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Ola, empreendedor da floresta!

Apresentamos a voceés a arvore de negocios da FAS. Uma relacdo entre o saber
empreender com a pratica sustentavel de aproveitar as oportunidades de negbcios
mantendo a floresta em pé dentro das Unidades de Conservagao do Programa Bolsa

| Floresta.

A arvore de negobcios faz analogia ao conceito e pratica dos negocios sociais,
ambos sistemas vivos que dependem da interacao, complementaridade e cooperagao
dos seus diferentes integrantes para concluir seus ciclos e gerar frutos/impactos.
Como principios “raizes” dos empreendimentos nessas areas protegidas em que a FAS
atua, estao melhoria da qualidade de vida nas comunidades e a conserva¢ao ambiental,
alinhados a missao da FAS de manutencao da floresta em pé. O tronco, que sustenta o
sistema, traz os principios da valoriza¢ao dos produtos e servigos locais e a preservagao
da cultura local. A inovagio ¢ o principio que nutre todos os demais.

e e

Juntos, eles representam os principios norteadores dos negoécios sociais, 0s
empreendimentos ribeirinhos das Unidades de Conservacio na Amazonia. As
comunidades sao os galhos que, a partir dos seus negbcios sociais, podem gerar os
frutos - impactos positivos.
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Além disso, acreditamos que melhorar os meios de subsisténcia dentro das
Unidades de Conservagao exige ideias de negdcios inovadoras. Ao fornecer novas
habilidades de negbcios sobre os processos de inovagao, modelos de negdcios e
desenvolvimento, planejamento estratégico, gestao financeira e administrativa, logistica,
marketing e acesso ao crédito, a FAS tem como objetivo promover o desenvolvimento
econdmico e social territorial sustentavel, incentivar o empreendedorismo, melhorar a
gestao e formalizag¢ao de grupos produtivos existentes. Gerando assim novos negocios
e mercados para seus beneficiarios.

A partir da experiéncia de 8 anos acumulada com projetos na Amazonia,
nos campos de gera¢ao de renda, conservacdo, educagdo, saude, associativismo,
inovagao tecnologica, desenvolvimento comunitario e comércio justo, e inspirada
por metodologias ja aplicadas por outras organizagdes atuantes na area, a FAS
identificou os passos estratégicos que podem trabalhar em conjunto com os potenciais
empreendedores da floresta. Estes passos estao divididos em cinco (05) principais
categorias: comportamento empreendedor, desenvolvimento e gestio de negdcios e
acesso a recursos ¢ a0 mercado, conforme constam nos capitulos a seguir.
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Equipe da FAS:

Valcléia Solidade

Coordenadora Geral do Programa

Bolsa Floresta.

Wildney Mourio
Coordenador de
Empreendedorismo e Negocios

Sustentavelis.
Gabriel Ribenboim

Consultor em Inovacio para o

Desenvolvimento Sustentavel.

Tatiane Froner
Bolsista da Incubadora da FAS.
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gan  COMPORTAMENTO

“Nesta etapa focada no comportamento, queremos que vocé
descubra o empreendedor que existe dentro de voce.

Objetivos do Capitulo:

® Despertar o comportamento empreendedor;

e Alinhar vocagdo pessoal com oportunidades e
potenciais locais;

e Construir a sua confianga criativa para criar solugdes de
negocios.”
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EMPREENDEDORISMO NA SUA
COMUNIDADE, NA SOCIEDADE E NO MUNDO

“Empreendedorismo ¢ a disposi¢ao para identificar problemas e oportunidades
e investir recursos e competéncias na criagao de um negobcio, projeto ou movimento
que seja capaz de alavancar mudangas e gerar um impacto positivo” (Endeavor
Brasil)

E 0 EMPREENDEDOR?

“Empreendedor ¢ uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visoes. Ou
seja, alguém que pensa, planeja e age, arquitetando todas essas etapas de maneira
estratégica para conquistar metas e objetivos.” (Louis Jacques Filion)

“O mundo amazo6nico deve ser economicamente viavel, ecologicamente
adequado, politicamente equilibrado e socialmente justo.” (Samuel Benchimol’)

NOTA: Samuel Isaac Benchimol (1923-2002) foi economista, cientista e professor considerado um dos principais
especialistas da regido amazoénica. Contribuiu no estudo de aspectos sociais no dominio da economia d a regido da Amazonica,
aprofundando questGes sobre o desenvolvimento sustentivel. Publicou mais de cem artigos e livros sobre estes assuntos. O
governo brasileiro instituiu o prémio Benchimol em sua homenagem, o qual é anualmente atribuido em trés categotias para as
primeiras trés pessoas que tenham contribuido de forma substancial pata o entendimento da regido da Amazonia.




COMPORTAMENTO EMPREENDEDOR

CARACTERISTICAS DO

1 . IN I c IATIVA Colocar em pratica

uma ideia de negdcio, mesmo quando pessoas
dizem que é muito dificil.

2- GURAGEM Todo negdcio tem riscos,

o empreender precisa aprender a lidar com eles.

3- LIDERANGA Ter a capacidade de

conduzir pessoas orientadas para resultados.

4. PLANEJAMENTO oo e

calcular riscos, monitorar informagoes fazem parte da rotina.

N

D. PERSEVERANGA . scor cimente

superar desafios e acreditar no negdcio.
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0 EMPREENDEDOR
PRECISA TER...

1. VISAD ESTRATEGICA

Aprender a planejar, definir objetivos
a curto, médio e longo prazo.

2. PLANO DE AGAO

Documentar o que fazer, como fazer e quando fazer.

3. PESQUISAR 0 MERCADO

Pesquisar para entender quem € o seu cliente,
o que ele precisa e como atendé-lo.

4. AVALIAR 0S RISGOS

Pensar a respeito e tomar decisdes com base
nas informacdes da pesquisa.

0. IDENTIFICAR OPORTUNIDADES

Identificar novas oportunidades para manutengao
ou crescimento do negocio.



E PARA VOCE, 0 QUEED

EMPREENDEDORISMO?




0 QUE E ECONOMIA CRIATIVA?

Os governos estao dando cada vez mais importancia ao papel que a Economia
Criativa desempenha como fonte de empregos, de riqueza e de compromisso cultural.
Ela exerce a sua importancia em virtude de promover a inclusao social, a diversidade
e o desenvolvimento. Ha um consenso sobre uma caracteristica basica das industrias
criativas: a propriedade intelectual”.

O governo do Reino Unido definiu a Economia Criativa no ano 1998 como
“aquelas atividades que tém sua origem na criatividade, na habilidade e no talento
individual, e que potencializam a criagao de emprego e riqueza através da geracao e
exploracdo da propriedade intelectual” (BRITISH COUNCIL em Economia Criativa:
Um Guia Introdutorio).

Trazendo para a realidade da floresta, podemos dizer que a Economia Criativa
pode promover uma grande revolugao economica em nossa regiao, quando voce,
empreendedor da floresta, perceber que pode criar produtos e servigos inovadores
e patentea-los, se diferenciando no mercado. Tais como: papel da fibra da bananeira,
mingal de banana e leite de castanha, um licor a base de cacau da Amazonia ou agai,
para citar alguns exemplos.

ECONOMICAMENTE

nio existe patrdo e nem empregado,

0QUEEA o sl G ot
CULTURA DA CULTURALMENTE

uma forma de consumirmos

produtos locais e valoriza-los.

Uma forma de contribui¢io ao mundo.
CRIATIVA? POLITICAMENTE

desenvolver pessoas a partir de valores

da solidariedade, democracia, cooperagio,

preservagao ambiental e direitos humanos.




NEGOCIOS SOCIAIS

=, Muhammad Yunus ganhou o prémio
Nobel da Paz por quebrar o circulo vicioso
da pobreza, oferecendo oportunidades para a
geracao de renda de autonomos, implantando
o Microcrédito na India.

<

Para ele, Negocios Sociais “sdo
empresas que tém a unica missao de solucionar
=, um problema social, sao autossustentaveis

financeiramente e nao distribuem dividendos.

iy P ~ :

fa [...] O sucesso do negocio nao é medido pelo
i total de lucro gerado em um determinado
4 periodo, mas sim pelo impacto criado para as
jiomis

pessoas ou para o meio ambiente”.

NOTA: Microcrédito sio pequenos empréstimos oferecidos em torno de R$ 90,00, para pessoas marginalizadas, que
nao poderiam obter crédito de outra forma. O publico-alvo trabalhado ¢ a Mulher, uma vez que considerava as mulheres a
espinha dorsal da familia. O conceito de microcrédito surgiu em Bangladesh ha quase trés décadas e, segundo Kofi A. Annan, ex-
secretario-geral das Na¢des Unidas, provou seu valor em muitos paises como uma arma contra a pobreza e a fome



7 PRINCIPIOS DOS NEGOCIOS SOCIAIS,
SEGUNDO MUHAMMAD YUNUS.

Redugao da pobreza que
ameagam as pessoas ¢
a sociedade; nao a

Financeira e
economicamente

. sustentavel;
maximizag¢ao dos

lucros;

Investidores

Fazer recebem de
tudo isso volta
com somente
alegrial o valor
investido;

Depois que o

Colaboradores investimento for

recebem valor devolvido, o lucro

da empresa fica
na empresa para

de mercado e
melhor condi¢des
de trabalho; Ambientalmente

consciente;

ampliagdo
e melhorias;
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NEGOCIOS DE IMPACTO
Sdo empreendimentos que tém a missao explicita de gerar impacto socioambiental
a0 mesmo tempo em que geram resultado financeiro positivo de forma sustentavel.

O que sdo negbcios sociais? Sao empreendimentos que focam o seu negocio
principal na solugdo, ou minimizac¢do, de um problema social ou ambiental de uma
coletividade. Esse objetivo faz parte do seu plano de negdcios e é o que vai trazer lucro
para a empresa. A viabilidade econémica do negocio é crucial para sua sobrevivéncia, que
nao busca subvengdes e patrocinios. Portanto, viabilidade economica & preocupagao social
e ambiental possuem a mesma importancia e fazem parte do mesmo plano de negocios. -

NEGOCIOS DE IMPACTO SOCIAL NO BRASIL

Banco Palmas. O Banco Palmas fornece microfinanciamento para todos os
moradores do Bairro Palmeiras, periferia de Fortaleza, Ceara. Eles perceberam que o maior

problema da pobreza era a perda das poupangas locais para fora da comunidade. Em 1997,
apenas 20% do dinheiro local circulava no bairro. Com a criagao do banco e do langamento
da moeda social PALMA, em 2008 o bairro ja contava com 95% do dinheiro das familias
el

circulando dentro do proprio bairro, gerando renda e sustentabilidade financeira para todos.
Area de atuagio: servigos financeiros.
Local: Fortaleza (CE).

NEGOCIOS DE IMPACTO SOCIAL NO MUNDO

Bridge International Academies.
Maior cadeia mundial de escolas primarias oferecendo educagao de alta qualidade a

.
Area de atuagio: educacio. '

1 4 Local: Quénia. -
\ l

LI

\\,

um prego acessivel para as familias que vivem com menos de 2 ddlares por dia por pessoa.
Além de oferecer uma opg¢ao nova e eficaz para a educagao, essas escolas também irdo criar
empregos e proporcionar renda para os trabalhadores da educagao nas comunidades locais.




EMPREENDEDORISMO ~ SUSTENTAVEL:
COMO PREPARAR 0 EMPREENDIMENTO
RIBEIRINHO PARA 0 RETORNO ECONOMICO?

A sustentabilidade se da quando ha um resultado positivo e duradouro para
toda a cadeia envolvida, gerando principalmente qualidade de vida a comunidade local.

§=

Escala

0

Custos de
Produgiao

N4
=

Beneficio
Ambiental
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CONFIANGA GRIATIVA

Mentalidade empreendedora*

O que difere um ser humano de outro? Por que enquanto alguns tém
espirito arrojado, sdo inquietos, desejosos de autonomia outros se mostram o
oposto destes?

A mentalidade de um empreendedor pode apresentar elevada necessidade
de realizagio e de apresentar solugao a problemas de muitos. Enquanto as pessoas
veem obstaculos, empreendedores veem desafios. Pessoas veem problemas,
caos, empreendedores veem oportunidade. E isso que os fazem estarem sempre
atentos a inovat.

O que ¢ confianga criativa?

Os autores Tom Kelly e David Kelley — Ideo e Stanford School estio
ajudando milhares de pessoas com o conceito da “Confianca Criativa”. Eles
afirmam que todos nds temos capacidade de imaginar, ou expandir ideias
originais. No entanto, o maior valor da criatividade s6 surge com a coragem de
colocar essas ideias em pratica. Essa combinagao de ter novas ideias e a coragem
para testa-las.

*Fonte: http://www.administradores.com.br/artigos/ carreira/a-mentalidade-empreendedora/76923/
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PONTOS BASICOS PARA TERMOS
“CONFIANGA GRIATIVA”
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Da pagina em branco para uma ideia I D
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Do planejamento a agao
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DesperTar pA CuLtura EMPREENDEDORA

EMPREENDEDORES DA FLORESTA
Maria Rozenice Amaral (RDS Amana).

Lidera um grupo de mulheres da comunidade. Conta que foi convidada
pela FAS (Fundagao Amazonas Sustentavel), para participar de uma grande
Feira de Artesanato e chegando no evento percebeu que os produtos que havia
levado nao tinha nenhum padrao de qualidade, perto dos produtos de outros
artesaos. Selecionou o que ela identificou de melhor, no que havia levado e o
restante escondeu. Quando voltou para Reserva de Amana conversou com o
grupo e comegou a implantar um padrao de qualidade. Hoje o grupo tem uma
Identidade Visual de seu Artesanato ““Tecume”, trabalham com tingimento
natural e com dois tipos de fibra e orgulham-se dos avangos alcangados.
“Entendem como impacto principal o trabalho em equipe e o resgate da
cultura tradicional.

19
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[i DESENVOLVIMENTO

Nesta etapa focada em desenvolvimento, queremos que vocé
tenha em mente as seguintes potencialidades:

e Possuir uma orientacio e acompanhamento de equipe de
mentores em negocios;

* Ser apto a modelar negbcios inovadores com o potencial que
a floresta oferece;
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* Ouvir as necessidades do mercado consumidor de bens da
floresta;

¢ Criar solugbes para produtos e servi¢os inovadores;

* Aprender a validar as ideias para tira-las rapidamente do papel.
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DURANTE A PESQUISA PARA 0 LIVRO ORBITING THE GIANT
HAIRBALL, DE GORDON MACKENZIE, 1998, UMA ABORDAGEM SOBRE
CRIATIVA NOS NEGOCIOS, ELE IDENTIFICOU DADOS BEM RELEVANTES
SOBRE 0 COMPORTAMENTO HUMANO RELACIONADO A CRIATIVIDADE.

Um total de 98% aec criangas de 3 a 5 anos se consideram

criativas.

Um total de 30% ae criangas de 10 anos se consideram criativas.
Um total de 12%6 dos jovens de 15 anos se consideram criativos.

E NA VIDA ADULTA???

Orbiting the Giant Hairball, Gordon Mackenzie, 1998.

2%

DE TODOS 0S ADULTOS
SE ACHAM CRIATIVOS!

APENAS 2%.
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QUEM AQUI SABE DESENHAR UM QUADRADQ,
UM CIRCULO, UMA LINHA E UM RABISCO?

COMBINANDO TODOS ESSES ELEMENTOS VOCE
CONSEGUIRA DESENHAR QUALQUER COISA.

4
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DINAMICA DOS 20 CIRCULOS

DESENHE 20 CIRCULOS EM UMA FOLHA DE PAPEL.
A GADA 30 SEGUNDOS, CRIE DESENHOS DENTRO
DESTES CIRCULOS QUE LEMBREM

UMA VIAGEM PELA AMAZONIA

EX.: BARCO, SELVA, BICHOS

24
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DINAMICA COMO CURTIR A MINHA CASA?

* Dividir turma em 2 grupos

e Um grupo conta uma histéria, de forma
continua. Ideal 30 segundos para cada participante
contar a sua parte.

* O outro grupo anota em Post Its que produtos
cada pessoa se relaciona durante a historia na casa.

* No final, o grupo que captar mais idetas de
produtos durante a contacao de histéria do outro
grupo, ganha.

* Tempo: 10 minutos para cada grupo.
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DESIGN GENTRADO
NO SER HUMANG

UMA NOVA FORMA DE APRENDIZAGEM.

Aprender a inovar significa romper com o estabelecido. O
aprendizado nao tem idade ou classe social e todos nés temos algo
a ensinar e algo a aprender. Sendo assim, todos os negdcios tém
como base a troca entre pessoas ¢ o fato de que cada uma delas
traz consigo experiéncias pessoais e de aprendizagem unicas.

O aprendizado deve ser pratico e também ser divertido.
Propomos uma abordagem para inovacao em que o aprendizado
acontece por meio da pratica de projetos que estimulam a
criatividade e a curiosidade nos participantes com desafios
concretos. Com o Design Centrado no Ser humano vocé buscara
pela esséncia das coisas e pessoas.

A




:.\s/ ‘Z»/ ‘\‘ A.:
QUANDO ESTAMOS PROJETANDO ALGO, ESTAMOS
INTENCIONALMENTE TRANSFORMANDO CONTEXTOS. UMA
~ TRANSFORMAGAO NESSE SENTIDO, SEMPRE ESTA DIRETAMENTE
. LIGADA A PESSOAS. \
- ) , I
"\ SE VOCE QUER TRANSFORMAR 0 CONTEXTO QUE ESTA INSERIDO,
CRIAR NOVAS POSSIBILIDADES E INOVAR, VOCE TAMBEM E UM
DESIGNER. DESIGNER NAO E DESIGNER SOMENTE POR FORMAGAD.
A FORMAGAO CONTRIBUI MUITO INSTRUMENTALIZANDO 0S
PROFISSIONAIS, POREM TODOS PODEMOS MUDAR CONTEXTOS, -

INCLUSIVE VOCE! -

“O Design Centrado no Ser Humano nio é um experimento,

ele nos empodera e encoraja a experimentar.”
Design Thinking for Strategic Innovation, Idris Mootee

21




VOCE ESTA PROCURANDO...

Inovar na base da piramide social?
Entrar em uma nova regiao?
Adaptar tecnologias a sua regiao?
Entender as necessidades dos usuarios?
Descobrir novos métodos de medi¢ao e monitoramento?

0 DESIGN THINKING PROPOE UMA NOVA MANEIRA
DE PENSAR, BASEADO EM 3 GRANDES VALORES:
EMPATIA, COLABORACAO E EXPERIMENTACAQ.

“A empatia ¢é sobre se colocar no lugar do outro. E vai além. Vocé
deve permitir que o novo olhar assumido crie uma transformacao

interna, permanente. S6 assim vocé ‘aprende o outro’.”

EMPATIA COLABORAGAO T

Significa se colocar no Significa pensar
lugar do outro, despirse conjuntamente, cocriar em
de pressupostos e equipes multidisciplinares
compreender o contexto para que nosso pensamento e
e agoes do outro, acolher, capacidade de entendimento se
assimilar e acomodar multiplique exponencialmente.

perspectivas alheias.

EXPERIMENTACAO

Significa sair do campo das
ideias, da fala. Construir e

testar solucdes para evitar
problemas na fase de

implementagao.

. ¥




0 QUE E VIAVEL
PARA 0 MERCADO

Negdcios

0 QUE AS PESSOAS TECNOLOGICAMENTE
DESEJAM POSSIVEL

Humano Tecnologia

N
INOVAGAQ ’ftl 4
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CICLO DE DESENVOLVIMENTO
DE PRODUTOS E SERVIGOS

0 PROCESSO HCD

(DESIGN CENTRADO NO SER HUMANO)
OUVIR CRIAR IMPLEMENTAR
= | T =
] TEMAS o "'u...UPUHTUNII]I-\I]ES =2
TEMPO
" NARRATIVAS SOLUCOES ...,
..
= PROTOTIPOS™®., S
® DBSERVAGDES PLANO DE INPLEMENTAGAO ®

w DEFINICAO PROTOTIPAGEM ITERACAD
EMPATIA . IDEAGAD




SIGNIFICA SE COLOCAR NO LUGAR D0 OUTRO, DESPIR-SE DE
PRESSUPOSTOS E COMPREENDER 0 CONTEXTO E AGOES DO OUTRO,
ACOLHER, ASSIMILAR E ACOMODAR PERSPECTIVAS ALHEIAS.
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COLABORAGAO

SIGNIFICA PENSAR CONJUNTAMENTE, COCRIAR EM EQUIPES MULTIDISCIPLINARES
PARA QUE NOSSO PENSAMENTO E CAPACIDADE DE ENTENDIMENTO SE MULTIPLIQUE
EXPONENCIALMENTE.




ESTUDO DE CASO (aRTESANATO BAIXO RIO NEGRO)

DESAFIO

Como unir comunidades amazonicas diferentes em prol da promogao do artesanato
do Baixo Rio Negro? Esta ¢ uma regiao riquissima dentro do municipio de Manaus, mas
isolada pelas aguas do Rio Negro e afluentes. As comunidades de Terra Preta, Nova
Esperanca, 3 Unidos, Aruad e Sao Sebastido sao bastante plurais em termos de cultura
material. As 3 primeiras, indigenas, e as tltimas, representantes da cultura cabocla. Todas
elas com produgao expoente em artesanato, e com as mesmas dificuldades percebidas
em qualquer outra regido do Amazonas. Elas precisavam perceber que, juntas, poderiam
ser mais fortes e transformar os sonhos em realidade.

SOLUGAQ

Nossa equipe passou 2 dias subindo o Rio Negro e o Rio Cuieiras, para descobrir
as histérias de cada comunidade. A partir de um trabalho envolvendo Design Thinking e
ferramentas de Branding, desenvolvemos uma atividade de co-criagao, onde identificamos
os valores, elementos e historias norteadoras do ideal comum de cada produgio artesanal.

Coletamos um material escrito e visual que nos permitiu chegar a um consenso, a
partir dos elementos indicados por cada comunidade: os grafismos presentes nas pinturas
corporais, que também eram replicados na producao artesanal. Além do rio, elemento
que ¢ vital para a conexao fisica e cultural de cada uma delas.

Desenvolvemos a marca e suas aplicagoes, com objetivo de registrar o que era
fundamental na cultura amazonica ali presente, e principalmente, que fosse de forma
empatica para cada membro. Foram criados dois modelos de camisas, tags para os
produtos, cartdes de visitas e também um website onde poderfamos apresentar toda a
producao artesanal. Ou seja, conseguimos entregar um kit basico de comunica¢iao que
teve um resultado bastante significativo para a rotina daquelas comunidades, pois foram

33
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PROTOTIPAGEM

PROTOTIPOS SAO UMA FORMA PODEROSA DE COMUNICAGAO QUE
NOS FORCAM A PENSAR REALISTICAMENTE SOBRE A MANEIRA
COMO AS PESSOAS IRAD INTERAGIR COM 0 CONCEITO QUE ESTAMOS
PROJETANDO. E 0 MOMENTO DE TIRAR AS IDEIAS DO PAPEL, DE DAR-
LHESVIDA.ACONSTRUGAO DEMODELOS NOS AJUDANAVISUALIZAGAD
E ITERAGAO DO FUNCIONAMENTO DA IDEIA. 0 PROTOTIPO E ALGO
CAPAZ DE CAUSAR UMA SENSACAQ EM ALGUEM ANTES MESMO DA
SOLUGAO EXISTIR.

O mais importante!

1. Para qué estamos prototipando isso?
2. O que queremos saber?
3. O que queremos testar?

4. O que queremos descobrir?
5. Protétipo tem que ser rapido, sujo e barato?




0 QUE OLHAR?

1. IMPROVISOS
2. NOVAS OPORTUNIDADES
3. NOVOS USOS

AS REGRAS DO TESTE!

* GERAR EMPATIA > UM PROPOSITO

« ESTEJA ABERTO A ESTAR ERRADO > PARA EVOLUIR

* INSPIRE > AS PESSOAS QUE TESTARAQ AS SUAS

IDEIAS SERAD AS PRIMEIRAS A TE AJUDAR A IMPLEMENTA-LA
SE ELAS VEREM RELEVANCIA NO QUE E PROPOSTO!

» NAO TESTE TUDO AO MESMO TEMPO > FOQUE EM UMA OU DUAS COISAS PARA
ENTENDER, SE VOCE TESTAR TUDO AO MESMO TEMPO NAO SABERA A0 CERTO 0 QUE

NAO FUNCIONA!

“Prototipe achando sempre que esta certo, mas teste achando
sempre que esta errado!”
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PARA RECEBER UM FEEDBACK E
NECESSARIO SABER OUVI-LO!

TENTE NAO FICAR NA DEFENSIVA, NAO FACA
JULGAMENTOS, RESUMA E REFLITA 0 QUE
OUVIU. FAGA PERGUNTAS PARA ESCLARECER,
PEGA EXEMPLOS DE HISTORIAS QUE ILUSTREM
0 FEEDBACK, SEJA ACESSIVEL E CHEQUE COM
OUTRAS PESSOAS

(NAO MUDE TODO 0 SEU PROJETO POR
REGEBER UM FEEDBACK NEGATIVO).




CICLO DE DESENVOLVIMENTO
DE PRODUTOS E SERVIGOS

DEFINICAD PROTOTIPAGEM ITERACAD

EMPATIA " IDEACAD




\'! u(% \\ V(Wﬁ

DESIGN DE SERVIGOS

INTRODUGAO AO MODELO DE NEGOCIOS

% \\\% Y
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CONCEITO DE MODELO DE NEGOCIOS
E PROPOSTA DE VALOR

Um modelo de negocio descreve a légica pela qual uma
organizacao cria, entrega e captura valor, seja ele economico, social,
ambiental ou qualquer outro tipo de valor. A sua construgao ¢é
parte essencial para o desenvolvimento estratégico e operacional de
qualquer organizagao.

A proposta de valor ¢ a razao pela qual os clientes escolhem uma
empresa em detrimento de outra. Ela resolve um problema ou satistaz
uma necessidade do cliente. Cada proposicao de valor é composta de
um conjunto selecionado de produtos e/ou servicos que atende as
exigéncias de um Segmento de Clientes especifico. Nesse sentido, a
proposta de valor é uma série de beneficios que uma empresa oferece
aos clientes.

Algumas propostas de valor podem serinovadoras representando
uma oferta nova ou diferenciada. Outras podem ser semelhantes as
ofertas existentes no mercado, mas com caracteristicas adicionais.

39



Commodities

- :
L_ o L

5 . i
iy L ; d £
Vi gl A
ey e " P
f» Lh ¢ -
1 ¥
']

1
¥

o
2
)

|
¥

3 ;5 -
s ?i.

pide
iy

A0 i
%
RS 15,00 - Experiéncia



“Um Modelo de Negocios descreve a logica de criagao,
entrega e captura de valor por parte de uma organizagao.”
Alexandre Osterwalder

E UMA MANEIRA PRATICA PARA VISUALIZAR 0 NEGOCIO
COMO UM TODO. PARA EMPOLGAR 0 EMPREENDEDOR E
FAZE-LO TER A NOGAO DA MOTIVAGAO DE EMPREENDER,
E A0 MESMO TEMPO, MANTENDO 0S PES NO CHAO,
MEDINDO 0S RISCOS DO PROCESSO.

0 CANVAS DO MODELO DE NEGOCIOS AJUDA A RESPONDER:
0 QUE VENDER, PARA QUEM, QUANTO, E COMO.
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VAMOS APRENDER A PENSAR SOBRE MODELO DE NEGOCIOS. E
PARA ISS0, DESTACAMOS 0S 9 COMPONENTES BASICOS, QUE
MOSTRAM A LOGICA DE COMO UMA ORGANIZAGAO PRETENDE
GERAR VALOR. 0S NOVE COMPONENTES COBREM AS QUATRO
AREAS PRINCIPAIS DE UM NEGOCIO: CLIENTES, OFERTA,
INFRAESTRUTURA E VIABILIDADE FINANCEIRA.

1) PROPOSTA DE VALOR:

BUSCA RESOLVER 0S PROBLEMAS
DO CLIENTE E SATISFAZER SUAS
NECESSIDADES, COM UMA SERIE
DE PRODUTOS OU SERVIGOS
ENTREGUES COMO  BENEFICIOS,

CHAMADOS PROPOSTAS DE VALOR.




2) SEGMENTOS DE CLIENTES:

SIGNIFICA PARA QUEM IREMOS
CRIAR VALOR E RESOLVER
PROBLEMAS. QUEM PAGARA

PELO PRODUTO OU SERVICO.

3) CANAIS:

ATRAVES DE QUAIS CANAIS
NOSSOS  CLIENTES  QUREM
SER  CONTATADOS?  QUAL
FUNCIONA MELHOR? QUAL 0
MELHOR CUSTO BENEFiCI0?
AS PROPOSTAS DE VALOR
SAO LEVADAS A0S CLIENTES
POR MEIO DE CANAIS DE
COMUNICACAO, DISTRIBUIGAO E
VENDAS.

4)  RELACIONAMENTO  COM

CLIENTES:

QUE TIPO DE RELACIONAMENTO
0S CLIENTES QUEREM QUE
FACAMOS COM ELES? QUAL 0
CUSTO DE CADA UM? 11SSO DEVE
SER ESTABELECIDO E MANTIDO
COM CADA SEGMENTO DE
CLIENTES.
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6) FONTES DE RECEITA:

QUAIS VALORES ESTAO REALMENTE
DISPOSTOS A PAGAR? COMO
PAGAM? COMO PREFEREM PAGAR?
0 QUANTO CADA FONTE DE RECEITA
CONTRIBUI PARA 0 TOTAL?

COMO IRMEQS GANHAR DINHIEIRO
COM ISS0?

AS FONTES DE RECEITA RESULTAM
DE  PROPOSTAS DE  VALOR
OFERTADAS COM SUCESSO A0S
CLIENTES.

6) RECURSOS PRINCIPAIS:

QUE RECURSOS NOSSA PROPOSTA DE
VALOR REQUER? NOSSOS CANAIS DE
DITRIBUIGAO? RELACIONAMENTO?

FONTES DE RECEITA?

0S RECURSOS PRINCIPAIS SAO
0S ELEMENTOS EXIGIDOS PARA
OFERECER E ENTREGAR A PROPOSTA
DE VALOR ROTINEIRAMENTE.

7) ATIVIDADES-CHAVE:

COMO VAMOS GASTAR 0 NOSSO
TEMPO DE TRABALHO. SAD AS
ATIVIDADES PRINCIPAIS AS QUAIS
[RAO REALMENTE CONTRIBUIR PARA
0S GANHOS DA EMPRESA.




8) PARCERIAS PRINCIPAIS:

QUEM SAO NOSSOS PARCEIROS? QUE RECURSOS PRINCIPAIS PODEMOS ADQUIRIR COM ELES? QUAIS
ATIVIDADES ELES EXECUTAM? ALGUMAS ATIVIDADES SAO TERCEIRIZADAS E ALGUNS RECURSOS
ADQUIRIDOS FORA DA EMPRESA. E 1SS0 PODE CONTRIBUIR CONSIDERAVELMENTE PARA 0 SUCESSO DO

NEGOCIO.

9) ESTRUTURA DE CUSTO:

QUAIS SAO 0S CUSTOS MAIS
IMPORTANTES? QUE RECURSOS
PRINCIPAIS SAO MAIS CAROS?
QUAIS ATIVIDADES-CHAVE SAO MAIS
CARAS? ESTES SAO 0S ELEMENTOS
DO MODELO DE NEGOCIOS QUE
RESULTAM NA ESTRUTURA DE
CUSTOS DA EMPRESA.

SOLUCIONAR AS GRANDES QUESTOES DA NOSSA GERAGAD
EXIGE MODELOS DE NEGOCIOS NOVOS E OUSADOS.

BONS NEGOCIOS!




APLICACAO

O Canvas do modelo de negdcios pode
ser impresso numa grande superficie
para grupos de pessoas comecarem
a esbocar e discutir elementos, com

lembretes em post-it ou marcadores para
quadro branco. é uma ferramenta que

fomenta o entendimento, a discussao a

criatividade e a analise.
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DESENVOLVENDO HABILIDADES

O que ¢ habilidade?
Indica a qualidade de uma pessoa habil, que revela capacidade para fazer alguma
coisa.

“As pessoas determinam a capacidade de desempenho de uma organizagao.
Nenhuma organizagao pode ir melhor do que as pessoas que tem. Toda organizacao
desenvolve pessoas; nio ha escolhas. Ou ela as ajuda a crescer ou impede seu
crescimento. Ou as forma ou as deforma.” (Peter Drucker)

O ser humano se desenvolve na medida em que assume maiores desafios, recebe
orientagoes e treinamentos e se autodesenvolve.

COMO DESENVOLVE-LAS

Buscar a habilidade é como se estivéssemos indo de encontro a diversos desafios.
Na pratica podemos dar um exemplo do “Cirque du Soleil” (Circo do Sol) que ¢é hoje
o circo mais famoso do mundo, com mais de 5.000 funcionarios, dentre eles 1.300
bailarinos e seus espetaculos ja foram vistos por mais de 80 milhdes de pessoas. Se
destaca por nao trabalhar com animais e sim com a habilidade das pessoas (como
malabaristas, contorcionistas, trapezistas, magicos, mas também musicos, atores).

Os executivos revelam que o sucesso do circo se deve a 5 grandes competéncias:

Nota: Peter Ferdinand Drucker (1909-2005) foi um esctitor, professor e consultor administrativo de origem austtiaca,
considerado como o pai da Administracio moderna, sendo o mais reconhecido dos pensadores do fenémeno dos efeitos
da globalizacio na economia em geral e em particular nas organizagGes - subentendendo-se a administracio moderna como a
ciéncia que trata sobre pessoas nas otganizagoes.




1.PAIXAD

Cada um d4 o melhor de si

2.RESPONSABILIDADE

cada um ¢ responsavel também pelo
trabalho do colega.

3. COMPROMETIMENTO

todos trabalham buscando atingir o mesmo
objetivo

4. GRIATIVIDADE

O que posso fazer para melhorar o meu

o1

desempenho?



AS 5 PRINCIPAIS
HABILIDADES PARA
0 EMPREENDEDOR

PERSUASAU Tem habilidade para convencer o outro.

LIDERANGA Apresenta uma visao de futuro e encontra seguidores.

RESPUNSABILIDADE SDGIAL Desenvolve um olhar que fortaleca a

comunidade, possibilitando o crescimento social e humano.

FOGU Enxerga os obstaculos como parte do processo e avanga em

direcao aos objetivos.

HABILIDADE INTERPESSUAIS Tem um bom relacionamento com

as pessoas, sem se importar com idade, religido, estilo de vida etc.
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PERFIL DO EMPREENDEDOR INOVADOR

Cada um de n6s possui um perfil empreendedor, que pode ajudar nas atividades
de qualquer empreendimento. Nos negocios, tudo se inicia com a geragao de uma ideia
(idealizagdo), segue com o refinamento do conceito da ideia proposta (conceituagao),
passa pela reducao das incertezas (experimentac¢ao) e chega a concreta transformacao
das ideias em inovag¢oes (implementac¢ao). (Innoscience)

Nas proximas paginas, conheceremos os 4 tipos de perfis empreendedores:
Idealizador, Refinador, Experimentador ¢ o Executor.

Nota: A Innoscience é uma consultoria de inova¢io que aporta conhecimento, método e experiéncias para apoiar as
empresas a lucrar com a inovagao.



PERFIL IDEALIZADOR

Tem uma visio geral sobre os negbcios da empresa e do mercado. Adora
identificar problemas e criar solugdes criativas. Transforma Problema em oportunidade.

* Qualidades: Criatividade acima da média
* Defeitos: tende a ser desorganizado e nem sempre tolera criticas

PERFIL REFINADOR

Aprofunda-se no desenvolvimento da ideia. Observa os objetivos e necessidades,
agrupando diversas areas de conhecimento, para trazer uma solu¢do apropriada.
Geralmente sdo profissionais com bons conhecimentos nas areas de negocios.

* Qualidades: Grande habilidade para agregar pessoas em torno de um objetivo

comum.
* Defeitos: algumas vezes ¢ chato, como se estivesse insatisfeito.

» 94
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PERFIL EXPERIMENTADOR

Possui conhecimento técnico sobre o que esta desenvolvendo. Alta capacidade
de concentracgao e dedica¢do, mente criativa na busca por solugdes.

* Qualidades: Inteligéncia, apego as normas e métodos de pesquisa, capacidade
de criar ordenamento.
* Defeitos: com frequéncia trabalha isolado.

PERFIL EXECUTOR

Transforma o projeto de pesquisa desenvolvido pelo Experimentador em um
negocio efetivo, cuidando da transicao da solucdo da esfera interna (empresa) para a
esfera externa (mercado).

* Qualidades: Capacidade de mobilizar e gerir pessoas, foco nos resultados,
cumprimento de metas, prazos e custos.

* Defeitos: ¢ impaciente com o processo de maturagdo de uma ideia. Tende a ser
conservador e achar que “ isso nao vai dar certo”.

of
A
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DesperTar pA GuLtura EMPREENDEDORA

EMPREENDEDORES DA FLORESTA

Célio Arago (RDS Puranga Conquista): ¢ artesdo de Nova Esperanga.

Esse artesdo amazonense celebra lagos de pertencimento e nutre seus sonhos
por meio de sua arte. Na Comunidade Nova Esperanga, regiao do Baixo Rio Negro,
ele esculpi e entalha na madeira com perfeicdo. Sua autoestima tomou forga a partir
de um trabalho desenvolvido pela FAS (Fundagio Amazonas Sustentavel). Célio
comegou a ter orientagoes sobre melhorias em seus produtos e como aumentar a sua
capacidade produtiva. Antes de comegar a expor seus trabalhos no mercado nacional,
ele teve a oportunidade de visitar um dos maiores eventos nacionais em Pernambuco,
a Feira Nacional de Negocios do Artesanato (Fenearte). Sua transformagao teve inicio
observando o trabalho de grandes mestres, além das orientaces sobre o processo de
gestao. Na volta para a sua comunidade, Célio compartilhou a importancia de realizar
um trabalho colaborativo, formando equipes para transpor os desafios de transformar
residuos florestais em pecas tnicas onde todos se ajudam independentemente da
matéria-prima trabalhada. Assim, convenceu a comunidade sobre a sua importancia da
colaboragdao em diversas etapas do processo das pegas produzidas. Suas pegas estao a
disposi¢ao em alguns locais famosos no pais, como: Museu A Casa e o CRAB- Centro
de Referéncia do Artesanato Brasileiro.
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£3 GESTAC

Nesta etapa focada em gestdo, queremos que vocé obtenha os

T MNIN

seguintes conhecimentos:

 Aprender as ferramentas de suporte a gestao;

¢ Criar suporte com metodologias ageis para solugdes rotineiras
de problemas organizacionais;

e Formatar precos de forma a trabalhar em prol da
sustentabilidade de todos;
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0 QUE E GESTAQ?

A Gestao ¢ o processo que visa atingir os objetivos e as metas de uma organizagao,
de forma eficiente e eficaz, através de organizagao ¢ planejamento, lideranga ¢
controle dos recursos disponiveis. (Peter Drucker)

P - PLAN
PLANEJAMENTO

A - xcio
ACTION OU
I-\TUI-\GT\U
CORRETIVA

EXECUGAO

c - CHECK
CONTROLE OU
VERIFICAGAQ
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“Planejar é tragar o objetivo que se pretende atingir, as atividades necessarias
para seguir o caminho, as tarefas a serem cumpridas para conclusao das atividades e os
métodos e prazos para a execugao das tarefas, além de se manter o controle sobre o
andamento e a avaliagao do que se planejou”. (Mario Tabosa Filho)

No Planejamento, com base nas diretrizes da empresa, sao tracadas as metas a
atingir. Nessa fase sao identificados os problemas e quais os meios para se resolver,
seguindo 4 etapas:

IDENTIFICAGAO
DO PROBLEMA

OBSERVAGAD

brainstorming (tempestade

: : ideias), onde as pess se
diagnosticar problemas de ideias), d} E |PESsons B

. = = retinem para falar livremente
existentes que nio estao CLEAISHR [pAifE) i IVTEnEiiE

S —— sobre o p1.obl.cma, colocando
usas ideias sem nenhum
julgamento dos

participantes.

ANALISE DO
PROCESSO

PLANO DE AGAD

aplica-se a ferramenta

5w2h, do inglés What

(o qué sera feito), Why

(por que sera feito), Where
(onde sera feito), When
(quando sera feito), Who
(quem fara), How (como sera
feito) e How Much (quanto
vai custar).

verificar a rotina de cada
processo, esctever em um
documento para compreender
onde precisa ser melhorado.

Nota': Mario Tabosa Filho ¢ Advogado e Administrador, especializado em Qualidade
¢ Produtividade, Estratégia Empresarial e Finangas Empresariais.

Nota% O conceito de brainstorming foi criado por Alex Osborn nos anos 30, na
area da publicidade. Um brainstorming ¢ uma reunido destinada a incentivar os participantes
a escrever suas ideias com total liberdade, sem restricoes, para uma avaliagio de todas as ideias.
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Recursos Humanos,
Financeiro, Marketing

QUANTO AO
ASSUNTO

QUANTO AS
CARACTERISTICAS

Assuntos complexos
ou simples, qualidade
ou quantidade,
confidencial ou

publico.

Objetivos da empresa,
orcamentos, normas e
valores

QUANTO AOS
ELEMENTOS

QUANTO
A0 TEMPO

Curto, médio ou
longo prazo.




Treinamento — Vocé precisa se preparar para atingir os objetivos e executar as
atividades a serem desenvolvidas.

E importante:

- Buscar conhecimento (Trei namento e também se cercar de pessoas experientes
na questao de mercado);

- Treinar com repeti¢ao as atividades que for executar;

- Identificar os seus pontos de melhoria;

- Ser uma pessoa comprometida com o resultado da empresa

Critério — ter um critério quando for executar as atividades é muito importante.
Vocé deve observar o que foi estabelecido no Planejamento, para saber o que fazer e
como fazer em cada parte do processo.

CHECK - VERIFICAGAD

Verificagdo — Essa fase é que vai indicar se o que foi planejado esta sendo
atingindo. Caso contrario novas agdes precisam ser realizadas, para o sucesso do negocio.

ACTION- ACAO

Agio — Nessa etapa atua-se diretamente em todos os processos ja estabelecidos
mas sempre observando o que foi identificado na fase de verificagao.

bl
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- O que te faz bem?

- Que recursos unicos pode
aproveitar?

- O que ¢ que os outros veem
como suas forcas?

- O que ¢é que pode melhorar?
- Onde pe que tem menos
recursos que os outros?

- O que ¢é que os outros
veem como as suas provaveis
fraquezas?

OPORTUNIDADES i

- Que oportunidades tem

disponiveis?

- Que tendéncias/novidades

pode vocé aproveitar?

- Como pode transformar as

suas for¢as em oportunidades?

ameacas &

- Que ameagas podem prejudica- , [\
lo?

- O que é que a sua competi¢io \

~ v
- As suas fraquezas expoem-no a ¢ /7

anda a fazer?

Anilise Interna — Quando analisamos o ambiente interno, devemos considerar
variaveis ou fatores que a organizacido tem controle, sempre envolvendo recursos,
capacidades e processos, como: colaboradores, tecnologia, recursos financeiros,
experiéncia, agilidade ou capacidade de mudanca. E aqui que verificamos os pontos

fortes e os pontos fracos.

{vei Pl
que possiveis ameagas: \ a b 7
< ‘ ‘
kL )
A

Analise Externa — Nio temos controle ou influéncia, sao fatores como politicas

governamentais, infraestrutura, recursos logisticos, mercado, competidores, ambiente

economico, globalizagao e outros. Geralmente verificamos as oportunidades e as

ameagas utilizando pesquisas de mercado, pesquisas na Internet, livros, estudos de
caso, materiais de feiras e congressos, € outros recursos.
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(Forga, Fraqueza, Oportunidades e Ameacas)

FATORES INTERNOS (controlaveis) FATORES EXTERNOS (incontrolaveis)

FORCAS OPORTUNIDADES

PONTOS FORTES

FRAQUEZAS AMEACAS

PONTOS FRACOS

Esta ferramenta o ajudard no planejamento do seu negécio. F uma técnica
de analise de ambiente interno e externo, comumente empregada em processo de
planejamento estratégico para avaliagdo do posicionamento da organizagao e de sua
capacidade de competi¢ao.

Nota: A ferramenta de analise de ambiente FOFA — criado por Albert Humphrey para analisar o mercado, onde sao

identificados os fatores internos e externos, que podem influenciar diretamente no seu negdcio.



EDUCAGAO FINANCEIRA

A educagao financeira tem também o papel de fomentar o empreendedorismo
nas comunidades. Adquirindo o conhecimento sobre o funcionamento técnico das
financas de um empreendimento e até das relacGes dessas finangas com o sistema
bancario formal, as pessoas tém condi¢Oes de estruturar suas iniciativas, aumentando
ainda mais a chance de sucesso. Yunus

Microrinancas ou MicRocREDITO

As microfinangas sio uma ferramenta econoémica, mas que se justificam pela
proximidade do contexto social em que se inserem, por seu poder de inclusao e mudanga
social. Toda a¢do econdémica possul repercussoes socials, positivas ou negativas, por
estar inserido neste contexto, e repercussoes ambientais, também positivas ou negativas.

Epucacio Financeira — FLuxo pe Caixa

Fluxo de Caixa é uma tabela que o ajudara a realizar a gestdo dos recursos
financeiros do seu negdcio. Por exemplo, para uma projecao de 1 ano de atividade
do empreendimento, vocé langarda por més as entradas (receita) e saidas (despesa),
conseguindo identificar o saldo disponivel para o seu empreendimento. Fazendo um
fluxo de caixa, vocé podera:

Dicas:
4 Visualizar os resultados de seu neg6cio més a més;
@ Identificar o Ponto de Equilibrio Financeiro;

@ Perceber os meses de menor receita para atuar com mais esforgo;
@ Programar as saidas de Caixa.

Nota: Ponto de Equilibrio é o momento quando as receitas se igualam aos custos e
l i l i despesas. E, portanto, 0 momento em que um produto passa a dar lucro.



ENTENDO O FLUXO DE GAIXA

Qualquer negbcio precisa ter uma receita superior as despesas. Isso atesta a
saude financeiro da empresa. Para esse acompanhamento acontecer, somente com a
andlise do Fluxo de Caixa.

FLUXO DE CAIXA scu objetivo é organizar os gastos da empresa
para ajudar o empreendedor a administrar com mais seguranca
os periodos em que vai precisar captar ou aplicar o dinheiro. E o
controle das Entradas e Saidas.

ANALISE DAS INFURMAGOES Sem controle, a entrada e saida da

empresa muitas vezes da a ilusdo de ter muito lucro. Quando se faz a
analise de caixa pode se perceber que algo esta errado.

CUNTRULE DAS SAIDAS Sdo os custos fixos e varidveis. Custos

Fixos sdo aqueles que existem mesmo que a empresa ndo venda nada.
Custos Variaveis sdo aqueles que flutuam para cima ou para baixo
dependendo do volume de vendas da empresa.

CONTROLE DE ENTRADAS sc refere a receita e ao lucro. Quanto

cada item vendido colabora para primeiro pagar os custos fixos,
posteriormente gerando lucro. Subtraia o valor das vendas do valor
dos custos variaveis de cada produto e tera o saldo.

PONTU DE EuUILIBRIO E 0 momento quando as receitas se igualam

20s custos e despesas, ou seja, quando um produto passa a dar lucro.




PLANILHA “CONTROLE DE CAIXA”

Anotanpo As SAIDAS

SALDO DO MES ANTERIOR R$ 115,00

01
06
15
15
18
18
20

Consumo de dgua
Consumo de Energia
Aluguel

Retirada (Pré-labote)
Compra de Mercadoria
Material de Limpeza
Material de Escritério

TOTAIS

Anotanpo as ENTRADAS

01
06
07
08
15
15
18
18
20
21
22
23

"\ >
\ yr/

/e

/A‘

120,00
320,00

500,00
600,00
320,00
30,00
45,00

1.935,00

SALDO DO MES ANTERIOR R$ 115,00

Consumo de igua 120,00

Consumo de Energia 320,00

Venda do dia (a vista) 600,00

Venda do dia (a vista) 150,00

Aluguel 500,00

Retirada (Pré-labore) 600,00 )
Compra de Mercadotia 320,00

Matetial de Limpeza 30,00

Material de Escritério 45,00

Venda do dia (a vista) 900,00

Venda do dia (a vista) 65,00

Venda do dia (a vista) 350,00

TOTAIS 2.065,00 1.935,00

Fonte: Sebrae




01
06

Como Caccurar os SALDOS

Para montar o SALDOQO, a conta é:

Saldo do dia anterior + entrada do dia — saida do dia

Consumo de agua
Consumo de Energia
Venda do dia (a vista)
Venda do dia (a vista)
Aluguel

Retirada (Pr6-labore)
Compra de Mercadoria
Material de Limpeza
Material de Escritério
Venda do dia (a vista)
Venda do dia (a vista)

Venda do dia (a vista)

TOTAIS

Fonte: Sebrae

SALDO DO MES ANTERIOR R$ 115,00

120,00
320,00

600,00

150,00
500,00
600,00
320,00
30,00
45,00

900,00

65,00

350,00

2.065,00 1.935,00 245,00
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Para definirmos o preco de nossos produtos e servigos precisamos considerar
dois aspectos importantes: mercadolégico (externo) e o financeiro (interno).
ASPECTO MERCADOLOGICO T

Precisamos saber com quem o nosso produto esta concorrendo no mercado e
quais os precos praticados pelos concorrentes. Estes precos serao uma referéncia, além
de saber quais sdo os clientes que estao comprando.

ASPECTO FINANCEIRO

Neste caso o preco de venda devera cobrir os custo direto do produto/servico
vendido, todas as despesas variaveis (como comissoes e impostos) € as fixas (luz, agua,
telefone, aluguel. salarios). A diferenca entre o prego vendido, menos as despesas nos
dara o lucro liquido.

Atengao aos detalhes: Caso o nosso precgo esteja muito acima do que os clientes
potenciais ja pagam no mercado por produtos similares, vamos ter que reavaliar os
custos, bem como a forma de distribuicao de produtos.

10
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Conceiros BAsicos - O aue Ao GASTOS?

GASTOS sdo os recursos consumidos pelas atividades econdmicas para a
compra de algum produto ou servigo. Ou seja, a compra de um bem ou servigo.

Gastos Fixos £ Varidvers

Gastos Fixos: Sao os gastos que existem mesmo que nao seja comercializado
nenhuma unidade de produto ou servigo no periodo.
Ex.: Retirada do empresario, material de limpeza, aluguel, etc. (energia, agua).

Gastos Variaveis: Somente  existirfio caso ocorra a producio e/ou
comercializagao de algum produto ou servigo.
Ex.: matéria-prima, mercadorias, embalagens, fretes, mao de obra etc.

TER SEMPRE UMA MARGEM “‘SOBRA™

Quando chega no final do més voce faz as contas para ver o que sobrou das
vendas, para depois poder pagar suas contas?

NUNCA parou para pensar que poderia fazer isso antes de vender?

Imagine se, a cada venda efetuada, vocé soubesse antes o quanto sobraria para

poder pagar os gastos fixos. Pensou?



FORMAGAO DO PREGO DE VENDA

A impoRTANCIA DA MARGEM

Quando entendemos que a cada venda deve sobrar algum dinheiro para podermos
cobrir os gastos fixos, estamos nos referindo ao conceito de Margem de contribuigao.

Sabe por que se chama Margem de Contribuicao?

Para que cada gotinha possa CONTRIBUIR para encher o tanque dos Gastos
Fixos!!!

Formacio po Preco pe Venpa

Como formar meu Preco de Venda?

S6 ¢é preciso saber:

1. Os Gastos variavelis;

2. A Margem que desejo ter.

Na maioria das vendas se obtém uma margem de 30%.

12



Se, por exemplo, o Maria vender doces.

Ele sabe quanto pagou pelo doce: R§ 2,00

A embalagem custa R$0,20

Se ele quiser uma Margem de 30% sobre a venda, entao:

PONTO DE _ [ RS 2,00 + R$ 0,20 ]
x 100

- 100% - 30%

VENDA
[ R$ 2,20 ]
x 100
70%

0,031429 X 100

RS 3,14
Preco de Venda.....ooveeeeivciinnne. R$3,14
Menos:

Gasto com 0 dOCE..uuevveueeenenne. R$2,00
Gasto com a embalagem............. R$0,20
SODIAM i R$0.,94

A Margem ¢ de R$0,94 que corresponde a 30% do preco de vendall!

13



VERIFICANDO O PONTO DE EQUILIBRIO
FINANCEIRO

Como Fazer 1507

E s6 eu pegar os meus gastos fixos e dividir pela margem média que desejo
praticar!

PUNTU DE — Gastos Fixos (R$) 00
EﬂUll.iBRlU = 0 Margem Média (%)

GaccuLanoo
Supondo que Maria tenha R$1.800,00 de Gastos Fixos no més.
l

Quanto ela precisaria de vender se a sua margem média é de 30%?

PONTODE _ R$ 1800,00 0
EQUILIBRI0O —

30%

60 X 100

R$ 6000,00

14

¥y




REFLEXOES

Conhecendo meus Gastos Fixos e Variaveis e estipulando a Margem que desejo,
consigo formar meu Prego de Venda e posso com tudo isso:

Buscar a negociagao com meus fornecedores para comprar por menos (baixarem
O custo);

Procurar outros fornecedores com pregos mais atrativos;

Diminuir minha Margem quando o cliente quiser comprar uma quantidade
maior (sem ter prejuizo);

Calcular quanto preciso faturar por més para “EMPATAR”, sabendo minha
Margem média;

A partir dai, toda a MARGEM gerada sera meu LUCRO!!!

PROJECAO DE VENDAS

Para se fazer uma proje¢ao de vendas precisamos ter um olhar no mercado, mas
a0 mesmo tempo precisamos avaliar se existe alguma sazonalidade em relagao ao que
estamos oferecendo. Veja o exemplo abaixo:

TEMOS COMO OFERECER A MESMA QUANTIDADE DE PIRARUCU
TODOS 0S MESES DO ANO?

Se a resposta for sim, podemos entdo fazer uma proje¢ao para vender o peixe em
datas comemorativas, como Festas Religiosas, Copa do Mundo, Natal etc;
Precisamos identificar se existem compradores, onde eles estio e qual a

13

quantidade de produtos que provavelmente poderao comprar.
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VIABILIDADE ECONOMICA

Antes de comecar o negocio vocé precisa descobrir algumas coisas, como:

QuaL E 0 TIPO DE PESSOA IREI PRECISAR PARA MONTAR MEU TIME? ALGUMA QUALIDADE ESPECIAL?
Quem sAo meus concorRENTES? OnpE ELES EsTAO? (uanTo ELES coBRAM?
Eu TENHO ALGUM DINHEIRINHO PARA INICIAR 0 NEGGCIO?

SE EU N0 VENDER NADA, CONSIGO GARANTIR 0 FUNCIONAMENTO DO NEGOCIO POR PELO AD MENOS 3 MESES?

Q @ Q @ @

Eu coNsIGo PAGAR TODAS AS DESPESAS QUE EU PLANEJEI?

Faga a sua planilha: ¢ muito importante montar uma planilha, estimando o

preco ¢ o volume de vendas por meés.
Liste todos os gastos: para quem estd iniciando o gasto em pequenas coisas
muitas vezes nao ¢ lembrado, como papelaria, contador, canetas etc.

Seja realista: A maioria das pessoas acaba deixando o otimismo tomar conta e
faz uma previsao de vendas irreal. Entio converse com quem tem experiéncia, pe¢a
orienta¢ao, pesquise negocios similares e faca uma proje¢do nao tio otimista, para
saber quanto vai sobrar por més no negocio

16



PRODUTO COM VALOR AGREGADO
X
ESCALA DE PRODUGAO

VALOR AGREGADO

O que é valor agregado ? F a percep¢io que vocé tem de um produto ou servico.
Vocé que vai determinar o quanto vai pagar em um ténis, ou em um celular.

As empresas trabalham com “preco de prateleira”, mas imaginem quanto vale
um ténis da Nike, se o Neimar disser que o produto faz toda a diferenca na hora do
futebol.

Segundo Shultz “para o consumidor, a percep¢ao ¢é a verdade. A percepg¢ao
pode nio estar correta, mas ¢ o que ele conhece, e o que ele conhece ¢ tudo o que ele
precisa conhecer”.

ESCALA DE PRODUGAD

O custo de produgio fica mais barato a medida que aumenta a quantidade de
produtos produzidos. Pois muitas vezes um unico equipamento pode produzir 500
pecas ou 5000 pegas no meés, entdo o custo unitario de produgdo fica mais barato. A
ideia é vender sempre, considerando o menor custo possivel.

Nota: Theodore William Schultz (1902-1998) foi um economista americano.

4 u
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DesperTar pA CuLtura EMPREENDEDORA

EMPREENDEDORES DA FLORESTA

Neurilene Kambeba (Apa do Rio Negro): proprietaria de mercearia e
restaurante.
Local: comunidade Trés Unidos, Rio Negro.

O Restaurante Sumimi ¢ um empreendimento apoiado pelo Projeto
Empreendedorismo Ribeirinho, realizado pela Fundacao Amazonas Sustentavel (FAS)
com apoio do Sebrae Amazonas, Fundo Amazonia/BNDES e Bradesco. Gerenciado
por um grupo de mulheres indigenas da etnia Kambeba, o restaurante fica localizado
na comunidade Trés Unidos, na Area de Protecio Ambiental (APA) do Rio Negro.
Neurilene é a lider que um dia, cansou de ir e vir de comunidades vizinhas em busca
de mercadorias. Ela viajava de canoa, pois nao tinha acesso a gasolina para obter um
barco mais eficiente. Foi quando decidiu abrir, junto com o marido, a mercenaria
na comunidade Trés Unidos, e que nao demorou a dar certo. Todo o dinheiro dos
comunitarios ficava no local. Com sua visio de mulher empreendedora, Neurilene
decidiu ir além e abrir um restaurante, que hoje serve os vizinhos e ainda atende
os turistas que visitam Trés Unidos. Os resultados foram tio bons que o projeto
empreendedor até concorreu como finalista ao prémio do Consulado da Mulher de
Empreendedorismo Feminino.

9
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.. RECURSOS

Nesta etapa focada em captagdo de recursos, queremos que
voceé visualize as oportunidades de negécios de forma a:

* Aprender quais canais podem ser utilizados para captagao de
recutrsos variados;

* Descobrir onde procurar e como aproveitar as oportunidades
de negbcios;
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0 QUE E CAPTAGAO DE RECURSOS?
u
Toda organizagao da sociedade civil, associagbes comunitarias ou empresas
inovadoras, precisam em algum momento de recursos para se manter e continuar
operando.
A captacio de recursos é o processo estruturado desenvolvido por uma
organizac¢ao para pedir as contribui¢des voluntarias de que ela precisa, sejam eles
financeiros ou outros recursos, como doagdes com individuos, empresas, governos,

outras organizagoes e etc. Todos estes entes podem ser considerados como investidores
do negocio.
Os recursos podem ser bastante variados, como os itens a seguir:

¢ Investimento Financeiro
* Recursos Humanos e Conhecimento

* Maquinas e Infraestrutura T

* Acesso a mercados

¢ Construcao de prototipos

Mas, quando falamos sobre Empreendedorismo Social, ou de base comunitaria,
lembramos dos negocios da floresta amazonica. E estes negocios chamam a atengao
no mundo todo por causa de seu potencial inovador e de geracao de renda de forma
sustentavel, principalmente os que tem em mente manter a floresta em pé. Dentre as
variadas formas de captacgao, algumas se destacam:

1. Subven¢ao econémica

2. Capital semente

3. Crowdfunding

4. Financiamento bancario T



Vamos saber mais como elas funcionam:

1. A modalidade de Subvencio Econdmica consiste no apoio financeiro por
meio da aplicacio de recursos publicos niao reembolsaveis (que niao precisam ser
devolvidos) diretamente nas empresas, visando compartilhar com elas os custos e
riscos inerentes aos projetos de inovagao.

Geralmente, a subvencao econdémica funciona por meio de editais emitidos por
empresas publicas, Governo Federal e/ou Fundac¢des ou entidades de fomento. Para
isso, basta escrever um projeto de acordo com o tema e normas do edital o qual
se pretende concorrer. Esta ¢ uma das modalidades mais comuns de investimento e
captacao de recursos no pais e no mundo. Exemplo: Escrever um projeto sobre criar
uma nova linha de produ¢io e embalagem de castanha, junto com area de estoque.

2. No Capital Semente, o investimento ¢ realizado na fase inicial da empresa,
em alguns casos, quando ainda sdo ideias ou projetos no papel. O capital semente
tem como objetivo ajudar os empreendedores nos primeiros passos do negocio,
pois acreditam na ideia e desejam ser parceiros no futuro. As vezes, algumas pessoas
decidem investir em negocios iniciantes. Elas podem ser os primeiros investidores
particulares do negdcio. Exemplo: Um investidor decide usar parte da sua renda para
incentivar uma comunidade a criar um pousada, doando moveis e conhecimento sobre
como gerenciar o negoeio.

3. Financiamento coletivo ¢ um modelo recente de captacio de recursos, que
ganhou espago com a internet. Nessa modalidade, o investimento ¢ realizado a partir
de contribui¢bes originadas por meio de doagdes, sem que os doadores conquistem
direitos legais sobre o produto ou empresa financiada. E destinado, geralmente, para
captagao de recurso para iniciativas de interesse coletivo, agregando multiplas fontes
de financiamento, sobretudo, pessoas fisicas interessadas no negécio. Em sintese, trata-
se de a¢oes na Internet com o objetivo de arrecadar recurso para pequenos negdcios
e start-ups. Exemplo: Criar um video com os comunitirios mostrando como setia
importante ter um gerador elétrico na comunidade, ajudando as criangas a conseguirem

83

estudar em casa a noite e manter o estoque do pescado sempre resfriado.



4. O Financiamento Bancirio trata-se de um modelo tradicional de captacio

de recurso por meio de institui¢des financeiras tanto publicas quanto privadas. Nessa
modalidade, ¢ possivel ter acesso a juros subsidiados por meio das institui¢des publicas,

no entanto, sua principal caracteristica ¢ a existéncia da necessidade de pagamento de

juros acrescidos a devolugao do recurso captado.

No entanto, hoje em dia existe uma modalidade chamada microcrédito inspirada

nas necessidades de quem precisa crescer
em condicdes de financiamento que se
preocupem com a sustentabilidade financeira
dos empreendedores. Nessa modalidade,
os juros podem ser bastante baixos ou até
mesmo, nem existirem.

Muhammad Yunus, ganhador do
Prémio Nobel da Paz em 20006, ¢ o pai do
microcrédito e dos negdcios sociais. E o
fundador do Grameen Bank e de outras 50
empresas em Bangladesh, a maior parte delas
como negocios sociais.

Em 1976, o Professor Yunus comecou
a fazer experiéncias com o fornecimento de
pequenos empréstimos para os pobres sem
as garantias e exigéncias tradicionais dos
bancos comerciais. O projeto foi chamado

de Grameen Bank e, mais tarde, em 1983, tornou-se um banco oficial para fornecer

empréstimos aos pobres, principalmente mulheres na zona rural de Bangladesh. Hoje
o Grameen Bank tem mais de 8,4 milhoes de mutuarios, 97% dos quais sao mulheres,

e desembolsa mais de 1,5 bilhdes de ddlares por ano.
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MICROCREDITO NO MUNDO

A PLATAFORMA KIVA

Um camponés no Quénia precisa de uma moto para entregar seus produtos com
mais rapidez. Uma vitva no Tajiquistao sustenta os cinco filhos vendendo sapatos e quer
expandir o negécio. Uma mae solteira no Paraguai busca meios de pagar a faculdade e
o material didatico. Em comum, eles tém uma realidade social dura e a determinac¢io
de melhorar de vida. E sio exemplos dos milhdes de pequenos — muito pequenos
— empreendedores espalhados pelo mundo, que tém sobrevivido e crescido gragas a
empréstimos coletivos pela internet. Basta um clique para investir em um projeto e ter
o dinheiro de volta alguns meses depois. Assim funciona a KIVA, plataforma online
de microcrédito que também chegou ao Brasil. Os clientes do microcrédito do projeto
no Kiva pagam 2% de juros.

MICROCREDITO NO BRASIL

ACCION MICROCREDITO

A Accion International, sediada nos EUA e uma das maiores do mundo no
segmento, presente em 32 pafses de quatro continentes, com 62 institui¢des, acaba de
se instalar em Manaus (AM). A média global de empréstimos da Accion fica em US$
700 por pessoa (ou R$ 1.100). No Brasil, os valores vao de R$ 500 a R§ 7.000, e as taxas
de juros cobradas variam de 3% a 3,6% ao més.
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Pelas regras do Banco Central brasileiro, o microcrédito produtivo pode ser de

até R§ 15 mil por empreendedor, com juro maximo de 4% ao més. As taxas elevadas

estao entre as criticas feitas a esse tipo de crédito, que tem o papel de inclusao financeira.
Por isso a pesquisa em torno das melhores taxas sao sempre muito importantes.

A captagao de recursos financeiros é uma fase crucial na busca pela
viabilizagdo economico-financeira de um projeto de inovagao. Para ser bem
sucedido, o projeto deve apresentar uma significativa atratividade
aos agentes de financiamento.

Dado o carater estratégico da inovagao no aumento da
produtividade, competitividade empresarial e na geracao de riqueza para o pafs,
0 apoio a inovagao tem sido uma prioridade de diversos agentes de fomento
no Brasil.



DesperTAR DA GuLTURA EMPREENDEDORA

EMPREENDEDORES DA FLORESTA

Wagner Menezes Gerente de Pordugio da UBPF (RDS Uacari)
Local: Médio Jurua

A quase 1.000km de Manaus, a comunidade de Bauana esta localizada no médio
Jurua e como toda a regidao de Uacari vive basicamente da roga, da pesca e da coleta
de sementes como andiroba, murumuru e agal. Apés um curso sobre Extrativismo
Sustentavel e P&D desenvolvido pela FAS, foi um momento motivador de mudanga
para a realidade de Wagner. A constru¢ao de um novo modelo de negbcios na floresta
fez com que a comunidade se inserisse na compra, armazenamento, beneficiamento
e comercializagao de dleos vegetais e agai. Foi criada a empresa de base comunitaria
Uacari, com outros 5 socios, também jovens empreendedores. O desejo era mostrar que
a floresta poderia valer muito mais em pé, utilizando técnicas de manejo sustentavel.
Em 20106, eles se tornaram vencedores do The boat challenge e fecharam uma parceira
com uma grande empresa de cosméticos para fornecimento de dleos vegetais. Hoje,
a empresa tem capacidade de gerar 26,7 T de sementes e 4 T de 6leo de murumuru.
Também impacta de maneira direta e bastante positiva 15 comunidades e ao todo 75
familias beneficiadas com o negdcio.
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Nesta etapa focada em mercado, desejamos que vocé adquira
algumas habilidades de modo a:

¢ Criar estratégias e modelos de venda com foco em
resultados;

¢ Planejar resultados de forma a construir reputagao no
mercado;

¢ Construir relacionamentos com potenciais clientes e
parceiros.

MERCADO
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FUNIL DE VENDAS

O Funil de Vendas — gira em torno do cliente, desde o0 momento em que ele
petcebe o seu produto/servico e identifica que vocé tem uma boa solucio. Ele julga o
seu produto, aprova e finalmente compartilha com outras pessoas o que pensa de sua
marca.

Prospecgao — ato de buscar clientes em potencial. Com probabilidade de
comprar seu produto

Qualificagdo — vocé precisa saber se o cliente precisa da sua solu¢io e saber
como val apresentar a ele

Apresentagio - esse ¢ 0 momento de encantar os clientes. Vocé deve apresentar
tudo o que o seu produto pode fazer por ele.

Maturagdo — O cliente vai avaliar as condi¢es apresentadas no momento da
compra e também vai comparar com opg¢oes disponiveis.

Negociagdo — nessa etapa os clientes vao querer
negociar o preco. Por isso é preciso saber até onde vocé pode reduzir.

Fechamento — o cliente precisa entender como serd sua entrega, enquanto
tempo ele vai ter o produto.

Pés-venda — Manter o contato com o cliente descobrindo se ele esta satisfeito é
muito importante para garantir a satisfacao do cliente e até novas indicagoes.



FUNIL DE VENDAS

PROSPECGAO

QUALIFICACAO

APRESENTAGAO

MATURACAD

NEGOCIACAD

FECHAMENTO

POS-VENDA
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RESPONDA AS QUESTOES PARA ENTENDER
BEM QUEM SAO 0S SEUS CLIENTES.

Entenda, nem sempre quem decide a compra do seu produto é quem tem o
dinheiro. A pessoa pode influenciar a compra (ex. celular, televisao , geladeira, revista,

livros..)

Quando os clientes preferem comprar?

Quanto eles gastam em produtos similares aos seus?
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O que eles gostam em termos de contetido (o que assistem na TV, quais
as revistas que eles gostam, jornais?)

Onde os clientes estio (onde moram, trabalham, quais os locais que
frequentam)?




PITCH — APRESENTANDO 0 SEU NEGOCIO. L

Para conquistar possiveis investidores, ¢ importantissimo criar uma apresentagao

resumida do que ¢ o seu negbcio. O investidor, para comprar a sua ideia, precisa saber ,tﬂa%
primeiro a histéria do negocio, quem sdao as pessoas envolvidas e como as coisas sio _ A
feitas. Contudo, vocé precisa de uma apresentagao na ponta da lingua, que seja rapida ¥
e objetiva para nao perder oportunidades. J’
O pitch deve ser apresentado apenas verbalmente, mas, ¢ importante criar uma 5
apresentacao padrio. Antes de montar essa apresentagao vencedora, vocé deve se ¢
perguntar: Qual é a oportunidade? Em qual Mercado vocé ira atuar? Qual a sua solugio 'Vf
que voce esta propondo? Quais os seus diferenciais? O que vocé esta precisando? ~
ag
Na proxima pagina, vamos aprender como montar o seu Pitch, ou seja, sua o
apresentacao para potenciais investidores.
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MONTANDO O PITCH.

1. PROBLEMA

Exponha em 2 frases, no maximo,

o problema que vocé identificou no mercado.
Vocé pode contar uma historia,

as pessoas gostam e se identificam mais com elas.

2. SOLUGAO

Apresente rapidamente a solugiao
que vocé encontrou para
o problema identificado.

3. RECEITA

Apresente o estagio do seu negoécio,
qual valor do investimento esta
buscando e para que sera utilizado.
Seja claro em como pretende
ganhar dinheiro com esse negoécio.

4. MARKETING

Explique como fara o produto
ou servico se tornar
conhecido no mercado.

5. EQUIPE

Apresente a equipe envolvida,
os tipos de profissionais que vocé
possui para realizar o que propde.

6. VISAO DE FUTURO

Fale como pretende crescer o negécio
ap6s o langamento
do produto ou servigo.
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DesperTar pA CuLtura EMPREENDEDORA

EMPREENDEDORES DA FLORESTA

Roberto Brito de Mendonga (RDS do Rio Negro): ¢ proprietario da
Pousada Garrido

Neto e filho de madeireiros, Roberto nao tinha outra visio sendo ingressar na
atividade extrativista. Estudou até a 4" série e parou. Passava a semana toda dentro
da selva desmatando. Apds a implementagao dos programas da Fundagio Amazonia
Sustentavel, sua realidade mudou tanto, que seu filho nunca pegou numa motosserra.
A mesma trilha que usava ha 20 anos para desmatar, hoje leva os turistas e gera renda
para si e para a comunidade. E dono de uma pousada, além de liderar o Nucleo de
Conservaciao e Sustentabilidade (NCS) local, que conta com central de energia solar,
igreja, escola, posto de saide, laboratério digital, laboratério de pesquisa e inovagao,
entre outros servigos. Para que o dinheiro fique na comunidade, instalou um banco e
uma mercearia, mantida por ribeirinhos.
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