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Dono do Produto: os profissionais
garantem processos eficientes
confidveis de inovacgao

“Temos dez tarefas para fazer. Qual vamos priorizar?”
Uma resposta eficiente para essa pergunta, dentro de
uma organizagao, cada vez mais passa por um
profissional chamado de Product Owner. Em
portugués, dono do produto. E através das
habilidades do PO que todos os setores de uma
empresa trabalham alinhados em busca de solugtes
e inovagoes.

No CIEE-RS o papel do Product Owner foi
fundamental para a constru¢do da Conjuntos, uma
plataforma intuitiva em que os jovens procurando
uma vaga de estagio possam encontrar
oportunidades e até agendar uma entrevista. As
empresas, por outro lado, podem abrir vagas e até
mesmo selecionar estudantes.

O perfil ideal é de um profissional que
tem facilidade de se comunicar e

compreender as dinamicas da empresa,
para ser um facilitador entre as areas.

O gerente de estagios do CIEE-RS, Marcos Pan,
aponta que uma inovagdo como essa passa pela
execugao eficiente do trabalho do PO. “ Hoje
direcionamos os nossos principais processos para a
Conjuntos, onde é possivel realizar todas as etapas do
Estagio e Aprendizagem, porém mantemos sempre o
atendimento presencial e humanizado.

O profissional que desempenha o papel de Product
Owner é comum em projetos desta dimensdo em
empresas de tecnologia. E tem ganhado espaco
dentro de outras organizagdes — que enxergam
nessa posicdo uma forma de tornar processos mais
eficientes e confiaveis. O PO ¢ o elo entre a area de
operagoes de uma empresa e a area de Tl. Um
profissional que mantém o andamento do projeto em
sintonia entre a solucdo que o negdcio precisa e o
que é possivel desenvolver em termos de tecnologia.

A gente escolheu colaboradores que ja tinham
conhecimento dos processos do CIEE-RS, trabalhando
conosco hd um bom tempo, para ocupar essa
posicdo. O perfil ideal é de um profissional que tem
facilidade de se comunicar e compreender as
dindmicas da empresa, para ser um facilitador entre as
areas. Traduzir problemas para encontrar uma solugéo
técnica”, explica Pan.

www.cieers.org.br
(51) 3363-1000
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Estratégia

Um Cisne Negro é um
evento que redne trés caracte-
risticas principais: € altamente
improvéavel, produz um enorme
impacto e, depois que acontece,
inventamos uma explicacdo
que o faca parecer menos
aleatério e mais previsivel do
que de fato é. Para Nassim
Nicholas Taleb, esse fenémeno
estd na base de quase tudo
que acontece no mundo — da
ascensdo das religides aos
acontecimentos em nossas
préprias vidas. O incrivel éxito
do Google, por exemplo, foi
um Cisne Negro, assim como
0 Onze de Setembro. Por anos,
Taleb estudou sobre a forma
como nos enganamos ao achar
que sabemos mais do que na
verdade sabemos. Segundo ele,
fixamos nosso pensamento em
dados irrelevantes, enquanto
eventos maiores continuam a
nos surpreender e a moldar o
mundo. Esta nova edi¢ao apre-
senta um ensaio com ferramen-
tas para navegar e explorar um
mundo de Cisnes Negros.

Elegante, surpreendente
e com reflexdes de alcance
universal, A légica do Cisne
Negro nos mostra como parar
de tentar prever tudo — e tirar
proveito da incerteza.

Considerado um dos gran-
des nomes nos assuntos de
probabilidade e incerteza, Nas-
sim Nicholas Taleb foi trader
na bolsa de Chicago e lecionou
na Universidade de Nova York
durante sete anos. Seus livros
- entre eles os best-sellers
[ludidos pelo acaso, Antifragil
e Arriscando a prépria pele -
ja foram publicados em mais
de 37 idiomas.

A légica do Cisne Negro: O
impacto do altamente impro-
vavel; Nassim Nicholas Taleb;
Objetiva; 528 paginas;

R$ 114,90; Disponivel em
versao digital.
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Investir

Organizado pelo investidor
Florian Bartunek, pelo advo-
gado e sécio da Casa do Saber
Pierre Moreau e pela jornalista
Giuliana Napolitano, Fora da
curva retine depoimentos de
alguns dos maiores investidores
do Pais - como André Jakurski,
Antonio Bonchristiano, Luis
Stuhlberger, Guilherme Affonso
Ferreira, Guilherme Aché, José
Carlos Reis de Magalhaes Neto,
Luiz Fernando Figueiredo,
Meyer Joseph Nigri, Pedro Da-
masceno e o préprio Bartunek.
No total, eles administram cerca
de R$ 80 bilhoes. Muitas dessas
personalidades sdo avessas a
entrevistas, mas decidiram con-
tar a histdria de suas carreiras a
fim de espalhar valiosas licoes
de negdcios para o ptiblico
brasileiro. Ao decorrer do livro
hd entrevistas com dez grandes
personalidades do mundo cor-
porativo - alguns sao gestores
de fundos de investimento e
0utros Sao empresarios.

Em cada capitulo o entrevis-
tado conta um pouco sobre sua
histdria e fala sobre investimen-
tos. Ao final de cada capitulo ha
um resumo em que sdo indica-
das quais sao as consideracdes
mais importantes de cada
entrevistado sobre investimen-
tos e livros que ele recomenda.
O livro possui entrevistados de
alto nivel e que agregam conhe-
cimento. Entretanto, alguns se
aprofundam um pouco mais
do que outros sobre os temas
de investimentos. Alguns dos
entrevistados inclusive ddo uma
leve pincelada sobre investimen-
tos e focam muito mais em suas
carreiras.

Fora da Curva. Os Segredos
dos Grandes Investidores

do Brasil e o que Vocé Pode
Aprender com Eles; Pierre

Moreau (org.); Portfolio-Pen-
guin; 216 paginas; R$ 79,90;
Disponivel em verséo digital.
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Vendas

Vivemos em um mundo
onde empreender nao é
tarefa facil: a luta pela aten-
¢do dos consumidores é
constante e as maneiras de
fazer marketing sado indme-
ras. Nesse cendrio é muito
comum que os empreende-
dores invistam em grandes
campanhas para divulgar o
seu produto ou servigo.

Mas e se vocé usasse um
comportamento que ja é
natural dos seus clientes,
sem precisar dar desconto
ou aumentar os gastos para
crescer o seu negocio? E
isso que Rodrigo Noll, um
dos maiores especialistas
em marketing de indicagdo
do pais, nos oferece em
Criando clientes vendedo-
res, um guia pratico sobre
como usar o poder da reco-
mendacao ao seu favor.

Rodrigo Noll é empresa-
rio, palestrante e fundador
da Base Viral, primeira em-
presa do Brasil especializa-
da na criacdo de estratégias
comerciais de marketing de
indicacao. O autor é cria-
dor do método Vendas por
Indicacéo (VPI) e do curso
Criando Clientes Vende-
dores, além de idealizador
do conceito da 4 Forca de
Tréafego.

Rodrigo foi eleito en-
tre os top palestrantes
de grandes eventos como
TEDx, RD Summit, StartUp
Weekend, Social Media
Week SP, Conecta Imobi e
ja impactou mais de 60 mil
pessoas em suas apresen-
tacoes.

Criando clientes vendedores:
Como utilizar marketing de
indicacao para conquistar
clientes com menos custo

e mais lucro; Rodrigo Noll;
Gente; 192 péaginas; R$ 64,90;
Disponivel em versao digital.



