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Cientista da Computação pela UFU e 
Especialista em Segurança da Informação 
pela Uniminas

1 | 3

HISTÓRICO PROFISSIONAL

Professor especialista em disciplinas de 
TI & Negócios da Anhanguera (Pitágoras, 
desde 2006) e ex-professor da FGV

Certificações: PMP® pelo PMI®, PSM I 
pela Scrum.org, SAFe pela Scaled Agile, 
Kanban pela Kanban University e ITIL® 
pela EXIN e AXELOS.
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HISTÓRICO PROFISSIONAL

Especialista em gestão de projetos 
estratégicos de TI e Telecom (BSS e OSS), 
com ampla experiência em programas 
estratégicos usando PMBOK®, PMO, RUP®, 
eTOM® e ITIL®.

Consultor em TI e negócios, com 
experiência em Planejamento Estratégico e 
Gestão de Performance Empresarial.

Fundador da Tera®, Acc Informática® e 
DataWin®.



?
Executivo de TI (Tecnologia da 
Informação) com mais de 40 anos de 
experiência em direção, gestão, consultoria, 
implantação, operação, suporte e vendas de 
serviços, software e hardware. 

Sólidos conhecimentos das indústrias de 
ERP, Consultoria, Contact Center, 
telecomunicações e distribuição. Habilidades 
e experiências em liderança de pessoas, 
estratégia de TI e de negócios. Com mais de 
700 projetos de sucesso.
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MÁRCIO

Márcio Moreira
Gestão do Escopo & 

Gestão de Mudanças



O que geralmente acontece com o escopo?

● Nasce definido, e depois:

● Recebe pressão de negócio

● Recebe pressão do cliente

● Recebe pressão dos usuários

● Recebe restrições do produto

● Termina diferente do previsto



Conhecimento do Escopo x Cone da Incerteza
Barry Boehm - Software Engineering Economics - 1981



Linha do tempo de um projeto

Calor do relacionamento?

Escopo
M1

M2

M3
M4

Go Live
Previsto

Go Live Real

Atraso

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Porque o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

Novatos e pressão por resultados (metas)
Falta domínio produto/negócio/processos
Não revelação de limitações e/ou opções
Fechamentos rasos e/ou imaturos

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

Demora no início da implantação
Repasse limitado Comercial para Serviços
Repasse superficial Serviços com Clientes
Medo de expor partes obscuras/imaturas

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

Consultores novatos
Exposição limitada do produto
Sentimento de débito com cliente
Acolher mudanças no escopo original

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

Gaps e/ou inadequações de configurações
Atendimento inadequado de necessidades
Adaptações limitadas de mudanças
Acolher mais mudanças no escopo original

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

Acelera simulações para manter Go Live
Simulações parciais/limitadas
Mais Mudanças de última hora
Não congelamento da versão até Go Live

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Por que o calor aumenta ao longo do tempo?

Calor do relacionamento

“Débitos” atrasam o Go Live e ainda:
Atraso da assinatura do encerramento
Atraso passagem para o Service Desk
Término da implantação parcial no SD

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Quem ganha com esse modelo de trabalho?

Sankhya? Clientes? Unidades?



O que fazer para mudar o cenário?

Calor do relacionamento

Escopo Projeto Original

Projeto 2: M1 M2 M3 M4

Go Live
Previsto e Real

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



O que fazer para mudar o cenário?

Investimento na hora certa na formação adequada dos novatos
Usar pessoas com domínio produto/negócio/processos como guia
Deixar claro o que produto faz, como faz, e o que ele não faz
Fechamento denso e adequado (GMO) ao contexto do produto e cliente

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



O que fazer para mudar o cenário?

Alocação prévia dos recursos e repasse só no início do projeto
Repasse com Comercial, Serviços, Clientes e Usuários juntos
Vincular todo item do escopo a um volume de horas (consciência)

Cliente e
UsuáriosComercial

Sintonia com: Serviços

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



O que fazer para mudar o cenário?

Investir na hora certa na formação de consultores
Utilizar modelo de Fábrica de Ofício para formação de consultores
Expor opções nativas do  produto
Aplicar processo de Gestão de Mudanças quando necessário

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Fábrica de Ofício



Gestão de Mudanças

Pontos a considerar:

1) Necessidade ou desejo?
● O que se ganha ao fazer?
● Quais as consequências (boas e ruins) de fazer já ou 

aguardar?
● O que acontece se não fizer?
● O que a concorrência está fazendo?
● Modelo de Venkatraman 1990

2) Será que a boa prática nativa resolve?
3) É possível separar os resultados com e sem ela?
4) É compatível com o nível de maturidade do 
negócio? Etc.

Duração = Função (Escopo, Trabalho, Recursos, Disponibilidade, Qualidade, …)
Existe mudança sem impacto? Existe projetos sem mudanças?



Gestão de Mudanças

Requisitar
Mudança

Confirmar 
Necessidades

Cancelar 
Mudança

Útil?

Analisar 
Impactos

Apresentar 
Impactos

Incorporar 
Mudança
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O que fazer para mudar o cenário?

Parametrizações e configurações nativas pré-definidas
Atendimento padrão com boas práticas às necessidades
Incorporação de impactos das mudanças aprovadas
Aplicar processo de Gestão de Mudanças quando necessário
Concluir todas as certificações antes das validações

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



O que fazer para mudar o cenário?

Fechar todas as validações e 30 dias antes do Go Live
Simulação e treinamentos completos com a mesma versão
Mudanças de última hora ficam para outro projeto
Congelar versão até Go Live

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



O que fazer para mudar o cenário?

Fazer rito de encerramento do projeto original no final
Repasse automático para o Service Desk (SD)
Fazer Operação Assistida evitando intervenção do SD

Calor do relacionamento

Comercial

Iniciação Detalhamento Parametrização 
e Configuração

Simulação e 
Treinamento Depois

Service DeskProjeto de Implantação

Antes Operação 
Assistida



Exemplo de Gestão de Projetos
Construção de edifício de 30 andares em 15 dias (tem caso de 6 dias e de 28 horas)

https://www.youtube.com/watch?v=oAMik2Mf68g
https://docs.google.com/file/d/1aRd6PgeQ4l5omM6bfseKvfujI3pQp9O4/preview
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