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GERAÇÃO E SELEÇÃO

DE IDÉIAS/PROCESSO DECISÓRIO

Nesta parte, estão agrupadas as descrições de atividades que têm por objetivo promover a 
conscientização dos treinandos sobre a natureza das duas vertentes do processo decisório:

§ a geração de idéias, que deve ser ampla e livre dos efeitos bloqueadores de julgamentos 
precipitados,
§ a análise sistemática de idéias com utilização de critérios racionais e realistas e 

fundamentada na busca ativa de informações.

Através da vivência em atividades de geração de idéias, de análise de idéias empresariais e de 
pesquisas de campo, o treinando pode perceber as próprias tendências, capacidades e 
limitações do processo de tomada de decisões. Também pode perceber quais as atitudes e 
formas de conduta que deve desenvolver em relação à tomada de decisões empresariais que 
resolvam problemas e aproveitem oportunidades.

Num curso de Criação de Novos Negócios, o grupo de participantes primeiramente gera um 
grande número de idéias de produto/serviço pela técnica Brainstorm. Depois, divididos em 
pequenas equipes, analisam e selecionam as idéias até que cada subgrupo tenha definido uma 
única idéia, a ser desenvolvida nas etapas seguintes, num projeto de negócio grupal. 
Entretanto, procuramos redigir os exercícios incluídos nesta parte para que possam ser 
utilizados em cursos completos, em módulos de criação de negócios ou em cursos de 
capacitação para empresários já estabelecidos.
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12.1  NOME DA ATIVIDADE: 
“PING-PONG DE ASSOCIAÇÕES”

Objetivos

Geral:

 Estimular a criatividade através de técnicas associativas.

Específicos:

 Ao final da atividade os participantes deverão:

- ter exercitado uma técnica de geração de idéias;
- ter gerado um número considerável de idéias para que  sofram um processo de 

análise.

Tempo: 15'

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do local: Colocar as carteiras em pares, uma em frente à outra.

Material necessário: Flipchart

Estrutura do exercício:

Instruções: 3'
Execução: 7'
Processamento: 5'

Procedimento:

O facilitador deve explicar aos participantes que a atividade é realizada em pares que exercitam 
associações entre palavras e imagens, ou seja, um dos integrantes do par inicia com uma 
palavra enquanto a outra pessoa deve dizer uma palavra que represente visualmente um 
objeto, animal etc. Por sua vez, a outra pessoa diz uma nova palavra e o outro responde com 
uma nova imagem, sucessivamente, realizando assim um ping-pong  de palavras-imagens.

Exemplos: verde-árvore; livre-pássaro; ar-céu...

Processamento:

O facilitador solicita breves relatos dos participantes sobre as dificuldades encontradas e as 
relaciona com o processo de criatividade, destacando sua importância no processo de geração 
de idéias.
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Comentários:

Em caso de número ímpar de participantes, um facilitador deve formar um par com um 
participante.

Deve-se deixar claro para os participantes que a riqueza da atividade é atingida com o fluir livre 
e espontâneo das imagens e palavras.

Esta atividade é bastante utilizada para preparar os participantes de um grupo para o 
Brainstorm.
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12.2  NOME DA ATIVIDADE: “CHUVA DE  
  IDÉIAS - DISPARADORES EM GRUPO GRANDE”

Objetivo: Geração de uma grande quantidade de idéias em torno de novos produtos, 
através de estímulos guiados.

Tempo: 30'-60'

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do lugar: Cadeiras postas em círculo, biombos com folhas de papelógrafo 
colocados fora do círculo.

Material necessário:

- 4-5 biombos 
- 50 folhas de Flipchart
- Pincel atômico
- Boneca ou outro objeto parecido
- 1 folha com disparadores

Procedimento:

O grupo toma assento nas cadeiras. O facilitador se põe no círculo com a boneca. Pede aos 
participantes que joguem a boneca entre si. A pessoa que tem a boneca na mão tem que eleger 
rapidamente um número entre 1 e 400. O facilitador usa o disparador correspondente à lista. 
Dentro de 30 segundos a pessoa tem que lembrar 5 produtos/serviços que se associam com o 
"disparador". Quem erra deve se retirar do círculo. Outros facilitadores anotam as idéias 
geradas em folhas de papel (Flipchart) e logo se publica o resultado. Ao grupo vencedor se 
entrega o 
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12.3  NOME DA ATIVIDADE: “CHUVA DE IDÉIAS EM 
SUBGRUPOS”

Objetivo: Geração de idéias em torno de produtos/serviços, tendo imagens como base

Tempo: 15'

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do lugar: Sala preparada com biombos para subgrupos e cadeiras postas em 
círculo

Material necessário:

- 4-5 biombos
- aproximadamente 150 tarjetas 10x20cm
- Pincéis atômicos 
- Folhas  de flipchart
- Cola
- 1 cadeira para cada participante
- 1 figura de uma pessoa (recorte de revista) para cada subgrupo

Procedimento:

O facilitador forma 4-5 subgrupos, entrega a cada subgrupo a figura de uma pessoa (recortada 
de revista ou jornal), tarjetas e canetas hidrográficas. Os recortes representam pessoas distintas, 
por exemplo, uma mulher grávida, um senhor de idade avançada ou um estudante. Durante 15 
minutos, cada subgrupo deve anotar todos os produtos/serviços que lhe ocorrem ao observar a 
imagem (convém colocar visivelmente as imagens num biombo durante este processo). Logo 
se pregam as tarjetas em folhas grandes, que se colocam nas paredes da sala.
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12.4  NOME DA ATIVIDADE: CHUVA DE IDÉIAS E 
"DISPARADORES" COMO FORMA DE IDENTIFICAÇÃO 

DE PROJETOS

Objetivos:

! geração de uma grande quantidade de idéias sobre novos produtos/serviços, através de 
estímulos guiados ("disparadores")

! oferecer uma ferramenta cuja aplicação para a vida empresarial permite aos 
participantes de seminários abrir a mente e deixar a imaginação ir além do habitual, 
quando se requer novas idéias.

! gerar idéias para a diferenciação do projeto grupal.

Tempo: 15 min.

Pessoal: 2 facilitadores

Preparação do lugar:         Os participantes devem trabalhar tranqüilamente em subgrupos. 
Para isso convém separar a sala com biombos. Em cada canto 
colocar 5-6 cadeiras (uma para cada participante e mais uma para 
o facilitador).

Preparar as paredes da sala para que se possa publicar as folhas 
contendo as idéias geradas.

Material necessário:

- 4-5 biombos
- cadeiras para cada participante
- 1 bloco de apontamentos para cada facilitador (folhas tamanho carta)
- cola
- Folha de flipchart
- Fita crepe
- Folha contendo 10-12 estímulos "disparadores" para cada facilitador
- Prêmios para o grupo ganhador

Estrutura do exercício:

a) Distribuição dos grupos na sala
b) Realização da chuva de idéias
c) Publicação dos Resultados

Procedimento:

O facilitador explica a dinâmica e avisa que ganhará um prêmio o grupo que gerar o maior 
número de idéias. Depois forma 4-5 grupos. Pede às equipes que se localizem na sala e formem 
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um círculo. Cada equipe é acompanhada por um facilitador que conduz a chuva de 
idéias através de estímulos chamados "disparadores".

O facilitador chama o primeiro "disparador". Quando o facilitador percebe que não surgem 
mais idéias, menciona o segundo "disparador" e assim sucessivamente,  por 10 a 15 minutos.

Durante a chuva de idéias o facilitador anota num flipchart, com letras grandes, as idéias 
geradas, correspondentes a produtos/serviços. Para assegurar que os participantes não se 
limitem a gerar idéias de produtos, a lista de disparadores deve estar mesclada com palavras de 
fácil associação.

Lista de "disparadores" para 4 facilitadores, como exemplo:

Facilitador 1 Facilitador 2 Facilitador 3 Facilitador 4 

 
Amor 

 
Papel 

 
Zoológico 

 
Roupa 

 
Ferramenta 

 
Ônibus 

 
Planta 

 
Transporte 

 
Sapato 

 
Lápis 

 
Fruta 

 
Homens 

 
Televisor 

 
Família 

 
Biblioteca 

 
Cidade 

 
Circo 

 
Plástico 

 
Banco 

 
Comida 

 
Sol 

 
Raiz 

 
Mar 

 
Carne 

 
Rádio 

 
Escada 

 
Fósforo 

 
Rua 

 
Calor 

 
Livraria 

 
Mulher 

 
Feira 

 

Terminada a chuva de idéias, um facilitador coloca as folhas de papel, contendo as idéias, na 
parede da sala, para que todos os participantes possam observar.

Anuncia então o grupo vencedor e faz a entrega do prêmio.
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12.5  NOME DA ATIVIDADE: "CHUVA DE
        IDÉIAS" (BRAINSTORM)

Objetivo: Gerar uma grande quantidade  de idéias de produtos/serviços que favoreçam a 
identificação de uma idéia de empreendimento para ser utilizada em exercícios 
de pesquisa e de planejamento de novos negócios.

Tempo de execução: 1 h

Pessoal: 1 facilitador e 2 auxiliares

Preparação do local: Cadeiras postas em círculo e painéis colocados fora do círculo, com folhas 
para anotar as idéias geradas pelo grupo.

Material necessário:

- folhas para flipchart (02) e canetas hidrográficas
- fita crepe

Estrutura do exercício:

1. Exposição sobre objetivos da técnica (10')
2. Instruções (5')
3. Realização da atividade (40')

Procedimento:

1 - O facilitador dá uma rápida explicação sobre os objetivos e características da técnica de 
geração de idéias denominada Brainstorm. Para a realização de uma atividade de 
Brainstorm para a geração de idéias de negócio, ou soluções de problemas empresariais, 
é aconselhável que o grupo vivencie um processo de "aquecimento" para liberação do 
potencial criativo. Isso pode ser conseguido com rodadas de Brainstorm, utilizando temas 
engraçados (ver Brainstorm de ensaio) ou outras atividades de associação criativa de 
idéias.

2 - O facilitador expõe as normas básicas do Brainstorm e pode utilizar um cartaz com as 
seguintes instruções:

! Todos os membros do grupo devem participar. Quanto mais idéias surgirem, melhor.
! Nenhuma idéia deve ser bloqueada. Todas as idéias são permitidas, mesmo que 

pareçam absurdas ou tolas para o próprio autor.
! Toda idéia será respeitada e não avaliada.
! Deve ser evitada a repetição de idéias já mencionadas.
! Não se deve dar detalhes sobre as idéias.
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3 - O facilitador pode utilizar uma bola ou boneca de pano para tornar a atividade mais 
descontraída. As pessoas lançam o objeto entre si e aquele que recebê-lo deve dar uma 
idéia em 3 segundos. Caso não o faça, dirá: - "Passo".
Pode-se adotar um procedimento como, por exemplo, colocar um adesivo na testa da 
pessoa que não der uma idéia no tempo exigido e eliminar do grupo quem receber 3 
adesivos. Nesse caso, teremos um campeão de idéias, que recebe um prêmio.

4 - O facilitador deve conduzir a atividade no sentido de coibir tentativas de avaliação como 
comentários críticos ou sarcásticos. Deve evitar que as pessoas detalhem as idéias ou 
permaneçam muito tempo em variações mínimas de uma mesma idéia. Por exemplo: 
uma pessoa apresenta como idéia a venda de pastéis e outras enfileiram idéias como 
venda de pastéis de carne, de palmito, de queijo, etc. O facilitador pode interromper 
dizendo: "Agora, chega de pastéis" ou "A partir deste momento, não queremos mais idéias 
de...".

5 - A atividade é encerrada quando houver um número grande de idéias e as pessoas 
demonstrarem sinais de cansaço ou quando a geração de idéias houver se esgotado.

Processamento dos Resultados:

Apesar de as atividades de Brainstorm ter o objetivo de geração de idéias, pode-se realizar um 
processamento breve da experiência, para salientar os fenômenos de um processo de liberação 
da criatividade. O facilitador pode questionar o grupo sobre os sentimentos e dificuldades 
(bloqueios) vivenciados na atividade. Pode também estimular o grupo a perceber as diferenças 
dos sentimentos e da natureza das idéias geradas no início da atividade, após um determinado 
tempo, para a verificação do efeito da técnica sobre o aumento da capacidade criativa das 
pessoas. Uma discussão sobre os efeitos coibidores do julgamento sobre a geração de idéias, ou 
sobre a tendência das pessoas reterem o fluxo de criação ao formular algumas poucas idéias, 
pode ser bastante produtiva.

Comentários:

O facilitador deve manter o processo (chuva de idéias) animado, mantendo uma atitude 
dinâmica, principalmente quando o grupo está lento.

O facilitador deve providenciar o registro e a publicação de todas as idéias de negócios, 
produtos e serviços e deve evitar a presença de observadores.

Esse exercício é utilizado nos cursos de Criação de Novos Negócios para gerar uma grande 
quantidade de idéias de negócios.
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12.6 NOME DA ATIVIDADE: "BRAINSTORM PARA 
BUSCA DE OPORTUNIDADES NO MERCADO"

Objetivos

Geral:

Estimular a percepção e a reflexão dos participantes sobre a característica empreendedora 
de visualização de oportunidades no mercado e sua relação com o mercado.

Específico:

Ao final da atividade, os participantes deverão compreender que:
! a percepção de oportunidades depende da predisposição pessoal, determinação e 

energia empreendedora;
! a percepção de oportunidades depende do desenvolvimento das capacidades criativas 

de perceber e analisar situações de vários ângulos;
! A geração de idéias é mais produtiva quando há um esforço consciente para gerar 

muitas idéias sem submetê-las, de início, à censura;

Tempo de execução: 55 minutos

Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar

Material:
- cartões coloridos
- pincéis atômicos
- flipchart
- painéis
- alfinetes

Estrutura:

1. introdução e instrução/regras de técnicas de chuvas de idéias (5')
2. chuva de idéias de ensaio (5')
3. chuva de idéias para uso do tijolo (7')
4. chuva de idéias para casca de arroz (10')
5. apresentação de definição de oportunidade empresarial, com exercício dos 

quadrados (15')
6. levantamento de necessidades de consumo e recursos na comunidade (15')

Procedimentos:

1.O facilitador explica que empreendedores precisam desenvolver a criatividade e que uma 
de suas características é gerar muitas idéias diante de uma situação
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2.Informar ao grupo que ele exercitará a capacidade de gerar idéias, fazendo exercícios de 
chuva de idéias. Explica que a técnica consiste na formalização de muitas idéias sobre um 
determinado tema.

3.Afixa os cartões com as regras da técnica e as explica:

! Todos devem participar;
! todas as idéias são válidas. Não haverá avaliações (não censurar);
! evite repetir idéias;
! quanto mais, melhor!;
! não explique as idéias;
! Se “der branco”, diga “passo”

4.Deve informar que será dado um tema e cada um poderá sugerir uma idéia, seguindo as 
regras  de não repetir e não explicar. É importante deixar claro que as idéias não serão 
avaliadas e o grupo deve expressar um grau de número delas sem ficar analisando se 
parecem tolas ou malucas.

5.Entrega uma pequena bola ao primeiro participante do círculo e avisa que ele deverá 
começar a rodada de idéias e passar a bola para o seguinte. O último do círculo jogará a bola 
novamente para o primeiro. Cada um deverá pensar que a bola é uma batata muito quente e 
procurar se desfazer dela o mais rápido possível.

6.Comunica o primeiro tema. De preferência, uma situação engraçada. 

Exemplos:
! formas de conquistar uma mulher
! de enriquecer
! de ficar famoso

7.O facilitador deixa que o grupo faça umas duas rodadas e o interrompe. Aproveita para 
corrigir distorções como comentários avaliativos do grupo ou excessiva explicação da idéia  
também incentiva as pessoas a evitarem dizer “passo”.

Chuva de Idéias para Uso do Tijolo e da Casca de Arroz

1. O facilitador comunica o 2º tema: diferentes utilidades para um tijolo. O auxiliar deverá 
anotar no flipchart todas as idéias dadas, de forma abreviada. O facilitador deve estimular o 
grupo a gerar muitas idéias, dizendo frases de incentivo e pedindo mais idéias, dentro do prazo 
planejado. Nessa atividade o facilitador atua como animador;

2. Terminado o prazo planejado,ou após a produção de um bom número de idéias que inclua 
respostas não convencionais, o facilitador pede ao auxiliar que verifique o total alcançado pelo 
grupo;

3. Introduz o 2º tema, contando a seguinte história:
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Um prefeito de uma cidade produtora de arroz construiu um grande galpão para armazenar 
toda casca de arroz que os fazendeiros jogassem fora. Depois de armazenar várias toneladas de 
casca de arroz pediu aos seus assessores que encontrassem uma forma de utilização do 
material, que rendesse dinheiro. Vocês são os assessores do prefeito. O que poderá ser feito com 
a casca de arroz?

4. Deve estimular o grupo a fornecer idéias, ainda coibindo comentários de avaliação. Ao 
final do tempo planejado, ou quando o fluxo de idéias tiver enfraquecido, o facilitador pede 
ao assistente que confira o total produzido. O assistente pode afixar as folhas com as idéias 
registradas, na parede, para reforçar a capacidade de produção do grupo.
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12.7 NOME DA ATIVIDADE: "APRESENTAÇÃO DA DEFINIÇÃO DE 
OPORTUNIDADE EMPRESARIAL"

Objetivos

Geral:

Participantes percebem a importância de se aproveitar as oportunidades que surgem no 
mercado.

Específico:

Ao final da atividade, os participantes deverão compreender  a importância de:

! estar aberto a novas idéias e saber como implementá-las;
! Aproveitar as oportunidades que surgem no mercado.

Tempo de execução: 30 minutos

Pessoal: 1 facilitador 

Material:

1 folha com o exercício de visualização de quadrados.

Estrutura:

- Instruções (3')
- Resolução de exercícios (10')
- Processamento (17')

Procedimentos:

1. O facilitador apresenta o cartaz com o desenho dos quadrados (anexo) e informa ao grupo 
que deseja fazer um campeonato de visualização de quadrados. Solicita que os participantes 
analisem o desenho e digam quantos quadrados vêem.

2. O facilitador distribui uma folha com o desenho do quadrado para cada participante. À 
medida que as pessoas verbalizam a quantidade de quadrados visualizados, o facilitador 
solicita que demonstrem como fizeram a contagem.

3. O facilitador continua a atividade durante alguns minutos até que algum participante veja 
quadrados também nas partes inteiras da figura ou nas interseções, e o número de quadrados 
ultrapasse 40 (com algum tempo, as pessoas chegam a mais de 60). Encerra a atividade 
afirmando que visualizar oportunidades no mercado é como visualizar quadrados na figura 
apresentada. Se as pessoas olharem com determinação, persistência e confiança encontrarão 
quadrados que aqueles que olham superficialmente não encontram. Os empreendedores são 
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pessoas que olham as situações com tal energia e concentração que percebem oportunidades 
onde outros não enxergam nada, ou apenas vêem problemas.

4. O facilitador afixa, então, as cartelas com as seguintes frases:

! Uma nova empresa surge quando um empreendedor percebe e aproveita uma 
oportunidade no mercado;

! É típico do empreendedor perceber oportunidades que outros não percebem;
! O empreendedor tem energia, concentração e determinação para buscar e perceber 

oportunidades;
! Quando surge uma oportunidade no mercado? Aguarda a pergunta, até que seja 

mencionada a resposta esperada. A resposta esperada é a relação entre as 
oportunidades de mercado e as necessidades dos consumidores;

! Oportunidades surgem em função de:
- necessidades de consumo insatisfeitas;
- serviços subaproveitados.
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ANEXO

Qual o maior número de quadrados que podem ser vistos neste desenho?
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12.8  NOME DA ATIVIDADE: "OS CORAÇÕES"

Objetivos

Geral:

Propiciar aos participantes a oportunidade de vivenciar os fenômenos que influenciam o 
funcionamento de pequenos grupos como: comunicação, desempenho de papéis, 
interdependência, identificação de objetivos.

Específicos:

Formar subgrupos para atividades de desenvolvimento do projeto grupal de negócio, em 
cursos de Criação de Novos Negócios.

Comentários:

Para a realização desses objetivos, a atividade deve ser realizada logo no início da etapa de 
seleção de idéias para desenvolvimento do projeto grupal. (segundo módulo do Curso de 
Criação de Novos Negócios).

Tempo de execução: 1 h

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do local: O chão da sala de treinamento deve estar bastante limpo, ou mesmo 
forrado com folhas de papel para colocação das peças do coração.

Material necessário:

- Corações recortados em 4 ou 5 partes, dependendo do número de componentes dos 
subgrupos que se quer formar, em cartolina ou material mais resistente como fórmica ou 
compensado de madeira. O número de corações dependerá do total de participantes do 
curso e dos subgrupos a serem formados.

Estrutura do exercício:

1. Instruções (5')
2. Realização da atividade (25')
3. Processamento (30')

Procedimento:

1 -O facilitador introduz a atividade que consiste em armar um quebra-cabeça com a forma de 
um coração.
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2 -Colocam-se no chão todas as peças misturadas. Cada participante deve pegar uma peça e 
procurar outras peças na mão de outros participantes, que componham o coração.

3 -Quando todos os corações estiverem armados, solicita-se às pessoas de cada subgrupo que 
montou um coração que permaneçam juntas. Assim, estarão formados os subgrupos para as 
próximas atividades.

4 - Pode-se sugerir que cada subgrupo escolha um nome.

Processamento:

1 - Ao finalizar o exercício, pede-se aos participantes que falem sobre os sentimentos e 
percepções gerados durante o exercício.

2 - A discussão deve ser orientada para a importância do processo de comunicação em um 
grupo de tarefa e a função do objetivo comum na formação de um grupo coeso.
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12.9. NOME DA ATIVIDADE: "MACROFILTRO/MICROFILTRO"

Objetivos

Geral:

Desenvolver nos participantes atitudes de análise racional e criteriosa de idéias relacionadas à 
criação e ampliação de negócios, baseada em critérios adequados. Dar oportunidade aos 
participantes de perceber as próprias tendências de tomarem decisões baseadas na realidade.

Específicos:

Ao final da atividade, os treinandos deverão:

! ter analisado as idéias surgidas no Brainstorm;
! ter escolhido as idéias consideradas mais viáveis para o desenvolvimento de um projeto 

de negócios.

Tempo de execução: 3 horas

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do local: Sala preparada com painéis para apresentação dos trabalhos do subgrupo 
e as cadeiras dispostas em círculo.

Material necessário:

- papel e lápis para cada participante;
- 1 folha de papelógrafo e canetas hidrográficas para cada subgrupo;
- cartaz com o "Modelo Y" (Anexo 1);
- alfinetes;
- folhas e canetas hidrográficas;
- cartaz com "Microfiltro Critérios" (Anexo 2);
- cartaz com "Planificação do Projeto" (Anexo 3);
- 1 folha preparada com as perguntas que servirão de orientação para o facilitador (Anexo 4);
- 1 cópia do anexo 2 para cada subgrupo;
- 1 cópia do anexo 3 para cada participante.

Estrutura do exercício:

1. Explicação do Modelo Y (10')
2. Entrega de materiais (5')
3. Seleção de idéias individuais (10')
4. Seleção de idéias em subgrupo (60')
5. Preparação do cartaz por cada subgrupo (15')
6. Exposição das três idéias selecionadas (15'grupo, total 1 h)
7. Processamento dos resultados (20')
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Procedimento:

1 - Deverão estar afixados nas paredes da sala cartazes com um grande  número de idéias de  
negócios,  levantados por um Brainstorm.

2 -  O facilitador introduz o modelo Y:
Igual a um funil, as várias idéias de negócio disponíveis podem ser filtradas através de 
diversos instrumentos de seleção. Com o Macrofiltro, cada participante escolhe, entre os 
cartazes afixados na parede, até um máximo de três idéias; desta forma, cada subgrupo 
deverá ter, em média, dez idéias, porque haverá idéias repetidas, para iniciar a fase do 
microfiltro, que corresponde a um filtro mais preciso.
Finalmente, o instrumento FOFA ajuda a definir um projeto de negócio que, 
posteriormente, poderá ser analisado com profundidade com um estudo de viabilidade.

3 - Os participantes, divididos em subgrupos de 4 ou 5 pessoas, atuarão como novas empresas   
a ingressarem no mercado.

    
4 - O facilitador explica a tarefa do Macrofiltro:

a) cada participante escolherá, no máximo, três idéias, selecionando-as das publicadas nos 
cartazes do Brainstorm;

b)estas idéias devem ser escolhidas segundo critérios pessoais (desejos, aptidões, opiniões); 
essa seleção mais intuitiva corresponde ao Macrofiltro (primeira instância de seleção);

c)cada grupo definirá, dentre as idéias selecionadas individualmente, dez possíveis projetos 
de negócio (aproximadamente);

d)após um processo de discussão, o subgrupo selecionará três idéias de negócio utilizando o 
instrumento denominado Microfiltro (critérios definidos).

5 -O facilitador solicita aos participantes que apontem critérios para seleção de idéias de 
negócios. Anota-os no papelógrafo e, com a ajuda das perguntas orientadoras (Anexo 4), 
ordena e comenta as contribuições dos participantes. Pode-se utilizar, adicionalmente, o 
cartaz "Planificação do Projeto" (Anexo 3).

6 - O Microfiltro é introduzido como um instrumento para selecionar, a partir dos dez projetos 
potenciais do Macrofiltro, os três projetos que oferecem as melhores oportunidades 
comerciais e que se pode produzir no país, de acordo com a disponibilidade de tecnologia, 
mercado e matéria-prima. Essa seleção se realiza com base nas informações acessíveis no 
momento e pelos conhecimentos dos participantes.

7 - Explica-se o procedimento de pontuação de cada critério de análise, utilizando-se o cartaz 
Microfiltro (ver Anexo 2).

8 -Os subgrupos dispõem de 1 hora para submeter cada idéia do Macrofiltro à análise do 
Microfiltro. Os participantes podem buscar fontes de informações, se for necessário.

9 - Os grupos preparam uma folha, de acordo com o cartaz Microfiltro, e apresentam as idéias 
selecionadas com o maior número de pontos; recebem feedback sobre sua decisão (15 
minutos por grupo).
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10 -   O grupo é avisado que haverá outros exercícios para a seleção de idéias de negócios.

Comentários:

É importante, na etapa de apresentação das idéias selecionadas por cada subgrupo, que o 
facilitador incentive os ouvintes a fazer perguntas e dar feedback à equipe apresentadora. As 
críticas devem ser construtivas, tendo o objetivo de checar a racionalidade e o realismo da 
análise de cada grupo.

Processamento dos Resultados:

É importante que o facilitador conduza o grupo na análise da própria vivência durante o 
exercício, com o objetivo de se destacarem as tendências do ser humano, especialmente em 
alguns contextos culturais; em tomar decisões impulsivas, baseadas em crenças e desejos 
pessoais e em informações vagas e incompletas. Deve-se enfatizar as conseqüências de tal 
conduta na administração de um negócio e analisá-las, tomando como referência as 
características do comportamento empreendedor (assumir riscos calculados, buscar 
informações, perceber e aproveitar oportunidades, etc...).

Por último, podem-se sintetizar com o grupo os fatores que devem ser utilizados para realizar as 
primeiras análises da viabilidade de um projeto de negócio (mercado, disponibilidade de 
matéria-prima, etc.).
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ANEXO 1 MACROFILTRO/MICROFILTRO

IMPLANTAÇÃO DO NEGÓCIO
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ANEXO 3 MACROFILTRO/MICROFILTRO

O que é necessário levar em consideração na escolha de um Projeto de negócio?
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ANEXO 4 MACROFILTRO/MICROFILTRO

O que é necessário levar em consideração na escolha de um projeto de negócio?

Para quem se produzirá?                                - Consumidores (mercado interno, exportação).

Como se produzirá                                        - Linhas de Apoio por parte do Estado, Créditos 
Bancários, Licenças, Leis.

Com o que se produzirá?                                -  Matéria-Prima, Maquinário, Tecnologia

Onde?                                                            -  Lugar
Distância de fornecedores/consumidores.

Quanto?                                       -  Capital Necessário Estimado.

Com quem  realizar o projeto?                  -  Sócio, Mão-de-Obra.
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12.10  NOME DA ATIVIDADE: "FOFA"
        (Fortalezas/Oportunidades/Fraquezas/Ameaças)

Objetivos

Geral:

Estimular a reflexão sobre atitudes empreendedoras na avaliação de idéias para tomada de 
decisões empresariais.

Específicos:

- empresários não podem avaliar situações/idéias superficialmente, com excesso 
de otimismo ou fatalismo;

- devem analisar situações/idéias em relação ao grau de influência que poderá 
exercer sobre os diferentes aspectos;

- devem realizar análise criteriosa e racional de situações/idéias para avaliação de 
riscos e com base para aceitação de riscos moderados e calculados;

- devem utilizar dados resultantes das análises para definição de objetivos e 
elaboração de estratégias de ação;

- devem visualizar a atitude de efetuar análise criteriosa e racional como primeiro 
passo para obtenção do controle sobre situações;

- devem analisar idéias úteis para tomada de decisão em relação à criação de 
negócios ou criação de novos produtos/serviços em um negócio já existente.

Tempo de execução: 2h e 30 min

Pessoal: 1 facilitador

Preparação do local: sala com cadeiras dispostas em círculo e painéis para os subgrupos 
exporem seus trabalhos.

Material:

-  painéis hidrográficos
- produtos de boa qualidade e a mesma quantidade de produtos semelhantes e de 

qualidade inferior
-  cópia da matriz para cada participante

Estrutura:

1. Instruções (5´)
2. FOFA de ensaio (30´)
3. Exercício de fixação (45´)
4.Apresentação de cada subgrupo (10´) para cada grupo  40
5. Debate e fechamento (30´)
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Procedimento:

1.O facilitador inicia realizando primeiramente uma atividade de introdução ou ensaio. Para tal 
objetivo, deve escolher um tema engraçado ou de natureza objetiva. Alguns exemplos: um 
rapaz quer fazer uma serenata para uma moça que mal conhece;

      Um rapaz maduro busca arrumar uma namorada.

2. O facilitador anuncia que a tarefa consistirá em analisar os fatores que poderão ajudar ou 
atrapalhar a realização do objetivo do rapaz.

3. Primeiramente o facilitador pedirá ao grupo que identifique qualidade/atributos/recursos 
que o rapaz possui e que fortalece suas chances de sucesso. Solicita que anotem no cartão 
(selecionar cartões de uma única cor); a idéia é afixar no painel.

4. Solicita ao grupo que identifique algumas características do rapaz (defeitos/atitudes/falta de 
recursos) que possam enfraquecer suas possibilidades de sucesso. As contribuições serão 
anotadas nos cartões (seleciona cartões de uma segunda cor) e afixadas no painel.

5. Concluída a chuva de idéias, o facilitador explica que irão analisar os cartões e separá-los em 
um quadrante, obedecendo os seguintes critérios:

- É fator positivo e controlável pelo rapaz (fortalezas);
- É positivo e não controlável pelo rapaz (oportunidades);
- É negativo e controlável pelo rapaz (fraquezas);
- É negativo e não controlável pelo rapaz (ameaças).

6. Organizado o quadrante, o facilitador inicia a concentração do instrumental FOFA, 
explicitando um a um os quatro elementos do quadrante. Um possível procedimento é 
começar pelas fortalezas e fraquezas, que são consideradas fatores “internos do seresteiro, e, 
portanto, controláveis por ele. Este pode influir ativamente sobre eles, utilizando-os ou 
eliminando-os. As oportunidades e ameaças são fatores “externos” que influem sobre o 
seresteiro, mas não são controláveis por ele. Entretanto, resta-lhe uma margem de atuação. 
Tirar vantagens das oportunidades e desviar ameaças.

7. Terminada a explicação da FOFA de ensaio, o facilitador divide o grupo em subgrupos e 
entrega 1 produto para cada subgrupo. Solicita que façam a análise FOFA do produto, 
visualizem e escolham um representante para fazer a apresentação em plenário. Os produtos 
escolhidos devem ser similares, para que possam enriquecer as discussões (ex: papel higiênico 
de qualidade baixa e outro de qualidade alta, lápis e lapiseira, fósforo e isqueiro...).

8. Devem analisar as fortalezas, fraquezas, oportunidades e ameaças do produto sob a ótica do 
empresário.

9. O tempo para análise e construção da FOFA é de 45 min e cada grupo terá 10 min para 
apresentar.

10. Terminado o tempo de análise, iniciam-se as apresentações e um debate sobre os 
resultados dos trabalhos.
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Recomendações para condução do debate:

O facilitador deve assessorar a realização da tarefa nas equipes, explicando novamente as 
diferenças entre fatores internos e externos, se forem verificadas confusões na distinção 
entre fortalezas e oportunidades; fraquezas e ameaças. Essa confusão é bastante comum e 
se o facilitador não acompanhar a realização da tarefa, correrá o risco de ter que administrar 
um debate longo e cansativo sobre conteúdos equivocadamente classificados como fatores 
externos quando internos e vice-versa.
Mesmo com o acompanhamento, o debate deverá iniciar-se em torno das dúvidas e 
discordâncias quanto as classificações. O facilitador mediará o debate e o ideal é que as 
discordâncias sejam resolvidas pelos próprios participantes.
Entretanto, ocorre com freqüência que alguns integrantes do grupo persistem na discussão 
do conteúdo apresentado, rebatendo os argumentos uns dos outros, gerando polêmicas 
que absorverão o tempo disponível para a atividade. Nesse caso, o facilitador deve se 
pronunciar, reforçando a argumentação que considera correta.
Quando o fator identificado refere-se claramente a uma qualidade/capacidade/habilidade 
pessoal do indivíduo, é fácil classificá-lo como fortaleza (ou fraqueza, no caso da 
negociação), mas quando o fator se refere a recursos, a classificação se complica. Recursos 
que o indivíduo já possua e estejam sob seu controle são classificados como fortalezas. Ter 
terreno próprio, máquinas, mão-de-obra já contratada e capital são fortalezas. Mas 
existindo (meio externo) terrenos adequados, máquinas, mão-de-obra já qualificada e 
capital disponível no mercado são oportunidades que o empreendedor deve aproveitar. 
Haver linhas de crédito facilitado é uma oportunidade, ter nome “ limpo na praça” e 
garantias para apresentar é uma fortaleza.
Essa distinção entre interno e externo deve ser esclarecida já na FOFA de ensaio. Fatores 
como tocar um instrumento ou ter amigos que sejam músicos são fortalezas.
O facilitador deve, a seguir, provocar uma “chuva de idéias” sobre estratégias para eliminar 
fraquezas, prever ameaças e aproveitar fortalezas e oportunidades.
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ANEXO 1 FOFA

                                                          F O F A
                                                              |
                                                              |   
                                                              |

                                                             FORTALEZAS
                                                         |
                                                         |
                                                         |

                                                           OPORTUNIDADES
                                                         |
                                                         |
                                                         |

                                                            FRAQUEZAS
                                                         |
                                                         |
                                                         |

                                                           AMEAÇAS

FOFA é um instrumento de análise para tomada de decisão na pequena empresa

USO:

- Identificação de Projetos

- Desenvolvimento de Produtos

- Solução de Problemas

- Tomada de Decisões
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ANEXO 2 FOFA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

FRAQUEZAS

AMEAÇAS

FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS 
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ANEXO 3FOFA

FOFA é um instrumento de análise para tomada de decisão para as pequenas empresas

                              FORTALEZAS
                              OPORTUNIDADES
                              FRAQUEZAS
                              AMEAÇAS

FORTALEZAS:
- boa qualidade do produto/serviço;
- experiência técnica na produção (do dono e dos operários);
- local próprio;
- localização adequada;
- preço competitivo;
- boa organização no processo produtivo;
- posição adequada no mercado;
- capital próprio ou crédito acessível.

OPORTUNIDADES:
- não existem produtos desse tipo no mercado;
- a demanda por produtos similares está crescendo;
- informação disponível sobre tecnologia, mercados, produtos;
- escassez do produto no mercado;
- políticas do governo são favoráveis;
- disponibilidade local de matérias-primas.

FRAQUEZAS:
- pouco controle dos estoques;
- a falta de experiência técnica do empresário;
- controle insuficiente da direção da empresa;
- má administração do capital de giro;
- tamanho inadequado;
- nenhuma promoção;
- preço alto;
- baixo nível de estoques no período de pico de vendas.

AMEAÇAS:
- custos crescentes;
- problemas nas relações interindustriais;
- muitos competidores;
- escassez de matéria-prima;
- políticas desfavoráveis do governo;
- mercado decrescente.
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12.11  NOME DA ATIVIDADE: "SIMULAÇÃO DE 
BUSCA DE INFORMAÇÕES"

Objetivos:

Geral:

Participantes que vivenciam as dificuldades da busca de informações percebem as diferenças 
de eficácia de diversas condutas e desenvolvem outras mais eficazes na obtenção das 
informações necessárias ao desenvolvimento de um projeto de negócio.

Específicos:

Ao final da atividade, os participantes deverão:

! Estar preparados para a realização de pesquisas de campo a serem realizadas em 
determinadas etapas de um curso de criação de negócios;

! Ter elaborado um plano de ação para que busquem informações mais eficientes.

Tempo de execução: 1h

Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar

Preparação do local: Na encenação da busca de informações, caracterizar a situação.

Material necessário:

- 3 cartões (10 x 20 cm) para indicação dos papéis representados:
- 1 papelógrafo com folhas e pinceis atômicos;
- 1 cópia da folha de instruções para dramatização para os subgrupos (Anexos 1, 2, 3, e 4).

Estrutura:

1. Instruções (5')
2. Preparação da dramatização (10')
3. Dramatização (15')
4. Processamento dos resultados (20')

Procedimento:

1 - O grupo é avisado que deverá realizar trabalhos de pesquisas de campo durante o curso, 
para busca de informações que fundamentem o estudo da viabilidade num projeto de 
negócio, para o conhecimento do mercado de um produto, etc. Como a busca de 
informações é um processo complexo, realiza-se uma simulação para preparar as pessoas 
para as dificuldades da tarefa.
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2 -    O grupo é dividido em 4 subgrupos e cada subgrupo deve representar uma situação de 
busca de informações. Cada subgrupo recebe uma folha com instruções sobre a situação 
de dramatização e deve definir as linhas de atuação em 10 minutos. Os facilitadores 
atuam como as pessoas procuradas para fornecer informações. As situações são as 
seguintes:

    - Situação I - Grupo I.
 Pessoas que querem montar uma banca de revistas buscam informações num órgão 
 público.

- Situação II - Grupo II
           A mesma situação do Grupo I

- Situação III - Grupo III
  Pessoas que querem montar uma fábrica de sapatos buscam informações com um 
 fornecedor    de matéria-prima.

- Situação IV - Grupo IV
  Pessoas que querem instalar uma fábrica de sapatos buscam informações com uma  
  futura  concorrente.

3 -  Cada subgrupo escolhe dois representantes que se dirigirão a um órgão ou empresa para a 
busca de informações. Os demais participantes observam.

4 -  Os facilitadores sentam em volta de uma mesa e atuam da seguinte maneira: 

- Situação I e II
Desempenhar o papel de funcionários públicos que deveriam fornecer as informações 
solicitadas. Pode haver 2 ou 3 facilitadores nesse quadro. Os funcionários não estão 
dispostos a dar informações e o demonstram: mandando o solicitante de uma mesa a 
outra. Tomam café, atendem ao telefone, lixam as unhas, etc.

- Situação III
Como balconista de uma empresa fornecedora de matéria prima demonstra má 
vontade em compreender as informações que o solicitante quer obter.

- Situação IV
Como concorrente quer confundir o futuro empresário que está solicitando 
informação.

Roteiro de Processamento dos Resultados:

1. Como estão se sentindo?
2. Como se organizarão para a simulação?
3. Qual a estratégia de abordagem adotada pelo grupo?
4. Quais as dificuldades encontradas? Como foram superadas?
5. O que facilitou o processo de comunicação?
6. Quais aspectos devem ser levados em consideração durante um processo de busca de 

informação?
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ANEXO 1  SIMULAÇÃO DE BUSCA DE INFORMAÇÕES

INSTRUÇÕES PARA DRAMATIZAÇÃO

SITUAÇÃO I

Vocês vão instalar uma banca de revistas e encontram-se na etapa de busca de informações.

Definam a informação básica que necessitam em 10 minutos e dirijam-se ao órgão público 
competente para consegui-la.
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ANEXO 2 SIMULAÇÃO DE BUSCA DE INFORMAÇÕES

INSTRUÇÕES PARA DRAMATIZAÇÃO

SITUAÇÃO II

Vocês desejam montar uma banca de revistas e estão em busca de informações

Especifiquem a informação básica que necessitam em 10 minutos e dirijam-se ao órgão 
competente para buscar informações.

cefecefecefe
C
E
F
E

ompetências 

conômicas para a

ormação de

mpreendedores

Instituto de Desenvolvimento do Trabalho

IDT
®



Manual da Metodologia CEFE 199

Instituto de Desenvolvimento do Trabalho

IDT
®

ANEXO 3 SIMULAÇÃO DE BUSCA DE INFORMAÇÕES

INSTRUÇÕES PARA DRAMATIZAÇÃO

SITUAÇÃO III

Vocês querem instalar uma empresa de sapatos e encontram-se na etapa de busca de 
informações.

Definam como solicitariam as informações a um fornecedor de matéria-prima, em 10 minutos.
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ANEXO 4 SIMULAÇÃO DE BUSCA DE INFORMAÇÕES

INSTRUÇÕES PARA DRAMATIZAÇÃO

SITUAÇÃO IV

Vocês pretendem instalar uma empresa de sapatos e encontram-se em busca de informações.

Definam em 10 minutos como solicitariam as informações a um concorrente.
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12.12  NOME DA ATI VIDADE: TRABALHO DE CAMPO - 
"MICROFILTRO/FOFA"

Objetivos:

Geral:

Participantes vivenciam a importância, assim como as dificuldades da busca e análise criteriosa 
de informações para a fundamentação do processo de tomada de decisões relativas a projetos 
de negócios.

Específicos:

Ao final da atividade, os treinandos deverão:

- ter informações para o estudo de viabilidade de um projeto de negócio;
- tomar decisões com relação à idéia de negociação que o grupo desenvolverá no projeto de 
negócios.

Tempo de Execução: 2 dias completos e 4h e 30min do terceiro dia

Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar

Preparação do Local:  Cadeiras dispostas em círculo e painéis para apresentação dos trabalhos  
de campo.

Material Necessário:

- papel e lápis para cada participante;
- papelógrafo com folhas e pinceis atômicos .

Estrutura:

1. Preparação dos subgrupos para pesquisa no campo (1h)
2. Trabalho de pesquisa no campo (2 dias)
3. Preparação da apresentação dos resultados (1h)
4. Apresentação dos resultados de cada equipe e debate (2h)
5. Processamento dos resultados (30')

Processamento:

1 - O grupo é informado que deverá realizar uma pesquisa de campo para fornecimento de 
dados que possibilitem a realização da análise sobre fortalezas, fraquezas, oportunidades 
e ameaças de um projeto de negócio. Geralmente essa atividade é desenvolvida após a 
realização do exercício com o "Microfiltro" e do exercício introdutório do instrumento 
"FOFA". No procedimento tradicional do curso de criação de novos negócios, a atividade 
de campo é feita para a realização da FOFA dos 3 projetos de negócio, resultantes do 
exercício com o Microfiltro de cada subgrupo.
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2 - O facilitador pede ao grupo que identifique as informações básicas, que devem ser 
coletadas para a realização da FOFA dos projetos, e as anota no papelógrafo. Ao final da 
discussão, devem estar anotados na folha vários critérios como:

 
- disponibilidade de matéria-prima;
- dados sobre concorrentes;
- quantia aproximada do capital necessário;
- disponibilidade da tecnologia necessária;
- disponibilidade de mão-de-obra necessária;
- demanda do produto no mercado.

3 - As equipes se preparam para realizar a pesquisa, definindo como o trabalho será 
realizado (definição das fontes de pesquisa, roteiro, divisão de tarefas). Podem buscar 
informações em catálogos telefônicos e por telefone, mas a iniciativa deve ser das 
equipes. As equipes terão 2 dias para a realização das pesquisas de campo.

4 - Após a realização da pesquisa, as equipes se reúnem na sala de treinamento para fazer a 
análise dos projetos, utilizando os critérios da "FOFA", baseando-se nas informações 
obtidas em campo. Ao final da análise, cada equipe deve ter selecionado o melhor 
projeto (no caso do exercício ser feito para escolha entre 3 projetos) ou definir se o projeto 
é viável ou não (caso a atividade se realize com um só projeto).

5 - Os subgrupos escolhem um representante para a apresentação e preparam o material 
necessário. As equipes podem trazer um exemplar ou dois do produto fabricado por 
concorrentes e demonstrar suas fortalezas e fraquezas. Deverão definir as características 
que consideram adequadas para que o projeto seja viável para um pequeno empresário 
iniciante. Devem deixar claro a análise feita sobre oportunidades e ameaças do meio à 
idéia do negócio.

6 - Cada subgrupo apresenta os resultados de seu trabalho e debate com os outros a 
qualidade da coleta de dados realizada e a relevância das conclusões. O facilitador deve 
incentivar a postura crítica dos participantes, mas deve moderar a discussão para 
minimizar atitudes negativas de sarcasmo e agressividade.

Comentários:

1 - É aconselhável que as equipes escolham projetos produtivos e não de serviços para as 
atividades de treinamento, pois os requisitos necessários a um estudo de viabilidade de 
um projeto produtivo são mais fáceis de serem manipulados.

2 - É aconselhável que se evite que as equipes escolham projetos idênticos aos projetos 
individuais.

3 - Nesta fase não é recomendável aprofundar demais a análise dos diferentes fatores, já que 
aspectos específicos como mercado, produção e custos são abordados em outros 
exercícios.
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4 - Pode ocorrer que alguma equipe, durante o trabalho de coleta de dados, resolva 
abandonar as idéias de negócio originais e optar por uma nova idéia resultante das 
informações obtidas. Neste caso deve realizar o processo completo de análise para essa 
nova idéia.
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13. ÁREA: MERCADO
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MERCADO

Nesta parte, estão agrupadas as descrições de atividades que têm por objetivo conscientizar os 
treinandos sobre a importância do conhecimento, por parte do empresário, das características 
do segmento de mercado para produtos/serviços específicos.

As atividades e simulações de pesquisa de mercado são estruturadas para que o treinando, pela 
própria vivência:

1. Aprenda formas eficazes de busca de informações para

§  delimitar o segmento de mercado para um produto/serviço específico;
§ definir o perfil dos consumidores potenciais de um produto/serviço;
§ conhecer as exigências e condições de atendimento de fornecedores.

2.Perceba que o ponto chave do sucesso de um negócio é oferecer produtos/serviços que 
atendam às necessidades ainda não preenchidas de um determinado grupo de clientes.

3. Perceba a necessidade de criação de estratégias de divulgação e comercialização adaptadas 
às características de um determinado grupo de consumidores.
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13.1  NOME DA ATIVIDADE: 
“MERCADO DE BOMBONS”

Objetivos:

Geral:

Participantes percebem a importância da segmentação de mercado e da formulação de 
estratégias de comercialização adequadas ao segmento visado.

Específicos:

Ao final de cada atividade, os participantes deverão compreender que:

§ Consumidores têm diferentes padrões de consumo: o quê/por quê/quanto/quando e 
como comprar, quanto pagam e o que exigem;

§ Os padrões de consumo de um segmento de mercado têm relação com as características 
dos consumidores como: sexo; faixa etária; classe socioeconômica; poder aquisitivo; 
nível de instrução, gostos e valores culturais e outros;

§ O empresário deve conhecer padrões de consumo do segmento de mercado que 
pretende captar para utilizar estratégias de comercialização eficazes (promoções; 
embalagem; nível de qualidade; preço);

§ A política de preços é uma importante estratégia de captação de mercado e envolve  
determinantes como: estrutura de custos; perfil dos consumidores; concorrência; 
demanda, etc;

§ A estrutura de custos do produto/serviço e de comercialização deve estar adaptada ao 
nível de preços que podem ser praticados no segmento de mercado visado.

Tempo:  3 h

Pessoal: 2 facilitadores

Preparação do lugar: Sala dividida em quatro partes iguais por meio de fita gomada no chão. 
Os materiais para comercialização colocados bem à vista e outra sala para 
os  compradores.

Material necessário:

- 2 Kg de chocolate de baixa qualidade
- 2 Kg de chololate de alta qualidade
- 4 folhas de papel de presente de boa qualidade
- 5 rolos de fita durex
- 50 sacos brancos, sem marca (tipo pipoca)
- 20 sacos transparentes
- 1 folha de instruções para cada vendedor (Anexo 1)
- 1 folha de estimativa de venda para cada vendedor em cada volta (Anexo 2A/2B/2C)
- 10 folhas flipchart
- 5 cópias da folha de resultados do vendedor (1 para cada vendedor) (Anexo 3)
- 1 cartaz  Quadro de Resultados (Anexo 5)
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- 1 cartolina com a distribuição dos participantes/compradores, segundo seu poder aquisitivo: 
alto, médio, baixo (Anexo 4)
- 3 transparências
- 1 caixa c/ pincéis atômicos - diversas cores
- 100 cartões 10 x 20 cm de diversas cores
- 1 retroprojetor

Estrutura do Exercício:

1) Introdução e entrega de materiais                                                                   10'
2) Preparação de vendedores para a 1ª rodada                                                   25'
3) Primeira rodada de comercialização                                                               10'
4) Processamento breve com compradores e
    preparação de vendedores para a 2ª rodada                                                   25'
5) Segunda rodada de comercialização                                                              10'
6) Processamento breve com compradores e
    preparação de vendedores para a 3ª rodada                                                   15'
7) Terceira rodada de comercialização                                                                10'
8) Processamento final, generalização, síntese                                                    75'

Procedimento

Introdução e Preparação da Atividade

1.Esta é uma atividade de simulação de situações da vida, portanto, os participantes devem 
usar seu próprio dinheiro.
(Os participantes devem ser avisados para trazer dinheiro com um dia de antecedência).

2.No dia anterior, são instruídos os cinco participantes  que atuarão  como vendedores. 
Explica-se a atividade (venda de chocolate) para a qual definirão uma estratégia de venda que 
lhes permitirá captar uma porção do mercado, em condições competitivas. Cada vendedor terá 
um papel predeterminado, em função do tipo de produto que venderá:

Vendedor 1: produto de alta qualidade e preço alto
(preço de venda = preço de custo + 50%)

Vendedor 2: produto de alta qualidade e preço baixo
(preço de venda = preço de custo + 20%)

Vendedor 3: produto de baixa qualidade e preço baixo
(preço de venda = preço de custo + 20%)

Vendedor 4: produto de baixa qualidade e preço alto
(preço de venda = preço de custo + 50%)

Vendedor 5: definirá sua estratégia quando ingressar no mercado na 2ª
rodada, depois de observar o desenrolar da 1ª.
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Primeira Rodada de Comercialização

1.Os participantes/vendedores permanecem na sala para se organizarem e montarem 
suas estratégias de venda.

  Um segundo facilitador leva os compradores para outra sala.

2.Cada vendedor recebe uma folha "Instruções para Vendedores" (Anexo 1) e 
"Estimativa de Vendas" (Anexo 2A) e "Solicitação de Material" (Anexo 7), para auxiliá-
los na sua preparação.

3. Os vendedores devem se organizar da seguinte forma:
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DISTRIBUIÇÃO DA SALA  DE CAPACITAÇÃO
                     

                                                                                                   PORTA

        Vendedor 2                                                                                         Vendedor 3
(Preço baixo e alta qualidade) (Preço baixo e baixa qualidade)
 
         Vendedor 1                                                                                         Vendedor 4
(Preço alto e alta qualidade) (Preço alto e baixa qualidade)

Obs.: Esta distribuição pretende simular a situação de um mercado real. Os vendedores 
de produtos de preço baixo se posicionam perto da porta, refletindo o fato de que na vida 
encontram-se em lugares acessíveis e visíveis. Os vendedores de produtos de preço alto se 
posicionam longe da porta porque na vida encontram-se em lugares mais reservados, o 
que requer um esforço maior para atrair clientes.

4.    Os vendedores dispõem de 25' para realizar seus preparativos para a venda: escolher 
os materiais disponíveis e adquirí-los conforme a lista de preços/solicitação de 
material (Anexo 6); organizar o ponto de venda e completar a "Estimativa de Venda" 
(Anexo 2A/2B/2C).

5.  Um outro facilitador instrui em outra sala os compradores que deverão utilizar seu 
próprio dinheiro. Cada participante disporá de um determinado poder de compra, 
que será indicado em cartolina (Anexo 4). O poder aquisitivo total do mercado será 
determinado pelos facilitadores.
Os participantes/compradores não devem comprar bombons por um valor mais alto 
que seu poder aquisitivo.
Os participantes/compradores serão divididos da seguinte forma:

15% terão poder aquisitivo alto  (PAA)
30% terão poder aquisitivo médio (PAM)
55% terão poder aquisitivo baixo (PAB)

O poder aquisitivo total do mercado (PAT) será R$ 100,00. Vale observar que:

Ex.: Total de participantes: 20, onde 15 são compradores e 5, vendedores. Poder  
aquisitivo total (PAT): R$ 100,00.
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6.   O tempo restante, até que os vendedores tenham concluído sua preparação, utiliza-se 
para uma reflexão com os compradores sobre os fatores que influenciam um 
consumidor na compra de um artigo (anotar os fatores em tarjetas, agrupá-los e afixá-
los no cavalete. Podem surgir fatores psicológicos, preço, conveniência).

7.  Quando os vendedores terminarem seus preparativos, os compradores são 
introduzidos na sala/mercado. Após 10 minutos, o facilitador finaliza a 1ª rodada de 
comercialização e pede aos compradores que abandonem a sala.

8.   Solicita-se aos vendedores que completem a primeira linha da “Folha de Resultados do 
Vendedor" (Anexo 3). A informação sobre o volume de vendas de cada vendedor será 
transferida por um ajudante para a transparência "Participação no Mercado" (Anexo 
6), levando em consideração a posição de cada vendedor. Provavelmente ficarão 
quadros sem preencher. Convém o facilitador usar canetas hidracor de cores 
diferentes para as transparências e diferentes símbolos para sombrear os quadros. O 
auxiliar deverá anotar os dados da folha "Estimativa de Vendas" (Anexo 2A), da "Folha 
de Resultados" (Anexo 3) para o " Quadro  de Resultados" (Anexo 5).

Processamento Breve da Primeira Rodada (compradores)

1.   Enquanto os vendedores fazem seus cálculos e preparam a segunda rodada, processam-se 
com os compradores, em outra sala, os resultados da primeira rodada. Analisam-se as 
razões que os levaram a comprar de um vendedor e não de outro. Os depoimentos serão 
anotados em tarjetas em função dos 4Ps (Produto, Preço, Promoção e Ponto de Venda). 
Perguntas orientadoras: Quem comprou? Por que comprou? Por que não comprou?

Segunda Rodada de Comercialização

1.   Os vendedores podem adquirir, caso necessitem, mais bombons para comercializar e mais 
material para o ponto de venda.
A rodada terá início logo que estejam prontos.

2.  A segunda rodada realiza-se segundo as mesmas regras da primeira, ou seja, todos os 
vendedores seguem as mesmas características.

3.  Os participantes não podem utilizar, além dos recursos disponíveis para esta rodada, o 
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PODER 
AQUISITIVO 

COMPRADORES 

PODER 
AQUISITIVO 

TOTAL 

PODER 
AQUISITIVO 
INDIVIDUAL 

PODER AQUISITIVO 
INDIVIDUAL 

POR RODADA 

 
PAA 
PAM 
PAB 

 
02 
04 
09 

 
15,00 
30,00 
55,00 

 
 7,50 
 7,00 
 6,00 

 
 2,50 
 2,30 
 2,00 

TOTAL 15 100,00 - - 
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dinheiro restante da primeira rodada para realizar suas compras.

4.   O facilitador deve introduzir o 5º vendedor no mercado. Este deverá decidir qual estratégia 
utilizará para vender seu produto, ou seja, se venderá produtos de alta ou baixa qualidade 
e qual política de preço adotará, dentro dos limites estabelecidos.

5.  A rodada termina quando, ao final de 10', os compradores se retiram da sala e os 
vendedores completam a segunda linha da "Folha de Resultados" (Anexo 3). O auxiliar, de 
posse dos dados da folha "Estimativa de Venda" (Anexo 2B) e da "Folha de Resultados" 
(Anexo 3), preenche o "Quadro de Resultados" (Anexo 5) e a transparência "Participação 
no Mercado" (Anexo 6B).

Processamento da Segunda Rodada de Comercialização (compradores)

1.  Enquanto os vendedores se preparam para a terceira rodada de comercialização, os 
compradores analisam seu próprio comportamento durante a 2ª rodada. O facilitador 
conduz a discussão através das seguintes perguntas:

- Quem comprou?
- Por que comprou?
- Como vocês acham que agiram com os vendedores nesta rodada?
- Vocês perceberam a presença de mais um vendedor no mercado?
- De quantos vendedores vocês compraram? Por quê?

Terceira Rodada de Comercialização

1.     Nesta rodada, cada vendedor define sua estratégia de comercialização (Preço de Venda e 
Promoção do Produto), de acordo com os resultados alcançados na primeira e segunda 
rodadas.

2.    Antes do processamento final, dá-se 10' aos vendedores para que preencham sua "Folha 
de Resultados" (Anexo 3), e o auxiliar passa as informações para o "Quadro de 
Resultados" (Anexo 5) e a transparência "Participação no Mercado" (Anexo 6C).

Roteiro de Processamento dos Resultados:

O facilitador inicia lendo o quadro de resultados.

Para os vendedores:

1.  Como vocês se sentem em relação aos resultados que obtiveram?
2. Qual era o papel de cada um e as regras estabelecidas?

Para os compradores:
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3. Como vocês estavam organizados?

Para os vendedores:

4. O que fizeram na fase de preparação da primeira etapa?
5. Quais eram suas estratégias de comercialização?
6. Como foi a primeira rodada de comercialização?

Para os compradores:

7. O que levou vocês a comprar de determinados vendedores?
(usar registros dos depoimentos dos consumidores, após a primeira rodada)

Para os vendedores:

8. Como se prepararam para a segunda rodada?
    Como se organizaram para a venda?
    Como organizaram o ponto de venda?
    Fizeram algo diferente da primeira rodada?

Para os compradores:

9.  Vocês perceberam alguma diferença no mercado, entre a primeira e a segunda rodadas?
  O que levou vocês a comprarem de determinados vendedores?
  (usar registros dos depoimentos dos consumidores, após a segunda rodada)

Para os vendedores:

10.  Como foi a segunda rodada de comercialização?
11.  Qual o efeito da entrada do 5º vendedor no mercado?

Pergunta de conclusão:

12. A quais fatores vocês atribuem os resultados positivos?
13. O que fariam de diferente se tivessem uma outra oportunidade?

Para os compradores:

14. O que os vendedores deveriam ter feito de diferente, na opinião de vocês?

Para todo o grupo: (generalização)

15. Quais os fatores que determinam que as pessoas comprem?
   (Apresentar o Resultado da primeira rodada com compradores)
   O que vocês acham? A atividade confirmou isso?

16. O que deve considerar um empresário ao escolher produtos/serviços e estratégias para        
comercialização? (anotar no papelógrafo)
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ANEXO 1                                               "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUÇÕES PARA OS VENDEDORES

O Novo Empresário

Você é vendedor de bombons em um mercado já estabelecido.

Na primeira rodada você terá a oportunidade de observar o mercado e registrar as quotas 
preenchidas pelos seus competidores e informar-se sobre as preferências dos consumidores.

Você começará a atuar como vendedor na segunda rodada e, portanto, terá que definir sua 
estratégia de venda e seu produto. Você poderá alterar este preço na terceira rodada.

Você terá que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderá e fazer 
suas compras em função desta estimativa. (Apenas pode comprar um tipo de bombom).

O preço de compra por atacado para o seu produto é:

- Qualidade baixa R$ _______________

- Qualidade alta    R$ _______________

Além da matéria-prima, você pode alugar e/ou comprar materiais que podem auxiliar na 
comercialização, representando os custos fixos como, por exemplo, o aluguel de luz de sua loja.

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulários que serão 
entregues.

Para todos os preparativos você terá 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO 1                                              "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUÇÕES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Alta, Preço Baixo (QA, PB)

Você é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preço de venda do seu bombom está congelado: 
________________.
Você apenas poderá alterar este preço na terceira rodada.

Você terá que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderá e fazer as 
suas compras em função desta estimativa. O preço de compra por atacado para o seu produto 
é: _____________.

Além da matéria-prima você pode alugar e/ou comprar materiais que podem auxiliar na 
comercialização, representando os custos fixos como, por exemplo, aluguel de luz de sua loja.

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulários que serão 
entregues.

Para todos os preparativos você terá 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!

cefecefecefe
C
E
F
E

ompetências 

conômicas para a

ormação de

mpreendedores

Instituto de Desenvolvimento do Trabalho

IDT
®



Manual da Metodologia CEFE 216

Instituto de Desenvolvimento do Trabalho

IDT
®

ANEXO 1                                     "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUÇÕES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Alta, Preço Alto (QA, PA)

Você é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preço de venda do seu bombom está congelado: 
________________.
Você apenas poderá alterar este preço na terceira rodada.

Você terá que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderá e fazer as 
suas compras em função desta estimativa. O preço de compra por atacado, para o seu produto, 
é: _____________.

Além da matéria-prima, você pode alugar e/ou comprar materiais que podem auxiliar na 
comercialização, representando os custos fixos como, por exemplo, aluguel de luz de sua loja.

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulários que serão 
entregues.

Para todos os preparativos você terá 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO 1                                         "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUÇÕES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Baixa, Preço Baixo (QB, PB)

Você é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preço de venda do seu bombom está congelado: 
________________.
Você apenas poderá alterar este preço na terceira rodada.

Você terá que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderá e fazer as 
suas compras em função desta estimativa. O preço de compra por atacado para o seu produto 
é: _____________.

Além da matéria-prima, você pode alugar e/ou comprar materiais que podem auxiliar na 
comercialização, representando os custos fixos como, por exemplo, aluguel de luz de sua loja.

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulários que serão 
entregues.

Para todos os preparativos você terá 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO 1                                        "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUÇÕES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Baixa, Preço Alto (QB, PA)

Você é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preço de venda do seu bombom está congelado: 
________________.
Você apenas poderá alterar este preço na terceira rodada.

Você terá que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderá e fazer as 
suas compras em função desta estimativa. O preço de compra por atacado, para o seu produto, 
é: _____________.

Além da matéria-prima, você pode alugar e/ou comprar materiais que podem auxiliar na 
comercialização, representando os custos fixos como, por exemplo, aluguel de luz de sua loja.

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulários que serão 
entregues.

Para todos os preparativos você terá 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO 2A                               "MERCADO DE BOMBONS"

PRIMEIRA RODADA

ESTIMATIVA DE VENDAS

                                                                                                         

VENDEDOR: Preço baixo e baixa qualidade        

                                              
          
                        Preço alto e baixa qualidade 
                                              

             
                        Preço baixo e alta qualidade                        

                        
                        Preço alto e alta qualidade                                          
                                        
                                           
1.OBJETIVO            
              
1.1 A que mercado você pretende se dirigir?                                       

A consumidores de poder aquisitivo: 
              
  Alto                  

    Médio 

    Baixo
                 

1.2 Quantos bombons você calcula que venderá? _______________

1.3 O preço de venda de cada bombom é R$ ___________________

1.4 Qual o TOTAL de vendas que você projetou?   R$ ___________
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preço de venda).

2 - Que elementos você usará para vender seus bombons? (Descreva)

. A organização do ponto de venda.

. A decoração.

. Como vai promover seu produto.
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ANEXO 2B                                       "MERCADO DE BOMBONS"

SEGUNDA RODADA

ESTIMATIVA DE VENDAS

                                                                                                          

VENDEDOR:  Preço baixo e baixa qualidade  
                                              
          
                        Preço alto e baixa qualidade                                               

             
                        Preço baixo e alta qualidade   
                                                                                                         
                      
                         Preço alto e alta qualidade                                           
                                        
                                           
1. Objetivo            

1.1 A que mercado você pretende se dirigir?                                                                   
A consumidores de poder aquisitivo: 

             Alto  
               

     Médio  
                 

     Baixo
                 

1.2 Quantos bombons você calcula que venderá? _______________

1.3 O preço de venda de cada bombom é R$ ___________________

1.4 Qual o TOTAL de vendas que você projetou? R$ ___________
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preço de venda).

2 - Que elementos você usará para vender seus bombons? (Descreva)

. A organização do ponto de venda.

. A decoração.

. Como vai promover seu produto.
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ANEXO 2C                                      "MERCADO DE BOMBONS"

TERCEIRA RODADA

ESTIMATIVA DE VENDAS

                                                                                         
VENDEDOR: Preço baixo e baixa qualidade                                                  

          
                        Preço alto e baixa qualidade 
                                              

            
                        Preço baixo e alta qualidade                        
                                                                                                       

                       Preço alto e alta qualidade                                           
                                        
                                           
1.OBJETIVO            
              
1.1 A que mercado você pretende se dirigir?                                                                  
 A consumidores de poder aquisitivo: 

            Alto  
               

     Médio  
                 

      Baixo
                 

1.2 Quantos bombons você calcula que venderá? _______________

1.3 O preço de venda de cada bombom é R$ ___________________

1.4 Qual o TOTAL de vendas que você projetou? R$ ___________
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preço de venda).

2 - Que elementos você usará para vender seus bombons? (Descreva)

!  A organização do ponto de venda.
!  A decoração.
!  Como vai promover seu produto.
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ANEXO 4   MERCADO DE  BOMBONS

FOLHA DE RESULTADOS DO VENDEDOR

Nome:
Segmento do Mercado:

VENDA COMPRA  

QUANT. PREÇO 
SUBTOTAL 
COMPRAS 

QUANT. PREÇO 
SUBTOTAL 
COMPRAS 

CUSTOS 
FIXOS CF 

SALDO 
SUBTOTAL 

VENDAS 
SUBTOTAL 
COMPRAS 
CUSTOS 

FIXOS 

ESTOQUE  
UNIDADES 

1a. 

RODADA 
         

2a. 
RODADA 

         

3a. 
RODADA 
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ANEXO 4            
              
 "MERCADO DE BOMBONS"

PODER AQUISITIVO DO MERCADO

N O M E S PODER AQUISITIVO R$ 
 
 

 
 ALTO 

 
 

 
 

 
 MÉDIO 

 
 

 
 

 
 BAIXO 
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