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SUMARIO EXECUTIVO

O Manual de Boas Préticas de Aceleracao de Ideias de Negdcio surge no @mbito do programa
de empreendedorismo AlINanoTec - Artificial Intelligence & Nanotechnology based
Startups Entrepreneurial Program. Este programa € promovido pela Associacdo
Fraunhofer Portugal (FhP), Laboratorio Ibérico Internacional de Nanotecnologia (INL) e
INOVA-RIA - Rede de Inovacao em Aveiro, através de um instrumento de incentivo publico a
Promocg&o do Espirito Empresarial, no &mbito do Aviso de concurso n® 01/SIAC/2020 (projeto
n.° 71977). Trata-se de um projeto cofinanciado pelo Fundo Social Europeu ao abrigo do
Programa Operacional para a Competitividade e Internacionalizacdo (POCI) do Portugal
2020.

Este manual destina-se a investigadores e a empreendedores que tenham solucdes
tecnolégicas e/ou ideias de base tecnologica, nas éareas da Inteligéncia Artificial,
Nanotecnologias ou Tecnologias da Informac&o e da Comunicagdo, com potencial de serem
convertidas em novas oportunidades de negécio, novas empresas ou iniciativas de

autoemprego.

O documento estrutura-se em 5 partes, ao longo das quais o leitor € conduzido numa proficua
viagem empreendedora que visa acelerar a transformacdo da ideia/tecnologia numa

oportunidade de negdcio efetiva.
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Enquadramento

O programa de empreendedorismo AINanoTec destina-se a jovens/empreendedores-
investigadores com o0 objetivo de criar startups de base tecnolégica em areas como a
Inteligéncia Artificial, Nanotecnologias ou Tecnhologias da Informacao e da Comunicacéo, que

respondam a necessidades do mercado global.

O empreendedorismo em &reas tecnoldgicas € um fenébmeno crescente em todo o mundo,
uma vez que contribui para a criagcdo de emprego, sustentabilidade e competitividade da
atividade econ6mica de um Pais. Porém, o empreendedorismo tecnolégico ndo esta
suficientemente desenvolvido e sistematizado, na medida em que o investimento em 1&D é
ainda reduzido; a 1&D encontra-se especializada em setores de média tecnologia; e as novas

empresas deparam-se com barreiras — por vezes, inultrapassaveis — a entrada no mercado.

O projeto AINanoTec insere-se no contexto do empreendedorismo tecnoldgico, estimulado
pelo caracter inovador que as solu¢des baseadas em Inteligéncia Artificial, Nanotecnologias
ou Tecnologias da Informacéo e da Comunicacao aportam na geragdo de novos modelos de
negdécios e na criacdo de empresas competitivas no mercado global. Neste alinhamento, o
programa AlNanoTec promove a criagdo de novas empresas, em setores de alta intensidade
tecnolégica e, por isso, contribui para uma resposta aos desafios globais que irdo nortear a

préxima década.

O presente programa de empreendedorismo compreende diferentes iniciativas que permitem
percorrer os diferentes estagios e niveis de maturidade das ideias de negécio, entre elas a
realizacdo de Bootcamps para o desenvolvimento de ideias, a aceleracéo de ideias, mentoria

e coaching personalizado em funcéo das necessidades das equipas empreendedoras.

Objetivos estratégicos

OEL1. Contribuir para o posicionamento de Portugal enquanto Centro de Exceléncia em Inteligéncia
Artificial, através de um programa de promocéao do espirito empresarial focado e diferenciador,
capaz de desenvolver competéncias e de alavancar ideias, tecnologias e startups para uma
economia de servicos IA, em consonancia com a Estratégia Nacional para a Inteligéncia Artificial
2030 (Al Portugal 2020);

OEZ2. Angariar, desenvolver e promover a valorizagao econdmica de tecnologias, ideias e modelos
de negocio resultantes ou assentes em atividades de alta intensidade tecnoldgica, na area da
Inteligéncia Artificial, Nanotecnologias, ICT e potenciar o surgimento, aceleracéo e scale up de

startups de elevado potencial e valor acrescentado, inserindo-as na cadeia de valor internacional;

Cofinanciado por:
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OE3. Disponibilizar os meios, recursos, competéncias, servicos de apoio especializado e contactos
internacionais do consércio na alavancagem das ideias, tecnologias e startups de base tecnolégica
participantes nas agdes do projeto;

OEA4. Estimular condi¢des sinérgicas para a criagcdo de oportunidades de intersecao, didlogo e

conexao entre os dominios cientificos e tecnoldgicos da Inteligéncia Artificial, Nanotecnologia e

ICT resultando em tecnologias/produtos alvo de scale up.
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Aceleracédo de Ideias de Negdcio

Tendo como ponto de partida uma ideia que responda a um problema, necessidade ou a uma
oportunidade/tendéncia, importa saber como evolui-la de tal modo que a mesma se venha a
concretizar em valor para o mercado e para a sociedade, através de um novo produto,

processo, servico ou de uma nova empresa/emprego.

A “Aceleracdo de Ideias de Negdécio” tem o propésito de apoiar o(s) individuo(s) no
desenvolvimento da sua ideia, desde a sua fase conceptual até a fase de constituicdo da
empresa ou auto-emprego, a partir de um percurso estruturado em diferentes momentos que,
na sua articulagdo, visam criar as condicbes necessarias para o arranque de um novo
negdcio. A figura seguinte esquematiza um exemplo das principais etapas da aceleracao de

ideias de negdcio, que serao trabalhadas ao longo do presente Manual.

€

Financiamento
Investimento incial

Perfil e Equipa Parceiros e Aliados

Crescimento
Mindset & ¢ fe port e Stakeholders c

Ea ge

Financiamento

Figura 1 - Principais etapas para a aceleracao de ideias de negécio
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1 - Perfil Empreendedor & Equipa

Nesta secc¢do pretende-se clarificar o conceito e os tipos de empreendedorismo, bem como
as principais caracteristicas, postura e atitudes de um empreendedor contemporaneo. Sera
enfatizada a importancia de uma equipa empreendedora, tendo em consideragdo as
diferentes competéncias (pessoais, relacionais, conhecimentos e técnicas), perfis
comportamentais e estilos de trabalho. Por Gltimo, mais importante do que salientar os fatores
chave de sucesso de uma ideia de negdcio, pretende-se apontar 0 que esta na esséncia da
falha de um negd6cio, dando sugestdes de como devem ser evitados — com foco na atitude do

empreendedor e da equipa.

O conceito de empreendedorismo deriva do francés “entre” e “prende” que numa tradugéo
literal significa “estar no mercado entre o fornecedor e o consumidor”. Segundo a literatura, a

nocdo de empreendedorismo tera sido introduzida pelo economista Richard Cantillon, no

século XlII, estando ela muito proxima daquela que conhecemos atualmentel,

Definicdo de Empreendedorismo:

1. Qualidade ou caracter do que é empreendedor;

2. Atitude de quem, por iniciativa propria, realiza agées ou idealiza novos métodos com o
objetivo de desenvolver e dinamizar servi¢cos, produtos ou quaisquer atividades de

organizagdo e administracao?.

Existem diferentes formas de empreendedorismo. Neste manual, sdo enfatizados os 4 tipos

de empreendedorismo mais comuns na realidade nacional.

Lin Empreendedorismo e inovagéo, soumodip sarkar

2 in Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa
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Principais tipos de Empreendedorismo:
e Empreendedorismo cientifico e tecnolégico
e Empreendedorismo “startup”;

e Intra empreendedorismo;

e Empreendedorismo Social.

o carateriza-se e distancia-se do
empreendedorismo tradicional pela qualificacdo dos empreendedores, pela necessidade de
equipas multidisciplinares especializadas nas varias areas do negécio e pela grande
necessidade de recursos, sobretudo financeiros, para ultrapassar os Vvarios estagios de
investigacdo, desenvolvimento e inovacdo (ID&l) inerentes ao desenvolvimento e
crescimento do negdcio. Neste tipo de empreendedorismo, trabalham-se areas que se
relacionam, por exemplo, com Materiais Avancados, Inteligéncia Artificial, Biotecnologia,
Blockchain, Drones e Robotica, Eletronica e Fotonica, Computacdo Quantica, entre outros.
As startups “Deep Tech”, partem da ciéncia e “tecnologia profunda”, que cada vez mais
ganham espaco no mercado e no mundo da inovagéo. Este tipo de startups podem oferecer
ideias e solucdes que enderecam desafios que podem ir desde a pandemia as mudancas

climéaticas.

@) visa a criacao ou manutenc¢do de um negécio com foco na
implementacdo de uma ideia inovadora, cujo potencial de crescimento supere largamente o
investimento inicial. E um tipo de empreendedorismo muito orientado ao lucro. Exemplos de
startups portuguesas que se transformaram em unicérnios (empresas que atingem uma

valorizacdo de mil milhdes de ddblares sem ter presenca na bolsa): Farfetch

( ),  OutSystems  ( ), Feedzai
( ), Talkdesk  ( ), SWORD  Health
( ) e Anchorage ( ).

@) € uma metodologia adotada por muitas organizacdes para

valorizar o seu publico interno e criar valor de maneira sistemética. O colaborador de uma
empresa tem a responsabilidade direta de transformar uma ideia num novo produto, servico
ou modelo de negdcio dentro da organizacdo em que colabora, ao invés de iniciar a sua

prépria empresa®.

@) destina-se principalmente a melhorar as condi¢des de vida de

uma determinada comunidade, promovendo a inclus&o social. Normalmente, este tipo de

3 Gifford Pinchot IIl, autor de “Intrapreneuring: Why you don't have to leave the corporation to become
an entrepreneur”
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empreendedorismo néo visa o lucro, embora alguns negdcios sociais possam ter capacidade
de gerar pequenos lucros. O foco é gerar valor social, a partir de solu¢des que respondam a
situagdes especificas. Para mais informacdes sobre o empreendedorismo social, consultar a
organizacdo Ashoka Portugal ( ), 0 projeto MIES (

), a agéncia SEA (Agéncia de Empreendedores Sociais)

Pensar em criar uma empresa ou 0 seu préprio emprego € uma aspiracao gue varias pessoas
tém em algum momento da sua vida. No entanto, a passagem de uma aspiracdo a uma
realizacdo depende de diferentes fatores que influenciam a capacidade de tornar uma ideia
numa oportunidade de negécio lucrativa. Esta capacidade esta relacionada com a definicao

de “empreendedor”.

Definicdo de Empreendedor:
1. Que ou aquele que empreende; que é animoso para empreender; trabalhador; amigo de
ganhar a vida®

Ha dois tipos de empreendedores: e
. As principais diferencas entre estes ambos residem nas competéncias,
motivacgdes, realidades e caracteristicas — algumas inatas e outras trabalhadas ao longo da

vida — do(s) individuo(s).

4 https://pme.pt/empreendedorismo-social-portugal/
5 https://pme.pt/empreendedorismo-social-portugal/
6 https://dicionario.priberam.org/empreendedor
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Empreendedor por Vocacao Empreendedor por Necessidade

e Pragmaticos; e Forcado ou condicionado a enveredar
e Observadores, atentos e focados em pelo empreendedorismo como meio de
gerar ideias; subsisténcia;
e Criativos e inovadores; e Necessidade de desenvolver skills
e Capacidade de lideranca; empreendedoras, tais como: lideranca,
e Capacidade de assumir riscos; gestdo de equipas, comunicagéo,
e Capacidade de resolucéo de negociagao, entre outras;
problemas. e Maior aversao ao risco.

N&o ha evidéncias quanto a maior probabilidade de sucesso do

comparativamente com o , ha medida em que depende de
varios fatores e fenébmenos, assim como dos riscos que cada projeto empresarial comporta.
Pode-se deduzir que o terd uma maior facilidade
comparativamente com o , ha medida em que parte em
vantagem no que respeita as caracteristicas, competéncias (pessoais, relacionais,
conhecimentos e técnicas), posturas e atitudes certas para o empreendedorismo. Na pratica,
o] tera um caminho teoricamente mais desafiante, na
medida em que necessita de desenvolver (rapidamente) as suas atitudes e competéncias
empreendedoras ao mesmo tempo de se esforca por desenvolver a sua ideia de negdcio —
para obter rendimentos para a sua subsisténcia. Apesar de este tipo de empreendedor tender
em cometer mais erros — como parte do processo de aprendizagem forcada — ele tende em

resultar numa maior taxa de conversao de ideias em negdcios efetivos.

Segue-se um resumo de quais sdo as principais posturas manifestadas pelos
empreendedores (independentemente de o serem por vocagao e/ou por necessidade) e que

tendem em condicionar os fatores de sucesso.

Cofinanciado por:
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Posturas do empreendedor:

1. Postura visionaria — Antecipa problemas, cenarios e riscos e delineia planos de
contencéo/mitigacao que coloca em pratica com antecedéncia. Quando o risco se
manifesta, este empreendedor sabe o que fazer e atua — sanando as adversidades com
alguma destreza.

2. Postura reativa — Reage a problemas, nédo tendo tido previamente capacidade de os
antecipar. Aporta um maior risco de insucesso na medida em que, ao ndo ter antecipado
um problema, podera néo ter capacidade de reagir e resolver atempada e adequadamente
a situacao.

3. Postura passiva — N&o tem capacidade de reagir, lidar e resolver problemas que
decorram do exercicio do processo empreendedor. Tem geralmente uma maior
probabilidade de insucesso, na medida em que nao tendo capacidade de antecipar

problemas, simultaneamente demonstra incapacidade de solucionar as situacoes

imprevistas.
Por comparagéo, uma aporta uma maior probabilidade de sucesso nos
negécios do que uma , ha medida em que revela ser a atitude

certa para lidar com as situacdes do dia a dia, especialmente num mundo em acelerada

transformagdo como o atual.

Os empreendedores que assumem ter uma postura reativa ou passiva ndo devem “desistir”
do processo empreendedor, pois esta ao seu alcance apostar no desenvolvimento das suas

atitudes e capacidades — aproximando-se cada vez mais de uma postura visionaria.

Uma certeza, porém — o empreendedor nao tem de ser ou saber tudo, pois podera investir na
sua capacitacdo, reunir-se das pessoas certas e construir uma equipa multidisciplinar e
complementar que apoie nas diferentes frentes do negécio — cada um com o seu papel, em
funcdo das suas caracteristicas, postura, atitudes e competéncias. Segue-se uma
apresentacdo das principais caracteristicas que um empreendedor (ou equipa

empreendedora) deve ter.

Principais caracteristicas de um Empreendedor:
1. Motivacéo e proposito;

Capacidade de liderancga;

Espirito observador e critico;

Capacidade de organizagao e autodisciplina;

Capacidade de negociacgao;

o o h WD

Capacidade de trabalhar em equipa.

Cofinanciado por:
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Quando ndo sabemos para onde ir, qualquer caminho serve. O propésito €, nada mais do
gue, saber aquilo que se pretende alcancar ou realizar. A partir deste ponto, o caminho fica
mais facil, na medida em que o(s) individuo(s) concentra(m) o foco, as energias e os esforcos
num conjunto de objetivos muito concretos, perseguindo-os até ao seu alcance. Por sua vez,
a motivacao é o que o(s) vai fazer manter-se nesse caminho. A auto motivacdo € uma das
caracteristicas mais relevantes dos empreendedores, permitindo-o manter-se confiante no
seu objetivo, mesmo quando tenta, erra e as pessoas a volta incentivam a que mudem de
objetivo/propdsito. Contudo, alterar o propésito de um individuo — que é inato em cada um de
nés — € o0 mesmo que alterar o seu codigo genético. Todos temos um proposito e um dom —

conseguir identifica-lo e pratica-lo € o que acabara por nos distinguir no Planeta.

Exercicio #1 — Qual é o seu propdsito?
Escreva no espago seguinte quais s&o 0s seus principais sonhos, o que mais gosta de fazer,

0 que mais o satisfaz fazer/pensar, etc.? Ouca e confie na sua voz interior, pois estd num

processo de aproximacdo e comunh&o com o seu proposito.

De seguida, seja sincero —

Eis 0 que nos disse Steve Jobs.

“Para se ter sucesso é necessario amar de verdade o que se faz. Caso
contrario, tendo em conta o lado racional, vocé simplesmente desiste. E 0

que acontece com a maioria das pessoas”.
— Steve Jobs

Outra questdo que os individuos tém alguma dificuldade em responder é —
Os valores de cada individuo sdo importantes e tém impacto na sua motivacao

ao longo do processo empreendedor. Para sua reflexdo, deixamos um exercicio.

Cofinanciado por:
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Exercicio #2 — Identifique os seus valores

A figura seguinte apresenta um conjunto de valores agrupados em 5 dimensdes principais:

Trabalho, Dinheiro, Saude, Relacionamentos e Espiritualidade. Para cada dimensao, assinale

os 3 principais valores que melhor o caracterizam.

Trabalho
Respeito
Liberdade
Harmonia
Aprendizagem
Competéncia
Evolucéo
Entusiasmo
Desenvolvimento
Autoestima
Motivagéo
Confianca
Exceléncia
Sabedoria
Renovacao
Lideranca
Oportunidade
Dedicacédo
Audéacia
Colaboracao

Dinheiro
Liberdade
Seguranca
Respeito
Prazer
Oportunidade
Patriménio
Abundancia
Poder
Estabilidade
Cultura
Realizagdo
Progresso
Equilibrio
Diversao
Conquista
Independéncia
Comodidade
Prestigio
Criatividade
Beneficios

Saude
Vitalidade
Harmonia
Longevidade
Energia
Beleza
Humor
Equilibrio
Prazer
Vigor

Peso ideal
Paciéncia
Ocio
Desporto
Alimentacéo
Dinamismo
Alegria
Bem-estar
Comodidade
Inteligéncia
Satisfacao

Relacionamentos

Amor
Carinho
Prazer
Entendimento
Crescimento
Gratidao
Liberdade
Cumplicidade
Equilibrio
Amizade
Colaboracao
Sexualidade
Paz

Entrega
Dialogo
Sinceridade

Desejo Sexual

Idealismo
Honestidade
Comunicagéao

Espiritualidade

Fé

Finalidade
Harmonia
Transcendéncia
Aceitacao
Transformacao
Deus

Plenitude
Esperanca
Fraternidade
Compaixao
Humildade
Resignacao
Rendicao
Crescimento
Sabedoria
Consciéncia
Serenidade
Equilibrio
Sintonia

A lideranca é a capacidade de influenciar e estimular pessoas a alcancar um objetivo. Neste

sentido, o empreendedor deve saber definir objetivos, orientar a realizacdo de tarefas,

combinar métodos e procedimentos praticos, incentivar pessoas para alcangcar as metas

definidas e criar as condi¢cbes adequadas para o trabalho em equipa.

“Um lider é alguém que conhece o caminho, corre ao longo do caminho e
mostra o caminho.”

— John C. Maxwell

Principais estilos de lideranca
1.

N o gk~ 0D

Pacesetter;
Autoritario;
Teambuilder;
Mentor;
Coersivo;
Passivo;

Coach.
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O lider € conhecido por “marcar o passo”, ou seja, marca o ritmo dos trabalhos e
das acdes a realizar. “Facam o que eu faco”. E muito focado nos resultados rapidos e funciona
geralmente bem com equipas muito motivadas. No entanto, a longo prazo, tende em gerar

cansaco e insatisfacéo.

O lider € conhecido como “impositivo”, ou seja, ordena o qué e como devem fazer
ao seu estilo. “Facam como eu fago”. E muito focado na gestdo do tempo e na necessidade
de respostas rapidas. Funciona bem em situacdes de emergéncia, mas tende a causar

apreenséo, stress e inibicao.

O lider foca-se muito nas pessoas e nas boas relagbes entre todos os
elementos da equipa. Este estilo de lideran¢a funciona bem quando h& quebras de ligacdo
e/ou confianca entre elementos da equipa, pois € bom a reconstrui-las e a converté-las em
relacbes duradouras. No entanto, gera dependéncia do autorreconhecimento, ou seja, a

necessidade de dizer frequentemente que se esta a sair bem.

O lider € conhecido por acompanhar os membros da equipa na execucao das suas
tarefas. “Experimente desta forma”. E muito focado na preparacdo da equipa e funciona
geralmente bem quando se pretende desenvolver e potenciar as forcas individuais de cada

elemento. No entanto, tende a provocar uma forte dependéncia da aprovacao.

O lider € conhecido por ordenar e punir em caso de falha. “Faz como eu mando ou
entdo...”. E muito focado na mudanga comportamental e geralmente funciona apenas em
situacoes limite. Contudo, tende a ser mal interpretado e causa medo e apreensdo no seio

da equipa.

O lider prima por transmitir um grande sentimento de autonomia e autoconfianca
nos elementos da equipa. Funciona quando ha uma grande confianca dos lideres nos
elementos da equipa e entre os elementos da equipa. No entanto, pode tender a sentir-se

gue o lider nédo lidera — pois somente observa/monitoriza.

O lider imprime um estilo de lideranca focado no potencial individual de cada elemento
da equipa. “O que farias se eu nao estivesse aqui?”. O objetivo deste lider é tornar os
elementos da equipa mais confiantes nas suas capacidades e, consequentemente, mais

autbnomos.

De notar que podem ser combinados diferentes estilos de lideranga consoante a equipa e a
situacéo, requerendo uma grande capacidade de autorreconhecimento e sensibilidade sobre

gual o estilo a adotar.
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Observar atentamente o0 meio envolvente e ser capaz de identificar problemas, necessidades,
oportunidades; e rapidamente pensar em ideias para responder e resolver; € um modus
operandi muito comum nos individuos que tém uma atitude empreendedora. O
desenvolvimento do espirito critico e do raciocinio l6gico sdo essenciais no processo

empreendedor, principalmente para ndo se deixar influenciar por estimulos externos.

“Se eu perguntasse aos meus clientes o que eles queriam, teriam dito que

era um cavalo mais rapido.”
— Henry Ford.

Ser organizado e autodisciplinado facilita todo o processo empreendedorismo na medida em
gue permite definir objetivos e fazer uso dos recursos (humanos, materiais e financeiros) de
forma racionada, evitando desperdicios de tempo e dinheiro. A capacidade de organizacao e
autodisciplina de um empreendedor é determinante, principalmente para ser incutida a equipa
gue o ajudara a concretizar a sua ideia de negécio. A capacidade de definir objetivos

ambiciosos, mas realistas e concretizaveis, € determinante para dar os passos certos.

“A autodisciplina comega com o dominio dos pensamentos. Se ndo controlar o que

pensa, ndo controla o que faz.”

— Autor desconhecido.

A orientagdo comercial € uma caracteristica fundamental de um empreendedor de sucesso.
Neste sentido, as competéncias de negociacdo devem ser trabalhadas no sentido de
maximizar o potencial de concretizacdo de negocios. De forma complementar, a sua
capacidade de criar e alimentar relagbes com (potenciais) clientes, fornecedores, parceiros

entre outros stakeholders é determinante para o sucesso ha implementacdo da ideia.

“A boa negociag¢éo so é feita quando todos lucram.”

— Autor desconhecido.
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A capacidade de um empreendedor trabalhar em equipa esta relacionada com a sua
capacidade de lideranca. Sem descurar o facto de ter sido o lancador da ideia
empreendedora, o empreendedor-lider deve ter a capacidade de ouvir as opinides de todos
os elementos da equipa e de considera-las sempre que pertinentes. Construir e gerir uma
equipa multidisciplinar e complementar sera fundamental para garantir que o negdcio redne
recursos humanos com competéncias necessarias para o cumprimento dos objetivos e metas
do negdcio. Na auséncia de determinadas competéncias, por exemplo, na area comercial,
legal, comunicacédo, etc., deve ser equacionada a aquisicdo de servicos a terceiros, a
contratagdo/envolvimento de novos elementos na equipa, assim como a

formacgéo/capacitacao.

Um empreendedor ndo tem que “saber tudo” ou reunir em si todas as
competéncias necessarias para o desenvolvimento de um projeto
empresarial. Ele ndo necessita de fazer tudo sozinho. Lembre-se:

“Quem caminha sozinho pode até chegar mais rapido... Mas aquele que vai

acompanhado, chega mais longe”
— Autor desconhecido

O empreendedor deve reunir, cumulativamente, as seguintes caracteristicas:

1- Pro6-acéo — Capacidade de executar, de fazer acontecer;

2- Inovacéo — Procurar introduzir algo novo ou melhorado no mercado;

3- Risco — Disposicéo e capacidade para assumir riscos;

4- Valor — Disponibilizar a comunidade produtos/servicos que satisfacam as necessidades ou

que responda a uma oportunidade.

As equipas empreendedoras sao constituidas por individuos que em conjunto estdo
empenhados na criagdo e gestdo de novos desafios’, com interesse em formar/criar e
participar ativamente num negocio, num ambiente de lealdade e confianga que permita ter

altos niveis de compromisso/empenho®.

As startups fundadas por equipas empreendedoras tendem a ser mais resilientes e a alcancar

um melhor desempenho nos negdcios comparativamente com as startups fundadas por

7 Forbes et al., 2006
8 Chowdhury, 2005

Cofinanciado por:

CSMPETE poRTUGAL
2020 ’5'2020



ﬁﬁlﬁl\\l! nanotec

empreendedores individuais. Em equipa ha uma maior capacidade de enfrentar a volatilidade,
risco e incerteza do mercado e dos novos desafios, uma vez que estes exigem mais

flexibilidade, adaptacdo e tomada de decisGes complexas.
Composicéo das equipas empreendedoras

O planeamento de um projeto empresarial deve ter em consideracdo quais as competéncias
gue sao necessarias a prossecucdo do negoécio no arranque, curto e médio prazo,
contemplando valéncias essenciais consoante a natureza e o modelo de negécio a
desenvolver. Uma ferramenta Util para realizar um mapeamento adequado das competéncias

gue sdo necessarias na equipa é a Matriz de Competéncias.

A Matriz de Competéncias é uma ferramenta que define quais as competéncias e habilidades
gue um individuo deve ter para conseguir desempenhar as suas atividades de forma eficiente

e atingir os resultados e objetivos propostos.

Marketing

=
[
o

o
(7]
>
o
o

Comercial
Vendedor
Assistente
Comercial
Redator
Gerente de

Expert Expert Expert Expert

Comunicagao
Negociagio Oratdria Expert Expert

Expert
Construgao de Conteldos — MKTDigital Expert

Cestdo de Leads 3asico Expert Expert
Ferramenta de CRM “ Expert Expert Expert
Office 3asice 3asico Expert Basico

Gestao de Pessoas Expert Expert

Espanhol Expert Expert Expert
Inglés

Ruby and Rail
SQL
Javascript

SCRUM

Expert

Testes Automatizados
Ux

Figura 2 - Exemplo de matriz de competéncias®

Exercicio #3 — Identifique as competéncias necessérias ao desenvolvimento da sua

ideia de negécio

Assinale gquais as competéncias pessoais, relacionais, de conhecimento e técnicas de que

vOoCcé e a sua equipa dispdem.
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Competéncias pessoais

____Honestidade

____Sentido de conquista: Ambicao, espirito de iniciativa, criatividade.
____Autoconfiancga: Persisténcia, Perseveranca, Resiliéncia
___ Capacidade de enfrentar o risco

___Autodisciplina: Pontualidade, autocontrolo, organizagéo.
___Capacidade analise / sintese

____Espirito de observacéao

____Poder de comunicacédo: Fluéncia e continéncia verbais, capacidade de
escutar, argumentacao.

___Apresentacéo pessoal

Competéncias relacionais

___Empatia

___Projecéo

___Capacidade de Interacdo (mercado, empresa, colegas...)
___Espirito de equipa

Competéncias de conhecimento

____Conhecimento de Gestao Empresarial
____Conhecimentos de Gestédo de Marketing
___Conhecimentos de Gestéo da Comunicacao
Competéncias técnicas

___Aplicacéo dos conhecimentos de marketing

___ Gestao por objetivos

____Planeamento, organizacdo e método

___ Gestao do tempo

___Gestao da informacao

____ Competéncias técnicas para realizar o produto ou servico,
____Fluéncia em linguas estrangeiras

___Inglés

____Francés

____Espanhol

___ Outra

___Utilizacdo de meios informaticos

___ Office

__ Outro

Faca uma avaliacao do nivel de habilidade dos elementos da equipa em cada competéncia,
aplicando uma escala de pontuagcdo para categorizar o nivel de cada individuo, por

LT ” W

competéncia, desde “A melhorar”, “Aceitavel’, “Excecional”.

Segue-se uma lista das principais competéncias especificas que sao salutares no

desenvolvimento de qualquer negacio.
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Principais competéncias necessérias no desenvolvimento de um negdcio:
1. Gestéo, Planeamento e Estratégia Organizacional;

Contabilidade e Gestdo Financeira;

Desenvolvimento do negécio (comercial) e Marketing;

Comunicacao e Imagem;

Legal/Juridico;

Gestao de Recursos Humanos;

Tecnologias da Informacdo e Comunicacao;

© N o gk~ WD

Outras competéncias técnicas especificas (consoante a natureza do negdcio).

Adicionar elementos a equipa empreendedora permite colmatar lacunas existentes em
termos de competéncias para atingir os objetivos definidos e consequentemente alcancar
melhores niveis de desempenho. No entanto, ndo se pode esquecer que a atitude de cada
elemento da equipa é mais importante do que os conhecimentos que ele possui — pois, pode
nao ter conhecimento, mas se tiver a atitude certa vai a procura/descoberta por esse

conhecimento.

Investir na formacao das equipas empreendedoras contribui para os resultados econémicos
da empresa, nomeadamente, a experiéncia, a formacdo, a educacao, a capacidade de

gestéo, entre outros.

Exemplos de acbes de formacao / capacitacdo disponiveis no mercado e bastante Gteis nas
equipas empreendedoras:

Lideranca e Gestéo de Equipas;

Comunicacao;

Técnicas de Negociacao;

Apoio ao Cliente;

Pensamento Analitico;

Planeamento Estratégico;

Marketing e Networking;

Gestao Financeira;

© ® N o g ~ ©O DN PF

Estratégia de Negécios;
10. Pensamento Critico;
11. Proatividade.

Se os elementos individuais de uma equipa empreendedora tiverem a atitude certa, é possivel

afirmar que se esta no bom caminho. No entanto, € importante que a performance da equipa
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apresente um resultado superior ao somatorio aritmeético do contributo de cada um. Quer isto

dizer que importa que a equipa, como um todo, revele um bom desempenho.

Top 5 — Principais caracteristicas das equipas com melhor performance?°
1. Segurancga psicoldgica — As pessoas sentem-se seguras para expressar as suas
ideias/opinides. O erro permite aprender e ndo € penalizador.
Confianca — As pessoas confiam que os colegas vao dar o melhor para atingir o objetivo;
Estrutura e clareza — As pessoas sabem quais sdo os seus objetivos e
responsabilidades;
4. Significado — As pessoas conhecem 0 seu propoésito e o seu papel na equipa;

Impacto — As pessoas acreditam que o trabalho tem importancia e vai fazer a diferenca.

Importa também ter em consideracdo que os diferentes elementos da equipa poderéo ter
diferentes estilos de trabalho, que devem ser respeitados e potenciados. O workstyle ou estilo
de trabalho é a forma como cada individuo executa as suas atividades no contexto de
trabalho. Como cada pessoa € Unica, as formas de lidar com as responsabilidades variam de

individuo para individuo. A figura seguinte ilustra os principais tipos de estilos de trabalho.

Figura 3 - Estilos de trabalho (perfis)

PRIORITIZER: orientado para os dados, objetivos e para a logica

Este estilo de trabalho representa um grupo que é muito eficiente e analitico na sua
abordagem. A coeréncia é fundamental e este grupo estd muito concentrado em dar
prioridade a prossecucao de objetivos.

10 Projeto Aristoteles by Google
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Este estilo adora elaborar listas. E muito pratico e focado na criacéo de planos detalhados e
na elaboracéao de listas sequenciais para atingir num determinado prazo. Uma vez no caminho
certo, este estilo fica frustrado quando os planos mudam ou descarrilam, pois estd muito

focado nas metas.

Este estilo privilegia a conversa e a constru¢ao de relagdes dentro do ambiente de trabalho.
Prefere o trabalho de equipa ao trabalho individual e desfruta do tempo de partilha com os
restantes elementos da equipa.

Este estilo olha para um problema numa perspetiva ampla e tende a trabalhar por intui¢o.
Tem uma postura visionaria, capaz de antecipar cenarios, problemas e situacdes, tendo

igualmente capacidade de propor solu¢des que incorporam novas ideias e conceitos.

Exercicio #4 — Qual o seu estilo de trabalho e da sua equipa?

Complete a tabela seguinte, identificando os elementos da equipa e assinalando (X) os 2

principais estilos que melhor caracteriza cada um dos elementos.

Elemento (nome) | Prioritizer = Planner  Arranger Visualizer

No que respeita ao perfil comportamental, é possivel avaliar a forma como cada individuo

pensa ou reage nas situa¢cdes do dia a dia de acordo com o modelo DISC.
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INFLUENCIA CONFORMIDADE
ESTABILIDADE
Foco nas pesscas e de o Foco nas regras e
- Foco no equilibrio entre ;
que maneira a procedimentos
X - constancia e mudancas .
influecia-las estrabelecidos

DOMINANCIA
Foco na resolugao de
problemas e desafios

Figura 4 - Modelo DISC

(@) caracteriza-se por se focar na resolucdo de
problemas e desafios. O seu principal receio é a perda de controlo e da sua posicdo de

vantagem. O seu comportamento em situacdes de stresse tende a:

e Querer assumir o controlo;

Podera assumir uma posicao autoritaria e causadora de conflitos;

Podera parecer critico, intrusivo, ndo cooperativo, agressivo e irritado;

e Ter necessidade de controlar a situagéo, ser rapido a agir e resolver as situacoes.

(@) caracteriza-se pelo foco nas pessoas e em influencia-
las. O seu maior receio € perder a aprovacao das pessoas € a rejeicdo. Em situacdes de

stress tende a:

Desvalorizar a situacao;

e Podera atacar a pessoa gque esta a gerar a situacao;

e Podera parecer manipulador, impulsivo, inconsciente e irrealista;

e Ter necessidade de identificar situaces rapidas para resolucéo positiva e motivadora,

conhecer 0s novos objetivos e como alcanca-los.

O caracteriza-se pelo foco no equilibrio e no ambiente.
O seu maior receio séo as mudancas repentinas, a perda de estabilidade e de seguranca.

Em situacdes de crise tende a:

e Ceder para evitar conflitos;

e Parecer que concorda com as decisdes, mas fica cada vez mais desconfortavel a
medida que a situacéo evolui;

e Podera parecer submisso, passivo, dependente, hesitante, defensivo e indeciso;

e Ter necessidade de estabilidade, seguranca e confianca.

e Ter necessidade de garantir que € aceite na equipa.

Cofinanciado por:
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@) caracteriza-se pelo foco nas regras e
procedimentos. Receia ser criticado e de perder rigor e qualidade no seu trabalho. Em

situacdes de crise tende a:

e Afastar-se para evitar conflitos;

e Poderé parecer bloqueado e necessitara de tempo para se organizar;

e Ter excesso de confianca nos dados;

e Poderé parecer lento a agir, incapaz de cumprir prazos e distante;

e Ter necessidade de compreender os principais detalhes e garantir que tem raz&o;

e Ter necessidade de um ritmo calmo para processar a informacado e ordenar as ideias.
Exercicio #5 — Qual o seu perfil comportamental e da sua equipa?

Complete a tabela seguinte, identificando os elementos da equipa e assinalando (X) o perfil

comportamental que melhor caracteriza cada um dos elementos.

Elemento (nome) ' Dominéncia Influéncia Estabilidade Conformidade

De acordo com a Biblia de Vendas de Jeffrey Gitomer, os negdcios fracassam principalmente

devido a atitude das equipas empreendedoras.

Adversidade
s
15%

Treino

15% Atitude

50%

Comunicaga
o 20%

Figura 5 - Causas para o fracasso de alguns negdécios
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De acordo com a imagem, apenas 15% daquilo que acontece no dia a dia ndo depende do
empreendedor — sdo as adversidades. Como tal, 85% das (restantes) causas dependem “de

nos proprios”;: Atitude, Comunicacédo e Treino.

A maior parte esta relacionada com a atitude. A atitude € influenciada pelo foco, emocéo e

ATITUDE

Figura 6 - Fatores que influenciam a atitude

acao.

O foco pode ser das coisas que mais falha no empreendedor, quando querem fazer

tudo/varias coisas em simultaneo ou quando ndo sabem exatamente 0 que querem.

A emocdo tem a ver com 0s sentimentos que o empreendedor tem em determinadas
situacdes e que vao influenciar a forma como ira reagir (A¢ao). Os sentimentos negativos /

pessimistas tendem em gerar a desmotivacao.

A acéo resulta das conclus@es a que o empreendedor chega em fun¢éo do foco e da emocgao

gue uma determinada situacéo aporta.

No dia a dia, existem vérias situagées que consomem a energia, foco e tempo para a agao.

Principais ladrbes de energia
1. Fisico/Energia — Descanso, Alimentacdo, Presenca, Rituais;
2. Ambientais — Sons; Estimulos visuais; Distracbes Humanas;
3. Organizacionais — Objetivos néo realistas, falta de flexibilidade e agilidade; multitasking,
objetivos e propositos, ferramentas nao funcionais;
4. Emocionais e Mentais — Falta de comunicacao /colaboragdo; Défice de empatia,

confianca e respeito, Negatividade; Positivismo a mais, Gestéo das emocoes.
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Exercicio #6 — Faca uma reflexdo sobre quais podem ser os fatores que mais lhe

consomem energia, em cada uma das seguintes dimensoes.

Fisico/Energia = Ambientais @ Organizacionais = Emocionais e Mentais

A estratégia do Oceano Azul*, podera igualmente ajuda-lo a concentrar-se no que é
essencial, ao reduzir e eliminar 0os excessos e criar ou elevar as a¢des que sejam percursoras

de um bom desempenho e de sucesso.
Exercicio #7 — Faca uma reflexdo em relacdo aos seguintes pontos

e Reduzir — O que fazemos hoje e devemos fazer menos?
e Criar — O que nao fazemos hoje e que precisamos de comecar a fazer?
e Eliminar — O que fazemos hoje que devemos deixar de fazer?

e Elevar — O que fazemos hoje que devemos fazer mais

Reduzir Criar Eliminar Elevar

11 Chan Kim e Renée Mauborgne, autores do livro “A estratégia do Oceano Azul”
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2 — Ideia e Estratégia para o negodcio

No processo de empreendedorismo, a ideia € a semente a partir da qual se desenvolve
qualquer negécio. E inconcebivel estruturar um negocio sem a existéncia de uma

ideia/propésito e sem a identificacdo de objetivos concretos e de uma oportunidade de

negocio.

As oportunidades de negdcio resultam de necessidades ndo satisfeitas ou que podem ser

satisfeitas de uma forma diferente e melhorada.

Os diferentes tipos de oportunidades de mercado:

¢ Novos produtos — Identificacao de uma solugéo para uma necessidade ndo satisfeita, a
qual corresponde um mercado suficientemente amplo e com apeténcia de compra;

e Produtos melhorados — Ja existem solucdes de negdécio semelhantes, que tém boa
aceitacdo de mercado, mas foram identificados alguns beneficios/vantagens que o
mercado valoriza. Introducdo de uma solucdo, que garante, pelo menos temporariamente,
vantagens competitivas;

e Produtos “complementares” — Oportunidades de negdcio, quando € langado um novo

produto ou um produto melhorado, introduzindo outros produtos que os complementem.?

Uma ideia pode surgir espontaneamente, fruto da inspiracdo e do contexto em que o
empreendedor se insere. A figura seguinte resume as principais etapas a que um processo

criativo obedece.

12 |JAPMEI, 2016, “Guia e Manual de Apoio ao Empreendedor”
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PREPARACAO INCUBACAO ILUMINACAO AVALIACAO

Conhecimento Combinagéo Surge a ideia Colocar em
e pesquisa Inconscliente pratica a ver se
(momento de pausa) funciona
Figura 7 - Etapas do processo de criativo
Na primeira etapa ( ), para dar resposta a um problema ou necessidade

identificada, o empreendedor parte do seu conhecimento e da pesquisa para reunir a maior

guantidade possivel de informagéo que lhe permita gerar a ideia de uma possivel solugéo.

Sucede-se um momento em que o empreendedor reflete sobre o problema e a informacéo
que reune ( ) para chegar a solucdo, mas trata-se de um periodo normalmente

silencioso e inconsciente até ao momento em que surge a ideia.

Quando surge a ideia ( ) 0 empreendedor surpreende-se com o resultado do seu
processo criativo e parte para uma reflexdo consciente sobre se tal ideia responde ao
problema/necessidade ( ) e se é minimamente viavel verbaliza-la e coloca-la em

pratica.

Normalmente, a construcdo de uma ideia de negdcio associa-se a inovagdo. A inovacao
define-se como a implementacdo de uma nova ou significativamente melhorada solugéo para
a empresa, novo produto, processo, método organizacional ou de marketing nas atividades

comerciais, na organizacdo do local de trabalho ou nas relagdes externas.™

Uma boa ideia de negécio é aquela que gera novas propostas de valor, com um modelo de
negocio exequivel, sustentado por informagdo relevante e de fontes validadas, com
flexibilidade para a atualizagdo sistematica do modelo em funcdo das tendéncias e

adversidades que surgem ao longo do processo.*

O exercicio seguinte inspira-se no Manual da Ideia ao Neg6cio®® e ajuda-o a refletir sobre as

guestdes-chave que permitem aferir a pertinéncia da sua ideia de negdcio.

13 Manual de Oslo, 2005
14

15

Cofinanciado por:

CSMPETE poRTUGAL
S 2020 #2020 -



'ﬁﬁm\ﬂ nanotec

Exercicio #8 — A ideia: teste se a sua ideia ja estd devidamente estruturada

Responda as seguintes questdes de uma forma objetiva e clara.

Qual é a ideia?

Qual é a oportunidade de negdcio subjacente ao produto/servi¢co que esta na base

da ideia?

Por quanto tempo as condi¢cdes associadas a oportunidade se irdo manter?

Qual é a necessidade real do produto/servigo que propde?

Quem ira comprar o produto/servico que propde?

Como pensa comercializar o produto/servico em causa?

Cofinanciado por:
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Quem séo as entidades que comercializam o mesmo tipo de produto/servi¢o?

(Indicar os 5 principais concorrentes diretos/indiretos)

Como se distingue/diferencia da concorréncia? O que o torna unico/diferente?

A validacdo de uma ideia é fundamental para que o empreendedor perceba se deve iniciar
um projeto ou se ndo estdo reunidas as condigdes necessarias para 0 sucesso do mesmo. A

validacdo de uma ideia deve compreender a sua dimensao técnica e econdémica/financeira.
Validacéo técnica

Na avaliagdo da viabilidade técnica de uma ideia devem ser considerados 0s recursos
técnicos disponiveis no sentido de compreender se existe disponibilidade e know-how para
construir a solucdo e implementar o negdcio. Simultaneamente, deve-se conhecer a
complexidade do processo de construgdo da solucdo, confirmar se existe disponibilidade e
capacidade de acesso a todos os componentes que integram a solugdo, quais 0s requisitos
ligados a instalacéo e se existem unidades industriais que possam produzir a solugdo. Importa
também compreender se existem condi¢des para competir com outras solugdes concorrentes
e se sdo conhecidos todos os pontos fortes e fracos da solugdo comparativamente com as

solugBes concorrentes.
Validacdo econdmica/financeira

Como referido anteriormente, é importante que a ideia se consubstancie numa efetiva
oportunidade de negdcio. Uma oportunidade de negdcio resulta de uma necessidade néo
satisfeita ou satisfeita de uma forma diferente — que pode vir a ser melhorada. E importante
garantir que existe mercado para a solucdo e que o mesmo seja capaz de viabilizar o projeto

do ponto de vista econdémico, ou seja, que seja capaz de gerar receitas superior aos custos.

Uma vez testada a pertinéncia de uma ideia de negdécio, importa considerar as etapas

apresentadas na figura seguinte.
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1. Identificagao da
oportunidade

2. Desenvolvimento
6. Saida estratégica do conceito de
negocio

3. Determinagao
dos recursos
necessarios

5. Implementacao e
Gestao

4. Aquisicao dos
recursos
necessarios

Figura 8 - Etapas do ciclo de vida de uma ideia de negdécio

Segue-se uma descricdo do pretendido em cada uma das etapas apresentadas na figura

anterior.

Nesta etapa é importante validar se uma ideia se consubstancia numa oportunidade efetiva
de negdcio. Se conseguir identificar concorrentes diretos e indiretos da sua ideia de negadcio,
€ bom sinal — pois significa que ha mercado e que ha quem esteja disposto a pagar pela
solugdo. Havendo concorréncia, devera concentrar-se em tornar a sua ideia Unica e capaz

de fazer como que os clientes optem pela sua solucéo em vez das solu¢des concorrentes.

Se nédo houver concorréncia, tal podera significar que ninguém tentou (ou se tentou nao teve
sucesso). Com efeito, as ideias devem ser bem avaliadas e validadas numa perspetiva de
oportunidade de negdécio, importando compreender se o produto/servico proposto resolve
efetivamente um problema/necessidade e/ou se é indutor de criar uma
necessidade/oportunidade, no intuito de compreender se havera alguém disposto a pagar
pela solucdo e se o retorno esperado é suficiente para recuperar o investimento e gerar

lucros.

A avaliacéo e validagédo da oportunidade de negdcio que possa estar subjacente a uma ideia

podera ser realizada através de:

1. Questionarios, entrevistas, provas no terreno;

2. Indicadores sociais e econémicos;
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3. Pesquisa de mercado;
4. Andlise de mercado
5. Desenvolver uma versao simples das ideias e testar a recetividade junto do publico-

alvo (Minimum Viable Product).

Tendo como ponto de partida uma ideia e uma oportunidade de negdcio, importa ter em
consideracdo que podem ser definidos diferentes conceitos de negdcio. Por exemplo, a
“cerveja artesanal” € uma oportunidade de negdcio que se afirmou no mercado atual, com
uma clara disposicao de oferta e de procura. No entanto, ha diferentes formas de explorar
comercialmente a “cerveja artesanal”: venda de unidades individuais, barril, ... diretamente
ao consumidor final ou a estabelecimentos comerciais de distribuicdo ou restauracdo, ou
mesmo, através de consultoria especializada, producao de contetdos para blogs, influencers,

agentes, entre outros.

Importa analisar 0 mercado, conhecé-lo e compreender quais 0s espacos que estdo por
preencher ou que necessitam de refor¢o, no sentido de desenvolver um conceito de negdcio

diferenciador.
Exercicio #9 — Definicdo do conceito de negécio

Sugere-se ao empreendedor a identificacdo de 2 ou 3 hip6teses de conceito de negdcio que

possam vir a implementar.

Ideia de Negécio

Conceito de Negdcio - Hipotese 1
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Conceito de Negdcio - Hipbtese 2

Conceito de Negocio - Hipdtese 3

As hipoteses formuladas para o conceito de negécio poderéo igualmente ser testadas junto
do publico-alvo no sentido de, por exemplo, identificar qual tera mais probabilidade de

SuUcCesso.

Depois de decidir qual o conceito do negdcio a implementar, devem ser identificados todos
0S recursos que sao necessarios para a sua implementacdo. Devem ser considerados todos
0S recursos humanos, materiais, financeiros, entre outros, que permitam levar a cabo a

implementacdo do negacio.

Sugere-se ao empreendedor a identificacdo 0s recursos que necessita para a implementacéo

da ideia de negdcio.

Recursos humanos
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Recursos materiais

Recursos financeiros

Outros

Tendo por base o0s recursos necessarios para a implementacéo da ideia e do conceito do
negoécio, importa definir um plano de acdo para proceder a aquisicdo desses mesmos
recursos (tangiveis e intangiveis). Para gerir o esforco financeiro associado a aquisi¢édo, por
exemplo, de equipamento basico e produtivo, sugere-se a definicdo de uma calendarizacéo
para a realizacdo dos investimentos em funcédo da sua efetiva necessidade ao longo do
tempo. O mesmo raciocinio deve ser aplicado no caso dos recursos humanos, sugerindo-se
uma identificacdo das contratacdes a realizar que sejam necessarias para o arranque da
empresa, prevendo a necessidade de reforcar a equipa de trabalho a medida que o negécio
va crescendo e que sejam estruturadas areas organizacionais, tais como comercial,

marketing, comunicacao e imagem, producao, logistica, suporte ao cliente, entre outras.
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Nesta etapa parte-se do principio de que o conceito de negdcio ja esta estabilizado e que o
empreendedor ja tem uma noc¢dao clara de quais sao 0s recursos a adquirir e de quais séo os
momentos certos para a sua aquisicdo. Trata-se de uma etapa de execucao e gestdo do
negocio, na qual importa atender a indicadores que permitam aferir o cumprimento dos

objetivos do negécio.

Esta etapa podera ocorrer quando, por alguma razéo, a ideia e o conceito de negdcio ja estdo
préximos de atingir um ponto de saturacdo. Nesse momento, o empreendedor entende que
face aos riscos e as acdes de mitigacdo implementadas para contornar os efeitos desses
riscos ja foram experimentados e, portanto, aporta uma decisao estratégica relevante redefinir
e repensar o conceito de negocio. Nao se trata propriamente de uma falha ou de um erro,
mas antes de uma adequacao no conceito de negdécio as novas tendéncias e oportunidades
de mercado. Obviamente ndo faz sentido insistir no negécio que ja ndo tem a mesma
recetividade junto do publico-alvo ou que carece de modernizagdo. Num mundo em constante
mudanc¢a como o atual, € muito provavel que seja necessario haver alteracdes rapidas e que

0s mais rapidos serdo certamente aqueles que irdo sobreviver e marcar presenca no futuro.

A transformacao de uma ideia num negdcio viavel, passa pela estruturacéo e organizacdo do

modelo de negdécio. O modelo de negdcios visa responder as perguntas:

“Um Modelo de Negdcios descreve a I6gica de criagdo, entrega e captura de valor por parte

de uma organizagao”, Osterwalder

A figura seguinte ilustra a estrutura do Business Model Canvas.
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The Business Model Canvas

Designed for: Designer by: Date: Version:

Key Partners & . Key Activities Eé Value Propositions E ‘ Customer Relationships () Customer Segments @

COMPETE o
030 2020 _

Figura 9 - Business Model Canvas'®

Segue-se uma explicacdo do que é pretendido em cada um destes novos blocos.

Identificar a estrutura do mercado/publico-alvo que se pretende atingir, tendo em
consideracédo a dimens&o do mercado alvo e a sua composi¢éao, agrupadas em funcdo das

necessidades, problemas, habitos e rotinas que sejam comuns.
O produto ou servigo de valor pode ser direcionado a um ou varios segmentos de clientes.

e Mercado de massas — Um grande grupo de clientes com as mesmas necessidades
e problemas (é comum no setor da eletrénica de consumo);

e Nicho de mercado — Necessidades especificas de um nicho de mercado (modelo
comum nas relacdes fornecedor — comprador);

¢ Segmentado — Segmentos com necessidades e problemas ligeiramente diferentes,
sendo-lhes oferecido solucdes ajustadas dentro do mesmo negocio;

16 Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, “Criar Modelos de Negécios”, 2011.
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o Diversificado — Segmentos de clientes diferentes, sem qualquer relacdo entre si, com
necessidades e problemas muito diferentes;

o Plataformas multilaterais — Segmentos de clientes interdependentes (exemplo, o
jornalismo de redacédo, na medida em que precisa de um grande numero de leitores

e, por outro lado, de anunciantes para financiar a producao e a distribui¢ao).

A proposta de valor deve ser estruturada em funcéo das necessidades de cada segmento de
clientes identificado no ponto anterior. Se identificar mais do que um segmento de clientes,
devera identificar um numero equivalente de itens na proposta do valor, a menos que
diferentes segmentos de clientes sejam satisfeitos com a mesma proposta de valor. A
proposta de valor deve refletir claramente quais as vantagens e os beneficios que o negécio
aporta para o segmento de clientes identificados. Neste sentido, a proposta de valor deve
apontar o que podemos entregar ao mercado, o que torna a solucao preferivel face a outras
existentes, bem como os argumentos pelos quais o cliente ird preferir este negécio e ndo o

da concorréncia.

Neste bloco pretende-se definir qual sera a relacdo com os clientes contemplando a forma
como se ird concretizar a primeira venda, como se ir& fidelizar o cliente numa perspetiva de
multiplicar e consolidar vendas. Ter uma boa relacdo com o cliente é tao importante quanto
ter um bom produto. Hoje em dia, o cliente procura cada vez mais uma boa experiéncia de

negociacao, de atendimento pds-venda e assisténcia.

Os canais refletem a forma como a proposta de valor é entregue aos segmentos de clientes
identificados. Na pratica, explicam a forma como seré feita a interligagéo entre as diferentes
partes envolvidas, ao nivel da comunicacdo/marketing, comercializacdo, distribuicado,
assisténcia pés-venda, etc. Podem ser equacionados canais fisicos, virtuais ou ambos para
fazer a interligacdo com os respetivos segmentos de clientes. Para diferentes segmentos de
cliente alvo podem ser considerados diferentes canais. A escolha deve ser bem

fundamentada no sentido de proporcionar a melhor experiéncia ao cliente.

As atividades-chaves sdo essencialmente as acdes que devem ser realizadas para a

prossecucao do negdcio. Corresponde as atividades que sao criticas para o desenvolvimento
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do produto, da producédo, da embalagem, da distribuicdo, da comunicacéo e do atendimento
pés-venda. No fundo, sdo atividades que, se falharem, comprometem a execuc¢ao do negdécio
e eventualmente a relagdo com o cliente. Sugere-se que sejam identificadas atividades que
séo essenciais em detrimento de atividades teoricamente menos relevantes, na medida em
gue ndo comprometem o negdcio. No caso das atividades que sejam externalizadas por uma

guestéao de contencédo de custos, estas ndo devem estar aqui refletidas.

Identificar quais s&o 0s recursos criticos necessarios para o desenvolvimento das atividades
chave identificadas no ponto anterior. Corresponde aos recursos sem 0S quais 0 projeto
empresarial ndo é exequivel. Deve-se assim olhar para cada uma das atividades chave e
identificar quais os ativos fisicos, intelectuais, humanos, materiais, entre outros, que sejam

necessarias para a sua execucao.

e Fisicos — ativos fisicos como instalacdes, veiculos, equipamento, sistemas e redes de
distribuicao, etc.;

e Intelectuais — recursos intelectuais como marcas, patentes, competéncias exclusivas,
parcerias e bases de dados, entre outros;

e Financeiros — recursos financeiros e/ou garantias, tais como, dinheiro, linhas de crédito ou

stock options;

e Humanos — colaboradores, fundamentais em certos tipos de negdcio, como nas industrias

criativas.

Os parceiros chave sado entidades que podem ajudar na execucdo do negdécio e na
minimizacao dos riscos de implementacado. Mediante a combinacédo de contrapartidas matuas
— uma vez que a parceria deve ser vantajosa para todas as partes — 0s parceiros podem
ajudar na otimizacé&o dos recursos, na facilitacdo de contactos e de atividades chave junto do
mercado-alvo. O mesmo raciocinio pode ser utilizado na identificacdo de parceiros que
possuam recursos necessarios para a implementacdo do seu negocio e que possam, numa
primeira fase, ndo estar ao alcance devido, por exemplo, ao elevado custo, tais como

equipamento cientifico avancado, espaco, etc.

Pode-se distinguir as parcerias em quatro tipos:
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1. Aliancas estratégicas entre ndo concorrentes;
2. Cooperacdao entre concorrentes;
3. Empreendimentos conjuntos em novos negoécios;

4. Relagbes comprador-fornecedor, para garantir fornecimentos.

Neste ponto importa ter em consideracdo que todas as opcdes identificadas nos blocos
anteriores podem ter custos associados. Neste sentido, importa discriminar todos os custos
do projeto. Para facilitar a identificacdo dos custos, sugere-se analisar as atividades e 0s

recursos chave e perceber quais as despesas que poderdo estar associadas.

Neste ponto importa identificar quais serdo as principais fontes de receita do negécio,
indicando o valor que os clientes estdo dispostos a pagar, a modalidade de pagamento e 0

peso de cada fonte de receita para as receitas globais.
Exercicio #11 — Faca o BMC da sua ideia

Sugere-se obter o template canvas do modelo de negécio e preencher a ferramenta de acordo

com a sua ideia de negécio.

Talvez o leitor tenha reparado que a construcdo do Business Model Canvas preconiza uma
visdo interna do negocio. No entanto, as opgdes que tomam sdo amplamente influenciadas
pelo meio em que o negdcio se insere e ira operar. De facto, sdo as influéncias e os estimulos
externos que acabam por pesar no momento de identificar op¢des quanto aquilo que poderéo

ser 0s canais, o relacionamento com o cliente, as parcerias chave a estabelecer, entre outros.

Fatores a ter em consideracdo na construcdo do modelo de negdcios
e Forcas de mercado — Aspetos que afetam o comportamento do consumidor;
e Principais tendéncias — Grandes tendéncias que estéo a emergir;
e Forcas da Industria — Influéncia dos custos e das parcerias chave;

e Tendéncias Macroeconémicas — Como esta o mercado global.
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A figura seguinte ilustra a forma como cada um destes 4 fatores influencia a construcéo do

Business Models Canvas.

Tendéncias Tendéncias
Regulatdrias \ Sociais e Culturais

Tendéncias .\T . . —® Tendéncias
Tecnolégicas endéncias Sécio-Econdémicas

Chave
Fornecedores e Segmentos de
Outros valores Mercado
Necessidades
Stakeholders /. e Exigéncias
. i
Concorrentes o Forgas da i Forcasde g  Questdes
(Titulares) Indastria Mercado de Mercado
Novas Entradas ./ \. Custos de Mudanca
(Insurgentes)
Atratividade da Receita
Substituir
Produtos e Servicos
Forc;as
Condicées do macro- \.
Mercado Global econémicas Infraestrutura Econémica
Mercados ./ Infraestruturas e Outros Recursos
Capital r r

Figura 10 - Andlise externa do modelo de negocios.

Na andlise das forcas do mercado devem ser consideradas as seguintes questdes:

e Quais sdo os aspetos que podem vir a afetar o comportamento do consumidor?
e Quais 0s segmentos que merecem mais atencao?

e Quais sdo as principais necessidades dos clientes que néo estdo a ser satisfeitas?

Na identificacdo das principais tendéncias, devem ser consideradas as seguintes questdes:

e Quais sdo as principais tendéncias que estao a emergir na area de negocio?

e Os segmentos de cliente identificados estéo a adotar as novas solugdes
tecnologicas emergentes?

e Quais sdo os novos produtos que estdo a chamar a atencao no consumidor?

e O consumidor tem privilegiado novas formas de obter o seu produto?

e Quais tém sido as principais tendéncias da sociedade global?
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e Tem existido algum tipo de mudanca cultural que tenha introduzido novos habitos de

consumo na area?

Na caracterizacéo das forcas da industria devem ser tidas em consideracéo as seguintes

questodes:

e Quais sdo os principais players do setor e quais séo as suas principais vantagens e
desvantagens?

e Tém surgido novas empresas no setor? Se sim, que novidade é que elas tém
introduzido?

e Que novas entradas tém ocorrido no setor, com potencial de substituir o produto ou

servico que pretende introduzir no setor?

Na andlise das forgas macroecondémicas devem ser realizadas as seguintes questoes:

e Como se tem comportado o mercado a nivel global?

e Quais sdo as grandes tendéncias mundiais?

e Como se tem comportado 0s pregos associados aos recursos gque necessita para o
desenvolvimento da sua ideia de negdécio, por exemplo a matéria-prima, materiais,

etc.
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Exemplos de fontes em que podera encontrar informacdes Uteis para a analise da
envolvente externa do negécio
e AICEP - Agéncia para o Investimento e Comércio Externo de Portugal:
https://www.portugalglobal.pt/PT/Paginas/Index.aspx
INE - Instituto Nacional de Estatistica: www.ine.pt
GEE — Gabinete de Estratégia e Estudos (MEE — Ministério da Economia e do Emprego):
www.gee.min-economia.pt
e GEP - Gabinete de Planeamento e Estratégia (MSSS — Ministério da Solidariedade e
Seguranga Social): www.gep.msss.gov.pt
e Portal Estatistico de Informacao Empresarial do Instituto de Registos e Notariado MJ
Ministério da Justica): www.estatisticasempresariais.mj.pt/Paginas/estatisticas.aspx
e |EFP — Instituto de Emprego e Formacéao Profissional (MEE):
www.iefp.pt/estatisticas/MercadoEmprego/Paginas/Home.aspx
e Pordata - Base de Dados Portugal Contemporaneo: www.pordata.pt
e Banco de Portugal: www.bportugal.pt/pt-PT/Estatisticas/Paginas/default.aspx
Exemplos de fontes de informacéo estatistica internacionais:
e Eurostat: http://ec.europa.eu/eurostat/
e Banco Central Europeu: www.ecb.int/stats
e Portal Europeu das Pequenas Empresas: ec.europa.eu/small-business
e OCDE - Organizacéao para a Cooperacéo e Desenvolvimento Economico:
http://stats.oecd.org/
UN - Nacbes Unidas: http://data.un.org/
e Banco Mundial: https://data.worldbank.org/
e EIU - Economist Intelligence Unit: www.eiu.com
e Eurobardometro (analise da opinido publica na UE):
http://ec.europa.eu/commfrontoffice/publicopinion/index.cfm
e Pro Inno Europe (Inovagéo): www.proinno-europe.eu/metrics
e Doing Business (Banco Mundial) (Ambiente de Negdcios): www.doingbusiness.org
e World Trade Organization: www.wto.org

e World Tourism Organization: http://www?2.unwto.org

A metodologia Lean Startup foi desenvolvida ha cerca de uma década, com o objetivo de
estimular o teste do modelo de negdcios. O objetivo passa por construir um produto minimo
viavel de uma solucdo (MVP), suficientemente desenvolvido para permitir a realizacédo de

peguenos ensaios e testes junto do publico-alvo, a fim de testar sua boa recetividade?’.

Eric Ries teve como ponto de partida a sua experiéncia como empreendedor, consultor e
criador de startups e inspirou-se na base da filosofia japonesa do Lean Manufacturing para
repensar e propor um novo modelo. Assim, Eric aplicou os fundamentos ligados a
identificacdo e eliminacdo de desperdicios para alargar o conceito a forma como se pensa e

acelera os projetos empresariais.

O Lean Startup consubstancia-se na abordagem ao mercado, solicitando a opinido aos potenciais

clientes sobre os elementos do modelo de negdécios, desde as caracteristicas do projeto/servicos,

17 Eric Ries no livro “The Lean Startup”
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precos, canais de distribuicao e relacionamento até a estratégias econdmicas. Para tal, a empresa
vai ao mercado a procura da opinido dos potenciais clientes sobre todos os elementos do modelo
de negdcios, para a criacdo de um produto minimo viavel (MVP), tudo no menor espaco de tempo
possivel. O feedback dos potenciais clientes permite avaliar e explorar novas versdes até encontrar

0 modelo de negécios ideal.

A figura seguinte ilustra o ciclo de feedback que tem como objetivo construir, de forma

sistematica, o modelo étimo a partir do qual os clientes estejam dispostos a pagar.

Aprender

Figura 11 - Ciclo de feedback - Build-Measure-Lean (Constroi-Mede-Aprende)

Compreende os esforgos relacionados com a constru¢éo de produto minimo viavel antes de
partir para a recolha e medicéo do feedback do potencial cliente. Alguns exemplos de acdes

a realizar nesta etapa séo:

o Testes de unidade — visa garantir que uma unidade ou classe funciona;

e Testes de usabilidade — método de verificagdo de funcionalidades da interface de uma
plataforma;

e Integracdo continua — visa adicionar de forma iterativa e continua novos
desenvolvimentos e validar o seu funcionamento passo a passo;

e Auto escalabilidade — capacidade de aumentar ou diminuir automaticamente as
features do produto/servico;

e Sandbox de testes — testar alteracdes complexas com um esfor¢co controlavel antes
de se iniciar uma implementacao elaborada;

e Desenvolvimento agil — comportamentos, processos, praticas e ferramentas utilizados

para a criacdo de produtos e a disponibilizacao aos utilizadores finais de forma rapida.
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Compreende os esforcos realizados junto dos potenciais clientes no sentido de obter o

feedback dos mesmos no menor espaco de tempo possivel. Algumas técnicas a realizar nesta

fase sao:

Analise de funil — método que permite visualizar e medir o progresso dos utilizadores
ao longo de diferentes etapas;

Search engine marketing — estratégia de marketing digital usada para aumentar a
visibilidade de um site nas paginas de resultados dos mecanismos de pesquisa;
Testes AB — método de teste de design através do qual se compraram elementos
aleatérios de duas variantes (A e B), com o objetivo de melhorar a percentagem de
aprovacao;

Desenvolvimento continuo — visa desenvolver de forma iterativa novas componentes
do produto/servico e validar a sua recetividade passo a passo;

Testes de usabilidade — método de verificagdo de funcionalidades da interface de uma
plataforma,;

Monitorizacdo em tempo real — acompanhamento e anélise do comportamento do

cliente @ medida que interage com a solucédo, de forma continua.

Nesta fase, pretende-se analisar o feedback recolhido junto dos clientes e compreender quais

sao os fatores que estes privilegiam e que motivarao a compra. Alguns exemplos de técnicas

a aplicar nesta fase de aprendizagem s&o por exemplo:

A

5 porqués — questionar “porqué” 5 vezes consecutivas (a partir de uma questéao
original) no intuito de identificar qual a verdadeira causa de um problema/feedback de
um cliente;

Testes de hipbtese — avaliar amostras/resultados de uma determinada experiéncia e
decidir se é aceite ou rejeitado;

Design sprint — processo que compreende cinco fases com tempo restrito, que utiliza
o design thinking com o objetivo de reduzir o risco ao trazer um novo produto, servico

ou recurso ao mercado.

Vantagens do Lean Startup

1. Maior produtividade — O foco naquilo que é essencial e prioritario permite acelerar o

processo produtivo.

Cofinanciado por:
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2. Reducéo do custo de operacdo — Ao simplificar ou eliminar etapas intermédias que nao
contribuam ou acrescentem valor a organizagdo, menor serao os custos/despesas e maior
sera o potencial de lucro.

3. Maior aproximacao aos clientes — Ao abordar o potencial cliente € possivel conhecer quais
sdo as suas motivacdes e os fatores que irdo contribuir para a concretizagdo de boas
experiéncias de compra. E assim possivel criar relagdes com os potenciais clientes e
promover a sua fidelizacéo.

O Design Thinking é uma forma de abrir e descobrir novas possibilidades e oportunidades
através de um processo interativo de design e inovagdo. Trata-se de uma abordagem a
inovacao centrada no ser humano que se baseia nas ferramentas do designer para integrar
as necessidades das pessoas, as possibilidades de tecnologia e os requisitos para o sucesso

do negécio?®.

Numa definicdo conceptual, o € uma disciplina que tem por objetivo a criacdo de
objetos ou produtos cuja forma se adequa, 0 mais perfeitamente possivel, a funcao a que se
destina, conciliando critérios estéticos, técnicos, entre outros. Por sua vez, esta
associado ao verbo pensar que indica uma acao continua no tempo antes da sua execucao

efetiva.

1. CENTRADO NAS PESSOAS; coloca 2. PROTOTIPAGEM; e outras formas de
(S0} (SR elo] ¥4y Il [o] (I Yy TN LT\ d e N LIl | visualizacdo, como desenho, os post-its,
atengdes e procura compreender as sao um aspeto chave no sentido de facilitar
suas necessidades. >> Trabalhar a a visualizacdo de uma solucdo que ainda
solugdo a partir de um contexto de nao existe.

investigacdo e procura na resolucdo
do problema

4. DIVERGENCIA > CONVERGENCIA;
Combina a o pensamento divergente com
3. PARTIIPACAO DAS PESSOAS; com o pensamento convergente de uma forma
diferentes backgrounds, que possam iterativa, procurando ver todas as

aportar diferentes perspetivas sobre possibilidades, para que seja possivel

o problema é essencial. chegar a melhor solugao.

Figura 12 - o que é o Design Thinking?

O foco na resolucéo de um problema traduz-se numa inevitavel forma de inovar. Por sua vez, o

foco em fazer dinheiro leva a que, inevitavelmente, outras empresas facam o mesmo.

O processo de Design Thinking compreende as seguintes etapas:

18 Tim Brown, CEO da IDEO
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Conhecer os utilizadores
através de testes

Testes geram
novas ideias para o

A empatia ajuda a projeto

definir o problema

Protétipos geram
novas |de|as

Testes revelamn
insights que
redefinerm o problema

Figura 13 - Etapas do design thinking®®

Empatia e Definicdo

Nesta etapa é primordial conhecer o utilizador e compreender quais sédo as suas
necessidades e desejos, fazendo uso da empatia para ouvir, ver e sentir a “dor” do cliente.
Este processo permite conhecer e compreender o contexto e definir o foco do projeto. A partir
deste ponto, devem ser geradas ideias com potencial de resolver a necessidade do cliente e
serd o ponto de partida para a construcéo de protétipos a testar. O processo de empatia €
exigente na medida em que implica a interpretacdo de diferentes factos, permitindo que a

definicdo do problema seja clara para todos os elementos da equipa.

Exercicio #12 — Faca o0 mapa da empatia

Identifique um problema/necessidade junto do cliente e faca questdes que permitam

completar o mapa que se segue.

19 https://www.fidelizarte.pt/blog/design-thinking-2/
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O queele

O que ele @ O que ele

O queele

Quais sdo as suas Quais sdo as suas

Figura 14 - Maps da Empatia

Nesta etapa procede-se a idealizacdo de diferentes solugcbes que possam responder e
resolver uma necessidade do cliente. ldealizam-se diferentes solu¢cées que vao sendo
testadas junto do utilizador, no sentido de aferir da sua recetividade. O feedback do utilizador
€ importante para validar, descartar e/ou aprimorar as ideias, a partir de um processo criativo
sisteméatico. A criatividade é indisciplinada!, pelo que a equipa deve ser estimulada a pensar
“fora da caixa” e a ndo descartar qualquer ideia que surja. A ideia que um elemento da equipa
fornece podera ser uma pista ou um ativador para que outro elemento da equipa apresente

uma outra hipotese.

Nesta fase, as ideias s@o colocadas em pratica, mediante o desenvolvimento de um produto
minimo viavel da ideia que permita uma interagdo com o utilizador. Trata-se de uma etapa

fundamental que antecede o teste da ideia.

“Um prot6tipo pode ser qualquer coisa com a qual o utilizador pode interagir — desde uma
parede de post-its, até um dispositivo, uma atividade de role-playing ou uma histéria em
banda desenhada.” - d.school, escola de Design Thinking,

Cofinanciado por:
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Nesta fase, o protétipo criado é apresentado ao cliente no intuito de se obter feedback para
validar a hipétese. O ambiente de experimentacdo e teste deve ser tdo proximo quanto
possivel de uma situacdo real, permitindo recolher a maxima informacao possivel para
promover a melhoria da ideia e da solucéo. Trata-se assim de uma etapa iterativa de teste e
aprendizagem junto do utilizador, para chegar a solucao 6tima e que o cliente esteja disposto

a pagar.

Importa esclarecer que apesar desta apresentacdo sequencial das etapas do Design
Thinking, as mesmas ndo seguem exatamente uma ordem especifica, uma vez que podem

ocorrer em paralelo e compreender fases distintas em simultaneo.

Boas préticas para a implementacao do Design Thinking

e Comecar por projetos pequenos para treinar a equipa na implementacéo do Design
Thinking

e Pilares do mindset “design thinking”: otimismo, confianga criativa, fazer acontecer,
aprender com o erro, integrar, iterar, iterar e iterar;

e Envolver as pessoas e as equipas, tanto quanto possivel com a maior diversidade e
valéncias;

e Envolver o cliente no processo, para otimizar 0 processo;

e Escolher e definir a abrangéncia de um projeto ou processo;

e Definir indicadores para medir o éxito do processo.

Design
Thinking

Lean StartUp

Figura 15 — Relag&o entre o Design Thinking, o Lean Startup e o MVP

A figura seguinte apresenta o Canvas do MVP, uma ferramenta que permite validar ideias de
produtos auxiliando os empreendedores a alinhar e a definir estratégias relativamente a
versao mais simples de um produto que possa ser disponibilizada, testada e utilizada pelo

utilizador final.
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Personas Proposta do Resultado
MVP esperado

Funcionalidades

Jornadas Métricas para
validar as
hipoteses de
Custos & negdcio
Cronograma

Figura 16 — Canvas do MVP, na sua versdo adaptada por Jeff Gothelf

1. Proposta do MVP — Qual é a proposta deste MVP?

2. Personas segmentadas — Para quem é esse MVP? Podemos segmentar e testar este MVP
em um grupo menor?

3. Jornadas — Quais jornadas sdo atendidas ou melhoradas com este MVP?

4. Funcionalidades — O que vamos construir neste MVP? Que ac¢fes serdo simplificadas ou
melhoradas neste MVP?

5. Resultado esperado — Que aprendizado ou resultado estamos buscando neste MVP?

6. Métricas para validar as hipoteses do negécio — Como podemos medir os resultados deste
MVP?

7. Custo & Cronograma — Qual € o custo e a data prevista para a entrega deste MVP? Depois
de entregue, quanto tempo precisamos coletar os dados para decidir se pivotamos ou
prosseguimos?

Cofinanciado por:
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Um pitch € um discurso de curta duracdo, que tem como objetivo fazer o consumidor ou
investidor interessar-se por um produto ou ideia e querer saber mais sobre ela. Segue-se um

exemplo de como deve estruturar pitch da sua ideia de negdcio.

WHAT — O QUE? Problemas /necessidades a resolver?

WHY — PORQUE? Respostas do projeto aos problemas?

HOW — COMO? Como resolver?

WHEN — QUANDO? Calendarizacdo do projeto?

WHO — QUEM? Qual a equipa do projeto? Como estao reunidas as competéncias?

Cofinanciado por:
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3 — Parceiros e Aliados

A criacdo de uma rede de contactos e de relagcdes € muito relevante nos dias que correm.
Para o efeito, o networking é fundamental para alargar a rede de contactos e estabelecer o
conhecimento de novas entidades ou pessoas dos mais diferentes meios e que possam
contribuir das mais diversas formas para o desenvolvimento da sua ideia de negécio. No
contexto dos negocios, 0 alargamento da rede de contactos sera muito Util na criacdo de
parcerias e aliancas estratégicas para o desenvolvimento da sua ideia. Nesta seccdo
esclarece-se conceito de stakeholder de um projeto empreendedor, enfatizando a dimenséao

dos parceiros e aliados.

Os stakeholders sdo agentes que possuem um determinado interesse numa ideia ou projeto
empresarial. Podem ser socios, funcionarios, patrocinadores, clientes, entre outros. O
sucesso ou fracasso dos projetos depende do agrado das partes interessadas, uma vez que
podem deixar mais facil ou dificil sua a¢do. Os stakeholders permitem aumentar a chance de
éxito de alguma acao. O conceito de stakeholders foi proposto inicialmente pelo fildsofo norte-
americano Robert Edward Freeman, no ano de 1984, no livro Strategic Management: A

Stakeholder Approach.

Stakeholders internos
1. Acionistas;
2. Colaboradores;
3. Gestores da organizagao.
Stakeholders externos
4. Clientes;
5. Concorrentes;
6. Fornecedores;
7. Governo;
8. Comunicagéo Social e Media;
9. ONGs;
10. Sindicatos.

Numa relacéo de parceria, a soma das partes representa mais do que o somatorio individual

dos seus membros — ha um fortalecimento mutuo para atingir um determinado fim. Por sua
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vez, uma alianca estratégica € uma associacdo de entidades focada em objetivos

empresariais comuns, envolvendo a cooperacao de dois ou mais agentes na qual todas as

partes fortalecem as partes envolvidas através da cooperacdo mdutua, partilha de

competéncias e de riscos.

Vantagens das parcerias e aliancas

v

v
v
v
v

Partilha de risco e de sucessos
Obter economia de escala
Alavancar as competéncias

Ampliar areas de atuagdo geografica

Colmatar lacunas financeiras

A figura seguinte define os passos a realizar para selecionar e estabelecer relacbes de

parceria/alianca com stakeholders.

1. Mapear entidades/pessoas-chave para o sucesso do
negdcio/projeto empresarial

2. Identificar e analisar as expectativas e interesses de
cada stakeholder

3. Agrupar os envolvidos por classes de interesse

4. Definir um plano de acao para a concretizacdo das
parcerias/aliancas

Cofinanciado por:
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Exercicio #13 — Identifique os parceiros/aliados chave do seu projeto empresarial

Complete a tabela seguinte com os principais stakeholders que importam para o seu negécio

# | Entidade Pessoade Contacto Interesse/Expectativa ' Como e
contacto quando
contactar?

Cofinanciado por:
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4 — Financiamento

E consensual que o arranque de qualquer projeto empreendedor necessita de um
investimento inicial e que este deve ser bem planeado. Este investimento podera ser realizado
pelo préprio empreendedor, por terceiros ou por financiamento obtido a partir de instrumentos
de incentivo ao empreendedorismo. A figura seguinte apresenta o principal ciclo de
financiamento da empresa e as opcdes que tém disponiveis. Nas proximas seccles, sera

dado énfase aos estagios iniciais.

Startup Financing Cycle

Equity Crowdfunding & Crowdlending

- b
-« >

VCs, Acquisitions/Mergers & Secondary Offerings
Accelerators Strategic Alliances
L < »
=2 Angels, FFF Later Stage
= - -
g Seed Capital Early Stage
g Co-founders —

Public Market

Mezzanine

IPO
3rd

Break even

//1 st

W TIME

Figura 17 - Startup financing Cycle

2nd

Antes de identificar qualquer que seja a fonte de financiamento da sua ideia empreendedora
€ importante saber quanto é que necessita para dar inicio ao negoécio e qual a sua

disponibilidade em investir.
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Dicas para prever o investimento inicial necessario
Definir um plano de investimentos inicial, o qual deve compreender a seguinte informacéo:
e Capital social necessario para iniciar a atividade;
e Financiamento proprio (%, €);
e Financiamento externo (%, €);
e |dentificacdo das fontes de financiamento (%, €);
e Distribuicéo do investimento ao longo dos anos.

Deve ser dado o maior nivel de detalhe possivel para que o valor seja 0 mais préximo do
real possivel. O mau planeamento do investimento podera ser muito critico nos primeiros

anos do negdécio e comprometer 0 seu sucesso.
Fundo de maneio:

O fundo de maneio diz respeito a uma reserva de capital que é necessaria para que a
empresa possa ter liquidez. Numa fase inicial, € normal existirem mais custos do que receitas
pelo que prever as necessidades de fundo de maneio é importante para que a empresa possa

honrar os seus compromissos financeiros.

A liquidez é calculada em fun¢éo de despesas como, por exemplo, a renda, stocks, impostos,
etc., a modalidade de pagamento aos fornecedores — se cobram ou ndo adiantado —, se 0s
clientes pagam ou ndo atempadamente, qual o volume de gastos fixos mensais e em que
alturas existem maiores saidas de dinheiro (declaracdes trimestrais de IVA, aumento de
pedidos, etc.). Uma reflexdo cautelosa destas variaveis vai permitir saber qual o montante

necessario, a ter logo de inicio, para assegurar uma resposta a todas as obrigagfes iniciais.
Exercicio #14 — Lista de investimentos inicial

Faca uma lista de todos os investimentos que sdo necessarios realizar para arrancar a
empresa. Nota: a tabela seguinte serve para orientagdo. Deve preparar uma lista tdo extensa

guanto a necessaria, indicando o item e o valor.
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Exemplos de investimentos a considerar: mobilidrio, ferramentas, meios de transporte,

instalacBes, equipamento informatico, equipamento cientifico, equipamento produtivo, etc.

[tem de investimento Total de investimento

(...)
Total: €

Quando a lista estiver completa, some os valores e multiplique por 3! — Dara uma viséao

realista do investimento efetivamente necessario para arrancar com o negocio (ano 1).

Total Final: €

A figura seguinte ilustra um exemplo da grelha para construcéo do Plano de Investimentos

do seu projeto.

VALOR Data do
PLANO DE INVESTIMENTO [euros] Investimento
Local (Instalacoes)
Compra
Trespasse
Obras de adaptacao
Revestimentos
Pintura
Instalacao eléctrica
Canalizacdo
Ar condicionado
Equipamento Basico
Maguinas
Ferramentas e utilidades
Equipamento informatico e de comunicacao
Computador
Impressora
Fax,
Central telefonica. etc.
Mobiliario
Meios de transporte
Custos de constituicdo e inicio de actividade
(constituicdo. licenciamentos, formalizacdo de empréstimos. etc.)
Custos de divulgacao inicial (ex publicidade. catalogos. cartdes
de visita, bolsas, embalagem, pagina web, etc.)
Fundo de Maneio
Existéncias iniciais (primeiras compras de matérias primas e/ ou
mercadorias)
Outros

TOTAL DE CUSTOS DE INVESTIMENTO

Cofinanciado por:
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Figura 18 - Plano de Investimento (exemplo)

4.2 Como definir a estrutura de financiamento?
O financiamento é crucial para as empresas investirem, mas também realizar a sua atividade

diaria. Diferentes tipos de divida tém diferentes caracteristicas e diferentes requisitos para as
empresas®.

A figura seguinte ilustra um exemplo de grelha para a construgéo do Plano de Financiamento.

Figura 19 - Plano de Financiamento

20 Banco de Portugal e Nova SBE, “Estrutura de financiamento das empresas”
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O empreendedor deverd preocupar-se ndo s6 em conseguir o financiamento necessario, mas
também em conseguir aquele que Ihe oferegca um plano de pagamento mais adequado as

suas necessidades e capacidades.

As principais fontes de financiamento podem subdividir-se em 2 grupos:
e Financiamentos Proprios — Recursos financeiros préprios, de familiares e amigos, capital
semente, reinvestir lucros;
e Financiamentos Alheios — Empréstimos Bancarios, Contas Correntes Caucionadas,
Descobertos bancarios autorizados, Leasing, Aluguer de Longa Duracéo (ALD), Factoring
e Renting, Prémios e concursos empresariais, Microcrédito, Garantias Mutuas,
Crowdfunding, Business Angels e Capital de Risco.
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5 — Crescimento

Nesta seccéo pretende-se apresentar 0s aspetos principais a ter em consideracédo para
promover o arranque e a expansao das ideias de negoécios / startups, tornando-as
suficientemente maduras para justificar o inicio de uma atividade econémica. Aborda-se
assim os aspetos que devem ser tidos em consideracdo na definicdo do plano de arranque e

de crescimento, preparando o empreendedor para a captacao de financiamento.

Uma fase inicial de arranque acontece quando o projeto empresarial se encontra em
desenvolvimento e/ou amadurecimento. Podem ja ser empresas recentemente criadas, mas
gue ainda estdo numa fase incipiente — na medida em que ainda estdo a desenvolver o
conceito de negdcio e o protétipo de uma solucdo (produto/servigo), sem terem, na maioria

dos casos, conseguido concretizar a vendas.

A ideia é o principio das fases de uma startup e requer varios testes na sua fase inicial, no
intuito de aferir a sua viabilidade. Por isso, € necessario obter aconselhamento e opiniao
sobre o potencial da ideia de negdcio junto do maior nimero possivel de fontes, tais como
familia, amigos, colegas e especialistas da industria. O sucesso do negdcio ira depender das
capacidades do empreendedor, da disponibilidade do mercado e da base financeira

associada.

As principais dificuldades encontradas nesta fase séo a aceita¢do/recetividade do mercado,
encontrar um segmento de mercado onde as necessidades ndo estao bem exploradas,
estabelecer uma estrutura de negécio e determinar a lucratividade da ideia.

Uma vez confirmado o potencial da ideia de negdcio e a empresa estabelecida legalmente, é
possivel afirmar que esta encontra-se na early startup stage. Nesta fase, o produto ja esta
disponivel para a comercializagéo e ocorrem as primeiras vendas. E muito importante que o
produto/servigco seja adaptavel ao feedback obtido junto dos primeiros clientes e as

necessidades do mercado, sempre com o intuito de desenvolver a sua melhor versao.
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As principais dificuldades sé&o o estabelecimento de uma base de clientes segura e a gestéo
financeira. Além disso, a gestdo de expectativas de venda e o fortalecimento da presenca no
mercado constituem ainda alguma resisténcia para os empreendedores.

Para iniciar a venda do seu produto/servico, os empreendedores precisam de anunciar e
informar o publico-alvo sobre o que tém para oferecer. Se o fizerem corretamente, comecarao
a conquistar uma fatia do mercado, aumentando gradualmente as vendas e, eventualmente,

alcancardo o sucesso.

Os negocios séo “um fluxo interminavel de problemas interrompido apenas por crises ocasionais”.
Esta afirmacéo é verdadeira, principalmente no caso de startups em estagio inicial (early stage). O
fato é que quando o negdcio é novo, havera dezenas de problemas que precisam de ser
resolvidos.

Na maioria dos casos, uma early startup stage precisa essencialmente de ganhar dinheiro.
Em regra, encontram-se a ser financiadas por investidores que acreditam na ideia e que vao
ganhar dinheiro com ela (retorno do investimento com lucro). No entanto, dependendo da
natureza do negdcio, poderd demorar alguns anos. Outro aspeto que distingue uma startup

num estagio inicial sdo o acesso a rondas de financiamento.

O empreendedor deve comecgar por definir as linhas gerais da sua ideia de negdcio,
contemplando tépicos como o tipo de empresa a criar, o produto a comercializar, o mercado
alvo, aimplementacéo, a equipa e a analise financeira (vendas, Demonstragcao de Resultados

e Balanco previsional e projecdes de fluxos de caixa).

Uma vez que se esta a definir um plano para suportar uma ideia ou negécio que ainda nao
iniciou atividade econdémica, € mais importante trabalhar as seguintes componentes:
e A fundamentacéo da ideia/projeto, face ao mercado subjacente, ou seja, porque acredita o
empreendedor que a ideia terd sucesso;
e A fundamentacgéo técnica da ideia, dos produtos, etc.;
e A credibilidade e experiéncia da equipa ao nivel técnico e de gestao;

e Construcdo de um modelo de negécio que ird dar suporte na demonstracéo de
credibilidade para o pedido aos investidores de capital de risco.

Nesta fase, 0 negécio encontra-se a gerar receitas de forma consistente e vao surgindo novos
clientes. Como resultado, as despesas correntes tornam-se cada vez mais atenuadas e

abrem-se novas oportunidades de negdécio. E neste momento que se comegam a sentir as
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primeiras “dores de crescimento”, no &mbito das quais é necessério reforcar a equipa para

enfrentar a competitividade do mercado.

As principais dificuldades encontradas nesta fase séo: gerir os niveis crescentes de receitas,

atender os clientes, lidar com a concorréncia e contratacdo de novos trabalhadores.

As principais fontes de financiamento nesta fase sdo os bancos, reinvestimento de lucros,

parcerias e concessoes.

Nesta fase, o plano esté orientado ao crescimento do negdcio, focando-se os aspetos mais
relacionados com o0 acesso a instrumentos de captacdo de financiamento. Como tal, os

aspetos que mais importa enfatizar s&o:

e Descrigdo exaustiva da empresa/startup;

e Background da equipa de gestéo;

e Apresentacdo do novo projeto/ideia para novos investidores;
e Preparacao do plano de desenvolvimento do produto/projeto;

e Demonstracdes financeira que suportem a expectativa de retorno do investimento.

Este plano deve demonstrar os cenarios que compreendem o histoérico, o previsional e o

impacto do novo produto/servico no total das projecdes previsionais.

A demonstracao do historico e da experiéncia da empresa é determinante na analise dos

potenciais investidores.

As entidades que se seguem sado instituicbes que disponibilizam condicbes aos
empreendedores para a aquisicdo de novos conhecimentos, competéncias e infraestruturas

gue lhes permitam repensar, reconstruir, adaptar e evoluir o modelo de negdcio.
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Escolas Tecnolégicas — Disponibilizam uma oferta formativa ao nivel secundario e pés-
secundario que permite qualificar/requalificar os quadros especializados das empresas;
Centros Tecnoldgicos — Disponibilizam apoio técnico e tecnoldgico a empresas de um
determinado setor e/ou area de especializacéo;

Instituicdes de Ensino Superior — Entidades, publicas ou privadas, que fornecem
formacao de nivel pés-secundario e superior e aceleram o processo de introducéo de
novas tecnologias, a partir da transferéncia de tecnologia;

Parques Tecnoldgicos — Promovem a inovacao e o desenvolvimento, servindo de
interface entre os sistemas empresarial, cientifico e tecnolégico, promovendo a ligacdo
entre universidades e /ou instituicdes de investigacao e desenvolvimento.

E aconselhavel que os empreendedores promovam contactos regulares com estas

organizacdes, uma vez que irdo recolher contributos importantes, principalmente ao nivel da

gestdo da inovacgao (por exemplo, nas interfaces com o conhecimento) e da capacitacdo dos

seus recursos humanos.

Numa fase inicial, os recursos sdo escassos, pelo que é importante contactar organizacdes

vocacionadas para o empreendedorismo e inovacao, capazes de impulsionar a aceleracao e

o0 scale-up dos projetos empresariais. Segue-se algumas organiza¢des que importa consultar

e manter um contacto regular ao longo de todo o processo empreendedor.

IAPMEI — Agéncia para a Competitividade e Inovacao;

BIC — Business and Innovation Centre;

ANJE — Associagéo Nacional de Jovens Empresérios;

Ninhos de Empresas — Espacos fisicos de apoio técnico e material onde os novos
empreendedores podem exercer atividades empresariais, na area dos servicos. Este
ambiente estimula a capacidade criativa e empreendedora, proporcionando 0s apoios
necessarios a constituicdo ou ao desenvolvimento de empresas;

Centros de Incubacéo e Incubadoras — Organizac6es que disponibilizam meios
materiais, logisticos e humanos para a promocéo da criagdo de empresas inovadoras e de
base tecnoldgica, regularmente ligadas a Universidades, a Associacdes Empresariais ou a
Institutos Tecnoldgicos;

Aceleradoras — Entidades que desenvolvem trabalhos conjuntos com os
empreendedores, para a aceleracéo dos seus projetos empresariais, através de servicos
de andlise da ideia e do projeto, de processos de inovacao e detecédo de oportunidades

adicionais, com o apoio de mentores.
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Na fase de pré-incubacgdo e/ou aceleracdo de ideias, as incubadoras podem disponibilizar
apoios/servicos que sao interessantes para a analise da ideia e do projeto, dos processos de
inovacdo, podendo apoiar os empreendedores na detecdo de oportunidades adicionais, na
definicdo do modelo de negdcio, no “mentoring”, na preparacgéo do plano de negdcios e ainda

na procura de fontes iniciais de financiamento.

De salientar também que a incubacéo virtual e/ou fisica permite disponibilizar apoios/servicos
de “coaching”, de desenvolvimento do plano de negdcios, de criagdo da empresa, de
financiamento e, quando a empresa atinge uma fase de expansdo podem apoiar na

internacionalizacdo, na consolidacdo do negécio.

Referéncias

As referéncias que se seguem estdo em linha com o benchmarking realizado para a

preparacdo do presente manual de aceleragéo de ideias de negdcio.

High Growth Handbook, Elad Gil

Manual do Empreendedor 2016, IAPMEI, StartUP Portugal

Da Ideia ao Negécio, Oeste Comunidade Intermunicipal

Manual do Empreendedor, AGORA Business Academy

Acceleration program for growth-oriented women entrepreneurs, operations manual, 2019
Manual On Establishing A Business Incubator, Istanbul Kultur University

Blue Ocean Strategy, W. Chan Kim, Renée Muborgne

The Lean Aceleracao de Eric Ries

Accelerating Digital Transformation Good practices for developing, driving and accelerating

ICT centric innovation ecosystems in Europe

Entrepreneurship Skills for Growth-Orientated Businesses, Prof. Thomas M. Cooney Dublin

Institute of Technology
Boas praticas de incubacgéo e aceleracdo de impacto, 12 Edi¢ao

The Startup Owner’s Manual: The step-by-step guide for building a great company, Steve
Blank e Bob Doff.
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