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1. PLANO EMPREENDEDOR

Analise de Campo de Forca

A andlise do campo de for¢a, também conhecida como diagrama de campo de
forga, ¢ uma ferramenta que se configura num modelo estratégico para decisdes, pois
consegue agrupar de modo organizado ¢ de uma forma visual, todas as forcas que
contribuem para a mudanga, bem como as forcas que vao contra a mudanga proposta.

Este ¢ um modelo de diagrama simples de andlise do campo de forga, baseado na
estrutura de mudanca de Kurt Lewin, ajuda a falar das forgas negativas (restritivas) e
positivas (indutoras) que afetam a mudanga ou uma atividade. Assim, os espectadores
podem identificar as coisas que conduzem o processo em dire¢do ao seu objetivo ou
nao.

Esta ferramenta trabalha com dois componentes principais, isto €, forcas contra
mudancas e for¢as a favor da mudancga, e ¢ excelente para o uso de profissionais das
mais diversas areas.

Para conduzir uma andlise do campo de forga, use uma folha de papel em branco

ou um quadro branco.

Etapa 1:
Descreva seu plano ou proposta de mudanca no meio da folha de papel, e

considere os tipos de for¢as que estdo impulsionando a mudanga.

Etapa 2:
Identifique as forcas para a mudanga, sendo que estas podem ser externas e
internas.
e Forgas internas podem incluir:
-Méquinas contadoras ou linhas de mercadorias;
-Declinio da moral da equipe;
-Uma necessidade de aumentar a lucratividade.
e Forcas externas podem incluir:
-Um ambiente operacional explosivo e incerto;

-Tecnologias disruptivas;



-Mudangas nas tendéncias do mercado.

E importante reconhecer o maior niimero possivel de coisas que impactardo na
mudanga. Quando apropriado, chame individuos diferentes, como membros da equipe
ou especialistas em sua organizagdo, sendo o brainstorming também podem ajudar
muito nesta etapa.

Quando vocé identificar as forgas que estdo gerando a mudanga, adicione-as a
mao no lado direito da folha de papel, ou seja, exatamente ao lado da mudanca ou

proposta que voce escreveu na etapa 1.

Etapa 3:

Identifique as forgas contra a mudanga e as escreva a mao no lado esquerdo da
folha de papel, ou seja, exatamente ao lado da mudanga ou proposta que vocé escreveu
na etapa 1.

Agora, debata as for¢as que resistem ou sdo avessas a mudanga.

e Tipos de forgas contrarias:
-“Nunca fizemos isto aqui”;
-Medo do desconhecido;
-Acomodacao;

-Legislagao;
-Acordos comerciais;

-Clientes.

Etapa 4:

Atribuir pontuagdes

Em seguida, crie uma numeragdo como por exemplo: um (fraco) , trés (moderado)
e cinco (forte), e numere cada forga positiva ou negativa de acordo com a quantidade de
influéncia que cada uma tem sob a mudanga, depois some as pontuagdes para cada lado
(a favor e contra).

Para uma representacdo visual dessa influéncia que cada unidade recebe, desenhe
setas. Caso queira use flechas maiores para as forgas que terdo uma melhor influéncia
no deslocamento, e flechas menores para forcas que terdo uma influéncia mais fraca.

Faca a andlise agora.



Agora que vocé concluiu a constru¢do da sua Andlise do Campo de Forga, vocé
pode comecar a avaliagdo:
Avalie se o total entre Forgcas Indutoras (positivas) e Forcas Restritivas
(negativas):
Se o total de indutoras for maior que o das restritivas faca o seguinte:
e Avalie os efeitos colaterais das forcas restritivas de maior impacto;
e Desenvolva agdes para reforcar as forgas positivas;
e Crie um plano de contingéncia para combaté-las;

e Implemente a mudanca e acompanhe de perto.

Se o total de indutoras for igual ou menor que o das restritivas faca o seguinte:

e Avalie os efeitos colaterais das forgas restritivas de maior impacto;

e Desenvolva acgdes para reforcar as forgas positivas e mitigar forcas negativas;

e (Crie um plano de contingéncia para combaté-las;

e Implemente a mudanga somente quando tiver certeza que o total de forcas
positivas ¢ maior, caso no final continue empate ou que as forgas positivas sejam
menores, recomendamos ndo seguir em frente com a mudanga.

Caso a mudanga seja implementada, acompanhe de perto.

Matriz SWOT

A matriz Swot foi criada por Kenneth Andrews e Roland Christensen,
professores da Harvard Business School estuda a competitividade de uma organizagao
segundo quatro varidveis: Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities
(Oportunidades) e Threats (Ameagas) (SILVA et al, s.d.). Através destas quatro
variaveis, serdo analisadas as forcas e fraquezas da empresa (ambiente interno) e as
oportunidades e ameacas (ambiente externo) do meio em que a empresa atua.
(RODRIGUES, et al., 2005).

Dantas e Melo (2008) embasam a discussdo e apontam que os itens relacionados
ao ambiente interno sdo os unicos controlados pelos dirigentes da empresa e logo,
quando uma Forc¢a for encontrada, ela deve ser elevada ao maximo. O oposto acontece
no ambiente externo, isto €, este ndo pode ser controlado. Logo, ¢ de suma importancia
que a gestdo da instituicdo acompanhe-o e monitore-o para que desta forma sejam
aproveitadas Oportunidades e evitadas Ameagas para com a empresa.

Diante disto, a Figura 1 expde o modelo de uma Matriz Swot convenciona.



Figura 1 - Modelo de uma Matriz SWOT
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Fonte: Dantas e Melo, 2008 120p.

Uma vez preenchida a matriz, faz-se o cruzamento entre os itens do ambiente
interno, com os itens do ambiente externo. Esse cruzamento aponta em que situacao a
empresa se encontra: se em estdgio de Sobrevivéncia (Ameagas x Fraquezas),
Manutengao (Ameagas x Forgas), Crescimento (Oportunidades x Fraquezas) ou
Desenvolvimento (Oportunidades x Forcas). Entende-se o melhor resultado como
Desenvolvimento, pois o ambiente interno encontra-se preparado e o ambiente externo
favoravel e o pior resultado como Sobrevivéncia, pois 0 oposto acontece: o ambiente
interno sobre problemas e o ambiente externo estd desfavoravel (Dantas e Melo, 2008;

Silva et al, s.d.).

Forcas (Strengths)

Formada por suas competéncias, talentos e habilidades, representam as forgas que
podem te ajudar a construir seus resultados e facilitar seu crescimento técnico,
emocional e comportamental em todos os sentidos. Também podemos chama-las de
pontos fortes e, para ajudar a identificar esse potencial infinito, vocé pode fazer
perguntas como:

e Quais sdo minhas maiores qualidades, dons e talentos?

e (Quais sdo os valores éticos e os preceitos que orientam minha vida?

e Quais sdo os meus maiores diferenciais, aquilo que se destaca em mim?
e De que forma eu uso minhas competéncias para crescer na vida?

e O que eu fago de especial e o que faz com que eu me destaque?

e O que eu tenho que me torna um ser humano unico?



Fraquezas (Weaknesses)

Representam aquilo que enfraquece vocé, limita o seu crescimento, bloqueia o seu
potencial e que faz com que ndo consiga avangar no campo pessoal. Também chamo
isso de pontos de melhoria e para conhecer melhor sua influéncia e identificar seu
campo de acdo, pergunte-se:

e (Quais sdo as atitudes que prejudicam meu crescimento?

e Como meus pensamentos € crengas sabotam meu sucesso?

e (Quais a¢des me impedem de ser mais feliz; prospero e realizado?
e O que faz com que eu me sinta desconfortavel comigo mesmo?

e De 0a 10, o quanto as pessoas que amo apoiam 0s meus projetos?

e De 0a 10, o quanto eu me sinto motivado a lutar por meus sonhos?

Oportunidades (Opportunities)

Este ¢ um dos elementos-chave da matriz Swot, pois € onde vocé deve observar
suas chances reais de evoluir, se realizar e se tornar um ser humano melhor. Para isso,
deve procurar identificar quais sdo suas possibilidades de mudanca e crescimento, seja
em sua carreira, relacionamento afetivo ou familiar, no aspecto financeiro ou mesmo no
que tange seu autoconhecimento.

Se, por exemplo, vocé esta buscando uma mudanga de carreira, sugiro que faca
estes questionamentos e verifique quais sao as suas oportunidades de iniciar uma nova
etapa profissional:

e (Quais minhas chances reais de crescer na empresa onde trabalho?

e Tenho o perfil profissional que a empresa busca e deseja investir?

e [Estou pronto para empreender meu proprio negdcio agora?

e Quais sdo as habilidades profissionais que me diferenciam dos demais?
e Possuo uma mente empreendedora e estou aberto a mudar de carreira?
e (Quais sdo as principais oportunidades ao meu redor no momento?

e Sou visiondario, dedicado ao meu crescimento e atento ao mercado?

Ameacas (Threats)
A melhor forma de vencer o inimigo ¢ conhecendo-o. Isso significa que vocé em
hipotese alguma pode ignorar os seus comportamentos, ideias ou mesmo as pessoas €

acontecimentos que podem ameagar o seu sucesso ¢ felicidade.



Portanto, ¢ essencial que conhega detalhadamente tudo aquilo que pode
comprometer o alcance efetivo dos seus resultados pessoais. Para isso, confira uma
sele¢do de perguntas que vocé deve se fazer:

e Eu domino os conhecimentos e habilidades que podem ajudar em meu
crescimento?

e (Quais sdo os comportamentos e crengas que podem sabotar meu sucesso
e felicidade?

e Tenho proatividade e disposicdo para aprender coisas novas €, mesmo
nos momentos de dificuldades, visdo para enxergar meus desafios como
oportunidades?

e Sou aberto a mudangas e engajado na realizagdo dos seus sonhos?

® Quais sdo as principais dificuldades em minha vida atual?

e Quem e o que pode atrapalhar diretamente o meu sucesso profissional e
pessoal?

e Quais aspectos da minha personalidade podem afetar negativamente os

meus resultados em curto, médio e longo prazo?

Estes sdao exemplos de perguntas poderosas que vocé deve se fazer para
aprofundar seu autoconhecimento, exercitar a autoanalise e usar a Matriz Swot Pessoal
a favor do seu crescimento. Para ir além e saber qual melhor caminho seguir e quais
decisdes tomar ¢ essencial conhecer seu momento atual e o que te potencializa e
enfraquece o seu desenvolvimento em todos os sentidos. Ao obter estas informagoes e
refletir sobre seus pontos fortes e de melhoria, vocé tera o subsidio que precisar para
tracar um planejamento de agdes efetivas que realmente o leve a evoluir e, com isso,
conquistar os resultados extraordinarios que almeja tanto em sua carreira profissional
como na vida pessoal.

Para organizar seus proximos passos e definir seu plano de agdo, uma excelente
metodologia ¢ o SW2H, outra ferramenta de gestdo empresarial que pode ser aplicada
em ambito pessoal, e que também traz uma série de perguntas que ajudam a construir
suas metas e organizar com mais precisdo suas prioridades e estratégias para realizar

seus projetos de vida.



Teoria de Campo de Lewin

Em 1935, Kurt Lewin ja se referia em suas pesquisas sobre comportamento social,
ao 1importante papel da motivacdo. Para melhor explicar a motivagdo do
comportamento, elaborou a teoria de campo, que se baseia em duas suposi¢des
fundamentais.

a) o comportamento humano ¢ derivado da totalidade de fatos coexistentes;

b) esses fatos coexistentes tém o carater de um campo dinamico, no qual cada
parte do campo depende de uma inter-relacdo com as demais outras partes.

O comportamento humano ndo depende somente do passado, ou do futuro, mas do
campo dindmico atual e presente. Esse campo dindmico ¢ "o espago de vida que contém
a pessoa e o seu ambiente psicologico”.Lewin propde a seguinte equagdo, para explicar
o comportamento humano: C = f (PM), onde o comportamento (C) ¢ fun¢ao (f) ou o
resultado da interacdo entre a pessoa (P) e o meio ambiente (M) que a rodeia. O homem
¢ na Teoria do Campo produto do meio (campo) presente e da energia que possui em
determinado momento.

O ambiente psicologico (ou ambiente comportamental) ¢ o ambiente tal como ¢
percebido e interpretado pela pessoa. Mais do que isso, ¢ o ambiente relacionado com as
atuais necessidades do individuo. Alguns objetos, pessoas ou situagdes podem adquirir
valéncia no ambiente psicolégico, determinado um campo dindmico de forgas
psicoldgicas. Os objetos, pessoas ou situagdes adquirem para o individuo uma valéncia
positiva (quando podem ou prometem satisfazer necessidades presentes do individuo)
ou valéncia negativa (quando podem ou prometem ocasionar algum prejuizo). Os
objetos, pessoas ou situagdes de valéncia positiva atraem o individuo e os de valéncia
negativa o repelem.

A atragdo ¢ a forca ou vetor dirigido para o objeto, pessoa ou situagdo; a repulsa &
a forga ou vetor que o leva a se afastar do objeto, pessoa ou situagdo, tentando escapar.
Um vetor tende sempre a produzir locomog¢do em uma certa dire¢do. Quando dois ou
mais vetores atuam sobre uma pessoa ao mesmo tempo, a locomog¢ao ¢ uma espécie de
resultante de forgas.

Lewin utilizou uma combina¢do de andlise topologica (para mapear o espago
vital) e vetorial (para indicar a for¢a dos motivos no comportamento), desenvolveu uma
série de experimentos sobre a motivagdo, a satisfacdo e a frustragdo dos feitos da

lideranga autocratica e democratica em grupos de trabalho etc. Lewin foi um profundo



inspirador dos autores da Escola das Relagdes Humanas e das demais outras teorias

desenvolvidas a partir desta.

Para utilizar as ferramentas acesse:
Avaliacdo de Valores Pessoais (modelo Barrett) - Responda o teste aqui:

https://survey.valuescentre.com/survey.html?id=s1 TAEQUStmx-pUIle-ma6Q

Analise do Campo de Forca:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1jUfOf20qrSILmHVYQT3dODMMO4zCLL
BE

Matriz SWOT:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ziweM105UkRMM6H0J4V8oNBW8JdcXbPb
/edit#gid=192413718

Material de Apoio

Avaliag¢ao dos Valores Pessoais:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1jUfOf20qrSILmHVYQT3dODMMO4zCLL
BE

Referéncias do Capitulo:
https://www.laboneconsultoria.com.br/o-que-e-analise-do-campo-de-forca/

https://www.ibccoaching.com.br/portal/metas-e-objetivos/como-fazer-uma-analise-swot

-pessoal/

DANTAS E MELO. O Método de Analise SWOT como Ferramenta para Promover
o Diagnéstico Turistico de um Local: O Caso do Municipio de Itabaiana / PB.

Caderno Virtual de Turismo. Vol. &. Itabaiana. 2008.

SILVA et all. A Utilizacao da Matriz Swot como Ferramenta Estratégica: um Estudo

de Caso em uma Escola de Idioma de Sao Paulo. Sao Paulo, SP. [s.d.].

\
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2. PLANEJAMENTO DE GESTAO

Esta etapa divide-se em dois vieses do planejamento de gestao: o juridico e o de
pessoas. Primeiramente explicaremos o que e como ser feito para proteger a sua startup

judicialmente.

2.1 Planejamento Juridico

Além do dinheiro - a moeda em si - ¢ importante que o empreendedor saiba o que
pode ser usado como capital (ativo) de uma empresa. Mais ainda, € pertinente que
possua o conhecimento dos ativos que podem criar real vantagem econdmica perante os
negocios concorrentes. Esse ativo, que pode ser intangivel, ¢ obtido por meio da
Propriedade Intelectual de sua Startup e se divide em 03 categorias:

Propriedade Industrial Marcas, Patentes, Desenho Industrial e Segredos
Empresariais, por exemplo. Direito Autoral: Direito do Autor, Direitos Conexos e
Programas de Computador, por exemplo. Protecdo Sui Generis: Projetos de Topografia
de Circuitos e Formas de Cultivo, por exemplo.

O mais comum ¢ termos a busca pelo registro da Propriedade Industrial, vez que
essa sO esta protegida com o devido processo junto ao INPI (6rgdo responsavel por
todos os registros desse tipo de propriedade intelectual). Em se tratando de Direito
Autoral, vale dizer que a prote¢do ¢ inerente ao surgimento do material, ou seja, o
importante ¢ ser capaz de comprovar a data em que o autor fez sua obra. Outro item
importante ¢ que o Direito Autoral ¢ vinculado a pessoa fisica, mas pode ser cedido a
Pessoa Juridica por instrumento particular, preferencialmente redigido de forma

responsavel e profissional.

2.1.1 Estruturando a Pessoa Juridica

(CNPJ)

Existem diferentes tipos de estrutura para formalizar sua pessoa juridica. Para
resumir de forma didatica, separamos em duas categorias maiores € suas respectivas
alternativas:

Pessoa Juridica de um Unico Sécio:



Microempreendedor Individual (MEI); Empresario Individual; Empresario
Individual de Responsabilidade Limitada (EIRELI); Sociedade Limitada Unipessoal.

Pessoa Juridica com dois ou mais Socios:

Sociedade Limitada (Ltda.) Sociedade por A¢des ou Anonima (S.A.)

Quando o projeto ainda estd no inicio, o MEI pode ser uma alternativa barata,
rapida e simples de se criar um CNPJ. Deve-se ter cuidado para identificar a atividade
empresarial que faga sentido, atentando-se ainda para o limite anual de faturamento de
81 mil. reais. O grande risco de ndo se constituir uma Pessoa Juridica ou optar pela
Pessoa Juridica do MEI ou do Empresario Individual ¢ a falta de protecdo patrimonial,
uma vez que ndo ha a separagdo do patrimonio pessoal do patrimonio empresarial.

Mas existem alternativas. Por outro lado, as empresas estruturadas como EIRELI,
LTDA, Limitada Unipessoal e S.A., conferem protecdo ao patrimdnio pessoal dos

socios, gerando mais seguranga nas operacoes.

2.1.2 Principais Contratos

Ao iniciar a comercializagdo de seu produto ou prestacdo de um servico, ¢é
imprescindivel que ja tenha alguns documentos redigidos e que lhe auxiliem a definir
junto aos clientes quais as expectativas, direitos e obrigacdes dispostas por voceés.

Para negdcios 100% oftline:

Contrato de Prestacdo de Servigos ou Manual do Produto Contrato de Parceria
Comercial. Contrato de Confidencialidade ou Exclusividade.

Para negocios com presenca online:

Contrato de Prestacao de Servigos ou Manual do Produto Contrato de Parceria
Comercial. Contrato de Confidencialidade ou Exclusividade. Termos de Uso & Politica
de Privacidade.

A real necessidade de um ou outro documento vai depender do tipo de
produto/servico que seu negdcio comercializa, mas ¢ primordial que o empreendedor
tenha consciéncia de que a melhor forma de garantir direitos € resumi-los em textos e
ter o aceite de seu cliente sobre tais termos.

Independente da forma de atuacdo, para a empresa se constituir é necessario um
bom Contrato Social, que contenha clausulas claras de entrada e saida de sdcios,
exclusdo forcada, forma de pagamento das quotas ou agdes, entre outras. Para evitar

discussdes e desavencas entre os socios por questdes que ainda ndo ficaram claras no



contrato social, ¢ importante ainda a elaboracdo do Acordo de Socios/Quotistas. Esse
documento garante clareza e seguranga na relagao entre os sécios.
Contratos de Investimentos bem redigidos sdo importantissimos também para uma

clareza de obrigagdes entre investidores e investidos!

2.1.3 Como formar o time de forma saudavel e segura

A legislacao trabalhista ¢ um dos pontos que o empresario precisa ter extrema
atencdo. Contratar, seja empregado em regime da CLT, prestadores de servigo
autobnomos ou eventuais parcerias, deve sempre ser seguido por uma boa andlise
juridica.

De qualquer forma, para formacao de um bom time o empreendedor terd sempre
04 alternativas disponiveis:

Venda de percentual societario por instrumentos como Opgdes de Compra, por
exemplo. Contratagdo de prestadores de servigos. Contratacao de parceiros por contrato
e servicos de beneficios reciprocos e especificos. Contratagdo de empregados em regime
da CLT. Qualquer uma das opgdes elencadas tém riscos e vantagens e devem ser

pensadas a partir do momento e dos interesses do negocio.

2.1.4 Buscando Investimentos

A partir dessa etapa, adote no minimo duas boas praticas: Realize um bom
trabalho de auditoria interna, também denominado "due dilligence", a fim de aparar
eventuais arestas que podem afastar investidores. E, analise a situacdo do negbcio e
defina um dos vérios formatos de calculo para valorar o negdcio, também conhecido por
valuation. Algumas alternativas habitualmente utilizadas seriam Fluxo de Caixa
Descontado - DCF - e Valor Contébil, por exemplo.

E indispensavel que o empreendedor identifique 0 momento certo de se buscar
investimento e tenha consciéncia que investidores tém exigéncias e expectativas, as
quais devem ser sempre bem negociadas para evitar que alguém alheio ao seu negocio

crie mais problemas do que beneficios no curto/médio/longo prazo.

2.2 Planejamento de Gestao de Pessoas



2.2.1 Defini¢ao de Cargos

O que diferencia um cargo do outro?

a) Variedade de habilidades — o grau em que o cargo requer diferentes atividades,
exigindo do trabalhador variadas habilidades e talentos; b) Identifica¢do das tarefas — o
grau em que o cargo resulta num segmento completo e identificavel de trabalho; c)
Importancia das tarefas — o grau em que o cargo exerce um impacto significativo na
vida ou no trabalho de outras pessoas; d) Autonomia — o grau em que o cargo propicia
consideravel liberdade, independéncia e arbitrio ao individuo na programagdo do
proprio trabalho e na determinagdo dos procedimentos a serem adotados para
executa-lo; e) Feedback — o grau em que a execugdo das atividades exigidas pelo cargo
permite ao individuo obter informagdes claras e diretas sobre a eficacia de seu
desempenho pessoal.

A definicao de cargos envolve:

a) Conjunto de tarefas e atribuigdes que o ocupante devera desempenhar
(conteudo do cargo); b) Como as tarefas ou atribuigdes deverdo ser desempenhadas; c)
A quem o ocupante do cargo devera se reportar (responsabilidade); d) Quem o ocupante
do cargo devera supervisionar (autoridade).

Para realizar a descri¢ao dos cargos:

e Identificacdo do cargo;

e Sumario do cargo;

e Tarefas executadas;

e Supervisdo dada e recebida;

e Relacdo com outros cargos;

e MaJquinas, ferramentas e materiais a serem utilizados;
e Condigdes de trabalho;

e Comentdrios que possam ajudar a esclarecer os itens acima.



2.2.2 Remuneragao ¢ Beneficios

A remuneracao de cargos segue a estrutura apresentada por Chiavenato, 1999:

REMUNERACAO

Remuneracdo
Total

Remuneracao

Incentivos .
P o Beneficios
Basica Salariais

Seguro de Vida
Seguro Salde
Refeicoes
subsidiadas, etc.

Bonus
Participacdo nos
resultados

Salario Mensal
ou
Salario por Hora

Chiavenato, 1999

Desta forma, a remuneragdo total inclui a remuneragdo basica (que pode ser o
salario por hora ou o salario mensal do colaborador), os incentivos salariais (como
comissao, bonus e participagao nos resultados) e os beneficios (que podem ser vales
como refeicao e alimentacdo, seguro de vida, plano de saude entre outros).

A composicao da remuneracado ¢ dividida em dois fatores: internos e externos.

e [Fatores internos: Tipologia dos cargos na organizagao;
Politicas de RH;
Politica salarial;
Desempenho e capacidade financeira da organizagao;
Competitividade da organizagao.

e Fatores externos: Situagdo do mercado de trabalho;
Conjuntura economica;
Sindicatos e negociagdes coletivas;
Legislacdo trabalhista;
Situagdo do mercado - clientes;

Concorréncia no mercado.

e Beneficios da implantagdo de um sistema de cargos e salarios:

e Aprimorar a satisfacdo do funcionario no trabalho;



e Atender aos requisitos de saude e seguranca;
e Atrair e motivar os funcionarios;
e Reter funcionarios com alto nivel de desempenho;

e Manter uma posi¢do competitiva favoravel.

Materiais de Apoio:
Mais sobre mapeamento de cargos e salarios: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/

INTmEmqghlayOTLUx4OIDF51ZRt7NNDd45

https://docs.google.com/presentation/u/1/d/1hv7-seVt9dSmGqNWN_f4p1{30rwjIOVb/e
dit?usp=drive_ web&ouid=110290245554603296915&rtpof=true

Referéncias do Capitulo:
NDM Advogados. GUIA JURIDICO DEFINITIVO PARA STARTUPS. Brasilia,

Distrito Federal [s.d.].

DALMAU e TOSTA. Mapeamento e Gestio de Competéncias. Floriandpolis. 2009



3. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Planejamento estratégico para startup e pequena empresa faz sentido? Faz sim! A
startup ou pequena empresa também precisa de planejamento, organizacio e gestio. E
claro que ¢ tudo muito mais leve e pode ser atualizado com mais frequéncia, se
tornando algo mais dinamico se comparado ao planejamento estratégico feito em uma
empresa grande. Nao € preciso ter um planejamento estratégico para um horizonte de 3
anos, porque muitas vezes as startups ainda estdo desenvolvendo, validando e pivotando
seus produtos, entdo o ambiente ¢ muito volatil. Contudo, ¢ possivel fazer um
planejamento para 3 meses ou 6 meses. A partir dai, € possivel ir acompanhando esse
planejamento com regularidade e ir mudando o que for necessario e incluindo o que
surgir nesse caminho.

Se eu ndo tiver um planejamento e objetivos bem estabelecidos eu ndo sei para
onde estou caminhando, ndo sei quais sdo as prioridades € no que eu tenho que me
concentrar. Sem um planejamento bem estruturado, a tendéncia € que se comece a atirar
para todos os lados fazendo um pouco de tudo e ocupando o dia todo com diversas
tarefas que no final das contas ndo estdo levando a empresa para mais perto dos seus
objetivos, ou seja, nds nao estamos caminhando para onde gostariamos.

Como elaborar um planejamento estratégico para startup ou pequena empresa?

Os 5 passos que precisamos percorrer sao os seguintes:

Analise SWOT

A andlise SWOT aborda as Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas. Essa
analise consiste em pontuar o que vocé tem de aspecto positivo € o que vocé tem de
aspecto negativo dentro e fora do seu negdcio. Isso ndo quer dizer desistir de tudo
quando se deparar com as fraquezas, pois elas servem para vocé ter consciéncia de
forma que possa trata-las e fazer um planejamento para lidar com esses pontos.

Por exemplo, uma fraqueza bastante frequente em pequenas empresas € a falta de
capital: se essa ¢ a sua fraqueza hoje, entdo no seu planejamento pode ser incluido um
plano para obten¢do desse capital através de fontes de fomento ou financiamentos.

Por outro lado, também ¢ importante analisar as oportunidades, pois ¢ aquilo que

se deseja preservar e continuar fazendo bem.



Missao, Visao e Valores

Definir a missdo, visdo e valores do seu negocio ndo significa escolher varias
palavras bonitas para colocar no site da sua empresa. Estas defini¢des sao importantes
porque levam a refletir e discutir entre os envolvidos na empresa: podem ser os socios,
diretores ou quem quer que esteja participando nesse processo decisério. Essa visdo
comum e compartilhada ¢ muito importante para o estabelecimento da empresa e ajuda
no direcionamento da empresa.

A missdo, visdo e valores da empresa podem ser divulgados publicamente ou
podem se manter apenas internamente na empresa. O importante é parar para pensar no
assunto. Um bom exercicio para entender o que € a missao, a visao € os valores de uma
empresa € observar as empresas que vocés admiram. Algumas empresas nao divulgam
os 3, mas vale a pena dar uma olhada em algumas empresas como: Google, Facebook e
Starbucks. Vocés vao notar algumas coisas bem interessantes na forma como ele

definem isso.

Objetivos e Metas

Quando definimos os objetivos e metas geralmente usamos a técnica SMART
(Specific, Measurable, Achievable, Relevant and Time-bound — em portugués:
Especifico, Mensuravel, Atingivel, Relevante e Temporal): eu tenho que ser bem claro e
especifico no que eu estou definindo para a minha meta; eu tenho que poder medir se eu
alcancei ou ndo essa meta, ou seja, ela ndo pode ser algo abstrato; ela tem que ser
alcangavel, ou seja, deve ser algo que me desafie, mas que eu consiga alcangar; ela tem
que ser relevante e fazer sentido para mim, ou seja, deve estar alinhada com as coisas
que eu acredito e meu propdsito; e temporal porque eu tenho que ter um prazo

especifico para atingir esse resultado.

Estratégias e Plano de Acao

O Kit do Process Thinking tem um template de plano estratégico com todos os
campos que vocé precisa preencher para visualizar seu plano estratégico e 14 vocé pode
montar o seu plano de agdo. Cada estratégia definida deve ter um plano de ag¢do para
alcancar aquele objetivo. Em cada agdo estabelecemos: responsavel, data de inicio e

fim, status atual, prioridade e custo.



E importante lembrar que ndo ¢ preciso ter um plano de agdo enorme. Para manter
a agilidade das startups e pequenas empresas, ¢ indicado que se tenha um plano de agdo
enxuto para concentrar as energias em algumas dimensdes sem atirar para todos os
lados e sem tentar fazer tudo a0 mesmo tempo. E importante definir um foco inicial e

aos poucos, enquanto vou avancando, eu vou incrementando esse plano de acdo.

Monitoramento

Nio adianta fazer um plano estratégico e guardar ele na gaveta! E importante que
se defina uma periodicidade para rever o plano que foi feito e fazer o monitoramento
deste plano, acompanhando se esse plano estratégico esta sendo realizado, se estou
concluindo as minhas agdes, se eu estou cumprindo com 0s meus prazos ou s€ eu nao
estou conseguindo fazer por algum motivo como, por exemplo, alguma oportunidade

que surgiu na empresa que fez com que as prioridades mudassem.

3.1 Analise Pestal

A andlise PEST(ALD) faz o estudo de fatores que interferem em uma
organiza¢do e que sdo externos a ela, ou seja, que ndo estdo sob seu controle, mas que
exercem enorme influéncia sobre a empresa. Deve ser a primeira acdo do empreendedor
antes de abrir seu negocio, e também pode ser utilizada por empresas que desejam rever
sua estratégia no mercado.

O nome PEST(ALD) refere-se as iniciais dos seguintes fatores de anélise:
politicos, econdmicos, sociais, tecnologicos, com adicionais de fatores ambientais,
legais e demograficos. A partir das analises desses pontos, ¢ possivel entender melhor o
ambiente em que a empresa esta inserida, podendo verificar a quais ameacas ela esta
suscetivel e quais oportunidades de crescimento existem para se aproveitar, € assim
tracar estratégias e planos de agdo para minimizar os riscos e aproveitar melhor as
oportunidades.

Por se tratar de um estudo amplo, com dados condizentes com a realidade macro
ambiental de um estado, do pais, ou do mundo, as informagdes ndo sdo buscadas de
forma direta no mercado, como por exemplo em uma pesquisa de mercado, mas sim
através de dados secundarios. Algumas fontes confiaveis de dados sdo o IBGE, sites de

prefeituras, Sebrae, Endeavor e também institutos oficiais de pesquisa.



Abaixo estdo listados os topicos mais importantes a serem analisados dentre de

cada fator da PEST(ALD):

Politicos:

Os fatores politicos incluem ag¢des governamentais e outras situacdes relacionadas
a politica que podem exercer impacto no setor de atuacdo da empresa.

Alguns exemplos de o que analisar:

e Estabilidade politica;

eRelagdes diplomaticas entre paises;

e[ eis tramitando nas casas legislativas;

ePlanos de governo do poder executivo;

e Monopdlios ligados a classe politica;

e Politicas fiscais.

Econémicos:

Nesse fator sao analisados os topicos da dinamica da econdmica macro
ambiental que podem interferir no seu negocio. Principalmente em tempos de crise ¢
necessario ter total ciéncia da situacdo economica evitando ao maximo que ela interfira
de maneira negativa na sua empresa.

Exemplos:

e Taxas de crescimento/retracdo da economia e do setor de atuacao;
ePrevisdes economicas;

eInflagdo

e Taxas de juros;

e Politicas monetaria e cambial;

e Comércio internacional

eRelagdes de oferta e demanda no setor.

Sociais:

E o ponto de andlise social e cultural. Compreender o aspecto social auxilia no
entendimento do modo como as pessoas consomem e buscam por produtos e servigos.
Exemplos:

e Estilos de vida;



e Tendéncias profissionais;
e H4abitos de consumo;

eEscolaridade;

Tecnoldgicos:

Correspondem aos fatores tecnologicos que participam do cotidiano de
determinada regido ou populagdo e que podem ser explorados na estratégia do seu
negocio, ou entdo, tendéncias de tecnologias que estdo sendo desenvolvidas e
implementadas no setor de atuagdo da empresa.

Exemplos:

e Pesquisa e desenvolvimento;

e Principais tecnologias do dia-dia;

eProcessos automatizados;

e Tecnologias utilizadas pelo setor para a atragao de clientes;

eNovas tecnologias que otimizam o processo de producao.

Ambientais:

Sdo pontos de cunho ambiental que possuem relagdo com o setor empresarial.
Possuem cada vez mais importincia devido a tendéncia de crescimento da
sustentabilidade entre as empresas.

Exemplos:
enterferéncia do clima;
e cgislacao ambiental referente ao local e produgao;

e Processos moldados pela sustentabilidade;

Legais:

Nesse topico ¢ analisada a legislagio em que se enquadra a atividade da sua
empresa. Devem ser vistas todas as implicagdes legais que podem exercer influéncia
direta ou indiretamente no seu negocio.

Exemplos:

e egislagdo trabalhista;

e Acordos comerciais;

o] egalidade das atividades em relagdo a suas caracteristicas;



e[ eis que trazem regulamentagdes ao setor.

Demograficos:

Os dados demograficos sdo as caracteristicas da populagdo analisada. Sao
analisados dados quantitativos referentes a populagdo em geral, com por exemplo, seu
poder de compra.

Exemplos:

eNumero de habitantes;

eFaixa etaria; Q

eRenda média; {2
e Diferenga do nimero entre homens e mulheres.

Materiais Extras:
Matriz Stoner: https://docs.google.com/spreadsheets/d/1USLwSwyfl6bl1yXTMrkLo
U1IUc8sCuOG_xstrUA8OKM/edit#gid=2095092991

Analise Pest:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1vipArSOVWMIZ7TMMI09 ABzJ
vRjXztari

Anadlise do Campo de Forga:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1vipArSOVWMIZ7
MMIO09 ABzJvRjXztari

Guia do Planejamento Estratégico:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1vipArSOVWM

1Z7MMI09 ABzJvRjXztari

Referéncias do Capitulo:

Esag Jr. Analise PEST(ALD). Florian6polis [s.d]. Nao Publicado.

\



4. PLANEJAMENTO DE MERCADO E VENDAS

4.1 Business Model Canvas

Canvas ¢ a representacao visual do seu negocio. Com ele, vocé define se vai ser
capaz de realizar o que ¢ importante: produzir, capturar e entregar valor para clientes e

acionistas. Entenda melhor o que cada érea significa:

Proposta de Valor:

Resumo do propdsito da sua empresa, ou seja, o que ela pretende entregar ao

mercado.

* Qual € o principal valor que vocé tem a oferecer a seus clientes?

* Quais necessidades do cliente vocé esta satisfazendo?

* O que ¢ Unico e especial sobre o seu negocio e que outros ainda nao
realizaram?

No final, vocé precisa saber o que vai fazer um consumidor escolher vocé e ndo

a concorréncia.

Segmento de Clientes:

Resumo do proposito da sua empresa, ou seja, o que ela pretende entregar ao
mercado.

* Qual ¢ o principal valor que vocé tem a oferecer a seus clientes?

* Quais necessidades do cliente vocé esta satisfazendo?

* O que ¢ uUnico e especial sobre o seu negocio e que outros ainda ndo
realizaram?

No final, vocé precisa saber o que vai fazer um consumidor escolher vocé e ndo

a concorréncia.

Canais:

Defini¢ao de canais utilizados para que sua solugdo chegue até o cliente.
* Por meio de quais canais meus consumidores querem ser atingidos?
Como eles estao integrados a rotina do meu cliente?

* Quais canais sao os melhores? Quanto eles vao me custar?



Inclua aqui entidades que vocé usa para se comunicar com seu publico, assim

como as plataformas nas quais vocé disponibiliza seu produto ou servigo.

Relacionamento com Clientes:

Para preencher este quadro, vocé precisa saber como a sua empresa vai se
relacionar com cada segmento de cliente.

* Qual tipo de relagado o cliente espera que eu tenha com ele?

* Como integrar essa relagdo ao seu negocio no melhor formato € no menor
custo?

Pense na vida util do seu produto e em como o consumidor pode chegar até vocé

durante esse tempo.

Atividade-Chave:

Aqui vocé quer descobrir quais sdo as atividades essenciais para a entrega da sua
Proposta de Valor.

* Quais atividades definem a sua Proposta de Valor?

* Quais atividades sdo mais importantes para seus canais de distribuigdo,
relacionamento com o cliente e fonte de receita?

Se vocé vende por meio de terceiros, por exemplo, o gerenciamento dos canais €

muito importante.

Recursos Principais:

Sdo os recursos mais importantes e necessarios para realizar as suas
atividades-chave.

* De quais recursos a sua Proposta de Valor depende para ser entregue?

* Quais recursos sdo importantes para o bom funcionamento dos canais e o bom
relacionamento com o cliente?

Empresas que oferecem um produto, por exemplo, t€m como recurso talentos

com a expertise necessaria para construi-lo. Além disso, detém a propriedade intelectual

dele

Principais Parceiros:
Sao as atividades-chave terceirizadas e os recursos principais adquiridos fora da

empresa.



* Quem sdo seus maiores parceiros e os principais fornecedores?
* O que motiva essas parcerias?
Procure conectar as parcerias as atividades-chave do seu negdcio. Se uma

atividade ¢ essencial, vocé precisa fortalecé-la com uma parceria.

Fontes de Receita:

Sua Proposta de Valor tem um objetivo principal: gerar receita. Por isso, dedique \
mais tempo nesta parte do Canvas.

* Seus consumidores estdo dispostos a pagar pela sua solugao? m

* De que forma eles preferem pagar?

* Como cada fluxo de receita contribui para a receita total da empresa?

Estrutura de Custos:

Nenhum negdcio funciona sem custos.

* Quais sdo os custos basicos do seu negdcio?

* Quais sao as atividades mais dispendiosas?

Seus custos precisam estar muito bem alinhados com a sua Proposta de Valor.

Eles ndo podem comprometer a entrega ao cliente nem tampouco a receita da empresa.

4.2 Matriz CSD

A sigla CSD corresponde a: certezas, suposi¢des e duvidas. Esta matriz ¢ mais
utilizada para momentos prévios de um projeto, por meio da qual ainda tentamos
compreender quais recursos sao essenciais e quais estao disponiveis.

Sao trés as perguntas principais: %

* O que nds ja sabemos a respeito?

* Quais sao as nossas hipdteses? (ou o que supomos saber?)

* Quais perguntas poderiam ser feitas?

E uma forma excelente de iniciar um projeto, especialmente se esse for extenso e
envolve varios departamentos da organizacdo, como uma mudang¢a na comunicacio

interna, por exemplo.



Certeza:

Aponte as informagdes que domina e nas quais acredita. No caso da mudanga na
comunicagdo interna, poderia ser a certeza de que ha estrutura de Jornal Mural em todas
as sedes da empresa e de que nem todos os funcionarios acessam e-mail.

Suposicio:

Sdo informagdes que ndo temos € que ndo parecem necessarias. Nao temos
certeza de que todas as unidades possuem TV institucional, exemplificando.

Duvida:

Sao informacgdes as quais ndo temos, mas que precisariamos ou gostariamos de
ter. Nao sabemos se ha alguém responsavel pela atualizagdo do Jornal Mural em todas

as unidades, por exemplo.

Materiais de apoio

Painel de Tendéncias de Consumo:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/IN4QSJYhobC
5 36FSh3MmODXOff7gdkW1

6 Modelos de Canvas:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/IN4QSJYhobC5 36FSh3M
mODXOft7gdkWI1

Ferramentas:
Canvas Jornada do Cliente: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/12hgthj9
QeoMwPGjFb6GNfxvSncHxGskR

Canvas Prospeccao da Marca: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/12hgthj9Q
eoMwPGjFb6GNfxvSncHxGskR

Painel de Tendéncias de Consumo: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/12h
gthj9QeoMwPGjFb6GNfxvSncHxGskR

Matriz CSD: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/12hgthj9QeoMwPGjFb6 GNfxv
SncHxGskR



Planilha de Clientes: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/12hgthj9QeoM
wPGjFb6GNfxvSncHxGskR

Planilha de Vendas: https://docs.google.com/spreadsheets/u/1/d/1DmctZvYkIcR
WtGBR5bvIgUSAVh4DEHbS/edit?usp=drive_ web&ouid=110290245554603296915&r
tpof=true

Referéncia do capitulo

SEBRAE. Manual de Instruc¢ées: 6 modelos de Canvas. [s.1.], [s.d.].

Bonus:

Curso: Formagao do preco de venda

Objetivo: Aprenda a estruturar e analisar os custos de sua empresa para estipular o prego
de venda adequado para os seus produtos ou servigos.

Link: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/formacao-do-preco

-de-venda,7490b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD

Curso: Como definir preco de venda

Objetivo: E hora de aprender a calcular gastos, a margem de lucro ¢ o ponto de
equilibrio operacional do seu negdcio para a formacdao de prego do seu produto ou
Servico.

Link: https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/como-definir-preco-de

-venda,04a0b826a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD



5. PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Nesta etapa do planejamento, trabalharemos apenas o Fluxo de Caixa.

O gestor precisa se familiarizar com a movimentagao financeira da sua empresa
para assegurar o equilibrio das contas, planejar investimentos e, assim, poder crescer de
forma organizada e sustentavel. Nesse contexto, o fluxo de caixa ¢ uma ferramenta que
¢ um grande aliado do empresario.

Quando o assunto ¢ os recursos da instituicdo, ndo se pode confiar em
suposi¢des: € preciso ter controle e precisdo dos dados, ou seja, saber exatamente o
quanto ¢ gasto e o quanto é recebido para evitar desfalques e surpresas. Por isso,
instrumentos que viabilizam a melhor compreensdo das quantias que entram e saem da
empresa — como o fluxo de caixa — sao muito bem-vindos e fazem toda a diferenca na
gestdo de negdcios.

O fluxo de caixa nada mais ¢ do que um registro detalhado de toda a
movimenta¢cdo de dinheiro de uma empresa, ou seja, todas as quantias que entram e
saem dentro de um determinado periodo. Assim, ele deve contar com a anotacdo de
todas as contas, langamentos e recebiveis para poder gerar graficos e relatorios que
favorecerdo analises da gestao financeira da empresa.

Sem o fluxo de caixa, o cenario de uma empresa pode ser o da desordem
financeira, o que ¢ muito perigoso. Caso o gestor nao organize ou planeje suas contas a
pagar e receber, pode ndo ter caixa suficiente em determinado momento do més para
arcar com seus Compromissos.

O resultado disso ¢ o pagamento de multas, problemas com fornecedores e
funcionarios, entre outros exemplos. Portanto, o fluxo de caixa ¢ um recurso
indispensavel, seja qual for o porte ou segmento do negocio. Para saber melhor como
criar o seu, conhega as 6 etapas fundamentais:

1. Receitas:

Essa primeira etapa ¢ muito familiar para os empreendedores, pois ela trata do
dinheiro recebido pela empresa por conta da venda de servigos ou produtos. Assim,
nesse momento, ¢ preciso anotar precisamente as quantias e o periodo desses
pagamentos. E importante lembrar que, se a empresa trabalha com pagamentos a prazo,

como cartdo de crédito e parcelamentos, os



valores devem ser registrados de acordo com as datas em que serdo efetuados. Dessa
forma, a empresa ndo se confunde e evita contar com um dinheiro que, na verdade, nao
existe.

2. Gestao de Recebiveis:

Cuidar do dinheiro que acabou de entrar ¢ essencial para ter uma empresa
lucrativa. Nesse ponto, o empresario deve planejar a quantia que serd destinada para o
pagamento das contas e avaliar se o negocio obteve lucro em um determinado periodo.
Nessa etapa, ¢ relevante gerenciar também o saldo excedente, isto €, o que sobrou em
conta. O ideal ¢ sempre aplica-lo de uma forma estratégica para assegurar ainda mais
rentabilidade para a instituigao.

3. Despesas:

Todos os empreendimentos tém despesas, que podem ser fixas e variaveis. O
controle rigido das contas garante que todos os pagamentos sejam feitos na data certa —
evitando juros e multas — e que os valores sdo constantemente analisados, més a més, a
fim de avaliar se ocorreu um aumento expressivo nos custos € o que pode ser enxugado
para reverter essa situagao. Ter os pagamentos em dia ¢ crucial para manter um
relacionamento saudavel com fornecedores e com os bancos. Afinal, para ter crédito
empresarial e uma boa imagem no mercado, a empresa precisa conservar um bom
historico que reforce sua credibilidade.

4. Financiamentos:
Assim como o que acontece com o0s recebiveis a prazo, compras financiadas pela
empresa devem ser muito bem ordenadas para que a situagdo ndo se torne uma bola de
neve. Controle as parcelas de empréstimos e requisi¢oes, € calcule juros para ndo perder
os pagamentos de vista. Além disso, garanta que os valores de um parcelamento caibam
dentro do orgamento mensal esperado, para ndo ter surpresas desagradaveis no futuro.

5. Estoques:

Com os pagamentos e receitas em dia, agora ¢ o momento de olhar para o
estoque da empresa. Muitas vezes, as instituicdes apresentam um nivel de estoque
excedente — sobretudo as que operam no varejo. A inten¢do ndo € ruim, ja que diversos
empreendedores desejam aquecer as vendas e aproveitar oportunidades. Contudo, sem
planejamento e controle, essa ideia pode ter consequéncias ruins para a gestdo
financeira da empresa. Estoque acumulado representa dinheiro parado, que ndo pode ser
usado para pagar contas ou investir. Além disso, um possivel encalhe de produtos — ou

até mesmo itens que se tornam obsoletos ou estragam — gera um grande desperdicio



financeiro para a organiza¢do. Sendo assim, registrar as quantidades de materiais
disponiveis continuamente no fluxo de caixa ¢ imprescindivel para se preservar tanto de
um estoque vazio quanto em excesso.
6. Analises de Resultados:
Passadas as etapas de preenchimento de dados, um passo fundamental do fluxo
de caixa ¢ a avaliacdo dos resultados consolidados. Assim, no fim de um determinado
periodo, o gestor deve observar o saldo da empresa, e o total de custos e recebiveis para

entender o panorama real do negocio e pensar em melhorias.

Materiais de Apoio:

Fluxo de Caixa - Um guia para fazer o seu:
https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1813Hr
_aYY3uly8WgZIUEcdH71122PWsP

KPI: O guia completo para medir os indicadores de desempenho de sua equipe de
vendas: https
://drive.google.com/drive/u/1/folders/1813Hr aYY3uly8WgZIUEcdH71122PWsP

Ferramentas:

Planilha de Controle Financeiro:
https://docs.google.com/spreadsheets/u/1/d/1xXd8ZdmeTak

doxT bApcLoID59Gy CZD/edit?usp=drive web&ouid=110290245554603296915&rt

pof=true

Planilha de Fluxo de Caixa:
https://docs.google.com/spreadsheets/u/1/d/1Th7NpSIDkGLJ3NL
0yDqE4WcEwD7 umCMV/edit?usp=drive_web&ouid=110290245554603296915&rtp

of=true

Planilha de Ponto de Equilibrio:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/lmuEhDnJErM9
Hvhyer5geFg71 SOlown/edit#gid=236396578


https://drive.google.com/drive/u/1

Referéncias do Capitulo:

E-GESTOR. Fluxo de Caixa: Um guia para fazer o seu. [s.L], [s.d.].

Bonus:
6 critérios usados por investidores ao selecionar uma startup: https://docs.google.com/

document/d/1DjpMONCWQIBjDINnwY 6SQC6PN3N1XHW2/edit

Curso: Indicadores para seu negocio

Objetivo: Uma empresa com indicadores de desempenho bem definidos consegue
mensurar com maior clareza suas acoes e até alcancar melhores resultados, tanto em
termos financeiros como de reconhecimento do mercado. Se a sua empresa ainda nao
possui indicadores de desempenho, este curso ¢ ideal para descobrir como eles podem
fazer toda a diferenca em seus resultados.

Link:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/indicadores-para-seu-negoci
o,

90da644c2£d26710VgnVCM1000004c00210aRCRD

Curso: Estratégia financeira para o crescimento

Objetivo: Expandir exige planejamento e estratégia. Veja neste curso como elaborar um
plano econdmico e como identificar o capital necessario para o crescimento da empresa.
Link:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/estrategia-financeira-para-o-

crescimento,7bd0b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD

Conteudo: Controle Financeiro

Link: https://blog.egestor.com.br/planilha-de-controle-financeiro-gratis/

Video: Fluxo de Caixa

Link: https://youtu.be/m8ASJE72v{0

Conteudo KPI:

Link: https://www.comececomopedireito.com.br/blog/kpis-em-startups

\



6. PLANEJAMENTO DE MVP

O que ¢ Mockup?

Mockup € o que os designers comumente utilizam para apresentar uma ideia,
que se fosse explicada em palavras, por exemplo, ndo apresentaria, com clareza, o
produto ou resultado final. Isso vale tanto entre participantes de uma equipe de projeto,
quanto na comunicagdo com o cliente final. Um exemplo seria a criacdo de uma
estampa de camiseta. Vocé deseja sugerir que a aplicagdo tenha 10 x 7 cm, mas na
pratica, imaginar a aplicacdo pode ndo ser tdo simples. Algo pode passar despercebido e
a aplicacdo em mockup ajuda — e muito — a reduzir a probabilidade de erro ou
insatisfacao.

O mockup ¢ um caminho simples, de baixo custo e alta fidelidade, em que ¢
possivel prever o resultado real, sem precisar investir em um prototipo, produto piloto,
3D ou similar. Quando se tem uma ideia em desenvolvimento, geralmente existem trés
ou quatro estagios de design, que podem ser confundidos com mockup:

Esboco de UI ou User Interface (Design de Interface do Usudrio): permite que
os designers trabalham com todas as suas ideias ruins e identifiquem as ideias com
potencial — pode ser desde rabisco em papel a uso de softwares especificos;

Wireframes: sdo onde a hierarquia de informagdes, agrupamento de contetido e
funcionalidade central sdo trabalhados — ¢ a representagado estrutural do seu projeto;

Mockups: ¢ onde veremos os detalhes visuais, a aplicacio de um layout,
estampa, desenho, simulando o produto final. Os mockups de tela podem ser
identificados por sua sofisticacdo visual, mas pelo total falta de interatividade — se faz
da necessidade de apresentar a aparéncia visual estitica de um site, por exemplo,
detalhando cores, formas, tipografia etc;

Prototipos: retnem recursos visuais e interatividade em uma versao do produto
final.

Esses estagios permitem que os designers de IU testem e aprimorem suas ideias,
além de obterem a aprovacao de forma mais precisa. Evitando desperdicio de tempo,

dinheiro e recursos.



A Prototipacdo No Desenvolvimento De Software

O que ¢ prototipagdo para desenvolvimento de software?

Primeiramente, a prototipacdo no desenvolvimento de software ¢ um processo
que tem como fung¢do avaliar as ideias geradas e validar — ou ndo — todos os requisitos
estabelecidos. E nesse momento que vamos tirar as ideias do papel e passar a
entendé-las na forma fisica. Segundo o livro Design Thinking — Inovagdo em negocios’,
“o prototipo € a tangibilizacdo de uma ideia, a passagem do abstrato para o fisico de

forma a representar a realidade — mesmo que simplificada — e propiciar validagdes.”

Qual a importancia da prototipagdo no desenvolvimento de software?

Como vocé ja pode perceber, para que um projeto seja 100% eficaz e
desenvolvido sem erros, € necessaria a fase de prototipacdao. Essa etapa ¢ importante
para verificar se a solugdo desenhada estd adequada ao desafio que o cliente enfrenta,
garantindo o alinhamento das informagdes. Dessa forma, conseguimos minimizar os
riscos, permitindo que o cliente valide e faga todos os testes antes da implantagdo. Além
disso, ¢ importante ressaltar que a fase de prototipacao pode — e muitas vezes deve — ser
realizada em diversos momentos, ja que se verificam falhas de forma agil, chegando,
assim, a uma solu¢ao de software mais assertiva.

Apesar de ja serem definidos diversos requisitos antes do desenvolvimento do
software, ¢ durante a interagao real do usuario com o sistema que os novos detalhes sao
percebidos. Normalmente, esses prototipos sao realizados com colaboragao do cliente e

em diferentes niveis de fidelidade e de diferentes formas.

Beneficios da prototipacao no desenvolvimento de software:
Melhorar a comunicagao entre os desenvolvedores ¢ o usuario final;
Identificar de forma agil os requisitos que ndo foram aplicados;
Analisar a experiéncia do usudrio no software;

Reduzir as refacdes no desenvolvimento do projeto.

Niveis de fidelidade e modelos de prototipagdo:

“Um prototipo pode ser desde uma representagdo conceitual ou analoga da
solucdo (baixa fidelidade), passando por aspectos da ideia, até a construgdo de algo o
mais proximo possivel da solucdo final (alta fidelidade)”, conforme podemos observar

na explicacdo do livro. Portanto, a fidelidade na prototipacao pode ser:



Baixa — Com uma representagdo apenas conceitual e, consequentemente, sendo
mais rapida de ser desenvolvida. Esses protodtipos de baixa fidelidade também sdo
conhecidos como rascunhos, wireframes ou sketches. Ou seja, sdo representacdes
desenhadas a mao e em papel, representando somente como sera a usabilidade do
sistema.

Média — Em segundo lugar, temos a média, que demanda maior tempo na
producao, mostrando os aspectos da ideia. O prototipo funcional, por exemplo, ¢ uma
simulacdo que pode representar o usuario se relacionando com a ferramenta. Assim, ¢
possivel testar interacdes e melhorar a experiéncia do cliente.

Alta — Em terceiro lugar, a fideliza¢do ¢ considerada um “mock-up” da ideacao,
de forma que seja o mais proximo possivel do resultado final do software; o que
demanda maior tempo para produzir, porém com um resultado mais eficiente. Sendo
assim, o mock-up simula o que serd o software, e os usudrios podem validar todas as
funcionalidades em tempo real, j& também com uma representacio visual.

O desenvolvimento nesta etapa normalmente ¢ realizado na finalizacdo da

interface, j& com programas design grafico, ferramentas de codificacdo front-end e

\

Existem duas formas de prototipagcdo que sdao consideradas no desenvolvimento

linguagens de programacao front-end.

Prototipacao Evolucionaria Ou Prototipagdo Descartavel

de software. No caso da prototipagdao evolucionaria ou incremental, ¢ aquela elaborada
no primeiro momento do projeto e, conforme o desenvolvimento for avancgando, esse
prototipo ¢ refeito, adaptado e alinhado as fases de elaboragdo. A segunda, a
prototipagdo descartavel, também ¢ realizada em diversas etapas, mas ndo ¢
incrementada nas fases seguintes.

Ou seja, os prototipos abordam os detalhes de cada momento do projeto, e
depois sdo descartados. Dessa forma, podemos considerar, entdo, que a fase de
prototipacdo no desenvolvimento de software ¢ indispensavel, reduzindo os riscos de

falhas, agilizando o processo de correcdo e agregando valor no relacionamento com o

cliente.



Diferenca Entre Um Portfélio De Servigos E Um Catdlogo De Servicos,
Conforme Conceitos Da Information Technology Infrastructure Library (Itil)

Determinados termos abordados por boas praticas costumam confundir os
profissionais e estudantes que mantém contato inicial com os conceitos. Muitas palavras
técnicas acabam sendo empregadas de maneira que destoa do conceito original, fugindo
a linguagem em comum e causando uma fonte de mal entendidos.

Vamos compreender conceitos que existe um risco de serem interpretados como
sindbnimos (apesar de ndo serem): a diferenca entre um Portfolio de Servigos de T1 e um
Catalogo de Servigos de TI. A seguir, fago um resumo sobre cada um destes dois

conceitos e apresento um resumo no final.

Portfolio De Servicos

Segundo a biblioteca da ITIL ¢ "um conjunto completo de servigos que serdo
entregues pelo provedor. Sdo agrupados por tamanho, disciplina e valor estratégico".
Em outras palavras, o Portfolio engloba todos os servicos entregues pelo departamento
de TT; ou se preferir, pela empresa de T1 (no caso de provedor de servigos externos).

Um detalhe que costuma chamar atengdo de alunos de ITIL Foundation ¢ o fato
de o Portfolio conter também servigos obsoletos. Servicos obsoletos sdo aqueles que
estdo aposentados e isso gera a impressdo de que suas informagdes poderiam ser
destacadas do portfélio. Temos razdes, entretanto, para guardar estas informacdes de
nivel estratégico: elas devem ser armazenadas como uma fonte histérica incluindo
licoes aprendidas, e podem ser tteis, inclusive, para uma possivel necessidade de
reativar o servigo.

Um ultimo elemento do portfélio que ndo podemos esquecer, além de servigos
ativos e aposentados, sdo os servigos propostos ou em desenvolvimento. Sdo aqueles
que serdo ou ndo servigos ativos um dia. O objetivo da gestdo do portfolio ¢ gerenciar
os servigos durante todo o ciclo de vida do servico, focando no valor que eles entregam
a area de negdcio. Ou seja, conceber, coordenar os servigos de TI e acompanhar o
resultado destes nos objetivos externos para a organizagao.

Sim, a gestdo do portfolio ¢ um processo de caracter estratégico e deve ser
conduzida por uma fun¢do que tenha autonomia na organiza¢do de TI: cargos de
diretoria a executivos. O processo encontra-se na etapa (livro) de Estratégia de Servigos
da ITIL. Para saber mais, recomendo: Gerenciamento do Portfolio de Servigos de TI da

ITIL.



Catéalogo De Servigos

Veja como ficou facil agora: a ITIL V3 define o catdlogo se servicos como
"parte do Portfolio disponivel para um cliente." Sao os servigos ativos na visao de um
cliente em especifico. Se vocé se colocar na visdao de um provedor de servigos externo,
este cliente sera representado por uma organizagdo com a qual mantém contrato. Ja para
o provedor de servigos interno (departamento de TI de uma organiza¢do) cada
setor/departamento representa um cliente.

Na gestdo do catalogo, o objetivo € que todas as informagdes dos servigos ativos
estejam claramente disponiveis e especificadas para seus clientes. O gestor deste
processo tem um papel tatico na prestagao dos servigos de TI. Este processo encontra-se

dentro da etapa (livro) de Desenho de Servigos da ITIL.

REFERENCIAS DO CAPITULO:
[TECNBLOG] Disponivel em: https://tecnoblog.net/369049/0-que-e-mockup/. Acesso
em Mar. 2021.

Materiais Bonus:

Dica:  Gerador gratuito de mockups de produto —  Smartmockups
(https://smartmockups.com/pt)

Video: Tony Fadell, o homem por tras do iPod e do termostato Nest, compartilha
algumas de suas dicas para perceber — e conduzir — mudanca

(https://www.youtube.com/watch?v=9uOMectkCCs&t=17s)

Dica: 20 ferramentas de prototipagem, UX e usabilidade na web
(https://www.iebschool.com/pt-br/blog/analitica-web/usabilidade-e-ux/20-ferramentas-d

e-prototipagem-e-usabilidade-na-web/)



7. PLANEJAMENTO DE PITCH

Vocé tem até cinco minutos para realizar o Pitch, portanto nao ultrapasse esse
tempo!

Regras importantes:

Monte o Pitch Deck como o seu material de apoio durante a apresentagdo, com
no maximo de 10 slides;

Nao utilize videos e apresentem sempre em PDF.

Estruture o pitch da seguinte forma:

1. A Performance engloba os seguintes pontos abaixo:
- Uma boa oratoria;
- Storytelling

- Confianga;

2. O branding vai ser o inicio do seu pitch deck:
1- Sua logo e frase que define o que fazem;
2- O problema que resolve;
3- A solugdo e proposta de valor;

4- Diferencial vs concorrentes;

3. De forma objetiva apresente:
5- O modelo do seu negocio e cases;
6- Tamanho de Mercado;
7- Proje¢do financeira;
8- A equipe que torna tudo possivel,
9- O que vocé busca (investimento por qual %, parceiros, clientes...)

10- Informagdes de Contato.

Erros frequentes:
1. Ser muito amplo e ndo ser especifico sobre o problema que pretende

resolver;



2. Mostre os seus numeros e dados pautados em pesquisa e ndo através de
suposicoes;

3. Foque no valor agregado da sua solucdo e ndo apenas nas
funcionalidades dela;

4. Estourar o tempo mostra falta de preparo e treino,voc€ ndo quer passar
essa imagem, certo?

5. Nao invente respostas que voc€ ndo possui, isso pega muito mal!

6. Falar que ndo ha concorrentes. Sempre ha concorrentes.

Mais material: https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1-QUSEJWq5nWdfkjIF7Q
611A2¢100QIDF

https://drive.google.com/drive/u/1/folders/1-QUSEJWq5nWdfkjIF7Q611A2e100QIDF



