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Ter uma boa ideia de Negdcio

“As grandes ideias sdo aquelas nas quais a uinica coisa que

O primeiro passo para criar uma
empresa €, obviamente, ter uma

boa ideia de negodcio. Esta seré o
embrido a partir do qual se
desenvolve o projecto empresarial.

Mas nem todas as ideias s&o validas.
Esta deve ser realista, viavel e ir de
encontro as necessidades do mercado.
Vamos ver mais adiante como analisar a
sua viabilidade e como converter as
ideias num projecto empresarial.

Mas, como & que pode surgir a ideia de
negocio? Como me inspiro de forma a ter
uma ideia brilhante (“Eureka!//)? De onde
saem as ideias de negocio?

O que devemos ter sempre presente €
gue nao € necessario inventar algo de
novo para se poder criar um negocio. Na
maioria dos casos, basta olhar & nossa
volta e descobrir uma necessidade que
ndo tenha ainda sido satisfeita. Mesmo
gue o0 produto ou servico que queremos
implementar ja exista, podemos pensar
como oferecé-lo de outra maneira, que va
de encontro a necessidades néao
satisfeitas pela oferta actual aos
potenciais clientes.

Por outro lado, devemos ter em atencéao
gue a melhor ideia € também aquela que
proporciona uma satisfacdo plena ao
empreendedor que a implementars,
porque gosta daquilo que faz ou porque
ambiciona levar “a bom porto” a sua ideia.

COMO TER UMA IDEIA DE NEGOCIO?

Propomos, de seguida, alguns conselhos
e sugestoes de como transformar uma
ideia de negécio num  projecto
empresarial.

® Observar o meio envolvente. As
ideias de negocio devem corresponder a
necessidades do mercado que, na

nos surpreende é que ndo nos tivessem ocorrido antes.’

>

Noel Clarasd, escritor espanhol

maioria das situacoes, sao detectadas de
uma forma barata mas eficaz
observando, perguntando e ouvindo. Tao
simples quanto isto!

Os jardins de infancia existem porque
respondem a uma necessidade: a dos
pais que trabalham e nao tém tempo
para cuidar dos seus filhos. Para saber
isto, bastara observar o quotidiano e
habitos das pessoas que o rodeiam,
conversar com as pessoas que conhece.

As ideias de negocio resultam também
da concretizacdo de potencialidades que
0 meio envolvente, a regido onde nos
encontramos, oferece e que podem ser
transformadas em negadcios viaveis.

® Importar ideias de negdécio que
tenham tido sucesso noutros locais.
Com efeito, ideias desenvolvidas noutros
paises e noutras regides podem ser fonte
de inspiracdo na altura de criar um
negocio. Por exemplo, a introducao da
fast-food nos habitos alimentares dos
portugueses proporcionou 0 surgimento
de diversas empresas franchisadas como
Pans&Company e Mec-Donalds. Mas
cuidado, nem todas funcionam. Ha que
haver a preocupacédo de se adaptar ao
mercado e seus clientes.

® Ler sobre o tema. Existem revistas e
imprensa especializada que, regular-
mente, sugerem ideias nas suas reporta-
gens ou artigos. Por exemplo, a revista
“Ideias e Negocios”, “Visdo”, “Executive
Digest”, entre outras.

® Recorrer a Associacées Empresa-
riais e a organismos de promocao
empresarial que possuam servicos de



orientacéo para a criacao de empresas e
detenham informacé&o importante sobre
0 mercado.

A fonte mais importante de ideias de
negocio € fruto de constantes mudancas.

Estas geram oportunidades de negdcio
para 0s que estdo mais atentos. Por isso
dedicaremos o proximo capitulo a anali-
sar esta nova envolvente e o mundo de
possibilidades que esta oferece.

FASES DO PROCESSO EMPREENDEDOR

Ideias convertidas em empresas. O
objectivo deste manual é fornecer um
instrumento de trabalho aos empreende-
dores que os auxilie a converter as suas
ideias de negocio em empresas.

No gréfico pode observar-se todo o
processo empreendedor. Para que se
criem empresas, em primeiro lugar deve
fomentar-se e desenvolver
uma cultura empreende-
dora (Predisposicao
Empresarial). Assim se
potencia o aparecimento
das ideias.

Uma vez detectada a ideia
e/ou uma oportunidade
de negocio, devemos ana-
lisar se esta e valida e
viavel. Para isso, € impor-
tante a realizacdo do
plano de negécio. Uma vez
constituida, a empresa
deveréa dar o0s seus
primeiros passos, até que
se consolide no mercado.

Todas estas fases exigem
um aconselhamento e
acompanhamento do
empreendedor. Este acon-
selhamento pode tomar
varias formas: formacdo, consultoria
formativa, assessoria. No entanto, o
empreendedor n&do devera esquecer que
0 sucesso da sua empresa dependera
sobretudo de si proprio, do seu empenho
e da sua capacidade de comprometi-
mento e de criar solucées eficazes face
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as dificuldades com que se vai depa-
rando.

Assim, um aspecto muito importante
em todas estas fases sera o trabalho
de auto-estudo e pesquisa realizado
pelo préprio empreendedor.
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A mudanca como fonte de ideias

Como se referiu no capitulo anterior, a
fonte principal de ideias de negocio deriva
possivelmente dos factores que promo-
vem a mudanca. Hoje em dia, estas ocor-
rem em todas as vertentes da sociedade,
a um ritmo vertiginoso.

Analisemos algumas destas mudancas e
as oportunidades de negocio que as
mesmas proporcionam.

MUDANCAS SOCIAIS

Nos Ultimos anos, tem-se vindo a
observar, na nossa sociedade, uma série
de transformacdes que promovem a
abertura dos mercados a novos
negocios.

A entrada da mulher no trabalho e a sua
maior autonomia profissional e econé-
mica cria novas necessidades de
servicos. Alguns exemplos s&o o0 aumento
dos jardins de infancia, dos centros de
estética e outros servicos de proximidade
a comunidade.

O facto dos casais terem filhos cada vez
mais tarde foi aproveitado pelo sector da
salde e geneética através da oferta de
servicos especializados em tratamentos
de fertilidade. Segundo dados dos Censos
2001 do Instituto Nacional de Estatistica
(INE), 25% das méaes que o sao pela pri-
meira vez tém mais de 30 anos.

Referem-se também, como alteracdes
sociais, 0 aumento do nivel cultural, um
maior Iinteresse pelas actividades de
tempos livres e uma melhoria na quali-
dade de vida em geral, tornando possivel
0 aumento de negocios como 0s centros
de formacédo, ginasios, agéncias de
viagens, restaurantes, servicos ao
domicilio, entre outros.

“O meu interesse estd no futuro pois é ld que vou
passar o resto da minha vida.”

Charles F. Kettering

MUDANCAS DEMOGRAFICAS

A esperanca de vida a nascenca, em
Portugal, era de 64,2 anos para os
homens e 70,8 para as mulheres em
1970, situando-se nos 7347 e 80,3
anos em 2001, respectivamente. E um
dado significativo e que pode explicar o
aparecimento de novos negocios como
os centros de dia para a terceira idade,
0s servicos ao domicilio de assisténcia
aos mais velhos ou centros especializa-
dos no tratamento de enfermidades
como a Doenca de Alzheimer.

Outro dos fenémenos demograficos que
tem vindo a alterar a nossa sociedade é a
corrente imigratoria observada nos
Gltimos anos. Em sua defesa comecam a
surgir empresas e associacoes que
oferecem servicos especificos aos imi-
grantes.

MUDANCAS EMPRESARIAIS

A externalizacéo dos servicos [subcontra-
tacdo/“outsourcing”), a especializacédo
das empresas, a globalizacdo da econo-
mia ou as novas estratéegias de marketing
(atribui-se maior importancia ao social, ao
solidario, ao ‘verde’) sdo tendéncias no
mundo empresarial que tornaram
possivel o surgimento de novos negacios,
como: consultoria de  empresas,
secretariado virtual, teletrabalho, cal-
centers, servicos informaticos, agéncias
de comunicacdo, desenho gréfico e
multimedia.



MUDANCAS LEGISLATIVAS

As referéncias normativas europeias e
nacionais em matérias como a
Seguranca e Higiene no Trabalho, a
Gestao Ambiental ou a implementacéao de
Sistemas de Gestdo da Qualidade abriu
portas a todo um campo de
possibiidades de novas iniciativas
empresariais: gestdo de residuos e
reciclagem, consultores de prevencao de
riscos profissionais, certificadores de
qgualidade, empresas de seguranca,
planos de emergéncia, etc.

MUDANCAS TECNOLOGICAS

O avanco imparavel de novas tecnologias
e da Internet tem permitido a criacao de
novos negocios (os denominados ‘nego-
cios electronicos’) e obrigado a redefinir

B SECTORES EMERGENTES

Servicos da vida quotidiana

= Servicos ao domicilio

= Jardins de infancia

= Novas tecnologias de informacéo e
comunicacao

= Centros de Atendimento a jovens

Servicos de melhoria da qualidade
de vida

= Restauracao das habitactes

= Seguranca

= Transportes colectivos locais

= Requalificacdo de espacos urbanos

= Comeércio de proximidade.

Servicos de lazer
= Turismo
= Mundo audiovisual e multimédia
= Valorizacao do patrimanio cultural
= Desenvolvimento da cultura local
= Desporto e saude

Servicos na area ambiental
= Gestéao de residuos e reciclagem
= Reabilitacdo e requalificacdo de espa-
cos publicos

as estratégias comerciais e de
distribuicdo das empresas da economia
tradicional. E nesta altura que surgem
maiores oportunidades de negocio, espe-
cialmente para os mais jovens.

MUDANCAS GEO-POLITICAS

A criacdo de infraestruturas de comuni-
cacdo, a definicAo de novas politicas
externas, a entrada do pais para a Unido
Europeia, o alargamento desta a novos
paises, sdo factores que proporcionaram
e proporcionam constantemente novos
entendimentos daquilo que s&o o0s
mercados potenciais, o alargamento das
possibilidades de exploracao de
mercados extra-locais, extra-regionais e
até internacionais, expandindo negocios
que durante muito tempo estiveram limi-
tados ao mercado local.

Servicos avancados para empre-
sas
= Gestao da Qualidade
= Gestao Ambiental
= Seguranca e prevencao de riscos pro-
fissionais
= Subcontratacado de servicos (outsour-
cing)
= Sistemas de informacéo e telecomuni-
cacoes.

Mundo rural
= Agricultura biologica
= Culturas especiais

Negdécios na NET
= Comércio electréonico e servicos de
valor acrescentado.



Sera viavel a minha ideia?

“Ndo hd segredos para o sucesso. Ele é o resultado
da preparacdo, trabalho drduo, aprender com os

>

O melhor teste para a nossa ideia de
negocio €, sem duvida, realizar um plano
de negocio. Este € o instrumento que
mais facilmente nos aproxima do verda-

erros.’

General Colin Powel

detectar se existe algum ponto negro que
a torne inviavel ou irrealizavel.

O primeiro passo a dar e definir a ideia de
negocio ou, melhor dizendo, a ideia de
empresa. Que produtos oferecemos? De
gue modo? Quem sé&o os destinatarios?

deiro potencial da nossa ideia. No
entanto, sem

Convém recorrer a encargos, como

ajuda esp.ecializodo um passo prévio,

para averiguar a pOdemOS fazer'

viabilidade do projecto

uma série de

Que estrutura necessitamos?

Podera ser util a seguinte tabela, para

_ consideracoes avaliar as possibilidades da ideia de
que nos permitem constatar se a nossa negacio.
ideia inicial tem potencialidades ou
DEFINICAO DA IDEIA DE NEGOCIO
MERCADO
DIMENSAO 1 Nenhum 2 Reduzido 3 Elevado 4 Universal
PODER DE COMPRA 1 Muito baixo 2 Baixo 3 Médio 4 Alto
PROXIMIDADE 1 Muito dificil 2 Dificil 3 Facil 4 Muito facil
1 Nula. altamente 2 Pouco 3Naoeé 4 Nao é perecivel
VIDA PRODUTO . perecivel perecivel e ndo sujeito a
perecivel
moda
CUSTOS
INVESTIMENTO INICIAL 1 Muito elevado 2 Elevado 3 Aceitavel 4 Baixo
FUNCIONAMENTO 1 Muito caro 2 Caro 3 Aceitavel 4 Barato
MARKETING 1 Muito caro 2 Caro 3 Aceitavel 4 Barato
DISTRIBUICAO 1 Muito caro 2 Caro 3 Aceitavel 4 Barato
CONTROLO
PRECOS 1 Nulo 2 Escasso 3 Aceitavel 4 Total
CUSTOS 1 Nulo 2 Escasso 3 Aceitavel 4 Total
FORNECEDORES 1 Nulo 2 Escasso 3 Aceitavel 4 Total
MEIO ENVOLVENTE
POLITICO, LEGAL ESQCIAL | Muito 2 Pouco 3Favoravel 4 Muito favoravel
desfavoravel favoravel

Este quadro podera ser especialmente
til para fazer uma apreciacao das varias
ideias que possam surgir. Some o0s

pontos assinalados em cada opcéao. Se a
sua ideia ndo ultrapassar os 30 pontos, a
viabilidade da sua

ideia & obviamente



duvidosa. Se ndo obtiver uma média de 3
pontos em cada um dos blocos (mercado,
custos, controlo e envolvéncia), podera
significar que nessa area em concreto
existem riscos excessivos 0Ou poucas
possibilidades. De qualquer forma
dedique algum tempo a reflectir ponto
por ponto. Se algum dos aspectos foi
pontuado com o 1, cuidado! Pode implicar
a inviabilidade da sua ideia.

No entanto, € indispensavel a realizacao
de uma analise mais pormenorizada.
Numa fase seguinte, devera consultar
Servicos que 0 possam orientar e ajudar
a amadurecer a sua ideia de negacio.

EXPLICACAO DE ALGUNS CONCEITOS
MERCADO

® Dimensao: numero de possiveis
clientes que podem adquirir os produtos
OU servicos.

® Poder de compra: dos nossos
potenciais clientes.

® Proximidade: grau de facil-
dade/dificuldade para chegar aos clien-
tes.

® Vida de produto: duracdo do
mesmo em funcdo das suas caracteristi-
cas intrinsecas e das do meio envolvente.

CUSTOS
® Investimento Inicial: custos ini-
ciais para colocar a empresa em
actividade.

® Funcionamento: custos que tere-
mos de suportar com a continuidade da
actividade da empresa.

® Marketing: custos necessarios
para transmitir as novidades aos nossos
clientes e manter o seu interesse na
nossa actividade.

® Distribuicao: custos de levar os
nossos produtos até aos nossos clientes.

CONTROLO/AUTONOMIA

® Precos: grau de controlo para definir
0 preco de venda.

® Custos: grau de controlo sobre os
custos de producéao.

® Fornecedores: grau de imposicao
de condictes (entrega, precos, prazos de
pagamento,...) ou vice-versa.

ENVOLVENTE POLITICA,
SOCIAL

LEGAL E

® Andlise de circunstancias externas
gue podem influenciar positiva ou negati-
vamente 0 nosso negocio.

TIPOS DE VIABILIDADE

Para se poder implementar uma ideia e transforma-la num negdcio, a mesma tem que ter
viabilidade nos diversos aspectos e dominios do negoécio, podendo ser dividida nos

seguintes tipos:

Tenho capacidades?

Existe mercado?

Pode fazer-se?

E permitido?

E rentavel?

Y Y Y Y Y

VIABILIDADE PROFISSIONAL

VIABILIDADE COMERCIAL

VIABILIDADE TECNICA

VIABILIDADE LEGAL

VIABILIDADE ECONOMICA




Das ideias aos produtos

"As Ideias sdo muitas vezes como bebés, nascem pequenas, imaturas e sem forma definida. Sdo mais
uma promessa do que um resultado. Nas empresas inovadoras, os executivos ndo dizem "esta é uma
ideia tola"! Pelo contrdrio, perguntam: - "O que precisariamos para transformar esta ideia
embriondria, semipronta e tola em algo que faca sentido, que seja uma oportunidade para nos?"

Chegados a
este ponto e
supondo que
j& temos a
ideia de
negocio, iniciamos a construcao do nosso
edificio: o nosso projecto empresarial.
Ter-se-d que realizar uma primeira
analise da viabilidade da ideia de negdcio
atraves de um teste preliminar detalhado
e rigoroso. Para isso elabora-se o plano
de negacio.

Um novo conceito de
entretenimento,
impulsionou a venda de
produtos informdticos

Antes de aprofundar esta analise, vamos
realizar um pequeno exercicio pratico: “E
capaz de definir o seu negécio em
poucas palavras?” Para  muitos
empreendedores a resposta a esta
pergunta resume-se ao facto de que néao
sdo capazes de explicar de uma forma
concisa e directa qual vai ser a actividade
principal da empresa que pretendem
criar. Vejamos um caso tipico de um
empreendedor que se dirige a uma
empresa de consultoria com uma ideia
de negdcio para que 0 orientem na
elaboracéao do plano de negdcio:

Empreendedor [E): "Bom dia, eu
tenho uma ideia de negdécio e gostaria de
pedir o vosso conselho acerca da sua
viabilidade”

Consultor (C): “Entdo qual é a sua
ideia de negocio?”

E: “"Eu quero comprar um local no centro
da cidade, para fazer depilacdes, limpeza
de pele, maquilhagem..essas coisas
assim. Sabe, eu sou esteticista e tenho
varios anos de experiéncia num centro...”

Peter Drucker, em As Fronteiras da Administracao

C: “Compreendo. Quer criar um Instituto
de Beleza.”

E: “Nao propriamente. E que eu tenho um
socio que € fisioterapeuta e também
gostariamos de fazer massagens para
pessoas com problemas musculares, de
reumatismo, de circulacdo... Tinhamos
pensado em fazer descontos para os
idosos.”

Como se pode observar, a ideia ainda nao
esta trabalhada. Misturam-se conceitos
distintos: servico, preco, localizacao,
recursos humanos... mas, 0
empreendedor nao foi capaz de definir o
seu negacio. E se ndo nos foi perceptivel a
sua ideia, também esta podera nao ser
clara para um potencial cliente.

Os clientes ndo compram bens ou servicos.
Compram solugdes para os seus problemas.
Compram a satisfagdo dos seus desejos e
necessidades.

O primeiro passo, sera definir o ndcleo
central do negocio que vamos colocar em
accdo, o que se designa por produto
/servico principal. No nosso exemplo,
parece querer tratar-se de um centro de
estética. Seguidamente, definiremos os
produtos ou servicos que se interligam
com a essa ideia de negocio. E o que
designamos por produto/servico
complementar.

Apesar de nos transmitir a ideia de forma
desorganizada, o nosso empreendedor
conseguiu fazer passar as ideias de:
servicos de beleza (tratamentos faciais,
depilacdo, manicura, etc.) e servicos de
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saude (massagens, tratamentos
vasculares, dermatoldgicos, etc.).

Em terceiro lugar, deveriamos ser
capazes de vresponder a seguinte
pergunta: “Porque € que um potencial
cliente confia na minha empresa e nao
noutra com mais experiéncia?”

Neste momento, estamos a definir
aspectos subjacentes a prestacao do
servico. E o valor acrescentado que
oferecemos aos clientes. No nosso
exemplo, poderiamos destacar a
experiéncia profissional e a formacao dos
promotores, o atendimento personalizado
e outros, tais como, facilidade de
estacionamento, amplitude e flexibilidade
nos horérios, descontos a determinados
grupos, uso de novas técnicas de
tratamento...

Exemplo particular: caso concreto

Beleza
Experiéncia
no sector
Horarios Tratamentos
faciais
Alargados

Maquilhagem
CENTRO
DE
ESTETICA

Beme-estar

A definicao de negocio: exemplo geral.

PRODUTO \

CENTRAL

Valor Acrescentado

Criar e Consolidar Empresas (G)Locais
passo a passo

Finalmente deveremos ter sempre
presente que 0s nossos clientes nao
compram bens ou servicos. Compram
solucdes para o0s seus problemas.
Compram a satisfacdo dos seus desejos
e necessidades. A frase "Nao vendemos
espumante, mas sim bolhinhas.” ilustra
muito bem estas situacées: por detras do
espumante escondem-se as ideias de
felicidade, alegria, luxo ou romantismo. O
espumante ndo se vende apenas por ser
uma bebida, mas sim por aquilo que
significa: celebracéo, triunfo, amor, éxito e
muitos outros conceitos subjacentes que
dependem de cada pessoa ou situacao.

No caso do nosso centro de estética, as
ideias associadas ao produto central sao
beleza, saude e bem-estar. Na realidade,
os tratamentos oferecidos aos clientes
solucionam os seus problemas [muscula-
res, reumaticos, cardiovasculares,
estrias) e concretizam 0s seus desejos
(autoestima, satisfacdo pessoal, “sentir-
se bonito/a").

Definitivamente, nesta fase prévia de ela-
boracdo do plano da empresa devemos
ser capazes de concretizar e desenvolver
a ideia de negocio de forma estruturada e
ordenada. S6 assim podemos comunicar
com eficacia aquilo que pretendemos
realizar. E se formos capazes de comuni-
car, poderemos identificar um publico
alvo e captar clientes, inclusive antes de
abrir as portas do nosso negacio.

Por estas razdes propomos-lhe que res-
ponda as seguintes questoes:

Quais foram as razoes e motivacoes

que o levaram a querer criar a sua

prépria empresa?

Descreva sucintamente a sua ideia de
negacio.

Que necessidades, que vantagens e que mais
valias comporta a sua ideia de negdcio?

Capitulo 8: Das ideias aos produtos





