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Porqueéeeste G u I a :

Desde 2009 que a Esdime - Agéncia para o
Desenvolvimento Local no Alentejo Sudoeste,
CRL e a Rota do Guadiana - Associagao para o
Desenvolvimento Integrado integram a parceria
europeia ESCALE - Rede Europeia para o Apoio ao
Empreendedorismmo em Meio Rural (www.esdime.
pt/escale), comn os parceiros franceses AFIP AFIP
Normandie e CELAVAR e a Genista Foundation, de Malta.
O projeto ESCALE foi criado com o intuito de partilhar
experiéncias e ferramentas, nomeadamente, numa
visdo europeia do emprego e da criagdo de empresas.
Nos territdrios rurais, a criacdo de actividade
responde a esta necessidade de criagdo de emprego
e, portanto, de revitalizar economicamente um
territorio. Responde, muitas vezes, a um desejo por
parte dos «criadores» de exercer uma actividade
profissional associada a um projecto de vida. Para
acompanhar estes empreendedores individuais,
surgiram dispositivos colectivos e territoriais de apoio
a criacao de actividades. Associacoes, colectividades
locais e/ou organismos publicos, no ambito de
iniciativas e projectos partilhados, assumem um
acompanhamento a futuros/s empreendedores/as.
Este acompanhamento dos «promotores de projectos”
ocorre antes, durante e apds a criagao de actividade.
Em 2012 a parceria portuguesa decide integrar
neste projecto a dinamica de promocédo do
empreendedorismo e da atitude empreendedora na
escola, atraves do desenvolvimento duma ferramenta
de trabalho dirigida aos/as alunos/as do ensino
secundario. Este guia pretende assim ser um recurso
acessivel, que apoie o trabalho de professores/as e
demais profissionais da educagao, no desenvolvimento
das competéncias empreendedoras dos/as jovens.
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Existe uma quantidade imensa de informacdo sobre
empreendedorismo, no motor de pesquisa Google em Julho de 2013
existiamm em portugués 7 900. 000 entradas. Uma das possiveis
perspetivas, que € a que assumimos, € que o empreendedorismo Nao se
trata apenas de criar negdcios ou de criar empresas. E mais que isso é
realizar um projeto que possa provocar mudanga, realizagao e sucesso.
Ser empreendedor € ter atitude e ter atitude pode ser aprendido,

ninguem nasce empreendedor

A atitude é construida e desenvolvida no nosso percurso quotidiano.
Ser empreendedor € mais que ter vontade de criar negocios, de criar
uma empresa € sim envolvermo-nos com a ambiguidade e com o
desafio é ter uma entrega e uma crenca inabalavel. E ser persistente.
Ser empreendedor é criar; € como andar numa montanha russa onde
devemos aprender em cada ponto do percurso. Talvez tenha sido assim
que algumas das maiores mentes se tornaram isso mesmo. Maiores.
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Nao vivemos isolados, desenvolvemos constantemente interagdes com o meio e
com as pessoas gue nos rodeiam.

Existe uma clara influéncia do contexto e das mensagens que nos tocam diariamente.
Trazendo mensagens disruptivas que estimulem a curiosidade e provoquem a reflexao
podemos de algum modo contribuir para provocar mudanga e e isso que se pretende
com esta breve dinamica que aqui apresentamos.

A atividade a seguir proposta consiste na promogao de um momento de reflexao
e na criagao de um contexto de descontragao e confianga mutua no grupo.

Provocar reflexao sobre a importancia da atitude;

Refletir sobrealgumasdascarateristicascomunsaalgunsempreendedores
de sucesso;

Estimular o autoconhecimento.

E apresentada uma matriz com um conjunto de citagbes inspiradoras
sendo que cada jovem deve escolher uma frase e justificar porque a escolheu.

Podem ainda identificar os autores das citacdes apresentadas para que
percebam quem € e que possam investigar sobre o seu percurso de vida.

Um a um os jovens fardo a apresentacao dos seus resultados.
Em seguida o desafio e escrever a sua propria frase inspiradora de
acordo com as suas experiéncias ou de acordo com experiéncias de pessoas

qgue admiram, explicando a sua opgao.

Um a um os jovens fardo a apresentacao dos seus resultados.

Acesso Internet

FERBAMENTA 1 + Material de escrita



"A melhor forma de prever o futuro é crig-lo”
Peter Drucker

‘Os vencedores nunca desistem e desistentes nunca ganham’
Vince Lombardi

‘0 Seu tempo ¢é limitado, entdo ndo o gaste vivendo a vida de outra
pessoa. Nao sejam aprisionados pelo dogma - que € viver com 0s
resultados do pensamento de outras pessoas. Nao deixe que o
barulho da opinido dos outros cale a sua proépria voz interior. E mais
Importante, tenha a coragem de seguir seu coragao e intuigao. Eles
de alguma forma ja sabem o que vocé realmente se quer tornar

Tudo o resto é secundario.”
Steve Jobs

“E bom comemorar o sucesso, mas € mais importante prestar
atencao as licoes do fracasso.”
Bill Gates

"Sao precisos 20 anos para construir uma reputagao e cinco
mMinutos para arruina-la. Se vocé pensar sobre isso, vocé vai fazer
as coisas de forma diferente’”

Warren Buffett

“Um dos grandes erros que cometemos € que tentamos forgar um
interesse em Nnos mesmos. Nés nao escolhemos as nossas paixoes,
as nossas paixdes € que nos escolhem’

Jeff Bezos



“Eu nao falhei. Eu apenas encontrei 10.000 maneiras que nao
funcionam.”
Thomas Edison

“A légica vai leva-lo do ponto A para o ponto B. A imaginagao vai

leva-lo para todos os lugares.”
Albert Einstein

‘0O sucesso constroi-se andando de fracasso em fracasso sem

perder o entusiasmo.”
Winston Churchill

‘Génio é 1% inspiracado e 99% de transpiracao.
Thomas Edison

“Daqui a vinte anos vocé estara mais dececionado pelas coisas que
ndo fez do que pelas que fez. Ent&o solte as amarras. Navegue
para longe do seu porto seguro. Agarre o vento nas suas velas.

Explore. Sonhe. Descubra’.
Mark Twain

“Se vocé nao pode fazer grandes coisas, faga pequenas coisas de

uma forma grande.”
Napoleon Hill

“Eu ndo sei a chave para o0 sucesso, mas a chave para o fracasso €

tentar agradar a todos.”
Bill Cosby



"0 sucesso ndao € o gue vocé tem, mas guem voceé &
Bo Bennet

“Vencer sem riscos € triunfar sem gloria’”
Corneille

“Escolha um trabalho de que goste e vocé nunca mais tera que

trabalhar um dia em sua vida’.
Confucio

"0 que néao for iniciado nunca sera concluido”
Johann Wolfgang Von Goeth

‘Quando vocé deixa de sonhar vocé deixar de viver’
Steve Jobs

‘E bom comemorar o sucesso, mas é mais importante prestar
atencao as licoes do fracasso.”
Malcolm Forbes

“Um lider é aquele que sabe o caminho, pée-se a caminho, e
mostra o caminho.”
John C. Maxwell



A coisa mais valiosa que vocé pode fazer € um erro, vocé nao
aprendera tanto se sair tudo perfeito.
Adam Osborne

"0 sucesso nao € a chave para a felicidade. A felicidade € a chave
para o sucesso. Se vocé ama 0 que voceé esta fazendo, vocé sera
bem-sucedido.”

Albert Schweitzer
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Estamos sempre a fazer escolhas em quase todos os momentos da nossa vida.
Umas sao mals conscientes, outras menos conscientes.

As nossas escolhas € que determinam 0s NOSS0S percursos em todos 0s NOssos
papéis desde os pessoais, aos familiares, aos escolares e aos profissionais bem como os
enguadrados em atividades de lazer.

Neste contexto pretende-se que os jovens promovam uma reflexdo sobre si
mesmos No sentido de tomarem consciéncia das suas competéncias, aptidoes, areas
de interesse e do seu quadro valores de referéncia.

OBJECTIVOS

m Provocar reflexdo sobre a importancia das escolhas;

m Refletir sobre o facto de como as nossas escolhas decidem os
NOSS0S percursos;

B Estimular o autoconhecimento.

ACTIVIDADES

Previamente deve ser explicado que diariamente as pessoas
tém que se confrontar com escolhas, umas mais simples, outras
mais complexas. Quanto Mmais idade as pessoas tém mais complexas
se tornam as escolhas.

E de uma importancia extrema que as nossas opcfes sejam conscientes
No gque respeita a vida na sua plenitude, mas em concreto a nossa formacgao
escolar e a nossa profissao. As nossas decisdes terao sempre um impacto seja
ele positivo, seja negativo.

O exercicio seguinte implica fazer escolhas, simples, mas pretende que
0S jovens tomem consciéncia do processo e dos impactos das suas escolhas. O
animador deve introduzir algumas “nuances” sobre os impactos das escolhas
enunciadas, como o prec¢o, os habitos de vida saudavel, etc...

RECURSOS

FERBRAMENTA 2 + Material de escrita



Escolha a sua opc¢ao, justificando-a.

B Estar no Facebook ou em outras redes sociais.
®m Passear e estar com 0Ss amigos.

B Praticar desporto individual.
®m Praticar desporto coletivo.

® Ver um filme.
®m Ver um reality show.

B Comprar uns ténis All Star.
m Comprar uns ténis Merrel.

® Criar uma empresa muito lucrativa.
m Criar uma associagcao de defesa da vida selvagem.

B Ter um emprego estavel para toda a vida.
B Fazer o que gosto sem saber quanto vou ganhar no proximo ano.



ACTIVIDADES

Solicitar que se analisem as esferas que irdao estimular o

autoconhecimento

A imagem seguinte podera representar algumas dimensbes do
autoconhecimento.

Competeéncias Motivacoes

As competéncias neste caso, poderao ser consideradas as
capacidades que cada um de nds possui adquiridas formal ou informalmente.
Sao basicamente as nossas habilidades para desenvolver tarefas na nossa
vida e em concreto no nosso trabalho.

Importa salientar que as competéncias podem e serdao sempre
desenvolvidas ao longo da vida quer na escola quer noutros contextos de
aprendizagem, embora a escola deva ser considerada a referéncia.

As motivacoes sao 0s interesses que possuimos, as atividades que
desenvolvemos por prazer, pelas quais nos interessamos No tempo que
temos livre.

Muitas vezes as competéncias e as motivagcoes convergem, O
gue se torna um aspeto bastante positivo pois em Ultima analise pode
significar que as pessoas gostam de fazer aquilo em que se sentem mais
competentes ou aptos.
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Os valores serao de acordo com o psicologo Alpport, crengas em nos
baseamos para agir por referéncia. E assim o conjunto de crencgas que
cada um de nds possui e que norteia a nossa agao em todos os papéis
da nossa vida. Cada pessoa tem um quadro de valores diferente ainda
gue muitos dos valores possam ser comuns.

Exemplos de valores:

m Persisténcia;
m Honestidade;
m Justica;

m Confiancga;

m Determinacao.

Apos a analise das esferas e enquadramento concetual solicitar a cada
jovem que indigque:

4 Competéncias;

4 Motivacgoes;
4 Valores.

RECURSOS

FERRAMENTA 3 + Material de escrita



Motivacoes

Competéncias
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Neste contexto de autoconhecimento vamos agora enunciar algumas
questdes aos jovens sobre as suas estratégias futuras?

QUAIS SAO OS TEUS PLANOS NO QUE RESPEITA A EDUCACAQ?

QUAIS SAD 0OS TEUS PLANOS RELATIVAMENTE A TUA CARREIRA PROFISSIONAL?

QUAIS SAO OS TEUS PLANOS RELATIVAMENTE A TUA SITUACAO FINANCEIRA?

INDICA ALGUEM CUJO PERCURSO PROFISSIONAL E PESSOAL ADMIRES, EXPLICA-
-NOS A TUA ESCOLHA?




Agora é altura dos jovens desenvolverem um processo de reflexao
sobre a sua profissao.

Cada um dos jovens deve agora indicar qual a profissao que mais
deseja desempenhar no futuro.

Deve ser equacionado o resultado das esferas das competéncias, das
motivagoes e dos valores.

A escolha da profissao deve ser justificada com base nas competéncias
gue possui, nas motivagdes e nos valores

A “MINHA” PROFISSAO
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De uma forma mais ou menos clara todos
sabemos gque as nossas atitudes e 0s nossos estados
de espirito condicionam em muito a nossa agao em
todos os contextos em que Nos Mmovemaos, na escola,
nos tempos livres, no trabalho...

Tambeém de uma forma mais ou menos clara
conseguimos identificar com relativa facilidade
algumas atitudes e estados de espirito positivos e
negativos.

Nos dependemos grandemente das nossas
emocoes e 0s Nossos estados de espirito condicionam
em Mmuito as nossas acoes sobretudo se estiverem
revestidos de uma carga negativa.

A linguagem corporal permite-nos identificar
Nos outros o seu estado de espirito e permite aos
outros identificar o nosso.

Hegra geral os empreendedores revestem-
-se de estados de espirito positivos que sao depois
refletidos em atitudes e agOes positivas e criativas.



OBJECTIVOS

B Refletir sobre os estados de espirito e conseguir identifica-los.

ACTIVIDADES

1 - Conversar em grupo sobre os estados de espirito e pedir a um ou mais
voluntarios que represente para 0 grupo diversos estados de espirito.

2 - Preencher um modelo (ferramenta 4) onde se pretende que se
identifiguem 3 estados de espirito positivos e 3 estados de espirito negativos

RECURSsOS

FERBAMENTA 4 + material de escrita



___________FFERRAMENIA 4

Solicitar aos jovens que identifiguem no quadro seguinte 3 estados de
espirito positivos e 3 estados de espirito negativos.

Estados de espirito

POSITIVOS NEGATIVOS
Confianga em noés proprios Resignagao
Determinacao Sem esperancga

Solicitar aos jovens que pensem agora em 3 personalidades portuguesas
de sucesso e que indiguem o estado de espirito mais evidente que se lhes
pode ser associado.

Personalidade Portuguesa Estado de espirito associado
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Trés investigadores da Eckerd College de St.
Petersburgo que desenvolveram um estudo sobre
as caracteristicas dos empreendedores, no qual
tentaram definir um conjunto de perfis tipo de
empreendedor (Entrepreneurial Dimension Profile).

Este estudo baseia-se nas respostas a /2
guestbes que se traduzem em 14 variaveis, nas quais
se incluem Independéncia e paixao.

Os resultados apurados demonstram que
existem diversos tipos de perfil de empreendedor
de acordo com a caracteristica mais evidente, sendo
gue pode acontecer que uma pessoa possua diversas
caracteristicas das referidas no estudo, no entanto
havera sempre uma que se destaca das restantes.

O conhecimento sobre estas caracteristicas
nao so permite uma reflexdao sobre se as possuimos
Ou nao como também nos permite desenvolver
competéncias especificas no sentido de as melhorar.



sao pessoas que preferem trabalhar
por conta propria e definir 0 seu proprio caminho. Gostam da
liberdade para escolher as suas prioridades e sao pessoas
confiantes ao nivel da decisdao sobre qual sera o seu foco.
Habitualmente ndo sentem necessidade de consultar outros
para tomar decisdes e desenvolver agoes.

o exemplo de empreendedores de
organizagbes com pouca estrutura sado os fundadores da
Google Larry Page e Sergey Brin. Na Google as pessoas tem
20% do seu tempo para se dedicarem a outros projetos
especiais que nao estejam relacionados com o seu trabalho
habitual. S&o pessoas que tendem a preferir a flexibilidade
enquanto forma de abordar o trabalho em vez de solugbtes
mais burocraticas e que necessitam de uma solugao passo a
passo.

0 exemplo apontado para este tipo

de perfil de empreendedor € o de Steve Jobs co-fundador da
Apple. Ele nunca seguiu as tendéncias, ao contrario definiu
sempre 0 seu proprio caminho com uma determinagao
inabalavel o que fez da Apple uma empresa bem-sucedida no
mundo inteiro no campo da tecnologia. Empreendedores nao
conformistas tendem a destacar-se nas multidoes agindo de
forma unica, sdo pessoas que gostam de desafiar os contextos
mais populares e ir contra a corrente.

Mark Zuckerberg fundador do
Facebook adquiriu a aplicagdo Instagram tendo um prejuizo
significativo. Este tipo de empreendedor aceita o facto de
a taxa de sucesso das suas decisOes ser baixa e tendem a
apostar em projetos de risco elevado mas com algum tipo de
certeza que terao algum retorno significativo.



sao empreendedores que
tendem a ser cumpridores e nao pensadores. Sao normalmente
suscetiveis de ser rapidos a tomar decistes, até impacientes,
estdo sempre a mostrar iniciativa. O exemplo pode ser Richard
Branson que decidiu arriscar na empresa de aviagdo Virgin
Airlines, depois de ter constatado que existiam maus servigos
nas empresas para com o0s passageiros. E também conhecido
por ter atravessado o Oceano atlantico de baldao de ar quente.

empreendedores apaixonados sao
completamente obcecados com a missao do seu projeto. A
paixao € mantida nos bons e nos Mmaus momentos. Devemos
aqui relembrar a citagao de Confucio: "Escolha um trabalho de
gue goste e vocé nunca mais tera que trabalhar um dia em
sua vida". Para encontrar a sua paixao por vezes precisara de
alguma reflexdo. Tente lembrar-se de uma atividade em que
tenha ficado tao entusiasmado que perdeu a nogao do tempo.
Sao essas a paixdes que vale a pena perseguir,

alguns empreendedores como por exemplo Mark Pincus
fundador da Zynga a empresa da aplicagdo Farmville tem
fama de ser uma pessoa dificil para trabalhar, pois esta
normalmente mais focado nos resultados do que nos
sentimentos. Importa ter presente que devemos prestar
atencao as emogoes e estados de espirito das outras pessoas
e escuta-las. No entanto este foi um resultado do estudo e e
uma caracteristica comum a alguns empreendedores.

alguns empreendedores estao
muito focados no futuro e por isso tem mMmenos propensao
para tomar atengdo aos detalhes do dia-a-dia. Possuem um
pensamento estrategico a longo prazo.



este tipo de empreendedor tende a
apostar muito em brainstorming e outros metodos de
estimulo a criatividade no sentido de abordar os problemas
e 0os projetos de varias perspetivas. Um dos exemplos deste
tipo de empreendedor € Bill Gates co-fundador da Microsoft.
S&o normalmente pessoas focadas em inovagao e criatividade.

os empreendedores autoconfiantes estao
normalmente satisfeitos com quem s&o e com a sua forma
de agir Sao otimistas e tem confianga suficiente de que
conseguem atingir metas e resultados com base nos seus
talentos e capacidade de execugao. Jose Mourinho e Cristiano
Ronaldo s&o dois exemplos que se enquadram neste grupo.

as pessoas com estas
caracteristicas sao mestres em transformar ideias em

realidade. S&o0 empreendedores que conseguem realizar as
suas tarefas e sao capazes de assumir uma MIsSsSao ou um

objetivo e criar um plano de agao para alcancga-lo.

0os empreendedores otimistas tem tendéncia
para a ver o copo meio cheio e ndo meio vazio. Regra geral sao
pessoas que acreditam gue se vao atingir os resultados e que
0os obstaculos irao ser superados.

esta € uma caracteristica importante na
medida em que mesmo com desafios pela frente, quando as
portas se fecham, quando existem contratempos e falhas este
tipo de empreendedor mantem-se motivado.



Tomar conhecimento sobre este conjunto de caracteristicas
dos empreendedores;

Desenvolver um processo de reflexao no sentido de tentar
identificar no proprio perfii uma ou mais caracteristicas de
empreendedonr.

Apds a explicitagdo das caracteristicas expostas propoe-
se agora que 0s jovens escolham uma das caracteristicas que
consideram possuir e que possam colocar ao servigo do seu futuro
profissional,

Propte-se tambem que escolham uma pessoa, da sua esfera
de relacionamentos ou uma qualquer outra que tenha uma das
caracteristicas indicadas, ilustrando com uma agao ou um percurso
profissional.

Para isso devem preencher ferramenta o.

FERRAMENTA 5 + material de escrita



A minha caracteristica A pessoa X tem esta
de empreendedor é esta, | caracteristica de empreendedor,
porque... porque...

Caracteristica de
empreendedor

Ser independente

Ter preferéncia por
estruturas leves ou
organizagdes com
pouca estrutura

Nao conformista

Nao ter medo do
risco

Ser orientado para a
acao

Ser apaixonado

Alguma
insensibilidade
nas relagodes
interpessoais

Focados no futuro

Gerador de ideias

Autoconfianca

Capacidades de
exXecucao

Ser otimista

Persisténcia
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Ao longo do dia vivemos varias situagdes e somos confrontados com
diversos problemas que temos que resolver. Desenvolvemos raciocinios
constantes e nesta dinamica surgem-nos varias ideias.

O nosso cerebro esta num processo de constante atividade.

Em termos gerais, as nossas ideias surgem da observagao dos
contextos em gue Nos movimentamos e das situagfes em que estamos
envolvidos. Seguramente ja todos disseram em voz alta ou apenas para
si, frases semelhantes as seguintes:

‘Eu n&o faria assim’

“‘Se fizessem de outra forma isto funcionaria melhor’

‘Seria bom que isto fosse mais.... Simples; ou mais
confortavel, ou mais rapido, ou mais bonito...”

Este tipo de reflexao podera ser o bergo das novas ideias, se
pararmos para pensar um pouco mais sobre estas nossas observagtes
e se nos lembrarmos das nossas capacidades talvez possamos por em

pratica uma das nossas ideias. Torna-la num projeto que provoque

mudanca, gue melhore a qualidade de vida das pessoas, a nossa e a
dos outros. Uma destas ideias, aparentemente sem importancia, das que
nos chegam todos os dias e a todas as horas, pode ser a causa do Nosso
SuCcesso.

De uma forma complementar ao processo de autoconhecimento
vamos focar-nos nas nossas ideias.

As nossas ideias podem ser alimentadas pelo contexto em que
estamos No momento:

Na escola temos ideias relativas a escola, no trabalho relativas
ao trabalho, nas atividades de tempos livre relativas a essas atividades.
Obviamente que isto nao € estangue e as ideias podem surgir em qualquer
contexto mesmo que nao estejam relacionadas com ele, mas seguramente
sao influenciadas pelo contexto em que nos enquadramos em determinado
momento.



As ideias sao influenciadas pelas nossas relagbes pessoais, pelas

pessoas. Grandes quantidades de emogbes e comportamentos
resultantes das nossas relagdes influenciam as nossas ideias. A partilha
de ideias € de extrema importancia.

Nesta esfera do empreendedorismo devemos considerar que depois
de surgirem as ideias devera ocorrer um processo genérico de reflexao

sobre a ideia baseado nestas trés questdes base. Em que se suporta
a ideia”? Que resposta quer dar? que solugdao aponta®”?

Depois vem a mensagem. O que gueremos que as pessoas
salbam? o0 que queremos transmitir? e o que queremos gue as pessoas
entendam? E com base nestes pilares que devemos construir a nossa
mensagem sobre a nossa ideia.

Num proximo momento devemos partilhar a nossa ideia e
esperar contributos. Escutar verdadeiramente os contributos e refletir

coletivamente. Serd a plataforma criativa da ideia, na qual vamos
melhorar a nossa ideia e aceitar sugestofes, sobre as quais daremos os
primeiros passos para a etapa seguinte.

A execucao da ideia. Como vamos por a ideia em prética?

Quais as condigbes que necessitamos reunir para colocar a nossa
ideia em pratica? Quem vamos envolver? O que vamos pedir as pessoas
gue vamos envolver? Quanto vai custar reunir as condigdes para colocar
a nossa ideia em funcionamento®?

O passo seguinte sera a definicao da estrategia. Que caminhos
gueremos percorrer? que resultados esperamos? Quem qgueremos
atingir? Que mudangas queremos provocar? Devemos fazer um plano
claro para todos os envolvidos, comm metas claras e objetivos realistas e
alcancaveis.

Por fim devermos focar-nos no ecossistema. Todos os envolvidos
se devem focar em criar estrutura para fazer o “herdi” brilhar. O herdi
sera o lider do projeto, ndo existem projetos sem lideranga. Concretizar
a ideia e provocar mudanga atraves do nosso projeto.



Num mundo pleno de tecnologia, em que a informacéao circula quase
a velocidade da luz a melhor forma de partilhar ideias e de ter ideias é:

FALAR

Elementos que ajudam a
compreender o ciclo da

ideia até ao projeto AS PESSOAS

REFLEXAO GENERICA SOBRE A IDEIA

PLATAFORMA CRIATIVA
DEFINICAO DE PARAMETROS DE EXECUCAO

ESTRATEGIA DO PROJETO

ECOSSISTEMA DO PROJETO

Algumas citagbes sobre ideias que nos ajudam a refletir:

“NAO PERCEBO PORQUE RAZAO AS PESSOAS TEM MEDQO DAS NOVAS IDEIAS.
EU FICO E ASSUSTADO COM AS VELHAS" Jonh Cage;

‘PARA TER UMA GRANDE IDEIA, TENHA MUITAS” Thomas A. Edison;

‘ERA A IDEIA CERTA, MAS O TEMPO ERRADQO" Jonh Dalton;

“TU TENS QUE TER UMA IDEIA DO QUE VAIS FAZER, MAS DEVE SER UMA
IDEIA VAGA” Pablo Picasso;

‘MUITAS VEZES RECUSAMO-NOS A ACEITAR UMA IDEIA, SIMPLESMENTE
PORQUE O TOM DE VOZ COM O QUAL NOS FOI EXPRESSA FOI ANTIPATICO PARA
NOS” - Friedrich Nietzsche.
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“TUDO COMECA COM UMA IDEIA” Earl Nightingale.

‘GRANDES IDEIAS FREQUENTEMENTE RECEBEM OPOSICAO VIOLENTA DE
MENTES MEDIOCRES” Albert Einstein.

"AS NOVAS IDEIAS FALHAM PORQUE SAO NOVAS E DESCONHECIDAS, VELHAS
IDEIAS FALHAM PORQUE SAQ VELHAS E MUITO CONHECIDAS” Ricardo Sosa.

OBJECTIVOS

® Compreender a importancia das ideias na nossa vida.
= Compreender o ciclo da ideia ao projeto e a importéancia de cada fase

m Reflexao sobre as ideias de cada aluno.

ACTIVIDADES

Chegou o momento a altura dos jovens terem a sua ideia com

vista a criacao de valor. Deve-lhes ser pedido que fagcam a sua
reflexdo e indiguem qual a ideia que escolhem para que esta venha a gerar
valor.

mQuaI é a tua ideia?

2] Explica-nos a tua ideia.

RECURSsOS

FERBAMENTA 6 + material de escrita



A “MINHA” IDEIA PARA GERAR VALOR

Em seguida o jovem deve apresentar e ‘vender” a sua ideia ao grupo,
responder a questdes criando-se assim um momento de partilha e interagao.
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Apds o processo de reflexao e autoconhecimento que desenvolvemos
anteriormente, debrugamo-nos um pouco sobre as ideias e pensamos
um pouco sobre as suas dinamicas intrinsecas.

Chegamos entao ao ponto € que e necessario tomar conhecimento de
uma das inumeras formas que existem de levar a nossa ideia a gerar
valor.

A que escolhemos que passaremos a denominar o

€ inspirada num modelo de Business model
generation (modelo de negdcio) cujos tragos gerais iremos apresentar
mais a frente.

Antes disso importa que figue muito claro que ser empreendedor
e gerar valor ndo se confina, ao facto de se criar um negocio com
produtos ou bens transaciondveis. E mais que isso, € muito mais que
isso. Podemos empreender para construir uma estrutura sem fins
lucrativos, podemos empreender num modelo de ajuda as pessoas com
mais caréncia, podemos empreender criando projetos e modelos de
protecdo e preservacdo ambiental, podemos empreender em atividades
artisticas e culturais, podemos empreender para tornar pequenas
partes do mundo melhores.

Para que percebamos melhor do que vamos falar em seguida
vamos apontar uma definigdo para o nosso Plano de geragao de valor.

Podera ser um modelo que representa

E de grande importancia que o conceito do nosso Plano de geracéo
de valor que seja facilmente entendido por todos, que o entendimento dos
seus objetivos seja claro e simples. E necesséario que todos partamos do
mesmo ponto e que falemos todos os sobre o mesmo. Dai que explicar
a nossa ideia se afigure como um grande desafio, devemos torna-la
simples, relevante e entendivel quase de uma forma intuitiva.



O modelo original do qual adaptamos o nosso Plano de geragao de valor pressupte

a existéncia de

que se relacionam entre si e que se Irdo constituir como

0 projeto, a materializagao da ideia.

Os clientes ou destinatarios sdo um elemento de extrema
importancia em qualquer projeto ou organizagao quer tenha ou
nao fins lucrativos. Uma empresa sem clientes rentaveis nao ira
sobreviver muito tempo, tal como um projeto ou organizagao sem fins
lucrativos nao vivera muito tempo sem destinatarios. A segmentagao
dos clientes ou destinatarios deve ser muito ponderada no sentido
de tomar consciéncia dos segmentos de clientes ou destinatarios
que deve atingir ou ignorar,

u No sentido
de obter melhores resultados, uma organizagdo ou um projeto
podem segmentar os seus clientes ou destinatarios de acordo com
comportamentos comuns, interesses comuns, comportamentos
comuns ou outros atributos. Um s6 projeto, organizagdo com ou
sem fins lucrativos pode apontar os seus objetivos para diversos
segmentos grandes ou pequenos.

Para gueremos criar valor?
Quem sao os nossos clientes / destinatarios mais importantes?
Pensem como exemplo numa marca de automadveis como por

exemplo a Renault. A mesma marca produz automoveis de diversos
tipos, ou segmentos, para cada tipo de cliente.



Outro exemplo podera ser a criagdo um projeto de educacao para
a preservagao do ambiente. Os produtos e mesmo a linguagem
devem ser adaptados a cada segmento dos destinatarios de acordo
com a sua idade e escolaridade.

® Refletir sobre a importancia dos destinatarios e dos clientes;

B Perceber o conceito de segmento de clientes ou destinatarios.

Os jovens devem definir agora quem sao os clientes ou destinatarios
para a sua ideia. E segmenta-los apresentando os seus criterios de
segmentacao e a respetiva justificacdo para esses criterios.

Ex.: Clientes ou destinatarios — Alunos do 2° Ciclo do Distrito de
Beja, com servigco de internet em casa.

FERBRAMENTA 7 + material de escrita



_____________FERRAMENTA /

[ N ]
D>

0S MEUS SEGMENTOS DE CLIENTES OU DESTINATARIOS

PORQUE SAO ESTES E NAO OUTROS 0S SEGMENTOS DE CLIENTES OU DESTINATARIOS
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Criacao de valor

Este e outro ponto vital para que a nossa ideia crie valor, no fundo vamo-nos
debrucar sobre o conjunto de produtos ou servigcos que sdo a razao pela qual os
clientes ou destinatarios escolhem a nossa organizagao e nao outra.

De um modo geral a criagdo de produtos e ou servigos serve para resolver
problemas ou necessidades dos consumidores. Alguns produtos podem ser inovadores
e representam algo de novo e que provoca alguma perturbagdo, outros podem ser
semelhantes ao que ja existem no mercado mas com algumas novas caracteristicas
ou atributos que os diferenciam.

Podemos pensar em para as nossas propostas de criagao
de valor.

quando os Nossos produtos ou servigos surgem para satisfazer
necessidades que os clientes nao ainda nao atribuiam muita importancia pois
nao existia nenhum produto ou servigo semelhante no mercado.

Criar produtos ou servigos com melhor
desempenho que os existentes no mercado sao uma forma habitual de criar
valor. Um bom exemplo € o mercado de telemadveis, basta pensar na sua evolugao
nos ultimos anos.

Outro dos critérios que podemos analisar € a tendéncia
para adaptar produtos e servigos para pessoas ou grupos de pessoas especificos.
A co-criagao tem vindo a ganhar importancia. Por exemplo no site da Nike nos
Estados Unidos da Ameérica € possivel criar calgado desportivo com as cores
que desejarmos escolhidas por nos.

a expetativa dos
clientes ou destinatarios pode ser simplesmente ter as necessidades satisfeitas
sem mais preocupacao. Quando se compra um produto ou um servigo esperamos
gue ele funcione em pleno sem termos que Nos preocupar mais com ele.

0 design € um elemento muito importante atualmente, mas
é di=zil de medir visto o “gosto” das pessoas ser muito varidvel, o0 que umas
consideram horrivel, outras consideram magnifico. O design assume particular
relevo em industrias de vestuario, da eletronica e automovel.



os clientes ou destinatarios podem
encontrar valor simplesmente no ato de usar e ‘exibir” uma marca.

oferecer um produto de valor idéntico por um prego inferior € um
caminho comum para satisfazer necessidades de clientes sensiveis a esta questao.
No entanto o preco de venda de um produto ou servigo implica uma reflexao
profunda que ira sofrer influéncia de toda a estrutura do plano de geragao de valor,

conceber produtos ou servigos disponiveis
para 0s nossos clientes ou destinatarios que anteriormente nao
teriam acesso a eles acaba por ser outra forma de criagdo de valor
Normalmente isso pode ser o resultado de uma inovagdo no modelo de
distribuicdo, apoio de novas tecnologias ou uma combinagdo de ambos.

produzir coisas faceis de

utilizar e convenientes podem criar valor Esta € uma das formas que a Apple
considera das mais importantes no langamento dos seus produtos.Enissus ad

® Entender o que € a criagao de valor, um dos pilares de um modelo de
negocio ou de implementagao de um projeto bem como os seus critérios.

Com base na informagao exposta define agora em qual ou
quais dos critérios iras apostar para que a tua ideia crie valor

Ferramenta 8 + material de escrita



A

____________FERRAMENIA &

D MEU, OU 0OS MEUS CRITERIOS PARA GERAR VALOR IRAO SER:

PORQUE ESCOLHI ESTE OU ESTES CRITERIOS.
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Canais

Os canais sdo como a organizagao comunica e interage com 0s
seus clientes ou destinatarios para lhe fazer chegar a proposta de
valor.

Os canais sao no fundo o ponto de contato com os clientes ou
destinatarios.

Devemos pensar sobre quais 0os canais que iremos utilizar
para atingir os nossos segmentos de clientes ou destinatarios.

Quais sao os canais que funcionam melhor?

Quais sa@o os canais cuja relagao custo/eficiéencia € a mais
vantajosa?

Os canais podem diretos e indiretos e pertencer a propria
organizagdo ou pertencerem a um parceiro.

Encontrar a solugdo certa de canais para satisfazer os
clientes ou destinatarios € fundamental para integrar os produtos
ouU servicos no mercado.

Uma organizagao pode escolher entre os seus proprios canais
e 0s canais de parceiros ou também pode escolher uma solugéao
mista integrando ambos os tipos de canal.

Os canais da propria organizagao podem ser uma equipa de
vendas, lojas proprias ou um site na internet. Os canais de parceiros
podem ser redes de lojas de parceiros ou simplesmente colocar
0os produtos ou servigos em venda através de modelos de outras
organizacoes.

E muito importante que se pense bem nesta quest&o de acordo
com a capacidade financeira da organizagdo, pois ter 0S NOsSs0S
proprios canais pode trazer uma maior margem de lucro mas ter
uma estrutura pesada tambeém aumenta grandemente 0s custos.

O truqgue passa por encontrar uma solugao mista de equilibrio
entre 0s canais da propria organizagdo e canais pertencentes a
parceiros.



De acordo com o nosso modelo de inspiragdo vamos assumir
que os canais possuem 5 fases:

1 - Consciencializar

como vamos sensibilizar os clientes ou destinatarios sobre os
Nossos produtos ou Servigos.

2- Avaliacao. -
como podemos fazer para os nossos clientes ou destinatarios
avaliarem a nossa organizagao.

3 - Comprar ou aceder -
COMOoO vamos permitir que os Nossos clinetes ou destintarios
comprem ou cheguem aos NOssos produtos e ou Servigos.

4 - Entrega ou distribuicao :
como vamos distribuir a nossa proposta de valor aos clientes
e destinatarios.

5 - Apds as vendas
COMO vamaos apoiar 0s Nossos clientes apds as vendas.

OBJECTIVOS

mCompreender a importancia dos canais no processo de implementagao
de um plano para gerar valor.

mCompreender a mecanica dos canais na implementagao de um plano
para gerar valor.

ACTIVIDADES

Pensar a estrutura dos canais de uma forma simples e identifica-la
na ferramenta 9

RECURSOS

FERRAMENTA 9 + material de escrita
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1 - Consciencializar

2- Avaliacao

3 - Comprar ou aceder

4 - Entrega ou distribuicao

5 - Apds as vendas
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As relacoes com os clientes

ou destinatarios

Neste ponto iremos abordar a forma de
relacionamento que uma organizagao estabelece com
os diversos segmentos de clientes.

Os relacionamentos sdo muito variaveis e
podem ir desde o contato pessoal ao automatizado
ou até ambos. Podemos observar como exemplo as
portagens nas autoestradas de Portugal em que
encontramos portageiros mas tambem maquinas que
realizam todas as operacotes. OQutro exemplo € o que
acontece com os bancos em gque podemos preferir o
contato pessoal mas tambem existe a possibilidade
de tratar de diversos assuntos de forma automatica.

A estrategia da nossa relagdao com os clientes
pode passar pelo objetivo da aquisigcdo por parte do
cliente ou destinatario, mas também por fidelizar ou
manter o cliente ou destinatario.

Importa agora relembrar com clareza os segmentos
de clientes e destinatarios.

Neste contexto importa tambem que se pense
guanto pode custar a relagao com os clientes bem
como serao eles integrados no resto do nosso plano
de geracao de valor.



Apresentam-se agora alguns tipos ou categorias de relacionamento com o0s
clientes ou destinatarios

uma relagao baseada na interacgao
humana. O cliente ou destinatario pode obter apoio em todo o
processo de aquisicdo ou transferéncia de valor, mesmo apds a
venda ou transferéncia estar concluida. Isto pode acontecer no local
do ponto de venda, atraveés de call centers, por e-mail ou por outras
vias.

Neste tipo de relacionamento, a organizacao
nao mantém um relacionamento direto com os clientes. Mas
disponibiliza todos os meios necessarios para gque os clientes ou os
destinatarios possam usufruir dos produtos e dos servigos.

este tipo de
relacionamento com os clientes e destinatarios acaba por ser em
muitos casos muito direcionado e tem algumas caracteristicas do
self-service. Lembremos as compras na internet.

vai-se tornando um fenémeno crescente
as comunidades de utilizadores. O club Nokia, a Toshiba no ambito
da tecnologia, algumas farmacéuticas entre outras empresas e
organizagbes mantém esta forma de envolvimento com os clientes
que lhe permite troca de conhecimento e ajuda as organizacoes a
conhecer melhor os seus clientes e destinatarios.

cada vez mais empresas e organizagoes fogem
a relagcdo mais classica cliente — fornecedor e estao a apostar na
co-criagao para criar valor com os clientes. A Nike permite que os
clientes colorem alguns modelos de sapatos desportivos. A Youtube
solicita aos clientes que cologuem conteudos on-line para consumo
publico.



m Refletir sobre a importancia das relagdes entre as organizages e 0s
seus clientes e destinatarios.

B Tomar conhecimento de algumas formas menos classicas de
relacionamento entre as organizages e 0s seus clientes ou destinatarios.

Com base na ideia para o Plano de geragdo de valor, enunciar na
Ferramenta 10 que tipo de relagao com os clientes ou os destinatarios se
ira desenvolver e porqueé.

FERBAMENTA 10 + material de escrita



___________FERRAMENTA 10)

QUAL SERA O TIPO DE RELACAO COM 0S CLIENTES OU COM 0S
DESTINATARIOS

PORQUE ESCOLHI ESTE OU ESTES CRITERIOS
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Modelo de receitas

Este bloco pode ser visto como a representagao dos
ganhos que a organizagao obtem de cada segmento de
clientes ou destinatdrios (muito importante € ndo esquecer
de subtrair os custos).

Sabendo quanto cada segmento de clientes esta disposto
a pagar, a organizagdo pode controlar os fluxos de receita
de cada segmento de clientes ou destinatarios. Existem
diversas formas de gerar fluxos de receita em seguida sao
apresentadas algumas.

= a forma mais comum
de obter receitas acaba por ser a venda dos direitos de
propriedade de um produto, sejam livros, smartphones,
automoveis ou avibes ou ate porta-avioes sendo que
os compradores podem fazer deles o que quiserem.

u obter receitas por esta via, significa
que um cliente utilizou um determinado servigo, quanto mais
0 servigo € utlizado mais o cliente paga. As operadoras de
comunicagdes maveis € um bom exemplo.

u esta receita € gerada com a
venda de um acesso a determinado servigo. Um exemplo comum
sao 0s ginasios que vendem assinaturas mensais para permitir
0 acesso das pessoas as suas instalagbes e equipamentos.

u estes tipos de receita
passam pela possibilidade de alguem poder beneficiar
do direito exclusivo de utilizar um determinado bem num
periodo de tempo a troco de um pagamento de uma taxa.



u esta modalidade passa por dar aos clientes
a possibilidade de utilizar a propriedade intelectual protegida a troco de
um valor. Esta modalidade € frequente no campo da comunicagao social
e também relativa aos detentores de patentes, que permitem a outras
organizagtes utilizar a sua tecnologia patenteada a troco de um valor

u este modelo de receita deriva no
essencial da existéncia de um intermediario que cobra uma taxa pelos seus
servigos em nome de duas ou mais partes. Um bom exemplo sao as empresas
imobiliarias.

u este fluxo de receita decorre de taxas de
publicidade a um determinado produto, servigo ou marca. Onde este fluxo
de receita € mais utilizado & na industria dos meios de comunicacao social.

B Tomar conhecimento das formas mais comuns de modelos de receitas.

Enunciar na Ferramenta 11, relativamente a todo o plano de geracgéao
de valor qual o modelo de receitas escolhido e justificar porque.

FERRAMENTA 11 + material de escrita



QUAL O MODELO DE RECEITAS QUE CONSIDERO MAIS ADEQUADO AO

MEU PLANO

PORQUE ESCOLHI ESTE MODELO
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Cada projeto e cada organizagao com ou sem fins
lucrativos, exige sempre um conjunto de recursos chave.
Sao estes recursos que vao permitir a criagao de uma
proposta de valor, entrar nos mercados, relacionar-se com
0S seus segmentos de clientes e obter receitas.

Os recursos chave podem ser de diversos tipos.
Podem ser fisicos, financeiros, intelectuais e humanos.

| esta categoria inclui os
edificios, as viaturas, as maquinas, as lojas ou outros pontos
de venda e de distribuigao.

| estes recursos
estao normalmente associados as marcas, a propriedade
de conhecimento, as patentes, aos direitos de autor, as
parcerias. Estes recursos sao dificeis de desenvolver mas
quando s&o criados com sucesso revestem-se de um valor
substancial para as organizagoes.

| ndo existe nenhuma
organizagdo que consiga desenvolver os seus projetos sem
pessoas, N0 entanto existem areas de trabalho em que os
recursos humanos sdao mais necessarios em guantidade
gue em outras. Nas industrias cuja atividade € intensa na
producao de conhecimento e nas industrias criativas 0s
recursos humanos tem uma importancia extrema.

| sdo fundamentais
para a dinamica de uma organizagao. Com recurso a credito
bancario, capitais proprios. Existem ate organizagoes
como a Ericsson que se faz valer da posigdo no mercado
e consegue financiar alguns fornecedores obtendo assim
beneficios e vencendo a concorréncia.



m |[dentificar os recursos chave do seu plano para gerar receita.

Preencher a ferramenta 12 de acordo com 0s recursos que
consideram necessarios para desenvolver o seu projeto.

FERRAMENTA 12 + material de escrita



____________FERRAMENIA 1g

QUAIS 0OS RECURSOS FiSICOS NECESSARIOS PARA O

[ N
D>

QUAIS 0S RECURSOS INTELECTUAIS NECESSARIOS PARA
O TEU PLANO DE GERACAO DE VALOR

QUAIS 0S RECURSOS HUMANOS NECESSARIOS PARA O
TEU PLANO DE GERACAO DE VALOR

QUAIS 0S RECURSOS HUMANOS FINANCEIROS
NECESSARIOS PARA O TEU PLANO DE GERACAO DE VALOR
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Atividades Chave

Cada projeto ou organizagao tem subjacente um
conjunto de atividades principais que sao as mais importantes
para que se possa trabalhar com sucesso.

Tal como os principais recursos estas atividades estao
destinadas a criar valor; a penetrar nos mercados, a manter
os clientes ou destinatarios em perfeito relacionamento
Com 0 projeto ou organizagao e obviamente também estao
destinadas a gerar receitas financeiras.

As atividades chave variam consoante o projeto ou
organizagao. A Delta tem que transformar café, a Microsoft
tem que produzir software, a TAP que transportar
passageiros, e a costureira que costurar.

u estas atividades relacionam-se
com a concegao de um produto em quantidades suficientes
para ir para os mercados com parametros de qualidade.
Este tipo de atividade domina as empresas e organizagoes
de manufatura.

u as principais
atividades deste tipo de organizagdo passa por encontrar
solugbes para os problemas apresentados pelos clientes
ou destinatarios. Sao consultorias, hospitais, advogados,
etc... estes modelos de negdcio tem muito de gestdo do
conhecimento e exigem formagao continua dos recursos
humanos.

|

este tipo de modelo
de negdcio € projetado para uma plataforma que € o seu
recurso chave. Algumas marcas funcionam como plataforma
€ um trabalho em rede entre varias organizagtes. Como
exemplo o e-bay que requer que as empresas mantenham
e desenvolvam constantemente as suas plataformas.



OBJECTIVOS

m|dentificar as atividades chave do seu plano para gerar receita.

ACTIVIDADES

Preencher a ferramenta 13 no sentido de identificar quais serao as
atividades chave necessarias para desenvolver o seu projeto.

RECURSOS

FERRAMENTA 13 + material de escrita

___________FERRAMENTA 1.3

IDENTIFICA AS ATIVIDADES CHAVE PARA O TEU PLANO GERAR VALOR

EM QUE TIPO DE ATIVIDADE AS ENQUADRARIAS?
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As organizacdes fazem parcerias por diversas
razoes entre as quais para otimizar os seus modelos
de negodcio, reduzir riscos ou adquirir alguns
recursos, ou simplesmente porque possuem uma
visdo estratégica semelhante e decidem partilhar
recursos.

Grosso modo podemos identificar 4 tipos de
parceria:

B Aliangas estratégicas entre organizagoes
Nao concorrentes;

m Cooptecion - estrategias definidas entre
organizagbes concorrentes;

m Joint venture - para desenvolver novos
Nnegocios ou projetos;

m Parceria entre comprador e fornecedor
para ter a garantia de suprimentos de confianca.



Podemos distinguir 3 motivagdes para a constituicdo de parcerias:

€ a forma mais basica de parceria e
acontece entre o comprador e o fornecedor. A relagao desenvolvida neste processo
serve para otimizar a alocagao de recursos e de atividades. Nao € sensata uma
organizagdo possuir todos 0s recursos necessarios ou realizar qualquer atividade
por si so.

Este tipo de parceria € normalmente estabelecida no sentido de reduzir
custos sendo que muitas vezes acontece ate a partilha de infraestruturas.

estabelecer parcerias entre
organizagbes pode ajudar a reduzir o risco num ambiente de incertezas. Nao é
assim t&o pouco frequente algumas organizacdes concorrentes fazerem aliangas
estratégicas em determinadas areas para competir conjuntamente com outras.

muito poucas organizacoes
possuem todos 0s recursos necessarios pra realizar todas as atividades descritas
nos seus modelos de gerar valor. Como tal, faz sentido, expandir as capacidades da

nossa organizagao sustentando-as em outras organizagdes para obter recursos
especificos ou desenvolver determinadas atividades.

® Entender a importancia do trabalho em parceria;

® Compreender os diversos tipos de parceria existentes.

Preencher a ferramenta 14 no sentido de identificar quais serao as parcerias
chave necessarias para desenvolver o seu projeto.

FERRAMENTA 14 + material de escrita



___________FERRAMENIA 14
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EM QUE TIPO DE PARCERIA AS ENQUADRARIAS?

IDENTIFICA AS PARCERIAS CHAVE PARA O TEU PLANO GERAR VALOR
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Estrutura de custos

Aqui sao descritos todos o0s custos necessarios para
qgue um projeto para gerar valor possa funcionar.

Estes custos podem ser calculados com relativa facilidade.

Depois de definidos os recursos chave, as atividades
chave e quais as parcerias mais importantes poderemos
atribuir-lhes um valor de custo.

Certamente que os custos devem ser minimizados em
todos os processos de geragao de valor, mas as estruturas
de baixos custos sdo mais importantes para uns negocios que
para outros.

estes sdo0 0s custos que se
mantem iMalteraveis independentemente dos bens ou servigos
produzidos. Por exemplo os salarios da equipa os alugueres, e
as instalacoes.

sao 0s custos que
variam emh proporgao com o volume de bens e servigos
produzidos. Por exemplo, uma empresa que organize eventos,
carateriza-se por uma grande flutuagdo dos seus custos
variaveis em fungao do numero de eventos que organiza.

Caracterizam-se por
algumas Wantagens que uma empresa pode disfrutar em
termos de custos por alguns negocios que desenvolve. Por
exemplo algumas empresas podem beneficiar de pregos mais
baixos se comprarem a granel tal facto pode levar a uma
diminuigcao do custo medio de producgéao por unidade de produto.

sdo vantagens que
uma orgamizagao pode obter em termos de custos alargando
0 contexto das suas operagdes. Por exemplo aproveitar uma
estrategia de marketing para promover varios produtos ou
Mesmo a organizagdo no seu todo.



mPensar na estrutura de custos de um projeto para gerar valor

mCompreender os diversos tipos de custos existentes.

Preencher a ferramenta 15 no sentido de identificar os custos
associados aos recursos chave e as atividades chave.

FERBAMENTA 15 + material de escrita



____________FERRAMENIA 19

RECURSOS CHAVE CUSTOS
(euros)

TOTAL

ATIVIDADES CHAVE CUSTOS
(euros)

TOTAL
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Para terminar o trabalho de empreendedor os jovens devem
agora recolher a informacé&o das ferramentas que foram preenchendo
e colocar a informagao nos blocos respetivos com apoio do dinamizador.
Apos essa tarefa estar realizada existira uma visao global do projeto
de geracao de valor.

E altura agora de pedir opinites de melhoria, partilhar o teu
projeto e olhar para o futuro.
Fazer dowload do modelo a preencher em:

www.businessmodelgeneration.com




WWW.EntPepPeneuncom

http://www.forbes.com/sites/tanyaprive/2013/05/02/top-32-quotes-every-
entrepreneur-should-live-by/

www.businessmodelgeneration.com

Ter ideias para mudar o mundo; Centro educativo Alice Nabeiro
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur; Business Model Generation
http://portugal.ja-ye.eu/pls/apex31mb/f?p=17000:1001:2782910763087757
http://www.edpmindset.com/index.php.com
http://www.workincolourcom.au/

Heidi Hackemer; BBHNewYork
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