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POR ADRIANA SALLES GOMES

prémio “Top 100 Open Corps”, organizado
pela 100 Open Startups, € uma espécie de
Oscar da inovacao aberta brasileira. Na ceri-
moOnia da edicao de 2023, que aconteceu no
notel carioca Copacabana Palace em 18 de outubro ulti-
Mo e teve transmissao pela internet, a Ambev ganhou
novamente como a corporacao lider de inovacao aberta
no Brasil. Até ai, nenhuma novidade. Mas uma empresa
chamou particular atencao: a capixaba Timenow, conhe-
clda como gerenciadora de projetos e/ou como empre-
sa de engenharia consultiva.

Ela, que vem trabalhando para ser vista como uma
empresa de tecnologia, fol a campea do segmento de
servicos profissionals pela segunda vez consecutiva —
qguer dizer, a gue melhor faz inovacao aberta entre pares
como Deloitte, EY e PwC. Também fol a campea entre
as corporacoes de porte médio, com faturamento anual
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A PERGUNTAE:
Uma empresa de porte médio pode usar a
Inovacgao para crescer mais rapido?
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de até US$ 200 milhdes, o chamado “middle market”,
categoria em gue superou iFood, Vedacit, Meta etc. Ain-
da ficou em 292 lugar no ranking geral e teve suas sete
startups investidas bem colocadas nos respectivos seg-
mentos. A Inovacao aberta €, sem sombra de duvida,
uma das fortalezas do sistema de inovacao da Timenow.

Se estivessemos na China, essa companhia nao seria
tratada como uma corporacao de porte médio, mas como
uma “campea Invisivel”. Na Alemanha, idem. Entao, MIT
Sloan Management Review Brasil val adotar a mesma ter-
minologia para explicar seu bem-sucedido sistema de INo-
vacao que, segundo seu cofundador e chairman, Francisco
Carvalho, fez a recelta de vendas crescer quatro vezes en-
tre 2018 e 2023, quando deve contabilizar R$ 480 milhoes.

Na entrevista a seguir, Carvalho define seu sistema de
INovacao por melo da palavra “conexao”, que tem tudo
a Ver com inovacao aberta, embora nao se limite a 1Sso.
“Como eu nao consigo fazer tudo sozinho, conexao hoje
talvez seja a palavra mais importante do meu vocabulé-
rno”, diz o chairman.

Porém outra palavra salta aos olhos no sistema de Ino-
vacao dessa empresa: “organizacao . Uma organizacao
a um sO tempo planejada e dinamica. Nem poderia ser
diferente diante da experiéncia acumulada de 27 anos
de gerenciamento de projetos gigantescos € muito com-
plexos, como uma obra atual de R$ 19 bilhdes, que en-
volve centenas de empresas fornecedoras, milhares de
pessoas, milhoes de documentos etc.

Conduzindo a expansao Internacional e sonhando abrir
o capital em bolsa de valores até o fim desta década, Car-
valho falou com a Review sobre conexao, organizacao,
iInovacao aberta, risco, futuro, novos negocios, a transi-
cao da Timenow para uma empresa de tecnologia e mul-
to mais. A entrevista fol editada para faclilitar a leitura.
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VOU USAR ATERMINOLOGIA DOS CHINESES,

E DOS ALEMAES, PARA ME REFERIR A TIMENOW:
“CAMPEA INVISIVEL" ENTAO, POR FAVOR, NOS
CONTE COMO NASCE UMA CAMPEA INVISIVEL...

A nossa comecou com dois soclios, eu e Sergio Mello, um
engenhelro eletricista e um engenhelro civil que se conhe-
ceram trabalhando para uma gerenciadora de projetos em
uma obra do setor de papel e celulose, da antiga Aracruz
Celulose [hoje Suzano] no Espirito Santo. Era a malor obra
privada do Brasil na época [em 1990], com 16 mil pessoas
trabalhando — eu tinha 23 para 24 anos e fol meu primeiro
emprego. Eu era engenheliro trainee. Tive a sorte grande
de ter conseguido entrar naguele empreendimento, tendo
acabado de me formar. O mercado tinha poucos empregos
e, além do mais, gostel muito da atividade. Fol muita sorte.

POR QUE SORTE?

Quem me conhece sabe que eu nao gosto de rotina,
e em projetos como aguele nao tem rotina — 0s desa-
flos vao se transformando todo dia. Mas nao fol ai que
0 Serglio e eu ficamos socios. Aguela obra terminou e
eu, animado com aquele dinamismo, experimentel em-
preender uma empresa de montagem com dois sSOcCIOS.
Nao deu certo porque 0s sOCIOS pensavam muito No cur-
to prazo, mas aqueles seis meses de sociedade me Ins-
piraram ainda mais a empreender: gostel da liberdade,
de tomar decisao, de poder escolher meus caminhos.

Adiel 0 sonho um pouco, Indo trabalhar como empre-
gado em uma empresa sueco-finlandesa, que fazia ges-
tao da manutencao industrial, uma tecnologia nova no
Brasil. Passel alguns anos ali e aprendi muito com eles.

Em 1995, voltel, ainda por essa empresa, a trabalhar
na Aracruz Celulose, num contrato de detalhamento de
projeto de engenharia. O Sergio também estava la. Re-
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comecel a falar muito em empreender naguele momen-
to, porque tinha de responder a um chefe com visao
guadrada. Na minha opiniao, é claro.

O QUE E UM CHEFE COM VISAO QUADRADA?

O cliente me contava as dores dele, e eu achava que
a N0SSa empresa saberia resolvé-las. Dizia isso ao chefe
e ele retrucava com “faca aquilo qgue vocé fol contratado
para fazer”. Aguilo me matava. Me perturbava tanto que
eu falava sem parar que gueria empreender, € 0 Sergio,
na mesma sala, ouvia.

Entao, um dia, o Sergio veio conversar comigo sobre
a Idela de montar uma gerenciladora de projetos. Minha
primeira reacao fol dizer que ele estava maluco, por-
gue gerenclamento € coisa de gente grande, de muita
responsabilidade e risco. Mas minha segunda reacao,
apOs cinco minutos de conversa, fol topar [risos]. Ele
levou um susto, porgue |ja havia chamado outras pes-
soas antes e ninguém tinha topado.

TALVEZ POR SER JOVEM, SEM COMPROMISSOS...

Pelo contrario: ja estava casado, minha esposa no oitavo
MEs de gravidez, a gente pagando prestacao de apartamen-
to. Nem eu nem o Sergio tinhamos dinheiro de familia—meu
pal era funcionario do Banco do Brasil e o dele, topografo.
Loucura total —acho gue eu sou melo doido as vezes. Mas
consultel minha esposa e ela topou.

Primeiro, entendi que a gente podia comecar com ativi-
dades menores, nao precisava pegar um projeto inteiro em
toda sua complexidade. Depois, ful conversar com pessoas
Mmails experientes, por intermédio do meu sogro que era ad-
vogado, e confirmel que era uma boa oportunidade. Mon-
tamos a empresa e comecamos vendendo servigos de trel-
namento, o gue nos permitiu ficar conhecidos no mercado.
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Os trés primeiros anos foram bem dificeis. Nao que algum
ano tenha sido facil até hoje, mas nesses trés houve varios
momentos em que me perguntel “sera gue continuo?”. En-
tao, no terceiro ano, em 1999, a Timenow pegou um Servico
na Aracruz Celulose.

ENTAO, JADEDUZO QUE UM JEITO DE UMA
CAMPEA INVISIVEL NASCER E TER UMA MAE
SUFICIENTEMENTE GRANDE, CAMPEA VISIVEL...

Pode ser. Nossa historia com a Aracruz € muito ba-
cana. Estavamos trabalhando para a Aracruz havia me-
nos de um ano quando ela resolveu criar um programa
de desenvolvimento de fornecedores seletos, aqueles
considerados importantes para a empresa. E ela nos
Incluiu nessa lista. Recebemos consultoria, uma meta
importante e ISso comecou a transformar a nossa orga-
nizacao. A meta que a Aracruz nos colocou fol nao ter
dependéncia econbmica em relacao a ela. Ou seja, de-
viamos buscar outros mercados. E buscamos: primeiro
no setor de papel e celulose, mas fora do Espirito San-
tos, mais tarde em mineracao, entao siderurgia... Hoje
temos no portfolio também industria quimica, petrogqui-
mica, automotiva, setor de alimentos.

Tudo I1sso a partir de um ensinamento que obtivemos
de um cliente. A Aracruz fez 1sso por muitas empresas.
Com a consultoria, aprendemos sobre estratégia, gestao
de pessoas, processos e tudo mais la, ate gue, em 2001,
ful convidado — eu, Francisco — a fazer uma capacitacao
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com a Fundacadao Dom Cabral. Fiz, gostel e, em 2002, a
gente entrou para o programa Paex, com a equipe, e 13
ficou por quatro anos, absorvendo todo aquele conhecil-
mento muito rapido. Acho que, para uma empresa gran-
de, € muito mais dificil absorver porque requer mexer
na cabeca de muita gente. Mas nds tinhamos um grupo
pegueno — éramos umas 20 pessoas. All comecamos
realmente a arrumar a casa. Depois velo o sistema de
gestao da gqualidade, no mesmo esquema. Hoje, com
quase 1,8 mil pessoas, seria mais dificil.

COMO OS SOCIOS ARRUMARAM A CASA ENTRE SI?
Sendo complementares desde o Inicio. Eu sempre me
destaguel na questao da gestao estratégica e na adminis-
tracao e organizacao do negocio. Estratégia € algo em que a
gente acredita muito e eu sou muito organizado, ate demais
as vezes... [risos] A competéncia do meu SOCIO € mals Co-
mercial. O que fizemos fol que, ao longo dos anos, tentamos
aumentar essa complementaridade com outras pessoas.

ME DE UM EXEMPLO DE ESTRATEGIA INICIAL...

Definimos que trabalhariamos sé com o setor privado
para reduzir risco. Nosso caminho fol mais dificil assim,
concorda? Muitas grandes obras estao no setor publico.
Também havia estratégia na diferenciacao: nossa pro-
posta de valor era entender do gue o cliente precisava €
tentar suprir essa necessidade.

ISSO E BUTIQUE... COMO CRESCER ASSIM?

A gente nao considerava muito a iInovacao, gue fol o
gue virou a chave do crescimento maior. Por volta de
2003, coincidiu de a Aracruz resolver fazer um novo em-
preendimento muito grande e, em vez de contratarem
uma grande empresa para gerencia-lo, como seria de
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se esperar, nos deram a oportunidade de fazer o geren-
clamento compartilhado: eles e nos.

Comecamos a diversificar o tipo de servico prestado por
causa da Aracruz também. Eles resolveram fazer uma fa-
brica na Bahia, compartilhando a gestao igualmente, e le-
varam um time interno de engenharia para |a, desfalcando
a fabrica de Aracruz (ES), que esse time mantinha operan-
do. Por conta disso, a empresa nos pediu para dar supor-
te na fabrica de Aracruz — e essa oportunidade acabou se
transformando em um novo produto da Timenow: a gestao
de portfdlio de projetos. Como boa parte do time original-
mente capixaba acabou permanecendo na fabrica baiana
mesmo, ficamos apoiando a gestao de projetos correntes
tanto em Aracruz como na Bahia. Passamos a oferecer en-
tao a gestao terceirizada de portfolio de projetos, como o
setor denomina esses projetos de manutencao operacio-
nal. Hoje quase 60% da receita da Timenow vém desse
tipo de servico tercelrizado.

ISSO E COMO RECEITA RECORRENTE
DOS SAAS DE STARTUPS?

Sim! Se vocé analisar a curva de receita da Timenow em
27 anos, vera gque tivemos 25 anos de crescimento, um
ano de queda, que fol 2009 por conta da crise Internacio-
nal de 2008, e um estacionado. Independentemente de
0 mercado crescer, portfolio de projetos tem todo o0 ano,
O gue Nnos deu essa estabilidade. Ha outros servicos que
passamos a fazer e tém essa recorréncla, Como a manu-
tencao de fabrica, que € aquela parada anual programada.
Fol a Aracruz, ela de novo, gue nos sugeriu fazer o NOSSo
primeiro evento de manutencao. Para vocé ter uma ideia
do trabalho, a fabrica € parada por uns dez dias e vocé
soma umas 3 mil pessoas as que ja atuam |a para execu-
tar o volume de manutencao de equipamentos.
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ESTOU ACHANDO QUE A ARACRUZFOI O
PRIMEIRO LABORATORIO DE INOVAGCAO DE
VOCES. NESTA EDICAO TEM UM ARTIGO SOBRE A
IMPORTANCIA DOS CLIENTES NO SISTEMA DE
INOVACAO, REFERINDO-SE A LEGO, E E MAIS OU
MENOS A MESMA COISA...

Fol assim mesmo, porgque desenvolvemos uma meto-
dologia a partir disso. Eles tinham contratado um forne-
cedor canadense que deixou a desejar e gueriam alguem
mais eficaz. Eu faler: “Nao conheco, mas se vocé deixar
eu participar de um processo inteiro para entender, vejo se
POSSO ajudar”. Eles toparam e eu fiqguel trés meses acom-
panhando a preparacao da parada de manutencao. Alem
de estudar os erros do fornecedor anterior. E dai nasceu
nosso modelo de gestao de paradas de fabrica.

ISSO E PURO CONCEITO DE LABORATORIO, COM
OBSERVACAO, ANALISE DE ERROS... EO PRODUTO
INOVADOR E ESSE MODELDO...

Sim... Em dois anos fazendo 1sso, reduzimos o tem-
pO de parada de dez para sete dias, o que deu trés dias
a mais de producao, significando algo como uma recel-
ta de US$ 500 mil numa planta grande. Hoje, falo sem
medo de errar, a [imenow € a empresa mais qualificada
em gestao de paradas de manutencao do Brasil.

Um dos erros cometidos anteriormente — atacado por
nossa metodologia e com o qual aprendemos — fol guan-
to as ordens de servico, gue sSao 0S Servicos de manu-
tencao solicitados pelas areas.

Quando eu cheguel 13, a primeira coisa que eu pedi foi
uma relacao de ordens de servico, do que seria feito na pa-
rada. Trazendo numeros bem proximos do real, me pas-
saram uns 20 servicos gue precisavam ser feltos. Af toda
semana eu pedia para as pessoas atualizarem a relacao.
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Na semana seguinte tinha mais dez ordens de servico, na
outra mais 20, na outra tinha 15, de tal modo que dois me-
ses antes da parada somavam 100 ordens de servico. Um
MEés antes da parada, ja eram 500. Na semana anterior, 2
mil ordens de servico e dois dias antes da parada, 4 mil.
Al eu te pergunto, guem consegue fazer 1sso bem feito,
comprando material, contratando pessoas, empresa etc.?
Nao da. Eu me assustel com aquilo.

Entao, na parada seguinte, determinamos uma data li-
mite para ordens de servico simples. Uma data trés me-
ses antes da parada. Depois disso, sO haveria acréscimos
com assinatura do gerente de manutencao. E o gerente,
que fol guem me contratou, levou a sério a disciplina e
fol bem rigoroso para autorizar excecoes. O planejamen-
to fol se transformando em cultura e hoje acontece natu-
ralmente. Alias, eu ja sel que 80% dos servigcos se repe-
tem todos 0s anos, e deixamos tudo preparado antes. A
metodologia evoluiu: em 2010, desenvolvemos software
pProprio para 1sso, € hoje é tudo automatizado.

EM 2010 ENTRA MAIS TECNOLOGIA... ISSO MUDA
A DIRECAO DA TIMENOW RUMO A INOVAGCAO?
Sim. Um pouqguinho antes disso, em 2007/, a gente ti-
nha fundado uma empresa de tecnologia chamada AEVO,
que hoje € a maior plataforma de gestao de inovacao da
America Latina, com clientes grandes como Vale, 3M etc.
A AEVO nasceu, com b0% de participacao da Time-
NOW No capital, para ser uma fabrica de software; 0s
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outros b0% eram de duas pessoas da area de cléncla
da computacao, um deles meu iIrmao cacula, quase 17
anos mais novo. A Timenow comecou a expandir mul-
to, e havia clientes querendo que a gente ajudasse em
areas de Tl, que nao eram nossa praia. O que faziamos
ate entao, seguindo o principio de entender e atender
necessidades, era assumir a responsabilidade e Ir atras
de resolver, mas era algo que nos atrapalhava.

A plataforma desenvolvida pela AEVO, denominada Time
Connect, evoluiu para mostrar o progresso fisico de qual-
quer parte de um projeto, comparando o valor orcado com
0s custos efetivos, mostrando algumas fotos para ilustrar
como esta o empreendimento, trazendo informacoes his-
toricas e atualizacoes ate a data da consulta etc. Hoje ela
& propria, mas novas funcionalidades vém com startups
plugadas — hoje sao oi1to — no sistema de Inovacao aberta.

De certa forma, foi a AEVO que nos mostrou o cami-
nho do sistema de Inovacao cinco anos atras. A gente |a
tinha felto varias experiéncias que nao tinham funciona-
do. Tinhamos criado uma estrutura para Inovacao, mas,
NO primeiro problema que dava, tiravamos todo mundo
dali para ajudar. E ai matavamos tudo. Entao montamos
um escritério forada organizacao para o nosso laboratorio
de Inovacao, o Timelab, contratamos uma eqguipe nova
dedicada, misturando-a com pessoas do nosso quadro,
e pusemos como head de iInovacao nao um engenheiro
de software, mas um comunicador. Porque, na nossa
VISA0, INOVacao € um processo gque precisa ser dissemi-
nado pela organizacao inteira, e ISso pede comunicacao
acima de tudo. E colocamos como objetivo n® 1 ngo criar
uma Inovagcao, mas engajar os colaboradores em inovar.
odos eles, nao sO as pessoas da sede. Temos 1,7 mll
pessoas espalhadas pelo Brasil e s6 cem na sede. A
INnovacao nao pode vir so dessas cem pessoas.
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FATOS E NUMEROS DA TIMENOW

% OLO ()
Receita
estimada Colaboradores: Fundada em

para 2023 - Aproximadamente 01/04/1996 -
R$ 480 milhdes 1.800 27 anos

||
“I™>iN

Principais clientes:
Suzano, Klabin,
Atua em Bracell, CMPC,
consultoria e Vale, ArcelorMittal,
gestao de projetos, Basf, DOW
principalmente Quimica, Braskem,
industriais Bridgestone,
Continental Pneus,
Fiat, entre outros.

POR FAVOR, EXPLIQUE O PAPEL DA AEVO NISSO?

Em 2015, a AEVO desenvolveu uma plataforma para a
Timenow que pegou no mercado, voltada a area indus-
trial. Eu gostel e — durante dois anos € melo, a partir de
2016 — deixel de ser CEO da Timenow para me instalar
na AEVO. Eu ndo sabla quase nada do mundo digital,
experiénclia do cliente, maquina de vendas, leads etc.
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Ful aprender com a startup e fol ai que mudamos seu
foco de fabrica de software para plataforma.

ENTRARAM NA ECONOMIA DE PLATAFORMA...

Hoje temos duas plataformas, essa da AEVO, de ges-
tao da Inovacao, que tem mais de 500 mil usuarios en-
tre industriais e nao industriais. Ja € usada em mais de
23 paises. E a da Timenow, a Timeconnect, que serve
ao gerenclamento de projetos industrials.

E O SISTEMA DE INOVAGAO?

Na AEVO, havia um programa de inovacao, cujo pri-
meiro modulo era um programa de idelas para 0S CO-
aboradores, gue gerava muito engajamento. Na Time-
oW, Nao tinha nada. E o sujeito fora da sede nunca dava
idelas — afinal, era comum dividir a idela e o chetfe direto
dizer para esquecer. Af colocamos uma plataforma para
esse programa, em gue todos que dao idelias sem filtro
sao notados e recompensados. Veja: as pessoas nao
estavam preparadas para dar idelas. Entao, a gente fi-
COU mals preocupado com a quantidade do que com a
gualidade. A mensagem fol: deem ideias, VOCES serao
premiados pela quantidade — com a distribuicao de pon-
tos numa gamificacao. Velo uma enormidade de ideias,
e Multas eram pouco aplicaveis ao negdcio, Mas ISSo
fez as pessoas usarem o software. E ai fol surgindo o
iINntraempreendedorismo. NOs ja crliamos uma empresa
a partir da idela de um colaborador, por exemplo.

COMO VOCE VE O SISTEMA DE INOVACAO IDEAL?
ELETEM TECNOLOGIA?

O sistema ideal da resultados e val sempre se aper-
felcoando. Imagine uma empresa onde, para cada real
INnvestido em Inovacao, a empresa receba 22 reais de
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retorno, o que é 22 vezes mais. E um resultado 6timo.
Mas essa empresa € real, muito iInovadora, € ela quer
sempre mais — guer retorno de 30 vezes, e continua
tentando melhorar o sistema de inovacao.

Desde gue a gente implantou a iInovacao na Timenow
de maneira estruturada, resiliente, colocando dinheiro,
CINCO anos atras, NOS crescemos gquatro vezes em recel-
ta. O que significa crescer igual a uma startup. O que eu
quero € melhorar sempre 1sso, de maneira sistémica. A
INovacao é processual.

Tem muito a ver com tecnologia, sim. Queremos que a
Timenow seja percebida como uma empresa de tecnolo-
gla, Nao apenas como uma empresa de engenharia con-
sultiva. Agora, nos ultimos dois anos, estamos passando
por um processo de digitalizacao de tudo. No momento,
estamos qualificando os dados, o que deve continuar
até meados do ano que vem. Temos muita informacao
em 27 anos. A partir dai, entao, a gente val poder fazer
COISas Incrivels em gestao de projetos, que € o core da
Timenow, mas também vender tecnologia como algo
agregado ao meu servi¢co para os clientes.

PARA DAR CERTO, VOCE VAI TER DE REEDUCARO
CLIENTE, QUE HOJE CONSOME GERENCIAMENTO
DE PROJETO, CERTO?

SIm, eu preciso transformar a cultura do meu cliente.
Porque ele quer fazer uma concorréncia com trés empre-
sas, preencher a planilha de tal jeito. Ele nao me da liber-
dade de mostrar gue ha uma forma diferente de vender
e uma forma diferente de trabalhar. O cliente val ter que
conflar em mim. Mas este ano ainda, se tudo der certo,
conseguiremos fechar 0 nosso primeiro contrato em ter-
mMos bem diferentes, com muita tecnologia embarcada,
com um grande cliente.
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DA EXEMPLOS DO QUE PODE SER DIFERENTE?
Uma das startups em gue investimentos se chama
ConstructlIN, de Porto Alegre. Uma solucao dela me per-
mite gerar uma imagem 360° de uma obra, com camera
Instalada no capacete dos nossos colaboradores in loco.
E consigo comparar a Imagem da obra nesse momento
com O projeto de execucao para dizer se esta de acordo
com O previsto no projeto. A gente conecta essa solucao
na nossa platatforma. Outra startup ¢ a Oppem (ante-
riormente, NGO), de Minas Gerals, que digitaliza todos
0s documentos de um empreendimento, permitindo
gerenclar uma obra sem papel. Isso permite ter menos
funcionarios qualificados In loco, reduz custos. E nos
permite internacionalizar. A Timenow hoje faz servicos
do Brasil para atender empresas nos Estados Unidos —
& ha uma grande escassez de mao de obra para esses
projetos, e eu consigo ter varios funcionarios atuando
do Brasil, embora também tenha funcionarios in loco.

VOCES TEM CONTROLE DESSAS STARTUPS?

Nao. Meu objetivo € trabalhar com uma ferramenta
cada vez mais poderosa, nao &€? Eu quero poder influen-
clar um pouco a startup investida, mas quero ser mi-
noritario para que outros grandes players, como uma
Gerdau, também a influenciem e ela faca a ferramenta
evolulr mais rapido.
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Nem precisa ser investida. Temos duas startups co-
nectadas ao limeconnect que nao sao Investidas por
nos, Inclusive, mas que a gente acha que agrega valor
para 0 N0SSO NegocCIo.

NAO TE PREOCUPA DEPENDER MUITO DO SETOR
INDUSTRIAL, QUE PODE SER DISRUPTADO, POR
EXEMPLO, PELA IMPRESSAO 3D?

Eu acredito que a inddstria nao val morrer, porque a
gente tem necessidades que sao supridas por empre-
sas Industrials. A gente dizia que 0 aco deixaria de ser
Importante na vida humana e ele continua a ser. Falava-
-Se gue NINguem mais usaria papel em tempos digitais e
o0 consumo de papel aumentou. Mesmo se todo mundo
tiver uma impressora 3D em casa, ainda sera necessa-
ria a fabrica da resina para fazer uma xicara, uma panela
e assim por diante.

MAS DE QUALQUER MODO VOCE PENSA EM
OUTROS MERCADOS, CERTO?

Sim, a AEVO atende a todo tipo de empresa. E 13 a
gente comecou a fazer experiéncias na area de recur-
sOS humanos, para trabalhar o engajamento dos profis-
sionals, para avallacao de desempenho, algo completa-
mente distinto do que vinhamos fazendo.

PARA CRESCER, INTERNACIONALIZAR
E UMA PRIORIDADE?

Eu ja tenho quatro clientes nos Estados Unidos. Quere-
MOS que a recelta Internacional chegue a 25% do fatura-
Mmento em uns b anos, mals ou Menos, ISSO usando essa
possibilidade de ter pessoas trabalhando a distancia no
gerenclamento de projetos.
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SUA VIVENCIA NO HUB DE STARTUPS BASE27
INFLUIU EM TUDO ISSO, TANTO QUANTO A
EXPERIENCIA DA AEVO?

Muito. Fundamos esse hub em Vitoria para levar o tema
INOVaCcao para as empresas aqui do estado e desenvolver
O ecossistema de startups capixabas. Tambeéem para apro-
Ximar o mundo corporativo da universidade e capacitar
PESSOAs para as necessidades das empresas, para que
a gente pudesse potencializar as startups capixabas. Eu
comecel a me dedicar ao Base?2/7 quando sai da posicao
de CEO da Timenow, em 2019, e figueil nele até o final de
2022. Fui seu CEO nos dois primeiros anos. Nesse melo-
-tempo acabel fundando uma aceleradora e investi em
empresas de educacao para esse mundo das startups.
Agora tudo 1sso se profissionalizou.

E tudo isso me fez mais proximo da inovacao. O Base27
me gerou um conhecimento que eu nao tinha até entao.
Trouxemos b0 empresas mantenedoras e mais de 20 pa-
trocinadoras para o BaseZ27/, criando um universo de cola-
boracao até entao inedito entre as empresas. Eu convidel
concorrente para participar, € 0 concorrente teve a grande-
za de aceltar. Isso faz evoluir a cultura de cada empresa.

E quando as empresas evoluem em conjunto, elas tam-
bém se ajudam a resolver as demandas umas das outras
— a forca que se tem para resolver as demandas aumenta
muito, nao é? A minha esposa fala que, durante a guarente-
na da pandemia, fomos para nossa casa na praia € eu ficava
das 8 da manha as 8 da noite ligando para 0s empresarios e
apresentando o Base 27. Foram 45 dias fazendo 1sso.

PELO JEITO, VOCE NAO SE CONTENTOU COM ESSE
AMBIENTE PARA CRIAR A CULTURA [RISOS]...

De fato, nao. O BaseZ2/ velo para fazer 1Sso, mas eu
pessoalmente gueria ajudar mais empresas, campeas
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INVISiVels como VOCcé as chama, a evoluir em sua
maturidade em relacao a iInovacao. Entao, eu preciso de,
entre aspas, “umaconsultoria”, paraavaliaramaturidade
para ajudar na estratégia da organizacao em termos de
INOVacao e para equipa-los com capacidade de inovacao
aberta e outros recursos, apolando-0s No Processo de
transformacao até que este produza resultado. Nao
gueremos deixar os lideres dessas empresas sozinhos.
Por tudo 1sso nasce, este ano, a Quanttar.

O QUE VAMOS ACOMPANHAR DE PERTO AQUI NA
REVIEW PORQUE, FULL DISCLOSURE, UM DOS
SEUS SOCIOS E MEMBRO DO NOSSO CONSELHO
EDITORIAL, O BRUNO STEFANI, QUE ATE HA
POUCO ERA DIRETOR DE INOVAGCAO GLOBAL DA
AB INBEV E DEVE TER MUITA INOVACAO
ABERTA NA HISTORIA. OBRIGADA, FRANCISCO,
E SUCESSO!

Obrigado!

SOBRE AAUTORA

Adriana Salles Gomes ¢ jornalista com mais de 30 anos
de experiéncia em economia e negocios e diretora
editorial da MIT Sloan Management Review Brasil,

83 MIT SLOAN MANAGEMENT REVIEW [z]37.6)|8



INOVACAO 5 - ENTREVISTA

PRINCIPAIS TAKEAWAYS

* O exemplo de sistema de inovagao de uma
empresa de porte médio, sediada fora do eixo
Rio-Sao Paulo, mostra que qualquer organizacgao
pode ser inovadora e crescer de modo acelerado,
tornando-se uma “campea invisivel’, como 0s
chineses e alemaes chamam esse tipo de empresa.

* O primelro passo para criar esse sistema é fazer
com que os colaboradores contribuam com idelas,
construindo uma plataforma para isso (dando
visibilidade a quem contribui, portanto) e
premiando a quantidade mais do que a qualidade
no Iniclo para criar o habito.

* Fazer conexao, e depols inovagao aberta, com
startups, universidades e outras empresas, é
fundamental para aumentar os conhecimentos do
mercado, Inovar e acelerar o crescimento. Isso exige
tambem organizacao e administracgao.

* Tornar-se uma empresa de tecnologia € outra
receita boa para campeas invisiveis. I1Sso
permite expandir a novos mercados,
especlalmente se a tecnologia habilitar a
prestacao de servi¢o a distancia. Mercados
Internacionais devem ser considerados.
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