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NOTA INTRODUTORIA

Desde que surge uma ideia até ao momento em que

temos um negoécio formatado existe todo um percurso e
um conjunto de accdes a levar a cabo.
A primeira de todas elas ¢ a definicdo e amadurecimento
da propria ideia de negdécio. Depois ha que analisar toda
a envolvente que nos rodeia e que ird condicionar as
nossas accoes e 0 sucesso do negocio que NOS propomos
criar.

Alniciativa GLOCAL (www.iniciativaglocal.eu) desenvolveu
uma metodologia de motivacao e criatividade, a que
chamamos Ateliers de Ideias que se propoe exactamente
apoiar o/a empreendedor/a no inicio do processo de
criacao de uma empresa que é o da exploracao das ideias
de negécio.

A Iniciativa GLOCAL tem como missdo contribuir para o
desenvolvimento SUSTENTAVEL do territério através do
fomento do EMPREENDEDORISMO INOVADOR E
SOCIALMENTE RESPONSAVEL, reforcando a aplicacao
do conceito de “glocalidade” ao territério como forma de
promocao da inovacao e competitividade local.
Centrando a sua intervencao directa em Tras-os-Montes
e Alto Douro, assenta numa parceria entre as entidades

Superacao SPA Consultoria, Nervir - Associacao
Empresarial, Cooperativa Cultural Voz do Marao, Altofuste
- Consultoria e Gestao Agraria, Universidade de Tras-
os-Montes e Alto Douro, a qual se juntaram os parceiros
estratégicos de disseminacao/mainstreaming nacional
Minha Terra - Federacao Portuguesa de Associacoes de
Desenvolvimento Local e IAPMEI.

Iniciou a sua actividade em 2002 e tem sido co-financiada
pela IC EQUAL.

0 manual de apoio que desenvolvemos e aqui
apresentamos tem por objectivo servir de suporte ao
trabalho que o/a empreendedor/a devem encetar nesta
fase, dando algumas dicas e propondo um conjunto de
actividades que o/a ajudar&o a posicionar-se para a
criacao da empresa.

No desenvolvimento deste manual foi utilizado como ideia
de base um manual apropriado pelo parceiro Superacao
SPA Consultoria no @mbito do projecto “Enterprising
Seeds” da ferramenta “Seminarios de Geracao e
Desenvolvimento de Ideias de Negdcios” por Bilboko
Udala - Ayuntamento de Bilbao.

|

criatividade
competéncia
sustentabilidade
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ENQUADRANMENTO
DA INICIATIVA GLOCAL

A metodologia do atelier de ideias é por si sé uma
ferramenta valida para aplicacdo em diversos contextos,
no entanto, ela foi concebida no &mbito da iniciativa Glocal
numa logica de integracdo com os diversos servicos
oferecidos pela iniciativa, que tém por objectivo o apoio
ao empreendedor nas varias fases do processo
empreendedor: desde a andlise das motivacdes e
predisposicao para empreender até a consolidacdo da
empresa no mercado.

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

CONSOLIDACAO

Depois de analisadas com os/as empreendedores/as as
motivacoes e competéncias para a criacdo da empresa,
de uma forma sucinta através de entrevista individual, o
primeiro passo do/a empreendedor/a seré a participacdo
num atelier de ideias, onde além de lhe serem
proporcionadas algumas ferramentas para a geracao e
desenvolvimento de ideias de negdcio, podera ter um
melhor conhecimento do processo de criacao de empresas
e dos servicos que podera beneficiar no ambito da
iniciativa.

A participacado no atelier de ideias possibilita ao/a
empreendedor/a, por um lado, decidir sobre avancar com
a criacdo do negdcio e, por outro, qual o servico que
melhor satisfaz as suas necessidades, autonomamente
e com base em informacdo mais ampla e sélida.

8 PREDISPOSICAO EMPRESARIAL
9 A IDEIA DO NEGOCIO

D O PLANO DE NEGOCIOS

D A CRIACAO DA EMPRESA

D A CONSOLIDACAO DA EMPRESA
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TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

cono?

Qual a actividade a que a empresa se ird dedicar? De que recursos vou necessitar para por o negoécio em funcionamento?

QUEM? QUANDO?

A quem é que vou vender/prestar servicos? Quem sdo os meus clientes? Quando serao postas em pratica as ac¢des para a criacao da empresa?

ONDE? COMPETENCIAS?

Que aspectos tenho que levar em conta na localizacao da empresa? Que competéncias sdo necessarias para criar esta empresa?

o8 Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora [@]S]
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TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

CONCORRENCIA?

Quem sao as empresas a actuar no mercado que podem ser minhas concorrentes?

DIFERENCIACAO?

Que vantagens apresenta a minha empresa que a diferencia das empresas ja existentes?

10
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FERRAMENTAS A UTILIZAR
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Cada vez que surge uma ideia de negécio, se pensarmos
bem ou fizermos uma pequena andlise ao mercado,
verificamos quase sempre que ja existe alguma empresa
ou algum tipo de negdcio que satisfaz a mesma
necessidade. Entdo porqué avancar com o negdcio? Porque,
quase de certeza, podemos introduzir inovacoes que vao
tornar a nossa empresa mais competitiva do que as
concorrentes.

Na fase de exploracao da ideia é imprescindivel ser criativo
para ser competitivo. A criatividade ndo é mais do que a
conexdo e reorganizacao do conhecimento para geracao
de novas ideias que possam ser Uteis numa qualquer
situacao, como por exemplo na resolucao de um problema.
Em qualquer situacao a criatividade poderd ser usada para:

Introduzir melhorias

Obter solucdes para um problema
mediante a analise da sua causa

Aproveitar oportunidades

Criar valor
Antecipar o futuro /,;':’/?

Promover a motivacéo pessoal

Com o objectivo de promover a criatividade podem -
e devem ser utilizadas algumas técnicas que
nos auxiliam a melhorar e introduzir elementos
inovadores nos negécios. O exercicio que
propusemos no ponto anterior baseia-se
numa dessas técnicas que é designada de

INOVACAO. Mas existem muitas outras,
deixamos aqui alguns exemplos:

Competéncias
Brainstorming
Inovacéao
Pensamento lateral

Scamper

B Chapéus para penss

Atelier de Ideias - M
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As regras de aplicacao destas técnicas de criatividade
encontram-se um pouco mais a frente neste manual. Mas
antes de passarmos a realizacao de qualquer exercicio de
estimulo da criatividade ha algumas regras que devem
ser levadas em conta:

1. AJUDAR A CRIATIVIDADE PESSOAL 3. ABOLIR OS ASSASSINGOS DE IDEIAS

Ha alguns aspectos que devemos ter presentes e que podem ajudar-nos a ter uma “postura” mais criativa: Evitar as respostas tipicas que assassinam qualquer ideia diferente, tais como:
e Pensar como uma crianca o Slm,_masf....

¢ Manter “os olhos” abertos (para as ideias que nos rodeiam) * Isso ja foi inventando antes...

e Questionar os outros acerca das suas ideias e 0 chefe vai comer-te vivo...

e Dar a volta aos conceitos e Grande ideia, mas nao € para nos...

e Habituarmo-nos a fixarmo-nos conscientemente nos detalhes * Nao va|. fun.cmnar nunca...

e Focalizarmo-nos em energias positivas e criativas * Nao sejas ridiculo... _ . -

o Definir temas e problemas de forma ampla e N3ao nos afastemos daquilo que ja sabemos que funciona...
e Ter por habito relacionar e associar ideias e Até ao momento temo-nos saido bem.

e Examinar ideias ridiculas e Funciona em teoria, mas...

e Reconhecer que a nossa linha de pensamento esta baseada nas nossas experiéncias anteriores ® ... TISOS..

e _.ar condescendente...
e _siléncio...

2. EVITAR OS OBSTACULOS PESSOAIS A CRIATIVIDADE:

E necessario manter um espirito aberto, desligado da ordem ldgica das coisas como as conhecemos para poder ser
criativos. Por isso devemos evitar:

e Procurar a resposta correcta: tentar encontrar a reposta certa a um problema ao invés de manter a mente aberta
a exploracao de varias respostas possiveis, € um erro

e Seguir a logica: tentar sempre seguir um raciocinio légico € um erro quando se estd a tentar ser criativo

e Seguir padroes aceites: os padroes estabelecidos nao trazem nada de novo

e Ser pratico: se é possivel de concretizar, se é exequivel ... sdo questoes a colocar mais tarde, esta fase é apenas
para ter ideias

e Evitar a ambiguidade: sdo de evitar ideias abstractas, deve tentar ser-se o mais concreto possivel

e Ter medo de errar: quando se tem medo de nao acertar, pode-se perder ideias que depois de trabalhadas, ou
conjugadas com outras podem ser preciosas, mesmo que a partida ndo parecam “grande coisa”

¢ Pensar “esta ndo é a minha area”: quem nao esta por dentro de um determinado tema, pode ter uma perspectiva
totalmente diferente e inovadora do mesmo, por isso ha que nao ter receio de dar palpites sobre o que nado se
conhece

e Ter receio de ser ridicularizado: nesta fase nao ha ideias tolas, todas as ideias devem ser expostas, porque do mais
inesperado surgem boas ideias e todos os presentes estdo com o mesmo espirito aberto que nés

e Pensar “Eu ndo sou criativo”: toda a gente é criativa desde que predisposta para isso

12 Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora 13
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ANALISE DE COMPETENCIAS

Trata-se de uma técnica de criatividade baseada na auto-
analise de competéncias, conhecimentos, vocacoes e
gostos. Parte da ideia de que o autoconhecimento deve
ser o ponto de partida do/a empreendedor/a para a procura
de uma ideia de negdcio a desenvolver por si, compativel
com aquilo que sabe fazer e que deseja para si proprio/a.

Portanto o processo de procura de uma boa ideia de
negocio pode comecar exactamente por fazer algumas
questoes como: O que é que eu sei fazer e como posso
fazé-lo melhor do que os outros? E como é que comeco?

O primeiro passo passa por elaborar uma lista com as
qualidades pessoais, uma lista com as coisas que gosta
de fazer e outra com aquelas coisas que sabe fazer, ou
seja, em que a pessoa realmente se destaca. O ultimo
passo sera combinar estes factores e definir como é que
os pode traduzir em produtos ou servicos a prestar.

Qualidades pessoais

e Exigente

e Afavel

e Extrovertido/a
e Responsavel
e Perfeccionista
e Sociavel

e Observador/a
e Decidido/a

14

Competéncias

e Fotografar

e Cozinhar

e Jardinagem

e Anélise de dados

e Contabilidade

e Escrita

e Organizacao de eventos

* Realizacdo de planos/programas

TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

FICHA DE AUTO-ANALISE

Eleger 6 competéncias profissionais (o que sei fazer em termos profissionais), 6 competéncias pessoais (o que sei fazer nao
directamente ligado com a minha profissao) e 6 coisas que eu gosto mesmo de fazer ou nas quais sou mesmo muito bom.

COMPETENCIAS PROFISSIONAIS

Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora 15
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0
.....................................................................................................

Escolher uma competéncia do exercicio anterior e desenvolvé-la em possiveis alternativas até chegar a uma ideia de
negocio. Apds a reflexao individual, mostrar a outra pessoa e pedir opinides e mais possibilidades.

COMO CONVERTE-LA EM SERVICOS PARA PARTICULARES?

TAREFA »
RESPONDER

AS QUESTOES

COMO CONVERTE-LA EM PRODUTOS PARA PARTICULARES?
QUE PARTICULARES?

QUE PARTICULARES?

COMO CONVERTE-LA EM SERVICOS PARA EMPRESAS?

CONMO CONVERTE-LA EM PRODUTOS PARA EMPRESAS?
QUE EMPRESAS?

QUE EMPRESAS?

Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora 17
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: BRAINSTORMING
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0 Brainstorming é uma técnica de criatividade que se
consubstancia numa sessao intensiva de geracao de ideias.
Apesar de se poder realizar a nivel individual, esta técnica
realiza-se, normalmente, e tem melhores resultados, em
grupo, porque se pressupde que dai resulte um nimero
elevado de ideias que normalmente surgem em catadupa,
umas depois das outras.

Normalmente a quem participa numa destas sessoes fica
a ideia de que se trata de um exercicio muito informal, e
geralmente divertido, no entanto, existe um conjunto de
regras a seguir e exige-se a preparacao da sessao para
que se consigam os resultados desejados.

REGRAS:

e Definir com antecedéncia o assunto a tratar na reuniao e informar os participantes do mesmo

¢ Reunir um grupo de pessoas (que realmente possam contribuir para o tema) e escolher um/a animador/a.

e Escolher um grupo heterogéneo de pessoas

e Escolher uma pessoa que fique responsavel por anotar todas as ideias

e Haver um limite de tempo para a realizacao da sessao

¢ Nao é importante inicialmente a qualidade das ideias mas a quantidade. Neste caso a maxima é “quantas mais
melhor”

e Nao fazer juizos de valor ou comentarios as ideias que vao surgindo

e Ter abertura de “espirito”...

Durante a realizacdo do exercicio nenhuma ideia, por mais
absurda que pareca, pode ser deixada de lado. Depois de
terminado o tempo estabelecido, o grupo deve pegar em
todas as ideias e classifica-las em trés grupos:

e As que ja existem

e As que nao estao relacionadas com o assunto em causa ou sao tecnicamente inviaveis

e As que merecem atencao para serem trabalhadas

0 brainstorming é um exercicio especialmente Util para
a geracao de ideias numa fase muito inicial, e nao dispensa
a utilizacao de técnicas para a definicdo e amadurecimento
das ideias que daqui resultem. Alids a combinacao de
diferentes técnicas de criatividade em diferentes fases de
desenvolvimento das ideias, pode ser e é normalmente
um exercicio muito util.

18

BRAINWRITING

O Brainwriting é uma variacao da técnica do
brainstorming em que ao invés do grupo lancar
ideias oralmente, os participantes sao convidados
a colocar essas ideias por escrito, sendo no final
analisadas pelo grupo e ordenadas como indicamos
anteriormente. Trata-se por isso da mesma ldgica
de trabalho do brainstorming mas com uma
variacao de metodologia de aplicacao que pode ter
como vantagem uma maior organizacao das ideias
e nao se perder nenhuma ideia, mas que tem como
desvantagem o facto de ser menos espontanea.




. s
.......................................................................................................................................

Como ja temos vindo a referir inovar nao significa necessariamente criar algo completamente novo ou inexistente,
basta por vezes fazer modificacdes, alterar os destinatarios, para se ter uma inovacao no produto que altera o
comportamento dos consumidores ou nos faz de alguma forma ganhar vantagens competitivas. Numa empresa, ou
num negocio, a inovacdo pode dar-se em aspectos muito distintos. A técnica da inovacao, também designada por
técnica das perguntas circunstanciais, que consiste em responder a um conjunto de questdes sobre a actividade que
podera levar a sua alteracao e melhoria.

O QUE?

Um dos aspecto em gque é mais habitual inovar é na oferta de um produto e/ou servico:
e Completamente novo

e Com novas combinacdes: de cores, forma ou apresentacao (embalagem)

e A que damos um uso alternativo

e Que incorpora uma nova tecnologia

Portanto a pergunta “o qué” significa que devemos analisar o que é que podemos alterar no produto/servico que
oferecemos.

QUEM?

Aideia pode ser inovadora no que toca ao seu publico-alvo, por exemplo, os cosméticos para homens. Por isso temos
sempre que imaginar a que outro tipo de publicos poderiamos oferecer um mesmo produto. Nesta analise devemos
levar em conta varias caracteristicas desses publicos:

¢ No caso de clientes particulares: idade, género, rendimento, costumes...

e No caso de clientes empresariais: dimensao, sector de actividade ...

coMao?

Ainovacao pode ocorrer na forma como produzimos o produto ou prestamos o servico:
e Utilizacao de novos materiais, de materiais menos poluentes

e Reduzindo os recursos utilizados na producao

e Diminuindo prazos de prestacao do produto/servico

e Fazendo entregas mais rapidas

e Oferta de assisténcia pés-venda

QUANDO?

O factor tempo pode também ser decisivo para a introducdo de inovacdo no negécio:
e Alargamento de horarios: servico 24horas, horario nocturno, ...
e Estratégias de combate a sazonalidade

20

TAREFA D
RESPONDER

AS QUESTOES

ONDE?

O factor espaco € outro aspecto que pode ser determinante para inovar. Actualmente com a evolucao das tecnologias
de informacao e comunicacao este aspecto tem vindo a ganhar importancia ja que vem oferecer diversas oportunidades
de negécio:

e Adaptar o produto/servico para oferecer noutro lugar (pais, cidade, ...)

e Alterar a localizacao dentro da mesma area geografica

e Alterar o local de trabalho dos colaboradores

e \endas através da Internet

e \Venda porta a porta...

Defina um produto/servico em concreto que pretende desenvolver e relativamente ao mesmo tente inovar respondendo
as questdes apresentadas. As questdes ndo tém qualquer ordem obrigatdria de resposta e para cada questao deve
apresentar pelo menos uma resposta diferente da situacao de partida.

PRODUTO,/SERVICO

Sl el == Uso diferente ] QUEM? BREE pessoas/destinatérios diferentes
) (que outros usos podemos dar? (Para quem mais podemos vender?)

COMO? Forma, maneira de fazer diferente QUANDO? Em tempos difgrentes N
(Podemos fazer de forma diferente?) (podemos praticar outros horarios?)

ONDE? Local, espaco
(podemos fazé-lo num local diferente?)

Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora 21




PENSAMENTO LATERAL

“Pensamento Lateral” é um conceito criado por Eduardo
de Bono que aglutina uma série de técnicas que se
utilizam para combinar conceitos e percepcoes.
Basicamente, trata-se de explorar diversas possibilidades
e enfoques para um problema ao invés de o abordar
sempre pelo mesmo ponto de vista, orientando, com
esse objectivo, a linha de raciocinio dos utilizadores. Isto
pode a primeira vista parecer um contra-senso ja que o
que temos vindo a dizer é que a criatividade exige uma
flexibilidade de pensamento, livre de condicionamentos.
No entanto, existem certas técnicas que exigindo um
determinado tipo de raciocinio ajudam a libertar o
pensamento das ideias preconcebidas que temos sobre
as coisas.

A técnica “pensamento lateral” trata-se sobretudo de
fugir ao que temos por dado adquirido e socorre-se de
uma série de métodos que a seguir apresentamos
sucintamente:

PROVOCACADO

Trata-se de lancar uma ideia provocadora para ser
trabalhada por um grupo de pessoas. A forma mais facil
de compreender este método é através de exemplos
praticos. Um exemplo do método de provocacao seria
lancar a seguinte frase para um grupo de trabalho que
quer introduzir inovacdo na inddstria automovel:

“Os automdveis deveriam ter o motor no tecto”
Esta ideia obrigaria a um planeamento completamente
novo do conceito de automovel. Poderiam surgir diversos
constrangimentos, é certo. Mas poderiam também surgir
vantagens como as seguintes:

e Facilidade de acesso ao motor para manutencao
e Menor risco de dano do motor em caso de colisao
e Melhor distribuicdo do peso do automovel

e Veiculo mais curto, ou com mais espaco interior
e Menos necessidade de ar para refrigeracao

Portanto poderiamos a partir daqui surgir com uma ideia

de um carro mais pequeno, com uma distribuicao do
espaco interior completamente diferente etc.

22

Na mesma linha de raciocinio aparecem outros métodos:

FUGIR DO QUE DAMOS

POR ADQUIRIDO

E se colocadssemos a seguinte condicao:
“0Os restaurantes nao podem ter comida”

0 que é que um restaurante que ndo tem comida pode
oferecer? A primeira vista a resposta seria: isto n3o faz
sentido algum. Mas se reflectirmos um pouco podemos
aparecer com uma série de ideias: cursos de culinaria;
exposicao de artigos de cozinha, electrodomésticos, ...,
exposicoes de pintura, espectaculos de musica ou teatro,
local elegante para realizacao de pic-nics onde a pessoa
traz a comida de casa e paga os restantes servicos. Estas
ideas podem levar a que um restaurante tradicional
ofereca diferenciacdo aos seus clientes (e pode
naturalmente continuar a oferecer a comida também).

Outras ideias interessantes seriam, por exemplo:
“Os cafés ndo cobram pelo café”

Quantas vezes nos deparamos com clientes que entram
num café e ficam horas sentados numa mesa tomando
apenas um café ou uma bebida. O estabelecimento
poderia oferecer esse café ou bebida e ter uma espécie
de parquimetro para o tempo que o cliente ocupa a mesa,
especialmente se se tratasse por exemplo de uma
esplanada, ...

“Os restaurantes ndo proporcionam pratos e talheres”

Damos por adquirido que os restaurantes fornecem
talheres e pratos. Mas poderia haver restaurantes que
cobrassem menos pelo servico se os clientes os levassem
de casa...

INVERSAO

E um método que consiste em dar “meia volta” a
direccdo/orientacao que normalmente as coisas tém.
Exemplo:

“Quem faz uma chamada telefénica ndo paga esse

servico. Ele é pago por quem recebe a chamada se
decide atendé-la”

EXAGERO
Consiste em exagerar afirmacoes comuns. Exemplo:

“A policia tem seis olhos”

DISTORCAO

Consiste em distorcer aquilo que é a situacdo normal.
Exemplo:

“Eu fecho as cartas s6 depois de as enviar”

Poderia ser a situacao de uma empresa que para nao
ter custo com o envio de correspondéncia envia as suas
cartas a clientes em aberto, uma empresa que quer fazer
marketing directo inclui um folheto, fecha a carta e envia-
a. Ambos ganham: a empresa por enviar correspondéncia
gratuitamente e o anunciante que beneficia de acesso
directo a potenciais clientes.

“Eu morro antes de morrer”

Trata-se de se poder receber em vida os beneficios de
um seguro de vida por exemplo.

RELACIONAR DUAS PALAVRAS

Trata-se de tentar relacionar palavras que nada tém
uma a ver com a outra, pelo menos a primeira vista. Por
exemplo:

Fotocopiadora - nariz
Uma fotocopiadora que da instrucoes através da emissao

de odores: cheiro a lavanda - falta de papel; cheiro a
limao - falta de toner, ....

Trata-se de uma técnica muito Util para se conseguir
inovacao e alteracdes ou variacoes em determinados
produtos, servicos e processos existentes.

0 nome da técnica corresponde a uma sigla de palavras:
SCAMPER

S SUBSTITUIR: Que elementos se podem substituir?
® COMBINAR: Que aconteceria se combinassemos

isto ou outra coisa?

AMPLIFICAR: Que elementos se poderiam

A adicionar de outros produtos ou servicos?
MINIMIZAR: O que é que nao faz falta neste

M produto e que possa retirar para o tornar mais
leve, mais atractivo, mais pequeno, enfim melhor?

=) PROPOR PARA OUTROS USOS: Que outros

usos/utilizacoes lhe posso dar?

E ELIMINAR: Que elementos podem ser eliminados?

= REORDENAR/REORGANIZAR: Como posso
reorganizar?

Esta é uma das técnicas que mais se utiliza para criar
novos produtos ou servicos. Torna-se mais facil
compreender a sua utilizacao com um exemplo pratico.
Vamos ver como a evolucao do produto
caneta/esferografica/lapiseira pode ser analisada com
esta técnica.

=  SUBSTITUIR: o tipo de tinta utilizada; o tipo de
material com que é feita

—  COMBINAR: combinar uma lapiseira com a
borracha na ponta

. AMPLIFICAR: utilizar outro tipo de material para a
caneta poder escrever em materiais diferentes:
acetato, quadro branco

N MINIMIZAR: por exemplo, o proprio tamanho da
caneta

- PROPOR OUTROS USOS: utilizar a caneta para
escrever nas agendas digitais com teclas muito
pequenas

£  ELIMINAR: por exemplo a tampa, passando a fechar
e abrir a ponta através de uma mola

 REORGANIZAR: fazer altera¢des diversas com os
elementos propostos anteriormente conseguindo
diferentes tipos de caneta. Por exemplo, modificar
a esferografica de forma a poder com a mesma
escrever em varias cores e/ou lapis.
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B8 CHAPEUS PARA PENSAR

6 Chapéus para pensar é uma técnica que tanto pode
ser Gtil para criar como para analisar uma ideia e tem
basicamente duas caracteristicas: é muito simples e
muito poderosa. Trata-se de organizar um grupo para
pensar num problema sob varios pontos de vista,
explorando uma tematica, uma solucdo sob odpticas
diversas.

Em termos operacionais organiza-se um grupo de
pessoas (pelo menos 6] a quem sao distribuidos chapéus
de 6 cores diferentes: branco, vermelho, preto, amarelo,
verde e azul. Cada uma destas cores representa uma
forma diferente de encarar uma situacao.

hAred OBJECTIVIDADE
BRANCO

CHAPEU SENTIMENTOS, INTUICAO
VERMELHO EMOCOES

CHAPEU PRUDENCIA

PRETO E JUiZO CRITICO
Clms o POSITIVISMO
AMARELO

CHAPEU
VERDE

CRIATIVIDADE

CHAPEU ORGANIZACAO
AZUL E CONTROLO

A dindmica pode ser realizada de formas diferentes:
todas as pessoas devem usar todos os chapéus em
momentos diferentes para pensar no problema apenas
desse ponto de vista, mas passando por todos os pontos
de vista; ou pode cada pessoa usar o tempo todo apenas
um chapéu e cada interveniente representar um ponto
de vista diferente (durante todo o exerciciol. A primeira
metodologia é a mais aconselhavel.

24

A discussao deve ser feita pela ordem da cor dos chapéus:

CHAPEU BRANCO

Esta cor relaciona-se com os dados e informacao
objectiva. Trata-se de analisar a informacao disponivel,
0 que nos falta saber e como obter essa informacao.
Colocar perguntas racionais e objectivas.

CHAPEU VERMELHO

Esta cor estad associada aos sentimentos, emocoes e
intuicdo. A partida pode pensar-se que este tipo de
abordagem nao é muito adequada quando estamos a
falar de negdcios ou reunides de trabalho, no entanto, a
possibilidade de expressar sentimentos e emocoes sem
ter que os explicar com razdes ldgicas pode ser muito
util quando se trata de ser criativo.

Expressdes como: ndo me soa bem, tenho um “feeling”,
nao gosto do que estou a ouvir, sinto que poderiamos
fazer o seguinte...., sdo expressoes que podem dar o
mote para a discussao e aparecimento de novas ideias.

CHAPEU PRETO

Trata-se de pensar com prudéncia nao avancarmos com
ideias ou decisoes mal fundamentadas, das quais nos
possamos arrepender. O juizo critico pode ser muito Gtil
para nao se avancar com decisoes que nao serao
proveitosas e para evitar erros, no entanto, deve haver
alguma precaucao na sua utilizacao, pois uma atitude
demasiado negativa ou pessimista pode matar a
criatividade a nascenca.

CHAPEU AMARELO

Este chapéu convida a uma analise das questoes de um
ponto de vista optimista, mas sem deixar a logica de
lado, ou seja, ser positivo mas de uma forma racional.
E nesta altura que surgem frases como: “esta ideia pode
funcionar se fizermos assim”. As condicionantes, os
factores criticos ao sucesso entram nesta fase do
exercicio.

CHAPEU VERDE

Este é o chapéu da criatividade, da procura de novas
ideias, alternativas possiveis as solucdes encontradas,
novas hipoteses de analise, incluindo as possibilidades
mais provocadoras e fora do “normal”. Questionar como
se pode fazer as coisas de forma diferente, que mais se
pode fazer, que valores acrescentado trazem € o objectivo
de utilizacao do chapéu verde.

CHAPEU AZUL

0 controlo dos processos é um aspecto fundamental
para a passagem a accao. Preparar os passos
necessarios, resumir, concluir ou até solicitar que se
volte a usar um ou mais dos anteriores chapéus é o
objectivo do chapéu azul. Em suma, nesta altura organiza-
se o pensamento de forma a operacionalizar as ideias.

Este exercicio tem como principal vantagem promover
a cooperacao entre todos os participantes ja que em cada
momento todos estao a tentar ser objectivos, depois
todos a tentar ser emocionais, cooperando em vez de
cada um defender apenas as suas proprias ideias e o
seu ponto de vista sobre o assunto.

Todos devem fazer um esforco por usar todos os chapéus
e emitir opinioes em todas as fases do processo.

EXEMPLO: andlise da possibilidade de uma empresa
contratar colaboradores em formato de teletrabalho.

Amarelo: flexibilidade de horario e organizacdo das
proprias pessoas

Preto: exige disciplina (pois é mais facil as pessoas
dispersarem-se quando estdo em casal, forte
dependéncia das novas tecnologias

Verde: promover contactos entre os colegas através da
Internet; como fazer a logistica...

Branco: que formacao tém que ter as pessoas, que perfil
tém que ter ...

Vermelho: eu nao gosto de trabalhar em casa, muito
impessoal ...

Azul: organizar a informacao e comecar a pensar como
se pode colocar na pratica as ideias: definir um perfil;
recrutamento de pessoas; onde fazer formacao...
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DESENVOLVIMENTO DE IDEIAS
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PERFIL DO CLIENTE

ONDE ESTAO?

QUE VALOR
ACRESCENTADO
ESPERAM?

PORQUE
COMPRAM?

QUANDO
COMPRAM?

0SS SEUS GOSTOS,
PREFERENCIAS?
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AS QUESTOES

QUEM SAO? PORQUE COMPRAM?

Conheco os publicos-alvo da minha empresa? Seria capaz de caracterizar o cliente-tipo: particulares, empresas, Quais sao os factores que influenciam a compra no meu cliente? A qualidade? O preco? Trata-se de satisfazer uma
instituicoes; faixa etaria, nivel de rendimento, ...? necessidade basica? E um produto que compram por impulso? ...

TAREFA »
RESPONDER

ONDE ESTAO?
Conheco a dimensao geografica do meu mercado? Sou capaz de a caracterizar? 0SS SEUS CAPRICHOS?

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, Conheco os gostos/as preferéncias do meu cliente?

QUE VALOR ACRESCENTADO ESPER/AN/1~ |

0 que é que espera um cliente do tipo de produto/servico que vou oferecer? Que necessidade é que vou satisfazer?
0 que é que a minha empresa vai oferecer que as outras nao oferecem?

28 Atelier de Ideias - Manual de Apoio & Criatividade Empreendedora 29




1‘; glocal

Sy,

CONCORRENCIA
RESPONDER
AS QUESTOES

T

A Concorréncia é constituida pelo conjunto de empresas a actuar no mercado que oferecem produtos iguais ou similares
aos nossos. E importante distinguir entre concorréncia directa e concorréncia indirecta. No primeiro caso trata-se
daquelas empresas que desenvolvem a mesma actividade que nds, oferecem o mesmo produto/servico no mesmo
mercado. No segundo caso, da concorréncia indirecta, trata-se de empresas que oferecem produtos/servicos que nao
sendo exactamente iguais aos nossos, satisfazem a mesma necessidade.

Por exemplo: se o meu neg6cio é uma pizzaria, as minhas concorrentes directas serao as outras pizzarias da zona, os
meus concorrentes indirectos serao todos os outros restaurantes, que satisfazem a mesma necessidade de acesso a
refeicoes.

DIRECTA INDIRECTA

Quem s3o as empresas que oferecem o mesmo produto/servico que eu?

Consigo identificar aquelas que mais facilmente poderdo “roubar-me” clientes?
Que barreiras a entrada existem neste mercado?

ROLLL LT T T T O U O e LT U C U CCT T E L CCE T s,

INOVAR E MELHORAR
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O conceito de inovacdo é um conceito lato que ndo se cinge a criacao de novos produtos ou servicos no sentido mais
restrito do termo, inovar pode significar também dar um novo uso as mesmas coisas, numa ldgica de melhoria continua
com vista ao aumento de competitividade. Nesta concepcao inovar pode ser:

Criar um produto/servico completamente novo

Fazer pequenas alteraces a um produto/servico existente que o torne mais
atraente para o mesmo publico

Adaptar um produto/servico existente para um novo publico-alvo

Onde esta a inovacao?

O gue & gue eu faco/tenho/ofereco que os outros nao fazem/tém,/oferecem?




TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

CONSIGO IDENTIFICAR ALGUMA AREA DO NEGOCIO ONDE

POSSA INTRODUZIR ELEMENTOS INOVADORES?

32

..............................................................................................................

..............................................................................................................

A definicao da estratégia de entrada no mercado é um aspecto crucial que pode determinar o sucesso imediato ou
insucesso do negdcio. A forma como comunicamos com os nossos potenciais clientes, a forma como nos relacionamos
com eles, como nos apresentamos, o primeiro impacto que causamos pode determinar o inicio de uma relacao
duradoura ou o desinteresse do mesmo pela nossa empresa.

A primeira coisa a ter em atencao é a analise que ja foi feita ao nosso cliente-tipo: os seus gostos, preferéncias, os
seus habitos as suas necessidades.
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COMUNICACAO

R T L LT LU LT LI L L LT LA L LU LT LI LTI

KUY

Depois € necessario ter em atencdo que antes de saber se 0 nosso produto/servico é bom ou ndo, o cliente tem que
saber que nds existimos. Para isso € necessario encetar uma estratégia de aproximacao para a qual podem ser
utilizadas diversas formas de informacao/promocao. E o que chamamos de estrategia de comunicacdo.

PUBLICIDADE

Forma de comunicacao cujo objectivo é dar a conhecer a empresa no mercado, utilizando meios de comunicacao de
massas como a radio, a televisao, os jornais, os outdoors, folhetos e cartazes entre outros. Trata-se de um meio de
promocdo impessoal, ja que se dirige a todos da mesma forma, por isso para que seja eficaz é necessario haver um
conhecimento profundo do publico que se pretende atingir. Esta forma de comunicacao é geralmente muito eficaz,
mas por vezes também dispendiosa.

MARKETING DIRECTO

Forma de comunicacao directa com o cliente através de mailings, telefone, etc. Trata-se de uma forma normalmente
menos dispendiosa, mas também menos abrangente de comunicacdo. Normalmente obtém-se resultados com a
combinacao das varias formas de comunicacao

Para levar a cabo uma comunicacao eficiente e escolher os melhores meios, devem entao ser respondidas as seguintes
questoes:

e Onde estao os clientes?
¢ Que habitos tém? (de leitura, de programas televisivos, de radio, de saidas para diversao, desporto ....)
e Com quem se relacionam os meus clientes (a nivel pessoal e/ou profissional)?

LOCALIZACAO

Por ultimo sera necessario ter em consideracao que depois dos clientes saberem que existimos ha um conjunto de
factores que influenciam a imagem que os clientes terdo de nés quando nos conhecerem e que determinarao a
compra: a localizacao da empresa, a dimensao e aspecto das instalacdes, o atendimento, sao alguns deles. Por isso
ao mesmo tempo que definimos a estratégia de comunicacao devem também ser definidas as questoes relacionadas
com a distribuicdo, entrega e assisténcia pés-venda.

Para isso devemos responder as seguintes questoes:

Onde estao os clientes?

0 que é que eu vendo?

Como vendo?

Existem constrangimentos legais a localizacao?

De que espaco vou necessitar (em termos de dimenséao e especificidades técnicas)?
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TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

ONDE ESTADO OS MEUS CLIENTES? COM QUEM SE RELACIONAM, TANTO A NIVEL PESSOAL COMO

PROFISSIONAL?

QUE TIPO DE REVISTAS/JORNAIS LEEM, QUE PROGRAMAS OUVEM NA
RADIO E A QUE HORAS DO DIA, QUE PROGRANMAS DE TELEVISAO VEEM, ONDE VOU LOCALIZAR O NEGOCIO? COMO E A ZONA?
EM QUE PAGINAS DA INTERNET NAVEGAM, QUE TEMAS LHES EXISTEM INFRA-ESTRUTURAS ADEQUADAS?

INTERESSAM? QUE TIPO DE ESPACO NECESSITO?
EXISTEM ALGUNS CONSTRANGIMENTOS LEGAIS
A LOCALIZACAO DESTE TIPO DE NEGOCIO?
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RECURSOS NECESSARIOS

0
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0 que preciso para criar o meu negodcio? Motivacao,
espaco, pessoas, maquinas, ferramentas, matéria-prima?
Tenho que ter tudo ao mesmo tempo, ou posso ir fazendo
as coisas por fases? Tenho alguns destes recursos ou
tenho de adquirir tudo? Quanto dinheiro vou necessitar?

Recursos é tudo o que o empreendedor precisa para
arrancar com o seu negocio, seja isso “coisas” ou pessoas.
Para determinar os recursos necessarios é preciso fazer
uma analise ao funcionamento do negdcio, desde o
primeiro contacto com o cliente, passando pela producao,
venda, prestacdo do servico e assisténcia pds-venda. Sé
assim sera possivel determinar os recursos necessarios:
0 espaco, o tipo de equipamentos, o nUmero de pessoas
necessarias.

Em primeiro lugar sera necessario determinar o espaco,
obras, equipamentos, ferramentas, mobiliario, material
de escritdrio, equipamento de transporte, matérias-
primas. Sao os designados Recursos Fisicos.

RECURSOS FISICOS

Em segundo lugar ha que avaliar o nimero de pessoas
que serd necessario para manter a empresa em
funcionamento, para assumir todas as responsabilidades
e tarefas inerentes ao negoécio, que tipo de
competéncias/formacao e que motivacdes essas pessoas
terdo que ter e quanto vao custar esses recursos a
empresa. Sao os chamados Recursos Humanos.

Por ultimo sera necessario traduzir estes recursos em
custos, em dinheiro. Quanto custara obter esses recursos
fisicos e materiais? Trata-se dos recursos financeiros de
que a empresa tera que dispor para o arranque inicial e
depois para o funcionamento da empresa. E
imprescindivel uma avaliacdo minuciosa das necessidades
da empresa em termos de recursos para assegurar a
sua sustentabilidade no futuro, ja que é muito frequente
uma subavaliacdao ou sobreavaliacao dessas
necessidades, o que leva num caso a sub financiamento
do negocio e constrangimento de tesouraria logo no inicio
de actividade e, no outro, a um sobre endividamento da
empresa com consequentes aumentos de custos com
juros, por exemplo.

Depois de avaliados os recursos financeiros a afectar ha que avaliar de que parte o empreendedor/a ja dispoe e qual
a parte que tera que ser financiada por outros e em que termos. Ou seja, qual é o capital proprio do empreendedor
e a que fontes de financiamento externas necessita/podera recorrer. No caso de recurso a financiamento externo é
importante que o empreendedor considere como possibilidades nao apenas as fontes tradicionais, como o crédito
bancario ou leasing, mas também fontes alternativas de financiamento, como o microcrédito, o apadrinhamento, o
capital de risco, a garantia mudtua, que se apresentam muitas vezes como formas mais adequadas ao tipo e montante
de investimento no inicio de uma micro-empresa.

O empreendedor pode também encontrar recursos valiosos, nao quantificaveis, mas igualmente importantes para o
negocio como:

e Asua rede de contactos
e As pessoas com quem se pode associar para atingir os seus objectivos, para entrar no mercado

Numa fase mais avancada do planeamento do negécio, o empreendedor deverd procurar apoio técnico para a avaliacao
mais exacta dos recursos a afectar e da viabilidade de mercado, econémica e financeira do negdcio, mas mesmo antes
de avancar mais com a sua ideia o empreendedor deve fazer uma avaliacdo prévia dos recursos.

RECURSOS HUMANGOS RECURSOS FINANCEIROS
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TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

0O PROMOTOR: RECURSOS FISICOS:

Motivacao, competéncias: saber fazer; saber gerir; saber vender... local, instalacdes, equipamento/maquinaria, transporte, mobiliario, equipamento informético, matérias-primas....

A EQUIPA: RECURSOS FINANCEIROS:

Que perfil, que conhecimentos, que competéncias... De quanto preciso? Quanto tenho? Quanto vou ter que pedir? Onde posso pedir? Em que condicoes?
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TAREFA

RESPONDER
AS QUESTOES

MINI ANALISE SWOT

Depois de uma analise ao mercado, aos clientes e a concorréncia, estamos em condicdes de fazer uma sintese que nos
ajudara a definir melhor as estratégias de criacdo do negdcio. Chama-se a este exercicio ANALISE SWOT: a designacao
vem do inglés e significa: Forcas ou pontos fortes (Strengths); fraquezas ou pontos fracos (Weaknesses); Oportunidades
(Opportunities); Ameacas (Threats). A analise SWOT serve para definir a posicdo da empresa no mercado, compara-la
com a concorréncia e avaliar todas as circunstancias que tém influéncia na sua performance e sobre as quais o
empreendedor pode actuar.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS OPORTUNIDADES AMEACAS OU OPORTUNIDADES DE
LONGO PRAZO

Aspectos/caracteristicas do empreendedor e/ou do negdcio Aspectos/caracteristicas do empreendedor e/ou do negdcio Aspectos da envolvente (mercado) favoraveis ao Aspectos da envolvente (mercado) que representam

que lhe conferem uma vantagem competitiva face ao que podem representar desvantagem competitiva no desenvolvimento do negdcio. constrangimentos ao bom desenvolvimento da actividade

mercado. mercado. em causa.
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RESPONDER
AS QUESTOES

condicdes de preparar e avancar com um plano de accao

para o seu negoécio. Depois de trabalhada a sua ideia,
analisado o mercado, avaliados os recursos necessarios
ha que definir muito bem quais os passos a dar para criar
0 negocio e da-los efectivamente. Trata-se de definir
tarefas, calendariza-las, definir que pessoas estarao
envolvidas no projecto e em que tarefas participam,
orcamentar o investimento necessario detalhadamente,
etc...

No fundo, esta é a altura de comecar a aproximar a ideia
de negdcio da realidade, foi para isso que foi feita uma
analise a essa realidade envolvente.

O plano de accao concretiza-se na definicao dos SEQUINES
elementos:

ACTIVIDADE

A= S A i il li i i il 6l } i Bitittitfti B  iii ikl i i6 i i s riliitiH

PRAZOS

PESSOAS IMPLICADAS

ORCAMENTACAO/INVESTIMENTO

NOTAS
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TAREFA b
RESPONDER
AS QUESTOES

PRAZOS INVESTIMENTO VALOR
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