou mais capacitagées dentro dessa tematica.

No caso da EV.G nao foi possivel identificar nos documentos e sites consultados
qual € a sistematica utilizada para prospec¢cao de demandas para novos cursos,
mas infere-se que na escolha de temas de cursos, o processo busca atender a
demandas levantadas em 6rgaos de governo e também a partir de politicas publicas
priorizadas. Sendo assim, parece igualmente nao existir um processo ou ferramenta
exclusiva de prospeccao de demandas, mas algo semelhante ao que acontece na



FGV, mais para uma gestdo de portfélio. Porém, essa afirmacado carece de
confirmagao.

No caso da Embrapa, existem estudos documentados que fazem uma analise
macro sobre as tendéncias. Entre estes documentos pode ser citado o “Visao 2030
— O Futuro da Agropecuaria Brasileira” (Embrapa Documento Visdo, 2022).
Documentos semelhantes alimentam o Plano Diretor com seus Objetivos
Estratégicos Finalisticos e de Gestdo. Na area de pesquisa, desenvolvimento e
inovagdo as tematicas derivadas dos Objetivos Estratégicos Finalisticos sé&o
divididas em Portfélios, que s&o instrumentos de apoio gerencial para organizagao
de projetos em temas estratégicos e buscam direcionar a producéo de solu¢gdes em
PD&l para demandas nacionais e suas interfaces com as demandas regionais. Os
portfélios sdo organizados segundo uma visdo tematica que se origina tanto sob a
otica corporativa (top-down) - com o proposito de encontrar solugbes para
demandas nacionais, institucionais ou de governo - quanto sob a ética das Unidades
Descentralizadas (bottom-up) - com a finalidade de produzir solugdes para
demandas regionais, de biomas ou de cadeias produtivas. Os portfélios organizam
suas prioridades de PD&l sob a forma de desafios de inovacdo. Os desafios de
inovagdo descrevem as principais oportunidades e demandas das cadeias
produtivas (Embrapa Portfdlios, 2024).

Assim, a proposta de temas para novos cursos de capacitagao online na Embrapa
ocorre a partir das prioridades de PD&l estabelecidas no seu planejamento
estratégico que se transformam em projetos que geram conhecimento e tecnologias.
Dentro desse grande patriménio de conhecimento e tecnologias existentes, novos
cursos sao elaborados, seja por demanda de algum parceiro externo,
governamental ou privado, seja por sugestdo dos proprios colaboradores da
Embrapa ou ainda em fungdo de uma parceria com Universidades, ONGs e outras
instituicbes ou empresas publicas e privadas. Nao existe um trabalho de
antecipagao de demandas futuras, onde a procura por cursos versando sobre temas
emergentes sdo antecipadas e atendidas.

Até por serem instituigbes publicas que trabalham com PD&l € notavel a
semelhanga dos processos de selecdo de temas para novos cursos entre a FGV e a
Embrapa. Pelo levantamento de informacgdes realizado, fica claro que a area
comercial da FGV é muito melhor estruturada que a da Embrapa, com processos
bem estabelecidos, pessoal capacitado e com varios anos de experiéncia voltada
para o negocio de cursos online. Essa é, sem duvida, uma das ligdes aprendidas ao
fim desse trabalho. Ha que se ajustar a area negocial da Empresa, revendo
direcionamentos, numero de pessoas, e estabelecendo ferramentas apropriadas
para dar a essa area a melhor estrutura possivel.

Sera também fundamental um ajuste no processo de definigdo dos temas de novos
cursos a serem oferecidos pela Empresa. Um desenho de processo para a captura
de temas provaveis, seu agrupamento e analise para permitir a melhor tomada de
decisdo tem que ser estabelecido. Em parte, a Embrapa pode se basear no
processo de gestdo de portfdlio utilizado na FGV, com varias etapas bem definidas



de captura, analise e decisdo sobre novos cursos, um processo mais interno. Mas,
como a Empresa precisa também avancgar no aspecto comercial, sera fundamental
formatar uma ferramenta de capturas de temas com grande potencial de negocios
prospectando ativamente demandas de mercado. Muitas das estratégias utilizadas
pela FGV e mesmo a Raleduc podem também ser adaptadas para uso na Embrapa.
Entre essas podemos citar o mapeamento da origem dos participantes nos cursos
gratuitos quanto a potenciais empresas ou instituigdes parceiras a serem contadas
para possiveis novos negécios. Uma segunda € a colocagao do link do e-Campo
nas paginas das Universidades Corporativas dos diferentes parceiros, com a
confecgdo sistematica de relatdrios sobre os a participagdo dos empregados desses
parceiros nos cursos oferecidos pela Embrapa. A busca ativa por provaveis clientes,
com ferramentas de mailing ou outras que tem o mesmo objetivo também é uma
etapa importante a ser introduzida. Pode ainda ser analisado possiveis parcerias
com grandes portais internacionais de cursos online, como a Raleduc faz com a
Udemy Business (Udemy, 2024), que é uma grande plataforma internacional de
capacitagao online que oferece treinamento em 15 linguas diferentes em todo
mundo. Aqui cabe uma importante ressalva sobre o grande potencial de clientes
internacionais interessados em cursos da Embrapa. Atualmente, sdao varios os
treinamentos presenciais realizados a publicos de diferentes paises, notadamente
da Africa. Os custos de viagens, estadias e alimentagdo sdo muito elevados. O
acompanhamento poés curso também fica comprometido. Treinamentos online
voltados para o publico internacional também sdo uma grande oportunidade de
mercado. Ainda mais agora, quando as mudangas climaticas comegam a mostrar
seus efeitos. O surgimento de areas com maior potencial agricola em paises das
regides mais frias, pela “tropicalizacao” dessas regibes, abrira um mercado
gigantesco para as tecnologias e conhecimentos da Embrapa em agricultura
tropical.

Também a EV.G tem parceria com outras empresas e instituicdes, publicas e
privadas com a Microsoft, por exemplo, para dar amplitude aos cursos oferecidos e
maior visibilidade ao seu proprio portal. Nesse caso especifico, a parceria entre o
Governo e a Microsoft resultou no langcamento de 9 cursos online que sao 100%
gratuitos e vém com certificados. Os cursos foram criados para atender a uma
variedade de interesses e necessidades, abrangendo areas como tecnologia da
informagdo, negdcios e administragdo (Veduca, 2024). Outra estratégia que se
mostra interessante e deveria se analisada é a das “trilhas de aprendizagem” que
sdo caminhos alternativos e flexiveis para promover o desenvolvimento pessoal e
profissional, onde s&o disponibilizados cursos, eventos, oficinas, artigos, videos,
podcasts e outros formatos de materiais (Freitas & Brandao, 2005; Enap, 2024). A
nogdo de trilhas de aprendizagem € uma estratégia para promover o
desenvolvimento de competéncias, tomando como referéncia ndo s6 as
expectativas da organizacdo, mas também conveniéncias, necessidades,
desempenhos e aspiracdes profissionais das pessoas. Quando se pensa em novos
temas como TICs na agricultura, sé o desenvolvimento tecnolégico ndo garantira
que as pessoas estejam capacitadas para o uso dessas tecnologias, em especial no
mundo rural.
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Um grande tema que se impde atualmente € o uso da Inteligéncia Artificial
Generativa. Segundo o “IBM, Institute for Business Value, Research Insights (2023),
40% dos trabalhadores precisardo se requalificar nos préximos trés anos como
resultado da implementacao de IA e da automacgao. A IA generativa e a integragao
de tecnologias avangadas nos processos comerciais exigem que as organizagdes
se adaptem a novas realidades. A implementagao dessas novas mudangas € por si
s6 um desafio, que deve ser enfrentado para se manter a frente da concorréncia.
Existe uma desconexao entre o ritmo dos avangos tecnoldgicos e a evolugéao de
habilidades Um grande numero de organizagdes afirmam que os empregados nao
tém as habilidades que precisam nessa area (McKinsey & Company, 2023).

Na FGV, a inteligéncia artificial ja esta sendo utilizada no modelo de curadoria,
apoiando os professores na elaboragao de novos cursos. Nao foi identificado nas
entrevistas o uso dessas ferramentas nos processos comerciais da Fundagao.

Outro ponto que merece ser elencado é a estratégia de elaboragdo de novos cursos
utilizando o MVP (Minimum Viable Product), ou produto minimo viavel. Esta
estratégia € composta por um conjunto de testes primarios feitos para referendar a
viabilidade do negdcio. Sdo experimentagcbes praticas que serdo desenvolvidas
levando o produto a um seleto grupo de clientes, ndo um produto final, mas sim um
produto com o minimo de recursos possiveis, mas que atende plenamente a
funcionalidade para qual foi desenvolvido. O objetivo é conhecer na pratica a reagao
do mercado e compreender se o produto proposto tem aceitagdo, ou era uma
expectativa utépica de atingir o mercado (Endeavour, 2015 - 2023). Esta etapa faz
todo sentido pensando nos primeiros anos de atuacao da Embrapa no mercado
comercial de cursos online, como forma de minimizar erros e riscos.

**6. Beneficios Esperados:** Vale a pena deixar esse topico ???

- Melhoria na capacidade de identificar e responder as demandas do mercado de
forma rapida e eficaz.

- Aumento da precisdao nas previsdbes de demanda e nas estratégias de
desenvolvimento de produtos e servigos.

- Maior competitividade no mercado através do aproveitamento de oportunidades
identificadas pela prospecg¢ao de demandas.

- Reducgao de custos operacionais e aumento da eficiéncia através da automacao
de processos de prospec¢ao de demandas.
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- Falta de apoio dos responsaveis pelo patrocinio ao desenvolvimento dos trabalhos;
- Identificacdo de mecanismos efetivos para validagao da proposta na rede e-campo;

- Dificuldade de implementacdo do modelo proposto, em caso de avango no
desenvolvimento dos trabalhos.

6 CONCLUSOES

7.1 Limitagdes e Sugestdes de Futuras Melhorias - DEVENOSHINSERIRIESSE

A Embrapa tem como missao “Viabilizar solugcées de pesquisa, desenvolvimento e
inovacdo para a sustentabilidade da agricultura, em beneficio da sociedade
brasileira” e dentre os seus maiores desafios esta levar de forma efetiva o
conhecimento e as solugbes por ela geradas aos seus diversos publicos de
interesse, quer seja na forma de produto ou servigo.

Desde a sua criagao, abril de 1973, a EMBRAPA tem se dedicado a estudos e, por
meio dos seus mais de dois mil pesquisadores, tém acumulado um estoque
gigantesco de informagdes, conhecimentos e solugdes tecnologicas que
predominantemente transfere por meio de licenciamento e fornecimento de
tecnologias; comunicagbes técnicas direcionadas para publicos especificos;
publicacdes cientificas compartilhadas com a comunidade cientifica; e capacitagcoes
presenciais que traz consigo a limitagdo numérica e geografica, assim como altos
custos associados, principalmente para os participantes.

Referéncia nacional na geragao de conhecimentos e tecnologias direcionadas para
o AGRO, e tendo em sua carteira uma variedade imensa de perfis de publico alvo,
distribuidos no Brasil e no mundo, que inclui o pequeno, 0 médio e o grande
produtor; o agricultor familiar; povos originarios e comunidades tradicionais;
comunidade cientifica; criangas e adolescentes; sociedade civil; pequenos, médios e
grandes empreendimentos; entre outros, a EMBRAPA precisa cada vez mais buscar
mecanismos que permitam a disseminagdo dos conhecimentos gerados ao maior
numero possivel de publicos alvo.

Na era da internet e da modernizagdo rapida das tecnologias de informagéo e
comunicacado, as capacitacbes on-line, especialmente os cursos livres, se
apresentam como uma ferramenta eficaz para compartiihamento de conhecimentos
e solugbes tecnoldgicas geradas. Trata-se de ferramenta de amplo alcance,
permitindo que o conhecimento chegue a um numero ilimitado de pessoas de
diversas partes do mundo ao mesmo tempo, de forma inclusiva, com comodidade,



flexibilidade e baixo custo, quando comparado com outras formas de capacitacao e
compartilhamento de conhecimento, especialmente as presenciais.

Sob a perspectiva operacional, as capacitagdes on-line acumulam outros beneficios,
dentre os quais podem ser citados a otimizacdo dos recursos humanos e
financeiros; baixo custo e impacto no processo de producdo e oferta de
capacitacoes; baixa necessidade de investimento em infraestrutura fisica; facilidade
de acesso pelos usuarios; facilidade de adaptacdo de conteudos e ampliacdo do
portfélio de capacitagdes; possibilidade de acompanhamento dos publicos alvo e
monitoramento da adocao e do impacto gerados pelas capacitages; oportunidade
de captura recursos financeiros para retroalimentagado do processo, entre outras.

O Benchmarking realizado permitiu entender como as empresas referéncia no
mercado atuam no tocante a prospeccédo de demandas e nos deu um referencial
sobre como esta este processo dentro da Embrapa. Ao analisar este processo nas
empresas contactadas percebemos que, apesar de algumas diferengas, o processo
€ muito semelhante ao que ja é desenvolvido na Embrapa. A diferenga de um modo
geral, esta na capilaridade da coleta de informagbes para consolidagdo do
documento que faz o norteamento da analise de futuro, no caso da FGV; na forma
de captacdo das informacdes para a constru¢ao do documento norteador, no caso
da Raleduc e também no caso da EVG.

Observamos também que as ferramentas encontradas na revisao bibliografica tem
baixa conexdao com as estratégias adotadas pelas empresas analisadas. Por
oportuno, observamos que as ferramentas encontradas tratam mais da gestao de
clientes, do que propriamente da captacado de informagdes sobre suas preferéncias
por novos produtos, sendo este no caso estudado, as capacitagdes online.
Observa-se a utilizacdo de Mailing pela FGV para oferecimento de novos cursos no
que tange a atuacao “in Company” e a identificacao e caracterizacado de Leads pela
Raleduc.

Este movimento de estudo permitiu ao grupo comparar a Plataforma de
capacitacdes on line da EMBRAPA, e identificar, por meio das praticas adotadas por
outras instituicbes de renome e ampla atuagdo no segmento de capacitagdes a
distdncia, e entender as oportunidades de ampliar ainda mais o impacto da
EMBRAPA no mercado por meio da producdo e oferta direcionada de conteudos
aos seus publicos de interesse.
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8. ANEXO

8.1 Roteiro de entrevista

Prospeccao de demandas para producao e oferta
de capacitacoes on-line

A Empresa Brasileira de Pesquisa Agropecuaria - EMBRAPA, estd promovendo uma capacitacéoc coletiva interna
em Inovagédo e Capacidade Tecnolégica. Como critério para conclusao do MBA, estd a elaboragdo de um projeto,
por grupos compostos por até cinco aluncs, com aplicagéo pratica e que caracterize inovagdo em produtos e/ou
processos

A EMBRAPA possui uma plataforma de capacitages enline denominada e-Campo, que retne mais de 120
capacitagdes, gratuitas e onerosas, em temas relacionados ao agro e voltadas para os diversos piblicos de
interesse. Com o intuito de aprimorar o processo de produgao e oferta, a proposta inicial é identificar e avaliar
ferramentas de prospecgédo de demandas, eventualmente utilizadas por outras empresas que atuam no segmento
de capacitagdes on line, sejam elas publicas ou privadas, de pequenc, médio ou grande porte e verificar a sua
aplicabilidade no ambiente corporativo da EMBRAPA, com vistas ao direcionamento e otimizagdo dos recursos

humanos, financeiros e de infra-estrutura.

A pesquisa sera composta por 04 segdes, a saber;
Secdo 1 - Caracterizagdo do Respondente

Secdo 2 - Caracterizacdo da Empresa

Segédo 3 - Caracterizagdo do Negocio

Secdo 4 - Prospeccgéo de demandas

Informamos que os dados coletados serdo tratados em sigilo, salvo aqueles que ja sao publicos, ficando a
identidade da empresa preservada, bem como dos respendentes dessa pesquisa, sendo os nomes substituido por
outros ficticios e as informagdes prestadas utilizadas para fins académicos.

Para otimizar, a proposta e de que as perguntas das segoes 1, 2 e 3 sejam respondidas por meio deste formulério
e asegdo 4 em entrevista de 62 minutos, a ser agendada com o ponto focal, até o dia 15.05.2024.

gunts

1. Caracterizagédo do Respondente

T

2.

1.1 Nome completo do respondente *

1.2 Grau de instrugao *

Marcar apenas uma oval.

Técnico

Superior

Pés Graduacdo latu sensu
Mestrado

Doutorado



3. 1.3 Formagao *

4. 1.4 Cargo/Fungao *

5. 1.5 Tempo de empresa (indicar em anos) *

6. 1.6 Tempo de experiéncia com educacao a distancia (indicar em anos) *

2. Caracterizagao da Empresa

7. 2.1 Nome da Empresa *

8. 2.2 Ano de fundagao da empresa *

9. 2.3 Numero de funcionarios *

10. 2.4 Em que ano a empresa comegou & atuar no mercado com as capacitagdes on-line?

11. 2.5 Possui CNPJ especifico para conduzir o negocio de capacitagdes on-line? *
Marcar apenas uma oval.
__Jsim

ndo (pule para a pergunta 2.8)

12. 2.6 Nome da empresa *



13. 2.7 Ano de fundacgdo da empresa

14. 2.8 Numero de funcionarios que atuam com o negdcio de capacitagbes on-line.

3. Caracterizagdo do Negocio

15. 3.1 Quantos cursos on-line a empresa ja ofertou desde sua fundagao? *

16. 3.2 Quantos cursos on-line ativos, a empresa tinha no portfolio no dia 31.03.2024.

17. 3.3 Quantos alunos inscritos nas capacitagbes on-line até 31.03.20247 *

18. 3.4 Quantos alunos concluintes das capacitacoes on-line até 31.03.2024? *

19. 3.5 Cite os tipos de capacitagoes on-line ofertadas. *
* marque todas as cpgoes aplicadas a empresa

Marque todas que se aplicam

| autoinstrucional
| autoinstrucional com momentos sincronos

| com tutoria.....

20. 3.6 A empresa oferece cursos ondine...
Marque todas que se aplicam

| Gratuitos

| Pagos



21. 3.7 Formas de captura de recursos para produgéo e oferta de capacitages on-line *
Marque todas que se aplicam

| Patrocinio
| Parcerias
| Fomento
| Financiamento
| Recursos Préprios

|| venda direta

| Outro:

22. 3.8 Quem sao os principais clientes da empresa? *

23. 3.9 Com relagao a emissao de certificados *
Marcar apenas uma oval.

toda capacitagdo da direito a certificado gratuitamente

Jtoda capacitagdo da direito a certificado mediante pagamento

24. 3.10 Comrelagéo a plataforma de capacitagdes on-line *
Marque todas que se aplicam

| Plataforma prépria
L | Plataforma contratada

| Plataforma de parceiro

[ ] outre:

4. Prospecgéo de Demandas

25. 4.1 Como a empresa define os temas para a produgdo e oferta de capacitacdes on-line? Tem auxilio
de ferramenta especifica ou processo estruturado? Qual(is)?



26. 4.2 Discorra sobre os pras e contras do método utilizado pela empresa? *

27. 4.3 Como o método utilizado pela empresa agrega valor e eleva os resultados do processo de
produgao e oferta de capacitagoes on-line? Quais os principais resultados alcangados?

28. 4.4 Quais melhorias a empresa deveria implementar para promover ou ampliar a efetividade do
processo de produgao e oferta de capacitagdes on line?

Este contetdo néo foi criado nem aprovado pelo Google

Google Formularios



Prospeccao de demandas para novas capacitagoes

Fluxo comum a todas as capacitagoes

Elaboracéao e disponibilizacdo do documento visao
Elaboracéao e disponibilizacdo do PDE
Proposi¢ao de macrotemas alinhados aos portfélios de pesquisa
Pesquisa junto ao mercado
a. Pessoas fisicas (consulta por meio formulario disponibilizado nas
redes sociais e paginas) Anexo XXXXX
b. Pessoas juridicas (Assisténcia técnica e Extensdo Rural) Anexo
XXXXX

hWN =

3.1 Prospecc¢ao de temas para novas capacitagcoes
3.1.1 Usuarios finais (agricultores e pecuaristas)

3.1.1.1 Consulta aos clientes potenciais, pela Unidade Descentralizada, de
forma direta ou indireta (associagdes, cooperativas, entre outras que representam
ou se conectam aos produtores)

3.1.1.2 Validagéo interna (Analise e definicdo dos temas pela areade TT e
Envio de temas para priorizacao e validagédo do CTI)

3.1.1.3 Envio de proposta de projeto ao e-Campo

3.1.2 Para agentes multiplicadores: Técnicos e extensionistas

3.1.2.1 Consulta aos clientes potenciais, pela Unidade Central, de forma
indireta por meio das instituicdes de ATER e disponibilizacdo as Unidades
Descentralizadas

3.1.2.2 Validagéo interna (Analise e definicdo dos temas pela areade TT e
Envio de temas para priorizacao e validagédo do CTI)

3.1.2.3 Envio de proposta de projeto ao e-Campo

Colocar na forma de fluxo - bizzagi

3.2 Prospeccao de clientes para capacitagdes existentes



Formulario de Prospeccdo de Demandas para Oferta de Capacitagbes - Pessoas Fisicas

e Dados Pessoais
Idade:
Estado:

Profissao:

( ) Estudante

( ) Técnico ou Extensionista
() Agricultor e/ou Pecuarista
() Outros: Citar

Telefone:
E-mail:

Grau de Escolaridade:
( ) Ensino Fundamental

( ) Ensino Médio

( ) Ensino Superior

( ) Pos-Graduagao

() Mestrado

( ) Doutorado

Temas de Interesse Marque os temas de capacitacao que mais lhe interessam
(multipla escolha):

( ) tecnologias Emergentes e Disruptivas

( ) Tendéncias de consumo e Agregacgao de Valor

( ) Inclusao Socioprodutiva e Digital

( ) Bioeconomia e Economia Circular

( ) Producgao Sustentavel e Competitividade

( ) Seguranca Alimentar e Saude Unica

Valor que esta disposto a investir em capacitagao
() Até R$ 100

( ) Entre R$ 101 e R$ 300

( ) Entre R$ 301 e R$ 500

( ) Entre R$ 501 e R$ 1.000

( ) Acimade R$ 1.000

( ) ndo estou disposto a investir



( ) ndo tenho condigbes financeiras para investir

Qual carga horéria vocé considera ideal para uma capacitagéo?
( ) Até 5 horas

( )De 6 a 10 horas

( ) De 11 a 15 horas

( ) De 16 a 20 horas

( ) Mais de 20 horas

Qual formato de capacitagao vocé prefere?
( ) Online (ao vivo)

( ) Online (gravado)
() Online Hibrido (parte gravada com momentos ao vivo)

Informacdes Adicionais
Utilize este espago para adicionar qualquer informagao complementar que considere
relevante:

Agradecemos por preencher este formulario. Suas respostas nos ajudarao a desenvolver
capacitacdes que atendam as suas necessidades e expectativas. Entraremos em contato em
breve com mais informagbes sobre nossos cursos e programas de treinamento.

e Linhas de acordo com o PDE 2024-2030






Chat GPT 4.0

Para criar uma ferramenta de prospeccdo de demandas que utilize Inteligéncias Artificiais (1As)
em cada etapa do fluxo, é essencial entender as etapas do processo de prospeccéo e identificar
as |As mais adequadas para cada uma delas. Abaixo, apresento um fluxo detalhado com
sugestdes de |As para cada etapa:

1. Identificacao de Oportunidades

Obijetivo: Identificar potenciais clientes e mercados.

IAs Sugeridas:

e Salesforce Einstein: Utiliza IA para analisar dados de clientes e identificar oportunidades

de vendas.

e Zoomlinfo: Plataforma que usa IA para fornecer informagdes detalhadas sobre empresas
e contatos.

e Clearbit: Ferramenta que enriquece dados de clientes e prospects com informacoes
adicionais.

2. Qualificacao de Leads

Objetivo: Avaliar se os leads identificados tém potencial para se tornarem clientes.

IAs Sugeridas:

e HubSpot CRM: Utiliza IA para pontuar leads com base em seu comportamento e dados
demogréficos.

e Infer: Ferramenta que usa IA para prever quais leads tém maior probabilidade de
conversao.

e Leadspace: Plataforma que utiliza |A para qualificar e segmentar leads.

3. Engajamento Inicial

Objetivo: Entrar em contato com os leads e iniciar o relacionamento.

IAs Sugeridas:

e Conversica: Assistente de vendas virtual que utiliza IA para engajar leads via e-mail.
e Drift: Plataforma de chat que usa IA para interagir com visitantes do site em tempo real.
e Intercom: Ferramenta que utiliza IA para personalizar a comunicagao com leads.

4. Nutricao de Leads



Objetivo: Manter o interesse dos leads e educa-los sobre o produto ou servigo.

IAs Sugeridas:

e Marketo: Plataforma de automagao de marketing que usa IA para personalizar
campanhas de nutrigdo.

e Pardot: Ferramenta de automagao de marketing da Salesforce que utiliza IA para
segmentar e nutrir leads.

e ActiveCampaign: Plataforma que usa IA para criar fluxos de nutrigao personalizados.

5. Conversao de Leads

Objetivo: Transformar leads qualificados em clientes.

IAs Sugeridas:

e InsideSales.com: Plataforma que usa IA para otimizar o processo de vendas e aumentar
as taxas de converséo.

e Gong.io: Ferramenta que analisa chamadas de vendas usando IA para fornecer insights
e melhorar a performance.

e Chorus.ai: Plataforma que utiliza IA para analisar conversas de vendas e fornecer
recomendacoes.

6. Retencao e Fidelizagao

Objetivo: Garantir a satisfagdo dos clientes e promover a fidelizagéo.

IAs Sugeridas:

e Zendesk: Plataforma de atendimento ao cliente que usa IA para melhorar a experiéncia
do cliente.

e Totango: Ferramenta que utiliza IA para monitorar a saude do cliente e prever churn.

e Salesforce Service Cloud: Utiliza IA para personalizar o atendimento e resolver
problemas de clientes de forma eficiente.

7. Analise e Melhoria Continua

Objetivo: Analisar os resultados e melhorar continuamente o processo de prospecgao.

IAs Sugeridas:

e Tableau: Ferramenta de visualizagao de dados que utiliza IA para identificar tendéncias e
insights.
Domo: Plataforma de Bl que usa IA para analisar dados de vendas e marketing.

e Looker: Ferramenta de analise de dados que utiliza |A para fornecer insights acionaveis.



Tabela Resumo

ETAPA

Identificacdo de

Oportunidades

Quallificagdo de Leads

Engajamento Inicial

Nutricao de Leads

Converséo de Leads

Retencéo e Fidelizagéo

Analise e Melhoria

Continua

OBJETIVO

Identificar potenciais clientes e

mercados

Avaliar o potencial dos leads

Iniciar o relacionamento com leads

Manter o interesse e educar os

leads

Transformar leads em clientes

Garantir satisfagao e fidelizagdo dos

clientes

Analisar resultados e melhorar

processos

IAS SUGERIDAS

Salesforce Einstein, ZoomInfo,

Clearbit

HubSpot CRM, Infer, Leadspace

Conversica, Drift, Intercom

Marketo, Pardot, ActiveCampaign

InsideSales.com, Gong.io,

Chorus.ai

Zendesk, Totango, Salesforce

Service Cloud

Tableau, Domo, Looker

Essa abordagem integrada de IAs em cada etapa do fluxo de prospecgédo de demandas pode
ajudar a otimizar o processo, aumentar a eficiéncia e melhorar os resultados.



Gemini

Ferramenta de Prospeccao de Demandas com IA

E possivel construir uma ferramenta poderosa de prospecgéo de demandas utilizando diversas
IAs em cada etapa do fluxo. Abaixo, apresento um exemplo de fluxo com sugestdes de
ferramentas e como integra-las:

1. Definicao de Publico-Alvo e suas dores:

e Obijetivo: Definir o perfil de clientes ideal (ICP) e suas necessidades.
e |A e Ferramentas:
e Analise de Dados (NLP):

e Google NLP API: Extraia entidades, sentimentos e categorias de textos
em sites e redes sociais de clientes existentes para entender seus
problemas e necessidades.

e MonkeylLearn: Classifique automaticamente textos de avaliagoes de
clientes, comentarios em redes sociais e féruns para identificar topicos e
sentimentos recorrentes.

e Clustering:

e Amazon SageMaker: Agrupe clientes existentes com base em dados
demograficos, comportamento de compra e interagdes online para
identificar segmentos de clientes com necessidades semelhantes.

e Geracao de Personas:

e HubSpot: Crie personas detalhadas com base em dados coletados para

representar seu publico-alvo.

2. ldentificag&o de potenciais clientes:

e Obijetivo: Encontrar empresas e pessoas que se encaixam no perfil de cliente ideal
definido.
e |A e Ferramentas:
e Prospecgao:
e LinkedIn Sales Navigator: Utilize filtros avangados e IA para encontrar
leads que correspondam ao seu ICP.
e Hunter.io: Encontre enderecgos de e-mail corporativos verificados e
conecte-se diretamente com tomadores de decisdo.
e Leadfeeder: Identifique empresas que visitam seu site, mesmo que nao
preencham um formulario, e qualifique-as como leads.
e Enriquecimento de Dados:
e Clearbit: Obtenha informacdes detalhadas sobre empresas e contatos,
como tamanho da empresa, setor, cargo e dados de contato.



e Zoomlinfo: Acesse uma base de dados abrangente de empresas e
profissionais com informagdes de contato verificadas.

3. Qualificagao de Leads:

e Obijetivo: Priorizar os leads com maior probabilidade de conversao.
e |A e Ferramentas:
e Previsao de Churn/Conversao:

e Google AutoML: Treine um modelo de aprendizado de maquina para
prever a probabilidade de um lead se converter em cliente com base em
dados historicos.

e Pontuacio de Leads:

e Salesforce Pardot: Atribua pontos aos leads com base em seu
comportamento online e offline, como downloads de materiais ricos,
interagdes com e-mails e visitas ao site.

e Automacédo de Marketing:

e ActiveCampaign: Crie fluxos de trabalho automatizados para nutrir leads

com conteudo personalizado e qualificar seu interesse.

4. Abordagem e contato:

e Obijetivo: Iniciar a conversa com leads qualificados de forma personalizada e eficaz.
e |A e Ferramentas:
e Geragao de texto persuasivo:
e Copy.ai: Gere textos de e-mail, mensagens em redes sociais € até
roteiros de ligagao fria que sejam envolventes e persuasivos.
e Personalizagao:
e Reply.io: Crie sequéncias de e-mail personalizadas com base no perfil do
lead e no estagio do funil de vendas.
e Automacéio de Vendas:
e Outreach.io: Automatize o envio de e-mails, acompanhamentos e
agendamento de reunides para maximizar a eficiéncia da equipe de
vendas.

5. Acompanhamento e relacionamento:

e Objetivo: Manter contato com os leads, nutrir o relacionamento e guia-los pelo funil de
vendas.
o |A e Ferramentas:
e Andlise de sentimentos:

e Google Cloud Natural Language API: Analise o sentimento em e-mails e
mensagens de leads para identificar oportunidades de resposta e evitar
mal entendidos.

e Recomendagao de conteudo:



e Buzzsumo: Encontre o contelido mais relevante e compartilhado em seu
setor para compartilhar com seus leads e iniciar conversas.
e Chatbots:
e Dirift: Utilize chatbots com inteligéncia artificial para responder perguntas
frequentes de leads, qualificar leads e agendar reunides
automaticamente.

6. Analise e otimizagao:

e Objetivo: Monitorar os resultados da prospecgao, identificar areas de melhoria e otimizar
0 processo continuamente.
e |A e Ferramentas:
e Dashboards e Relatérios:
e Google Data Studio: Crie painéis personalizados para visualizar dados
importantes da prospeccao, como taxa de conversao, custo por lead e
retorno sobre investimento.
e Andlise preditiva:
e Tableau: Identifique tendéncias e padrdes nos dados de prospecc¢ao para
prever resultados futuros e tomar decisées estratégicas.

Lembre-se:

e A escolha das ferramentas certas dependera das suas necessidades, recursos e

orgamento.

e E fundamental integrar as ferramentas escolhidas para garantir um fluxo de dados
eficiente.

e O sucesso da prospecgao depende da qualidade dos dados coletados e da capacidade
de analise.

Ao utilizar a inteligéncia artificial em cada etapa da prospeccgéo, vocé podera automatizar tarefas
repetitivas, personalizar a comunicagao com seus leads, tomar decisdes mais inteligentes e, por
fim, aumentar suas taxas de conversao e gerar mais negocios.



GPT 4 Turbo

Para criar uma ferramenta de prospeccdo de demandas eficaz, € importante integrar varias
etapas do fluxo de trabalho, desde a identificagao inicial de oportunidades até a analise de
dados para tomada de decisfes. A inteligéncia artificial (IA) pode ser aplicada em cada uma
dessas etapas para otimizar o processo. Abaixo, detalho um fluxo de trabalho proposto e indico
IAs que poderiam ser utilizadas em cada etapa.

1. Identificagcao de Oportunidades

e Descrigdo: Nesta etapa, o objetivo é identificar potenciais clientes ou mercados que
possam estar interessados no produto.

e |A Recomendada: Salesforce Einstein - Esta IA pode analisar dados de vendas e
comportamento do cliente para identificar padrées e prever demandas futuras.

2. Analise de Mercado

e Descricao: Apos a identificagao de oportunidades, é crucial analisar o mercado para
entender melhor as necessidades dos clientes e como o produto pode atendé-las.

e |A Recomendada: IBM Watson - Watson pode processar grandes volumes de dados de
mercado, incluindo tendéncias de consumo e analise competitiva, para fornecer insights
valiosos.

3. Personalizagcao da Oferta

e Descricao: Com base na analise de mercado, a oferta pode ser personalizada para
atender as necessidades especificas dos clientes ou segmentos de mercado.

e |A Recomendada: Adobe Sensei - Utiliza aprendizado de maquina para personalizar
conteudo e ofertas em tempo real, melhorando a experiéncia do cliente.

4. Engajamento do Cliente

e Descrigdo: Engajar potenciais clientes através de campanhas de marketing direcionadas
€ comunicacao personalizada.

e |A Recomendada: HubSpot - Oferece ferramentas de automagao de marketing que
utilizam IA para segmentar audiéncias e personalizar mensagens.

5. Analise de Desempenho

e Descrigdo: Avaliar o sucesso das estratégias de prospecgéao e ajustar abordagens
conforme necessario.



e |A Recomendada: Google Analytics com Advanced Machine Learning - Permite uma
analise detalhada do desempenho das campanhas e do comportamento do usuario no
site.

6. Feedback e Melhoria Continua

e Descrigado: Coletar feedback dos clientes e utilizar os dados para melhorar
continuamente o produto e as estratégias de marketing.

e |A Recomendada: Qualtrics - Oferece ferramentas de pesquisa e feedback que utilizam
IA para analisar sentimentos e tendéncias.

Implementacgao

Para implementar essa ferramenta de prospecc¢ao de demandas, é recomendavel seguir uma
abordagem integrada, onde cada ferramenta de IA se comunica e compartilha dados com as
outras. Isso pode ser alcangado através de APIs e plataformas de integragdo como Zapier ou
MuleSoft, que permitem que diferentes softwares "conversem" entre si, criando um ecossistema
de IA coeso e eficiente.

Conclusao

A integracao dessas ferramentas de IA em cada etapa do fluxo de prospecgéo de demandas
pode significativamente aumentar a eficiéncia e eficacia das estratégias de marketing e vendas.
E importante, contudo, garantir que a implementagao seja feita de maneira ética e responsavel,
respeitando a privacidade e os dados dos usuarios.



GPT One

Para criar uma ferramenta de prospeccao de demandas, é essencial entender as etapas do
fluxo de prospeccéo e identificar as |IAs que podem ser utilizadas em cada uma dessas etapas.
Abaixo esta um fluxo detalhado com sugestdes de IAs para cada etapa:

1. Identificagcao de Oportunidades

Nesta etapa, o objetivo é identificar potenciais clientes e oportunidades de mercado.

e |A Recomendada:
e LinkedIn Sales Navigator: Utiliza algoritmos de IA para identificar leads e
oportunidades de negdcios.
e Zoomlnfo: Plataforma de inteligéncia de mercado que usa IA para fornecer
dados de contato e informagbes sobre empresas.

2. Qualificacao de Leads

Apds identificar os leads, é necessario qualifica-los para determinar se sdo uma boa
oportunidade.

e |A Recomendada:
e HubSpot CRM: Utiliza IA para pontuar leads com base em comportamento e
engajamento.
e Clearbit: Enriquecimento de dados de leads usando |IA para fornecer
informacdes detalhadas sobre cada lead.

3. Engajamento Inicial

Nesta fase, o objetivo € iniciar o contato com os leads qualificados.

e |A Recomendada:
e Conversica: Assistente de vendas virtual que usa IA para enviar e-mails
personalizados e iniciar conversas com leads.
e Drift: Chatbot de IA que engaja visitantes do site em tempo real e qualifica leads.

4. Nutricao de Leads

Leads que nao estdo prontos para comprar imediatamente precisam ser nutridos ao longo do
tempo.

e |A Recomendada:



e Marketo: Plataforma de automagao de marketing que usa IA para personalizar
campanhas de nutricdo de leads.

e Pardot: Ferramenta de automacgao de marketing da Salesforce que utiliza IA para
criar campanhas de nutricdo personalizadas.

5. Conversao de Leads

Transformar leads nutridos em clientes pagantes.

e |A Recomendada:
e Salesforce Einstein: |A integrada ao Salesforce CRM que ajuda a prever quais
leads tém maior probabilidade de conversao.
e InsideSales.com: Plataforma de |IA que fornece insights e recomendacdes para
melhorar as taxas de converséao de leads.

6. Analise e Otimizacao

Analisar os resultados e otimizar o processo de prospecc¢ao.

e |A Recomendada:
e Google Analytics: Utiliza IA para analisar o comportamento dos usuarios e
fornecer insights sobre o desempenho das campanhas.
e Tableau: Ferramenta de visualizacao de dados que usa |A para identificar
padrdes e tendéncias nos dados de prospecgao.

Tabela Resumo

ETAPA OBJETIVO IA RECOMENDADA
Identificagcéo de Identificar potenciais clientes e LinkedIn Sales Navigator,
Oportunidades oportunidades Zoomlnfo

Determinar se os leads séao boas
Qualificagéo de Leads HubSpot CRM, Clearbit
oportunidades

Engajamento Inicial Iniciar contato com leads qualificados Conversica, Drift



Nutricdo de Leads Nutrir leads ao longo do tempo Marketo, Pardot

Salesforce Einstein,

Converséo de Leads Transformar leads em clientes pagantes .
InsideSales.com

Analisar resultados e otimizar o
Analise e Otimizagao Google Analytics, Tableau
processo

Conclusao

A utilizagado de |IAs em cada etapa do fluxo de prospecgédo de demandas pode aumentar
significativamente a eficiéncia e a eficacia do processo. Cada ferramenta mencionada oferece
funcionalidades especificas que podem ajudar a melhorar a identificagédo, qualificagao,
engajamento, nutricdo, conversio e analise de leads.



Claude

Aqui estd uma sugestéo de fluxo de prospeccao de demandas utilizando IAs em cada etapa:

ETAPA

1. Coleta de

dados

2. Andlise de

sentimento

3. Clusterizagao

4. Geragao de
insights

5. Visualizagéo

DESCRIGAO

Coletar informacgdes de diversas fontes,

como redes sociais, sites, noticias, etc.

Analisar o sentimento dos dados
coletados para identificar tendéncias e

demandas.

Agrupar os dados analisados em
clusters para identificar padrdes e

segmentos.

Gerar insights a partir dos clusters
identificados, sugerindo potenciais

demandas.

Criar visualizagbes para apresentar os

insights de forma clara e intuitiva.

IAS SUGERIDAS

- Web Scraping (ex: Scrapy,
BeautifulSoup)

- Processamento de Linguagem Natural

(ex: spaCy, NLTK)

- Analise de Sentimento (ex: VADER,
TextBlob)

- Classificagcédo de Texto (ex: BERT,
XLNet)

- Clusterizacao (ex: K-Means,

DBSCAN)

- Redugéao de Dimensionalidade (ex:

PCA, t-SNE)

- Geragéao de Linguagem Natural (ex:

GPT-3, T5)

- Sumarizagéo de Texto (ex: BART,

PEGASUS)

- Visualizacao de Dados (ex: Matplotlib,

Seaborn)

- Dashboards Interativos (ex: Dash,

Streamlit)



- Sistemas de Recomendagao (ex:

Filtro Colaborativo, Baseado em

Recomendar agoes e estratégias com Contedd
6. Recomendac&o ontetdo)
base nos insights gerados.

- Otimizagao (ex: Algoritmos Genéticos,

Enxame de Particulas)

- Deteccdo de Anomalias (ex: Isolation

Monitorar continuamente novas Forest, LOF)

7. Monitoramento

informagdes para atualizar os insights. - Aprendizado Online (ex: River

Creme)

Esse fluxo utiliza diversas técnicas de IA, como Processamento de Linguagem Natural,
Aprendizado de Maquina e Visualizagdo de Dados, para coletar, analisar e gerar insights sobre
potenciais demandas de mercado.

As |As sugeridas em cada etapa sdo apenas exemplos, existem muitas outras opgdes
disponiveis. A escolha dependera dos requisitos especificos do projeto, como volume de dados,
precisao necessaria, recursos computacionais, entre outros fatores.

A implementacao desse fluxo requer conhecimentos técnicos em programacgao e ciéncia de
dados. Recomendo avaliar a viabilidade e ROI antes de iniciar o desenvolvimento. Caso
necessario, considere contratar uma consultoria especializada ou utilizar plataformas de IA
prontas, como IBM Watson, Google Cloud Al ou Microsoft Azure Al.



