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O QUE O CICLO COMPLETO DE UM PRODUTO ENSINA
SOBRE IMPLANTACAO ALEM DO ESCOPO DO PROJETO

Marcus Garcia (*)

um oficio s6lido, aperfeicoado por décadas de metodologias.

Seja em projetos conduzidos em cascata, ageis ou hibridos,

o rétulo pouco importa. O que raramente se discute é
que, por mais rigoroso que esse trabalho seja, ele conta apenas
metade da historia.

A outra metade comeca exatamente onde o escopo termina.
Ela comeca quando alguém abre o sistema as sete da manha de
uma segunda-feira e ele simplesmente precisa funcionar. Nesse
momento, ndo existe cliente pagando pelo processo, nem ata de
reuniao para justificar um atraso. Também nao hd ninguém para
quem "entregar" além do préprio usudrio, que decide, na pratica,
se aquela solucdo serd incorporada a rotina ou abandonada ainda
na primeira semana.

O escopo termina onde a adocao comeca

Gestores de projeto e consultores siao, em geral, especialistas em
produzir entregaveis. Poucos, porém, vivenciaram todo o ciclo de
transformar uma ideia em um produto adotado por usudrios reais,
desde a concepcao, sem orcamento aprovado por terceiros e sem
um sponsor executivo para absorver os riscos, até o momento em
que pessoas passam a depender daquela solugdo para trabalhar.
No papel, essa diferenca parece sutil. Na pratica, ela separa quem
entrega projetos de quem realmente entende de implantacao.

Quando a jornada é financiada por um cliente, existe umarede
de seguranca. Parte do risco é absorvida pelo contrato, os crité-
rios de sucesso ja estdo definidos e o momento de considerar o
trabalho concluido costuma seguir uma checklist. Em um produto
proprio, essa légica desaparece. A solucdo s6 se sustenta se as
pessoas voltarem a usé-la no dia seguinte. O esforc¢o, por si s6,
nao tem valor. O que conta é a adocéo.

O outro lado da implantacao

Trago aqui dois cases da Kona Tecnologia para ilustrar. O
Transkreve, ferramenta de transcricdo e andlise inteligente de
reunides com IA, e o Controla Frete, plataforma de gestao finan-
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ceira e operacional para transportadoras, ndo surgiram a partir
da demanda de um cliente. Foram desenvolvidos a partir da
convicgdo de queresolveriam um problemarelevante o suficiente
para que as pessoas escolhessem continuar usando.

E nesse percurso que surgem aprendizados que nenhum escopo
de projeto contempla. O primeiro deles é entender que existe uma
grande diferenca entre uma funcionalidade considerada pronta
e uma funcionalidade que resiste ao primeiro contato com um
usudrio cansado, com pressa e sem disposi¢do para aprender
um sistema novo. Também € nesse processo que fica claro que a
implantagdo vai muito além do cédigo. Ela depende de um bom
onboarding, de reduzir atritos, construir confianca e criar habitos
de uso. Esse é um conhecimento que sé se desenvolve ao percor-
rer todo o ciclo, da concepc¢ao a adogao continua pelos usudrios.

O que isso muda na forma de conduzir implantacdo

Levar essa vivéncia para projetos de consultoria muda a per-
gunta que orienta uma implantacdo. Em vez de pensar apenas
no que precisa ser entregue, o foco passa a ser o que precisa
acontecer para que as pessoas continuem usando a solucao trés
meses depois, sem que ninguém precise cobrar. Para quem mede
sucesso pelo aceite formal, essa € uma mudanca de perspectiva.
Mas quando o objetivo € gerar adogdo e nao apenas concluir um
projeto, essa passa a ser a pergunta mais importante.

Isso ndo significa abrir mao da disciplina de escopo, crono-
grama ou governanca, que continuam sendo fundamentais para
qualquer entrega séria. Significa reconhecer que essas praticas
garantem a execucao do projeto, mas nao a adocao da solugdo.
Poucos profissionais tiveram a oportunidade, ou a necessidade,
de aprender essa diferenca na pratica, sem umarede de protecao
e tendo o préprio produto como a medida mais honesta do que
realmente funcionou.

Emum episédio do The McKinsey Podcast, os s6cios seniores da
McKinsey, Kate Smaje e Robert Levin, conversam com a diretora
editorial global, Lucia Rahilly, sobre a versio atualizada do guia
Rewired e por que o sucesso com [A agora depende menos da
ambicdo e mais da construcado das capacidades organizacionais
para entregar resultados.

Eles explicam que, o que diferencia as empresas que alcancam
os melhores resultados com inteligéncia artificial ndo é identifi-
car onde estdo as oportunidades de valor. Em um mesmo setor,
a maioria dos concorrentes ja sabe onde elas estdo. O diferencial
estd na capacidade de construir, adotar e escalar essas iniciativas
de forma consistente e repetivel. £ esse motor de execucao que
a consultoria chama de rewiring. O conceito envolve redesenhar
processos desde a origem, em vez de apenas incorporar IA a fluxos
existentes, capacitar e requalificar equipes de forma continua e
garantir que a lideranca assuma a condu¢ao da mudanca de ponta
aponta. Olevantamento também alerta que tratar a transformacao
em IA como uma iniciativa restrita a area de tecnologia é um dos
erros mais comuns. Sem mudancas no modelo operacional, dificil-
mente a tecnologia, por si s6, produzira os resultados esperados.

Amedida que as empresas aceleram seus investimentos em IA,
automacao e transformacdo digital, a capacidade de implantar
tecnologia com sucesso tende a se tornar um diferencial tdo im-
portante quanto a capacidade de desenvolvé-la. A implantacao
nao é validada pelo encerramento do projeto, mas pelo inicio
da rotina. E quando a solucéo deixa de depender da equipe que
a desenvolveu e passa a depender da decisdo didria de quem a
utiliza. Esse € um tipo de experiéncia que nenhum cronograma,
metodologia ou escopo consegue antecipar por completo, mas que
muda profundamente aforma de conduzir qualquerimplantacao.



