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Capitulo 5

Como foi discutido no Capitulo 4, a analise de oportunidades ocorre a partir das
ideias que o empreendedor considera para a criagdo da empresa. Muitos empre-
endedores em potencial tém varias ideias de negdcios para criar, outros se sentem
frustrados por querer empreender, mas acham que ndo tém ideias interessantes
para colocar em pratica.

A ideia criativa, genial, singular, sem precedentes, é rara e privilégio de poucos.
Esses poucos empreendedores acabam por mudar o rumo da historia com suas
criacdes e invengSes. Exemplos recentes e que impactam a vida da maioria das
pessoas sio os empreendedores da tecnologia da informag@o e suas ideias que
mudaram a maneira como as pessoas se comportam, se relacionam e consomem
midia. Google, Facebook, Twitter, Instagram e similares encaixam-se muito bem
1nesses casos.

Mas ha também empreendedores muito bem-sucedidos que néo tiveram ideias
{inicas, geniais, espetaculares e, mesmo assim, fizeram acontecer. Esses sio a maio-
ria e, caso vocé nio se encaixe no grupo dos privilegiados com ideias geniais, pode
ser seu caso daqui a algum tempo, quando estiver a frente da propria empresa (s
essa for a sua escolha).

H4 ainda exemplos de ideias do mundo de tijolo e cimento (¢ ndo do mundo
digital) que criaram novos mercados. Pense em modelos inovadores, como as
entregas expressas de produtos, comida (disque pizza, entre outros), itens etc., €
nos restaurantes de comida a quilo, nos quais a inovagéo foi a proposta de agili-
dade ¢ de permitir ao cliente pagar apenas pela quantidade que consome.

Outros exemplos histéricos de inovagio ou invengdes com as quais convivemos
até os dias de hoje s3o o vaso sanitario, talheres, travesseiros ¢ a propria cama, por
exemplo. Sempre ha variagdes desses produtos para comprar, mas seu conceito e
funcio, ou finalidade, continuam os mesmos.

Por isso, analisar ideias de negdcios ndo € tarefa facil. Algo que aparentemente
pode parecer complexo, impossivel de realizar, acaba por se constituir o desafio
de um empreendedor que, ao inovar e criar uma solugdo pratica, no s6 vence
esse desafio como pode transformar sua invengao em uma grande oportunidade
de negbcio.

J4 ideias simples, faceis de copiar, ndo deixam de ser oportunidades de nego-
cios, desde que o empreendedor consiga colocar no mercado uma solugdo com
algum diferencial competitivo em relagdo aos demais concorrentes (que provavel-
mente serio muitos), como maior rapidez/agilidade, melhor qualidade, design
mais bonito e assim por diante. Além disso, cabe a questdo do prego mais barato,
dependendo da estratégia que vocé quer adotar e do valor que serd percebido
pelo cliente. Mas nem sempre o mais barato serd o vencedor. Ha clientes que
querem o simples e estdo dispostos a pagar caro, desde que obtenham outros
diferenciais, como exclusividade.

Avaliando oportunidades

Ha varias maneiras de se ter ideias, desde o desenvolvimento da dinimica
do brainstorming (atividade geralmente desenvolvida em grupos para estimular a
resolugdo de um problema, com o incentivo de que todos pensem em solucdes),
o estimulo a criatividade, pesquisas na internet, entre outros. Mas uma atividade
que vocé pode desenvolver no seu dia a dia e que, com certeza, lhe trara varias
ideias, € a pratica da curiosidade. Ao praticar a curiosidade em todo e qualquer
ambiente, vocé comega a se abrir para mais e mais idelas, a prestar atengio aos
problemas do cotidiano, a entender como as pessoas resolvem tais problemas hoje
€ a se perguntar: “Nao h4 uma maneira melhor de resolver a questio?”

Como exemplo, imagine-se em um consultério médico, aguardando na sala de
espera para ser atendido. Se vocé observar ao redor, vera algumas pessoas lendo
revistas (muitas vezes, ndo tdo recentes), outras, impacientes, muitas acessando a
internet do celular ou tablet etc. Mas todas estdo ali esperando para ser atendidas
e buscam fazer algo enquanto esperam sua vez.

Quais ideias de negécio vocé enxerga nesse cendrio ficticio? Lembre-se de que
uma ideia, diferentemente de uma oportunidade, é algo livre, sem preconceitos,
sem a obrigagdo imediata de ser vidvel ou factivel.

Voce pode ter pensado em um sistema de comunicagdo por celular (SMS ou
outra solugao ainda mais simples), que poderia ser usado pelo médico (sua secre-
tdria), o qual, em tempo real, avisaria a pessoa quanto tempo ainda levara para
ela ser atendida. Assim, ela poderia fazer outras atividades na regido e nao preci-
saria ficar ali esperando. O sistema poderia sugerir um cafezinho em uma cafete-
ria proxima, uma visita a livraria da esquina ou outras opgoes. Nesse momento,
vocé precisa fazer com que a ideia flua, cresga, e, para isso, nao pode haver pre-
conceitos. A ideia comeca a se tornar aparentemente estranha quando mais e
mais sugestdes ou possibilidades surgem, mas nfo h4a nenhum problema nisso,
Ja que vocé ainda estd na fase da ideia! Muitos pensam em vender publicidade
em aplicativos, paga pelos estabelecimentos sugeridos aos clientes, ou “apenas”
cobrar para que o consultério utilize o servico e o ofereca como beneficio aos
pacientes. Enfim, as ideias fluem...

Quando vocé ja estiver satisfeito com afs) ideia(s) que teve, comega entdo a
fase de analisa-la(s) como um negécio. Entra, entio, a andlise da oportunidade.
Serd que a ideia pode dar certo? Serd que consigo ter um produto que resolva
o problema identificado? Sera que as pessoas (ou os clientes que defini como
publico-alvo) vao comprar? Ou seja, sdo muitas as questdes. A analise estruturada
de uma ideia para transforma-la em uma oportunidade existe para facilitar essa
decisdao. A seguir, serdo apresentadas trés metodologias ou modelos de analise de
oportunidade que vocé pode utilizar. Ndo hd necessidade de utilizar os trés ou
apenas um. Trata-se de opg¢des que vocé tem em maos para filtrar as melhores
ideias com maior potencial de se tornar oportunidade. A partir dai, vocé tera
dado um passo importante no processo de empreender. A Figura 5.1 apresenta
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novamente os trés modelos na fase de avaliagdo de oportunidades do processo
empreendedor.

Modelo de
negocio
(Canvas)

Quem sou, 0
que sei, quem
conheco
((SEHOE])

Modelo 3M
(Timmons)

Figura 5.1 Modelos para a analise de oportunidades.

. Modelo 3M (Timmons)

Este modelo de avaliagio de oportunidades foi proposto inicialmente pelo profes-
sor Jeffry Timmons, do Babson College.*! Para entender o modelo 3M, o empre-
endedor precisa ter em mente que qualquer oportunidade deve ser analisada,
pelo menos, sob os seguintes aspectos:

A qual mercado ela atende?
Qual o retorno econémico que ela proporcionara?
Quais sdo as vantagens competitivas que ela trara ao negécio?

Qual ¢ a equipe que transformara essa oportunidade em negécio?

Até que ponto o empreendedor estd comprometido com o negbcio?

Avaliando oportunidades

Note que as cinco perguntas abordam questdes-chave de um negécio: mer-
cado, viabilidade econémica, diferencial competitivo (estratégia), equipe empre-
endedora (“o empreendedor ndo é uma ilha”) e, talvez a mais importante, vocé
estd realmente 100% comprometido e com a vontade necessaria para transfor-
mar esta oportunidade em negbcio?

Essas perguntas formam a base da checklist que compde o 3M, detalhada a
seguir, na forma de um roteiro. Os 3Ms sdo definidos como Demanda de Mercado,
Tamanho e Estrutura do Mercado e Analise de Margem.*?

Ao analisar o primeiro “M”, Demanda de Mercado, o empreendedor deve
> B p
procurar responder as seguintes perguntas:

® Qual é o publico-alvo? (Quem é o seu cliente principal?)
® Qual a durabilidade do produto/servigo no mercado? (Qual ¢ o ciclo de vida do
produto?)

® Os clientes estdo acessiveis? (Como vocé pretende chegar até os clientes ¢ que canais
utilizard?)

® Como os clientes veem o relacionamento com a sua empresa? (Qual o valor agre-
gado proporcionado ao cliente?)

8 O potencial de crescimento deste mercado ¢ alto? (Exemplo: Maior do que 10%,
15%, 20% anuais?)

® O custo de captagido do cliente é recuperavel no curto prazo? (Exemplo:
Recupera-se o investimento em menos de um ano?)

O segundo “M”, Tamanho e Estrutura do Mercado, estd relacionado com
outras questoes criticas, listadas a seguir:

® O mercado estd crescendo?; € emergente?; é fragmentado? (F um mercado novo,
maduro, com diferenles tipos de competidores?)

® Existem barreiras proprietarias de entrada ou excessivos custos de saida? Vocé
tem estratégias para transpor essas barreiras? (Hd leis, contratos ou regras que pos-
sam impedir sua empresa de operar? Ou, caso queira sair do mercado, haverd muitos custos
com os quais sua empresa deverd arcar?)

® Quantos competidores/empresas-chave estao no mercado? Eles controlam a
propriedade intelectual? (Quais e quantos s@o os seus principais concorrentes? Eles pos-
suem alguma patente ou conhecimento diferenciado desse tipo de negdcio?)

® Em que estagio do ciclo de vida esta o produto? (Dependendo da fase do ciclo de vida
do produto/servigo — se é langamento, inovagdo, algo maduro/jd dominado pelo mercado etc.
—, 0 Sew 1isco pode ser mator ou menor ao Montar esse negocio.)

® Qual é o tamanho do mercado em reais e o potencial para se conseguir uma
boa participac¢do de mercado? (Quanto é o movimento financeiro do mercado? Hé algum
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competidor que se destaca com participagdo significativa nesse mercado? Quanto vocé pretende
conquistar de participag@io de mercado nos proximos anos?)

® Como ¢ a cadeia de valor do setor? (Quats os poderes ¢ influéncias dos fornecedores,
compradores, competidores e eventuais substitutos?)

® Quais sio as tendéncias e que eventos influenciam os cenarios para o futuro do
setor no qual sua empresa esta inserida?

Finalmente, ao “M”, de Analise de Margem, aplicam-se as seguintes perguntas
e atividades:

® Quais sdo as forgas do seu negbcio? (Exemplo: baixo custo, alta qualidade, agilidade,
tnovagdo, atendimento ao cliente etc.)

® Qual a margem de lucro tipica de uma empresa desse setor? (Exemplo: margem
bruta de 20% e margem de lucro de 5%).

® Quais os custos tipicos de uma empresa desse setor? Qual o investimento ini-
cial minimo? Qual a previs3o de prazo para retorno do investimento inicial
nesse setor?

Os 3Ms sdo abrangentes e envolvem questdes criticas que, se respondidas e
bem entendidas, com certeza serdo uteis na avaliacdo e selecdo das melhores
oportunidades para serem desenvolvidas e capitalizadas pelo empreendedor. 9
sempre interessante fazer uma checklist final. Alids, aconselha-se sua aplicacdo logo
no inicio da avaliagio, quando se esta formatando a oportunidade. As questdes
sdo simples; porém, as respostas nem sempre sao faceis de se obter.

Checklist final (ou inicial) de avaliacao de oportunidades:

® [xiste um problema a ser resolvido? (Ou sé vocé, mais ninguém, estd vendo esse pro-
blema no mercado?)

® [xiste um produto ou servi¢o que solucionara o problema? (4 solugdio que vocé
estd propondo pode atender & necessidade do mercado?)

® [’ possivel identificar com clareza os potenciais clientes? (Quem é o comprador da
solugdo? Procure descrever em detalhes o principal cliente-alvo: como ele é, o que compra,
como se comporia, quanto gasta, a qual classe social pertence e assim por diante.)

® Sera possivel implantar uma estratégia de marketing/vendas que funcione? (O
tnoestimento necessdrio para vender a solugdo aos clientes trard resultado? A estratégia utiliza
canais de venda rentdveis e permitem ganhos de escala?)

® A janela da oportunidade esta aberta? (O momento é este? Ou serd que jd passou,

pots hd muitos competidores fazendo o mesmo? Ou serd que ainda ndo é o momento, pois sua
proposta é muito inovadora, e poucas pessoas mostram-se interessadas agora — quem sabe no

Suturo?)

Avaliando oportunidades

5.2 Modelo de negdcio (Canvas)

O Modelo de negocio ¢é a explicagdo de como sua empresa funciona e cria valor.
Ha muitas defini¢ées que buscam explicar o que significa o termo, mas a esséncia
resume-se em buscar entender como a empresa fara dinheiro, qual sera ou é seu
modelo de receita e como as varias areas e processos de neg6cio se relacionam
para atingir o objetivo de fazer com que a empresa funcione, gerando valor aos
clientes.

O desenvolvimento de um plano de negécios estruturado ajuda a delinear ¢ a
entender em detalhes o modelo de negécio de uma empresa. Ao final, o plano de
negdbcios mostrara os custos e despesas do negdcio, investimento inicial, maxima
necessidade de recursos para colocar a empresa em operagao, a estratégia de cres-
cimento e de marketing e vendas, bem como a projecdo de receita e lucro para
0s proximos anos. Para se concluir um plano de negécios, o empreendedor pode
levar semanas ou até meses. Porém, quando concluido, o resultado nem sempre
¢ considerado uma fotografia real do que ¢ ou serd o negécio. A ajuda principal
do plano de negécios é proporcionar um norte ao empreendedor e, com isso, faz
com que a gestdo de sua empresa tenha métricas para acompanhar adequada-
mente seu crescimento. De novo, como ja mencionado antes, o plano de negdcios
se justifica em casos nos quais o empreendedor tem um objetivo claro a atingir.

Mais recentemente, com o intuito de focar algo mais pratico e rapido, concei-
tos como Modelo de negdcio Canvas ¢ Lean startup (empresa iniciante enxuta)
tém se popularizado, principalmente no mercado de tecnologia da informagio,
internet e areas correlatas. O Lean startup foca a prototipacdo e experimenta-
¢do (empreendedorismo efectual) e propde uma abordagem pratica e rapida para
testar um conceito, um produto/servigo, analisar os resultados, fazer as devidas
melhorias ou adaptacdes e lancar nova versdo no mercado. O especialista Steve
Blank tem sido um defensor e evangelizador desse conceito, o qual explica em
detalhes em seus livros.**** Seu mantra resume-se em néo dar tanta atencio a
analise de mercado, projecdes financeiras ¢ de crescimento. Ao contrario, ele
sugere que o empreendedor deva “sair do prédio”, ou seja, ir para a rua sentir na
pratica a reagio do cliente em relacdo ao produto ou servico. Com base no feed-
back do cliente, novos ciclos de prototipagido podem ser iniciados até que se chegue
a um produto considerado adequado pelo empreendedor, ou melhor, pelo cliente.

Na verdade, essa abordagem também ¢é sugerida quando se discute o plano de
negocios tradicional. O empreendedor entenderd melhor o mercado caso consiga
fazer um teste real junto ao cliente. Porém, isso ndo é possivel para todo tipo de
negocio, como também ja foi discutido anteriormente neste livro.

O conceito de Lean startup ndo é novo, mas ficou ainda mais popular no mundo
das startups a partir da disseminagéo de outro conceito recente: 0 Modelo de negé-
cio Canvas. A proposta do Modelo de negécio Canvas combina perfeitamente

S



Capitulo 5

com o de Lean startup, pois apresenta uma representagio esquematica visual,
em blocos, que resume os principais componentes do modelo de negécio de uma
empresa. Como é pratico, o empreendedor consegue criar um modelo de negocio
por meio desse esquema em uma tnica fotha de papel. Entdo, ele pode testar o
conceito, discutir com outros membros da equipe, com clientes etc. e comeca a
aprimorar o modelo de negécio, com novas versdes do Canvas. Essa foi a ideia
de Steve Blank ao contribuir para disseminar o Modelo de negécio Ganvas como
ferramenta para aceleragio de startups. Porém, esse modelo foi criado e proposto
originalmente por Alexander Osterwalder ¢ Yves Pigneur® A tese que defende
Steve Blank é a de que uma startup esta em busca de um modelo de negocio sus-
tentavel e replicavel e, por isso, precisa criar prototipos, testar hipoteses, “dar a
cara para bater” para, entdo, comegar a crescer. Ja empresas maiores buscam
executar modelos de negécios comprovados. Assim, ele sugere que, nos casos das
empresas iniciantes, ndo se dé tanta atengdo ao plano de negdcios e se priorize o
Canvas.

O Canvas pode ajudar muito o empreendedor na fase de analise da oportuni-
dade, importante etapa do processo empreendedor que ocorre antes do plano de
negbcios. Se o empreendedor aplicar o Canvas e complementar a analise com a
parte financeira e mercadolégica, bem como a analise de competidores do plano
de negbcios, podera ter algo pratico que talvez seja um meio-termo entre um con-
ceito que precisa de mais informagao para ficar completo ¢ um plano de negocios
denso ¢ detalhado.

Ultimamente, o mercado ji vem exigindo do empreendedor planos de nego-
cios mais enxutos ¢ objetivos, mas com a parte financeira mais completa, ou seja,
com um modelo de negécio exequivel e compreensivel. Por isso também, além da
ja mencionada facilidade de entendimento visual, o Canvas tem sido tdo difun-
dido. A Figura 5.2 apresenta o Canvas com seus nove blocos integrados.*® A ideia
é que o empreendedor responda de maneira objetiva as perguntas de cada bloco,
iniciando pelo bloco de clientes, e, entdo, mostre sua proposta de valor, canais,
relacionamentos etc. A maneira sugerida para aplicar o Canvas ¢ a utilizagdo de
blocos de post-it para “colar” as respostas no quadro, no lugar das perguntas que
constam da Figura 5.2. Assim, o modelo de negécio vai sendo construido visual-
mente de maneira ciclica, ou seja, o proprio modelo de negécio evolui a partir de
uma concepgio simples, que seria o prototipo ou modelo inicial.

Note que as perguntas do Modelo de negocio Canvas se assemelham as do
3M em alguns aspectos, mas de maneira mais objetiva. Ao concluir o Ganvas
o empreendedor terd uma analise de oportunidade em maos ¢ podera, entio,
decidir partir para um plano de negécios mais detalhado ou pelo caminho do
plano de negécio efectual, que pode até ser o Canvas agregado a uma planilha
financeira que mostre mais detalhadamente, em niimeros, as respostas dos nove
blocos do modelo.

Avaliando oportunidades

Segmentos de
clientes
Quais sdo nossos

mais importantes
clientes

Para quem nds
criamos valor?
Quem sdo nossos
clientes?
tipicos/padrao?

liticas de pre¢os?

Canais

Relacionamentos com
os clientes

nosso modelo de negécio?
s80 nossas po

Como nds conquistamos,
mantemos e aurmentamos
nossos clientes?

Qual o custo envolvido?
Através de quais canais
nossos segmentos de
clientes querem ser

com a rotina dos clientes?

alcangados?
Quais canais funcionam

Quais relacionamentos
com o cliente nds
definimos/temos?
Como outras empresas
chegam até eles hoje?
melhor?

Quais canais sdo mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integrag&o dos canais

Como esses
estdo integrados no

relacionamentos

/?
Para qual proposta de valor nossos clientes estao

dispostos a pagar?
O que eles estdo comprando/pagando hoje?

Qual é nosso modelo de receita?
Quais

Fontes de receita

iavel?

duto Vi

Propostas de valor

Que valores entregamos
minimo pro

80S nossos clientes?
Quais problemas dos
nossos clientes

ajudamos
segmento de clientes?

Quais necessidades
dos clientes nés

Que categorias de
produtos e servigos
oferecemos a cada
satisfazemos?

O que/qual é o nosso

a resolver?

Figura 5.2 Modelo de negécio Canvas.®

?

Atividades-chave
Recursos-chave

sdo as mais caras

proposta de valor requer?
Quais sdo nossos canais

de distribuigdo?
Como é o relacionamento

adquirimos de nossos | com o cliente?
relacionamentos, modelo

nossa proposta de valor
de receita?

Quais so as fontes de
requer? Canais,

Quais atividades nossa
receita?

Quais recursos-chave

tos mais importantes de nosso

830 0s cus

Parceiros-chave
Quem sé&o seus
parceiros-chave?

Quem sé&o seus
fornecedores-chave?
Quais recursos-chave
Quais atividades
nossos parceiros
realizam?

Estrutura de custos

Quais

modelo de negdcio?

Quais recursos-chave sdo os mais caros?

Quais atividades-chave

parceiros?
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Modelo efectual

A analise de oportunidade pelo Modelo efectual resume-se em quatro questoes-
chave, a saber:

8 A oportunidade ¢ factivel?
® Vale a pena colocé-la em pratica?
® Consigo fazé-la acontecer?

® Quero fazé-la acontecer?

Note que, diferentemente dos modelos anteriores, além da analise da oportuni-
dade em si, no Modelo efectual ha uma grande énfase no papel do empreendedor.
Para cada uma das perguntas, hi uma série de perguntas complementares, como
sugere Saras Sarasvathy e seus colegas no livro Effectual Entreprencurship.®® A Figura
5.3 resume a avaliagdo da oportunidade utilizando o Modelo efectual.

Viabilidade Valor

E factivel? Vale a pena
K Viabilidades fazer?
g tecnologica, Viabilidade
[ mercadoldgica e financeira
= econbmica

Eu consigo Eu quero fazer?
& fazer? Q'que me motiva?
ﬁ 0O que & preciso para Por que &u quero
o _ fazer? fazer?:
o Deé quem mais eu Estratéglas de

preciso? ‘spida

M Figura 5.3 Avaliagio de oportunidade pelo Modelo efectual.® —_—

A partir da pergunta: “A oportunidade ¢ factivel?”, surgem perguntas deriva-
das, tais como:

Avaliando oportunidades

Viabilidade tecnolégica

® A tecnologia para seu produto ja esta disponivel ou ainda em desenvolvimento? ‘

® Se a tecnologia esta em desenvolvimento, qual o estagio e o que pode vir a dar |
errado?

® Se a tecnologia esta disponivel, quem mais a esta utilizando para desenvolver o ‘
mesmo produto/servigo que voce?

® Eles podem vir a afetar seu negécio, ganhar seus clientes?
® Que barreiras de entrada a tecnologia proporciona?

® Por quanto tempo essas barreiras de entrada podem persistir de modo que sua
ideia possa ser considerada de alto potencial?

Quais sdo os riscos de adogdo da tecnologia?

Quais outras tecnologias podem concorrer com a sua, agora ou no futuro?

Viabilidade mercadoldgica
Produto

O que vocé esta vendendo de fato?

Como vocé define seu nicho de mercado?

Como a necessidade de mercado tem sido preenchida até entdo?
Quem sdo seus competidores?

Quais sdo as vantagens/desvantagens do seu produto/servigo?

O que seu produto tem de tnico e diferente?

Cliente

® Quem ¢ seu cliente tipico?
® O cliente pagara o suficiente?

® Como vocé chegari até ele?

Mercado

Ha um mercado?
Qual o tamanho desse mercado?
Qual é a estrutura desse mercado?

Como o mercado esta crescendo?

De onde poderiam vir seus futuros competidores?

o R S
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Viabilidade econémica

Ha barreiras legais claras ou entraves burocraticos de origem governamental?
Ha questdes macroecondmicas que podem interferir no seu negocio?

Quais sdo suas estratégias de saida?

O momento atual ¢ adequado para o negdcio?

Vocé estd a frente dos competidores?; pode mudar ou criar um novo mercado?

Qual a provavel duracio da janela de oportunidade?

Para a pergunta: “Vale a pena colocé-la em pratica?”, as questdes derivadas sdo:

Viabilidade financeira

® Qual a necessidade de recursos para comegar esse negdcio?

® O que convenceria um investidor a colocar dinheiro nesse negdcio?

® Se vocé possuisse o dinheiro necessirio, investiria nessa oportunidade de
negocio?

® Vocé consegue estimar informagdes financeiras criticas, como ponto de equili-
brio, maxima necessidade de recursos, prazo para retorno do investimento etc.?

Jé a pergunta “Consigo fazé-la acontecer?” traz as seguintes questdes comple-
mentares:

O que serd necessario

® De quantas horas preciso para me dedicar a esse negécio?

® Consigo enfrentar problemas que, com certeza, existirdo, e até uma eventual
faléncia?

® Estou disposto a buscar, entrevistar, contratar e gerenciar pessoas?
® Consigo e posso aprender questdes juridicas, contratuais, burocraticas etc.?

® Consigo garantir que os principais envolvidos continuem no negécio mesmo
em tempos de tormenta?

Por que eu?
® Quais minhas forgas e caracteristicas especiais que agregam valor a esse
negocio?

® Quais minhas principais fraquezas? Como vou supera-las ou administra-las
para ndo impactarem negativamente o negocio?

Avaliando oportunidades

Finalmente, a pergunta “Quero fazer?” deve proporcionar uma reflexao pro-
funda ao empreendedor, por meio das seguintes perguntas derivadas:

® Isso me motiva?
® Por que realmente quero fazer isso?

® (Quais sdo minhas estratégias de saida, caso o negocio ndo dé certo?

O Modelo efectual enfatiza o comprometimento do empreendedor na analise
da oportunidade e nio apenas aspectos relacionados com o negécio e o mercado.
Isso é bastante coerente, uma vez que, se o empreendedor e sua equipe nao esti-
verem totalmente comprometidos com o negocio, dificilmente uma grande opor-
tunidade vai se transformar em uma empresa de sucesso.

Nio basta apenas a analise de nimeros que envolvam o potencial de mercado,
distingdo tecnoldgica e a inovagio, se o lider empreendedor ndo estiver 100%
confiante, comprometido e disposto a fazer acontecer.

Avaliando oportunidades

1. Acesse a internet e descubra como se pratica a técnica de
brainstorm. Apresente um roteiro objetivo de passos e regras
e valide com o professor da disciplina.

2. A partir do roteiro de brainstorm selecionado pelo professor
da disciplina, todos devem reunir-se em grupos para escolher
a melhor ideia de aplicativo que reduza o tempo de espera em

o consultérios médicos (ou outra(s) ideia(s) que o professor e a
turma achem interessante(s)).

3. Apds selecionada e melhor ideia {pode ser a mesma para toda
a turma ou uma diferente por grupo), cada grupo deve utilizar
os trés modelos de anélise de oportunidade para avaliar se a
ideia escolhida é uma oportunidade. Qual foi a conclusao? Hou-

3 ve diferenca de resultado ao aplicar os trés modelos & mesma

[rin ideia? Qual modelo é mais facil de aplicar? Qual € o mais com-
: pleto? Por qué?

Acesse o férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas res-
postas e veja 0 que outras pessoas pensam
sobre ideias e oportunidades para diminuir o
tempo de espera em consultérios médicos. WWW
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Capitulo 5

A ideia € algo livre e geralmente nfio possui restricdes. Porém, para um
empreendedor aumentar suas chances de sucesso na jornada, deve aprender
a transformar ideias em oportunidades, ou seja, analisar as que possuem
maior potencial de retorno econdmico e que sustentem o modelo de negdocio
da empresa a ser criada, gerando receita, lucros e criando valor, Ha virias
maneiras de se analisar uma oportunidade. Trés modelos sio destacados:
3M (Timmons), Canvas ¢ Efectual. Os trés podem ser aplicados em con-
Junto ou individualmente. Apés a analise da oportunidade, o empreendedor
pade decidir se partivd ou nio para o desenvolvimento de um plano de nego-
cios ou mesimo para a criagio da empresa.

Resumo




