L)
ce @
780>
Competﬂ -“_‘_ )1
Econémicas para a
Formagéo de
reendedores

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

12. AREA: GERACAO E SELECAO
DE IDEIAS/PROCESSO
DECISORIO
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GERACAO E SELECAO
DE IDEIAS/PROCESSO DECISORIO

Nesta parte, estao agrupadas as descricoes de atividades que tém por objetivo promover a
conscientizacao dos treinandos sobre a natureza das duas vertentes do processo decisério:

a geragao de idéias, que deve ser ampla e livre dos efeitos bloqueadores de julgamentos
precipitados,

a andlise sistematica de idéias com utilizacao de critérios racionais e realistas e

fundamentada na busca ativa de informacoes.

Através da vivéncia em atividades de geracao de idéias, de andlise de idéias empresariais e de
pesquisas de campo, o treinando pode perceber as préprias tendéncias, capacidades e
limitacbes do processo de tomada de decisdes. Também pode perceber quais as atitudes e
formas de conduta que deve desenvolver em relacao a tomada de decisdes empresariais que
resolvam problemas e aproveitem oportunidades.

Num curso de Criacao de Novos Negdcios, o grupo de participantes primeiramente gera um
grande nimero de idéias de produto/servico pela técnica Brainstorm. Depois, divididos em
pequenas equipes, analisam e selecionam as idéias até que cada subgrupo tenha definido uma
Unica idéia, a ser desenvolvida nas etapas seguintes, num projeto de negdcio grupal.
Entretanto, procuramos redigir os exercicios incluidos nesta parte para que possam ser
utilizados em cursos completos, em médulos de criacao de negbcios ou em cursos de
capacitacao para empresarios ja estabelecidos.
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12.1 NOME DA ATIVIDADE:
“PING-PONG DE ASSOCIACOES”

Objetivos
Geral:
Estimular a criatividade através de técnicas associativas.
Especificos:
Ao final da atividade os participantes deverao:

- terexercitado uma técnica de geracao de idéias;

- ter gerado um nimero consideravel de idéias para que sofram um processo de

analise.

Tempo: 15’
Pessoal: 1 facilitador
Preparagao do local: Colocar as carteiras em pares, uma em frente a outra.
Material necessério: Flipchart
Estrutura do exercicio:
Instrugoes: 3'
Execucao: 7'
Processamento: 5'
Procedimento:
O facilitador deve explicar aos participantes que a atividade é realizada em pares que exercitam
associacOes 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-arvore; livre-passaro; ar-céu...
Processamento:
O facilitador solicita breves relatos dos participantes sobre as dificuldades encontradas e as

relaciona com o processo de criatividade, destacando sua importéncia no processo de geragao
deidéias.
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Comentérios:

Em caso de nimero impar 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 espontaneo 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
IDEIAS - DISPARADORES EM GRUPO GRANDE”

Objetivo: Geracao de uma grande quantidade de idéias em torno de novos produtos,
através de estimulos guiados.

Tempo: 30'-60'
Pessoal: 1 facilitador

Preparacao do lugar: Cadeiras postas em circulo, biombos com folhas de papelégrafo
colocados fora do circulo.

Material necessdrio:

-4-5biombos

- 50 folhas de Flipchart

- Pincel atbmico

- Boneca ou outro objeto parecido
- 1 folha com disparadores

Procedimento:

O grupo toma assento nas cadeiras. O facilitador se poe no circulo com a boneca. Pede aos
participantes que joguem a boneca entre si. A pessoa que tem a boneca na mao tem que eleger
rapidamente um nimero entre 1 e 400. O facilitador usa o disparador correspondente a lista.
Dentro de 30 segundos a pessoa tem que lembrar 5 produtos/servigos que se associam com o
"disparador". Quem erra deve se retirar do circulo. 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 IDEIAS EM
SUBGRUPOS”

Objetivo: Geracao de idéias em torno de produtos/servicos, tendo imagens como base

Tempo: 15'

Pessoal: 1 facilitador

Preparacao do lugar: Sala preparada com biombos para subgrupos e cadeiras postas em
circulo

Material necessdrio:

-4-5biombos

- aproximadamente 150 tarjetas 10x20cm

- Pincéis atbmicos

- Folhas deflipchart

-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 hidrograficas. Os recortes representam pessoas distintas,
por exemplo, uma mulher gravida, um senhor de idade avancada ou um estudante. Durante 15
minutos, cada subgrupo deve anotar todos os produtos/servicos 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 IDEIAS E.
"DISPARADORES" COMO FORMA DE IDENTIFICACAO
DE PROJETOS

Objetivos:

geracao de uma grande quantidade de idéias sobre novos produtos/servigos, através de
estimulos guiados ("disparadores")

oferecer uma ferramenta cuja aplicagdo para a vida empresarial permite aos
participantes de seminarios abrir a mente e deixar a imaginacao ir além do habitual,
quando se requer novas idéias.

gerar idéias para a diferenciacao do projeto grupal.

Tempo: 15 min.
Pessoal: 2 facilitadores

Preparacao do lugar: Os participantes devem trabalhar tranqgtiilamente 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 necessario:

-4-5biombos

- cadeiras para cada participante

- 1 bloco de apontamentos para cada facilitador (folhas tamanho carta)
- cola

- Folha de flipchart

- Fita crepe

- Folha contendo 10-12 estimulos "disparadores" para cada facilitador
- Prémios para o grupo ganhador

Estrutura do exercicio:

a) Distribuicao dos grupos na sala
b) Realizacao da chuva de idéias
c) Publicacao dos Resultados

Procedimento:

O facilitador explica a dindmica e avisa que ganhara um prémio o grupo que gerar o0 maior
nimero de idéias. Depois forma 4-5 grupos. Pede as equipes que se localizem na sala e formem
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um circulo. Cada equipe é acompanhada por um facilitador que conduz a chuva de

idéias através de estimulos chamados "disparadores".

O facilitador chama o primeiro "disparador". Quando o facilitador percebe que nao 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/servicos. Para assegurar que os participantes nao se
limitem a gerar idéias de produtos, a lista de disparadores deve estar mesclada com palavras de

facil associacao.

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

Facilitador 1 Facilitador 2 Facilitador 3 Facilitador 4
Amor Papel Zoolbgico Roupa
Ferramenta Onibus Planta Transporte
Sapato Lapis Fruta Homens
Televisor Familia Biblioteca Cidade
Circo Pléstico Banco Comida
Sol Raiz Mar Carne
Rédio Escada Fosforo 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 entdo o grupo vencedor e faz a entrega do prémio.
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12.5 NOME DA ATIVIDADE: "CHUVA DE
IDEIAS" (BRAINSTORM)

Objetivo: Gerar uma grande quantidade de idéias de produtos/servicos que favorecam a
identificacdo de uma idéia de empreendimento para ser utilizada em exercicios
de pesquisa e de planejamento de novos negécios.

Tempo de execucao: 1 h
Pessoal: 1 facilitador e 2 auxiliares

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

Material necesséario:

- folhas para flipchart (02) e canetas hidrogréficas
- fitacrepe

Estrutura do exercicio:

1. Exposicao sobre objetivos da técnica (10')
2. Instrugoes (5')
3. Realizagéo da atividade (40')

Procedimento:

1- O facilitador d4 uma rapida explicacao sobre os objetivos e caracteristicas da técnica de
geracao de idéias denominada Brainstorm. Para a realizacdo de uma atividade de
Brainstorm para a geracgao de idéias de negdcio, ou solucoes de problemas empresariais,
é aconselhavel que o grupo vivencie um processo de "aquecimento" para liberacao do
potencial criativo. Isso pode ser conseguido com rodadas de Brainstorm, utilizando temas
engracados (ver Brainstorm de ensaio) ou outras atividades de associacao criativa de
idéias.

2- O facilitador expde as normas basicas do Brainstorm e pode utilizar um cartaz com as
seguintes instrugoes:

Todos os membros do grupo devem participar. Quanto mais idéias surgirem, melhor.
Nenhuma idéia deve ser bloqueada. Todas as idéias sao permitidas, mesmo que
parecam absurdas ou tolas para o préprio autor.

Toda idéia seréa respeitada e nao avaliada.

Deve ser evitada a repeticao de idéias ja mencionadas.

Nao 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
descontraida. As pessoas langam o objeto entre si e aquele que recebé-lo deve dar uma
idéia em 3 segqundos. Caso nao o faca, dira: - "Passo".

Pode-se adotar um procedimento como, por exemplo, colocar um adesivo na testa da
pessoa que nao der uma idéia no tempo exigido e eliminar do grupo quem receber 3
adesivos. Nesse caso, teremos um campeéao de idéias, que recebe um prémio.

O facilitador deve conduzir a atividade no sentido de coibir tentativas de avaliacdo como
comentarios criticos ou sarcasticos. Deve evitar que as pessoas detalhem as idéias ou
permanecam muito tempo em variagdes minimas 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, ndo queremos mais idéias

de..."

A atividade é encerrada quando houver um nimero grande de idéias e as pessoas
demonstrarem sinais de cansago ou quando a geracao de idéias houver se esgotado.

Processamento dos Resultados:

Apesar de as atividades de Brainstorm ter o objetivo de geracao de idéias, pode-se realizar um
processamento breve da experiéncia, para salientar os fen6menos de um processo de liberacao
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 diferencas
dos sentimentos e da natureza das idéias geradas no inicio da atividade, apés um determinado
tempo, para a verificacdo do efeito da técnica sobre o aumento da capacidade criativa das
pessoas. Uma discussao sobre os efeitos coibidores do julgamento sobre a geragao de idéias, ou
sobre a tendéncia das pessoas reterem o fluxo de criacao ao formular algumas poucas idéias,
pode ser bastante produtiva.

Comentérios:

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

O facilitador deve providenciar o registro e a publicacdo de todas as idéias de negdcios,
produtos e servigos e deve evitar a presenca de observadores.

Esse exercicio é utilizado nos cursos de Criacao de Novos Negocios para gerar uma grande
quantidade de idéias de negdcios.
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12.6 NOME DA ATIVIDADE: "BRAINSTORM PARA
BUSCA DE OPORTUNIDADES NO MERCADO"

Objetivos
Geral:

Estimular a percepcéo e a reflexao dos participantes sobre a caracteristica empreendedora
de visualizacdo de oportunidades no mercado e sua relagdo com o mercado.

Especifico:

Ao final da atividade, os participantes deverao compreender que:
a percepcao de oportunidades depende da predisposicao pessoal, determinacao e
energia empreendedora;
a percepcao de oportunidades depende do desenvolvimento das capacidades criativas
de perceber e analisar situagoes de varios angulos;
A geracao de idéias é mais produtiva quando ha um esforco consciente para gerar
muitas idéias sem submeté-las, de inicio, a censura;

Tempo de execucdo: 55 minutos
Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar

Material:
- cartdes coloridos
- pincéis atdmicos
- flipchart
- painéis
- alfinetes

Estrutura;

introducao e instrugao/regras de técnicas de chuvas de idéias (5')

chuva de idéias de ensaio (5')

chuva de idéias para uso do tijolo (7')

chuva de idéias para casca de arroz (10')

apresentacao de definicao de oportunidade empresarial, com exercicio dos
quadrados (15"

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

SA i

Procedimentos:

1.0 facilitador explica que empreendedores precisam desenvolver a criatividade e que uma
de suas caracteristicas é gerar muitas idéias diante de uma situagao
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2.Informar ao grupo que ele exercitara a capacidade de gerar idéias, fazendo exercicios de
chuva de idéias. Explica que a técnica consiste na formalizacdo de muitas idéias sobre um
determinado tema.

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

Todos devem participar;

todas as idéias sao validas. Nao havera avaliagbes (nao censurar);
evite repetir idéias;

quanto mais, melhor!;

nao explique as idéias;

Se “der branco’, diga “passo’

4.Deve informar que sera dado um tema e cada um podera sugerir uma idéia, seguindo as
regras de nao repetir e ndo explicar. E importante deixar claro que as idéias nao serdo
avaliadas e o grupo deve expressar um grau de nimero delas sem ficar analisando se
parecem tolas ou malucas.

5.Entrega uma pequena bola ao primeiro participante do circulo e avisa que ele devera
comecar a rodada de idéias e passar a bola para o seguinte. O ultimo do circulo jogara a bola
novamente para o primeiro. Cada um devera pensar que a bola é uma batata muito quente e
procurar se desfazer dela o mais rapido possivel.

6.Comunica o primeiro tema. De preferéncia, uma situacao engracada.

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

7.0 facilitador deixa que o grupo faca umas duas rodadas e o interrompe. Aproveita para
corrigir distorgbes como comentarios avaliativos do grupo ou excessiva explicacao 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 2° tema: diferentes utilidades para um tijolo. O auxiliar devera
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 apés a produgao de um bom nimero de idéias que inclua
respostas nao convencionais, o facilitador pede ao auxiliar que verifique o total alcancado pelo

grupo;

3. Introduz o 2° tema, contando a seguinte histéria:
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Um prefeito de uma cidade produtora de arroz construiu um grande galpao para armazenar
toda casca de arroz que os fazendeiros jogassem fora. Depois de armazenar varias toneladas de
casca de arroz pediu aos seus assessores que encontrassem uma forma de utilizacao do
material, que rendesse dinheiro. Vocés sao os assessores do prefeito. O que podera ser feito com
acascade arroz?

4. Deve estimular o grupo a fornecer idéias, ainda coibindo comentérios de avaliagédo. 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 reforcar a capacidade de produgéao do grupo.
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12.7 NOME DA ATIVIDADE: "APRESENTACAO DA DEFINICAO DE
OPORTUNIDADE EMPRESARIAL"

Objetivos
Geral:

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

Especifico:
Ao final da atividade, os participantes deverao compreender a importancia de:

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

Tempo de execugao: 30 minutos

Pessoal: 1 facilitador

Material:

1 folha com o exercicio de visualizacao de quadrados.
Estrutura:

- Instrucoes (3')
- Resolucao de exercicios (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 visualizacdo de quadrados. Solicita que os participantes
analisem o desenho e digam quantos quadrados véem.

2. O facilitador distribui uma folha com o desenho do quadrado para cada participante. A
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 interse¢oes, e o nimero 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 determinacao, persisténcia e confianga encontrarao
quadrados que aqueles que olham superficialmente ndo encontram. Os empreendedores sao
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pessoas que olham as situacoes com tal energia e concentracao que percebem oportunidades
onde outros nao enxergam nada, ou apenas véem problemas.

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

175

Uma nova empresa surge quando um empreendedor percebe e aproveita uma
oportunidade no mercado;
E tipico do empreendedor perceber oportunidades que outros nao percebem:;
O empreendedor tem energia, concentracao e determinacao 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 relagao entre as
oportunidades de mercado e as necessidades dos consumidores;
Oportunidades surgem em fungao de:

- necessidades de consumo insatisfeitas;

- servicos subaproveitados.
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ANEXO

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

Objetivos

Geral:

Propiciar aos participantes a oportunidade de vivenciar os fendmenos que influenciam o
funcionamento de pequenos grupos como: comunicagdo, desempenho de papéis,
interdependéncia, identificacao de objetivos.

Especificos:

Formar subgrupos para atividades de desenvolvimento do projeto grupal de negdcio, em
cursos de Criacao de Novos Negécios.

Comentérios:

Para a realizagcéo desses objetivos, a atividade deve ser realizada logo no inicio da etapa de
selecao de idéias para desenvolvimento do projeto grupal. (segqundo médulo do Curso de
Criacao de Novos Negécios).

Tempo de execucao: 1 h

Pessoal: 1 facilitador

Preparacao do local: O chao da sala de treinamento deve estar bastante limpo, ou mesmo
forrado com folhas de papel para colocacao das pegas do coracao.

Material necessario:

- Coracbes recortados em 4 ou 5 partes, dependendo do nimero de componentes dos
subgrupos que se quer formar, em cartolina ou material mais resistente como férmica ou
compensado de madeira. O nimero de coracoes dependera do total de participantes do
curso e dos subgrupos a serem formados.

Estrutura do exercicio:

1. Instrugoes (5')

2. Realizacao da atividade (25')
3. Processamento (30')

Procedimento:

1 -O facilitador introduz a atividade que consiste em armar um quebra-cabeca com a forma de
um coragao.
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2 -Colocam-se no chao todas as pecas misturadas. Cada participante deve pegar uma peca e
procurar outras pecas na mao de outros participantes, que componham o coracéo.

3 -Quando todos os coracbes estiverem armados, solicita-se as pessoas de cada subgrupo que
montou um coracao que permanecam juntas. Assim, estarao formados os subgrupos para as
préoximas atividades.

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

Processamento:

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

2 - A discussao deve ser orientada para a importancia do processo de comunicacao em um
grupo de tarefa e a funcao do objetivo comum na formagéao de um grupo coeso.
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12.9. NOME DA ATIVIDADE: "MACROFILTRO/MICROFILTRO"

Objetivos
Geral:

Desenvolver nos participantes atitudes de andlise racional e criteriosa de idéias relacionadas a
criacdo e ampliacdo de negécios, baseada em critérios adequados. Dar oportunidade aos
participantes de perceber as préprias tendéncias de tomarem decis6es baseadas na realidade.

Especificos:
Ao final da atividade, os treinandos deverao:

ter analisado as idéias surgidas no Brainstorm;
ter escolhido as idéias consideradas mais viaveis para o desenvolvimento de um projeto
de negécios.

Tempo de execucéo: 3 horas
Pessoal: 1 facilitador

Preparacao do local: Sala preparada com painéis para apresentacao dos trabalhos do subgrupo
e as cadeiras dispostas em circulo.

Material necessério:

- papel e lapis para cada participante;

- 1 folha de papelégrafo e canetas hidrogréficas para cada subgrupo;

- cartaz com 0 "Modelo Y" (Anexo 1);

- alfinetes;

- folhas e canetas hidrogréficas;

- cartaz com "Microfiltro Critérios" (Anexo 2);

- cartaz com "Planificagao do Projeto" (Anexo 3);

- 1 folha preparada com as perguntas que servirdao de orientagao para o facilitador (Anexo 4);
- 1 cépia do anexo 2 para cada subgrupo;

- 1 copia do anexo 3 para cada participante.

Estrutura do exercicio:

1. Explicacdo do Modelo Y (10')

2. Entrega de materiais (5')

3. Selecao de idéias individuais (10')

4. Selecao de idéias em subgrupo (60')

5. Preparacao do cartaz por cada subgrupo (15')

6. Exposigao das trés idéias selecionadas (15'grupo, total 1 h)
7. Processamento dos resultados (20')
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Procedimento:

1 - Deverao estar afixados nas paredes da sala cartazes com um grande numero de idéias de
negdcios, levantados por um Brainstorm.

2 - Ofacilitador introduz o modelo Y:

Igual a um funil, as vérias idéias de negdcio disponiveis podem ser filtradas através de
diversos instrumentos de selecao. Com o Macrofiltro, cada participante escolhe, entre os
cartazes afixados na parede, até um maximo de trés idéias; desta forma, cada subgrupo
devera ter, em média, dez idéias, porque havera 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 negbcio que,
posteriormente, podera ser analisado com profundidade com um estudo de viabilidade.

3 - Os participantes, divididos em subgrupos de 4 ou 5 pessoas, atuardao como novas empresas
aingressarem no mercado.

4 - O facilitador explica a tarefa do Macrofiltro:

a) cada participante escolhera, no maximo, trés idéias, selecionando-as das publicadas nos
cartazes do Brainstorm;

b)estas idéias devem ser escolhidas segundo critérios pessoais (desejos, aptidoes, opinides);
essa selecao mais intuitiva corresponde ao Macrofiltro (primeira instancia de selecao);

c)cada grupo definira, dentre as idéias selecionadas individualmente, dez possiveis projetos
de negédcio (aproximadamente);

d)ap6s um processo de discussao, o subgrupo selecionara trés idéias de negécio utilizando o
instrumento denominado Microfiltro (critérios definidos).

5 -0 facilitador solicita aos participantes que apontem critérios para selecao de idéias de
negdcios. Anota-os no papeldgrafo e, com a ajuda das perguntas orientadoras (Anexo 4),
ordena e comenta as contribuicdes dos participantes. Pode-se utilizar, adicionalmente, o
cartaz "Planificacao do Projeto" (Anexo 3).

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

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

8 -Os subgrupos dispéem de 1 hora para submeter cada idéia do Macrofiltro a andlise do
Microfiltro. Os participantes podem buscar fontes de informacoes, se for necessério.

9 - Os grupos preparam uma folha, de acordo com o cartaz Microfiltro, e apresentam as idéias
selecionadas com o maior nimero de pontos; recebem feedback sobre sua decisao (15
minutos por grupo).
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10- O grupo é avisado que havera outros exercicios para a selecao de idéias de negdcios.

Comentérios:

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

Processamento dos Resultados:

E importante que o facilitador conduza o grupo na anélise da prépria vivéncia durante o
exercicio, com o objetivo de se destacarem as tendéncias do ser humano, especialmente em
alguns contextos culturais; em tomar decisdes impulsivas, baseadas em crengas e desejos
pessoais e em informagdes vagas e incompletas. Deve-se enfatizar as conseqiiéncias de tal
conduta na administracdo de um negécio e analisa-las, tomando como referéncia as
caracteristicas do comportamento empreendedor (assumir riscos calculados, buscar
informacoes, perceber e aproveitar oportunidades, etc...).

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

Instrumentos de Selecao de ldéias

IDEIAS

MACROFILTRO
MICROFILTRO
FOFA

-PROJETO/NEGOCIO
-MERCADO
-TECNOLOGIA
-PLANEJAMENTO/CUSTOS
-ANALISE FINANCEIRA

PLANEJAMENTO
DO NEGOCIO

IMPLANTACAO DO NEGOCIO
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ANEXO 3 MACROFILTRO/MICROFILTRO

O que é necessario levar em consideragao na escolha de um Projeto de negécio?

Para quem? Como?
Comercializar <0n¢|e? Organizar <
Como? Quem sera o

gerente?

comercializao organizagao

Planificacao

produgao financiament

Como?

0 que?
Produzir Com o que?
Onde? Financiar Como?

Com quem?

Manual da Metodologia CEFE
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ANEXO4 MACROFILTRO/MICROFILTRO
O que é necessério levar em consideracao na escolha de um projeto de negécio?

Paraquem se produzira? - Consumidores (mercado interno, exportacao).

Como se produzira - Linhas de Apoio por parte do Estado, Créditos
Bancérios, Licencas, Leis.

Com o que se produzira? - Matéria-Prima, Maquinario, Tecnologia

Onde? - Lugar
Distancia de fornecedores/consumidores.

Quanto? - Capital Necessério Estimado.

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

Objetivos

Geral:

Estimular a reflexao sobre atitudes empreendedoras na avaliacao de idéias para tomada de
decisOes empresariais.

Especificos:

- empresarios nao podem avaliar situagdes/idéias superficialmente, com excesso
de otimismo ou fatalismo;

- devem analisar situagdes/idéias em relacao ao grau de influéncia que podera
exercer sobre os diferentes aspectos;

- devem realizar anélise criteriosa e racional de situacoes/idéias para avaliagao de
riscos e com base para aceitacao de riscos moderados e calculados;

- devem utilizar dados resultantes das andlises para definicao de objetivos e
elaboracao de estratégias de acao;

- devem visualizar a atitude de efetuar andlise criteriosa e racional como primeiro
passo para obtencao do controle sobre situagoes;

- devem analisar idéias Uteis para tomada de decisdo em relacao a criacao de
negdcios ou criacao de novos produtos/servicos em um negdcio ja existente.

Tempo de execucao: 2h e 30 min
Pessoal: 1 facilitador

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

Material:

- painéis hidrogréficos

- produtos de boa qualidade e a mesma quantidade de produtos semelhantes e de
qualidade inferior

- cOpia da matriz para cada participante

Estrutura:

1. Instrugoes (57)

2. FOFAdeensaio (307)

3. Exercicio defixacao (457)

4. Apresentacao de cada subgrupo (10 “) para cada grupo 40
5. Debate e fechamento (307)
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Procedimento:

1.0 facilitador inicia realizando primeiramente uma atividade de introducéo ou ensaio. Para tal
objetivo, deve escolher um tema engracado ou de natureza objetiva. Alguns exemplos: um
rapaz quer fazer uma serenata para uma mocga que mal conhece;

Um rapaz maduro busca arrumar uma namorada.

2. O facilitador anuncia que a tarefa consistird em analisar os fatores que poderao ajudar ou
atrapalhar a realizacdo do objetivo do rapaz.

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

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

5. Concluida a chuva de idéias, o facilitador explica que irdo analisar os cartdes e separa-los em
um quadrante, obedecendo os seguintes critérios:

- Efator positivo e controlavel pelo rapaz (fortalezas):;

- E positivo e nao controlavel pelo rapaz (oportunidades);
- Enegativo e controlavel pelo rapaz (fraquezas);

- Enegativo e nao controlavel pelo rapaz (ameacas).

6. Organizado o quadrante, o facilitador inicia a concentracdao do instrumental FOFA,
explicitando um a um os quatro elementos do quadrante. Um possivel procedimento é
comecar pelas fortalezas e fraquezas, que sao consideradas fatores “internos do seresteiro, e,
portanto, controlaveis por ele. Este pode influir ativamente sobre eles, utilizando-os ou
eliminando-os. As oportunidades e ameacas sao fatores “externos” que influem sobre o
seresteiro, mas nao sao controlaveis por ele. Entretanto, resta-lhe uma margem de atuagao.
Tirar vantagens das oportunidades e desviar ameagas.

7. Terminada a explicacao da FOFA de ensaio, o facilitador divide o grupo em subgrupos e
entrega 1 produto para cada subgrupo. Solicita que facam a andlise FOFA do produto,
visualizem e escolham um representante para fazer a apresentacao em plenario. Os produtos
escolhidos devem ser similares, para que possam enriquecer as discussoes (ex: papel higiénico
de qualidade baixa e outro de qualidade alta, lapis e lapiseira, f6sforo e isqueiro...).

8. Devem analisar as fortalezas, fraquezas, oportunidades e ameacas do produto sob a 6tica do
empresario.

9. O tempo para anélise e construcao da FOFA é de 45 min e cada grupo terd 10 min para
apresentar.

10. Terminado o tempo de andlise, iniciam-se as apresentacoes e um debate sobre os
resultados dos trabalhos.
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Recomendacoes para conducao do debate:

O facilitador deve assessorar a realizagao da tarefa nas equipes, explicando novamente as
diferengas entre fatores internos e externos, se forem verificadas confusées na distincao
entre fortalezas e oportunidades; fraquezas e ameacas. Essa confusao é bastante comum e
se o facilitador nao acompanhar a realizacao da tarefa, correra o risco de ter que administrar
um debate longo e cansativo sobre contetidos equivocadamente classificados como fatores
externos quando internos e vice-versa.

Mesmo com o acompanhamento, o debate devera iniciarse em torno das dividas e
discordancias quanto as classificagdes. O facilitador mediara o debate e o ideal é que as
discordancias sejam resolvidas pelos préprios participantes.

Entretanto, ocorre com freqiiéncia que alguns integrantes do grupo persistem na discussao
do contetido apresentado, rebatendo os argumentos uns dos outros, gerando polémicas
que absorverao o tempo disponivel para a atividade. Nesse caso, o facilitador deve se
pronunciar, reforcando a argumentacao que considera correta.

Quando o fator identificado refere-se claramente a uma qualidade/capacidade/habilidade
pessoal do individuo, é féacil classifica-lo como fortaleza (ou fraqueza, no caso da
negociacao), mas quando o fator se refere a recursos, a classificacao se complica. Recursos
que o individuo ja possua e estejam sob seu controle séo classificados como fortalezas. Ter
terreno préprio, maquinas, mao-de-obra ja contratada e capital sdo fortalezas. Mas
existindo (meio externo) terrenos adequados, maquinas, mao-de-obra ja qualificada e
capital disponivel no mercado sao oportunidades que o empreendedor deve aproveitar.
Haver linhas de crédito facilitado é uma oportunidade, ter nome “ limpo na praca” e
garantias para apresentar é uma fortaleza.

Essa distincao entre interno e externo deve ser esclarecida ja na FOFA de ensaio. Fatores
como tocar um instrumento ou ter amigos que sejam musicos sao fortalezas.

O facilitador deve, a seguir, provocar uma “chuva de idéias” sobre estratégias para eliminar
fraquezas, prever ameacas e aproveitar fortalezas e oportunidades.
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ANEXO1 FOFA
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Istiuto de Desenvohimento do Trabalho

FOFA
|
I
FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

I

|
FRAQUEZAS

I

I

|
AMEACAS

FOFA é um instrumento de andlise para tomada de decisao na pequena empresa

USO:

- Identificacao de Projetos

- Desenvolvimento de Produtos
- Solugéo de Problemas

- Tomada de Decisdes
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ANEXO 2 FOFA

mTmmo
388¢%
E

A
0

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
FRAQUEZAS
AMEACAS
FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS

i FORTALEZAS OPORTUNIDADES g

T S

o) I

R T

E I

S Y
o)

P S

o)

S

I

T

I

Y

o)

S USE-AS! APROVEITE-AS!

F FRAQUEZAS AMEACAS N

A E

T G

o) A

R T

E I

S Y
o)

N S

E

G

A

T

I

Y

o)

S ELIMINE-AS! EVITE-AS!

Manual da Metodologia CEFE

189



ﬁ

cefe.. =
Competén "“

Econémicas p;

Formagéo de

Empreendedores
Instiuto de Desenvahimento do Trabalho

ANEXO 3FOFA
FOFA é um instrumento de andlise para tomada de decisao para as pequenas empresas

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
FRAQUEZAS
AMEACAS

FORTALEZAS:

- boa qualidade do produto/servico;

- experiéncia técnica na producao (do dono e dos operérios);
-local préprio;

- localizacao adequada;

- preco competitivo;

- boa organizacao no processo produtivo;

- posicao adequada no mercado;

- capital préprio ou crédito acessivel.

OPORTUNIDADES:

- nao existem produtos desse tipo no mercado;

- ademanda por produtos similares esta crescendo;

- informacao disponivel sobre tecnologia, mercados, produtos;
- escassez do produto no mercado;

- politicas do governo sao favoraveis;

- disponibilidade local de matérias-primas.

FRAQUEZAS:

- pouco controle dos estoques;

- afalta de experiéncia técnica do empresario;

- controle insuficiente da direcao da empresa;

- mé administracao do capital de giro;

-tamanho inadequado;

- nenhuma promocao;

- preco alto;

- baixo nivel de estoques no periodo de pico de vendas.

AMEACAS:

- custos crescentes;

- problemas nas relagbes interindustriais;
- muitos competidores;

- escassez de matéria-prima;

- politicas desfavoraveis do governo;

- mercado decrescente.
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12.11 NOME DA ATIVIDADE: "SIMULACAO DE
BUSCA DE INFORMACOES"

Objetivos:
Geral:
Participantes que vivenciam as dificuldades da busca de informacdes percebem as diferencas
de eficacia de diversas condutas e desenvolvem outras mais eficazes na obtencao das
informacoes necessarias ao desenvolvimento de um projeto de negécio.
Especificos:
Ao final da atividade, os participantes deverao:
Estar preparados para a realizacao de pesquisas de campo a serem realizadas em
determinadas etapas de um curso de criacao de negdcios;
Ter elaborado um plano de acao para que busquem informacoes mais eficientes.
Tempo de execucao: 1h
Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar
Preparacao do local: Na encenagao da busca de informacoes, caracterizar a situagao.
Material necessério:
- 3 cartes (10 x 20 cm) para indicagao dos papéis representados:
- 1 papelégrafo com folhas e pinceis atémicos;
- 1 cépia da folha de instrugoes para dramatizagao para os subgrupos (Anexos 1, 2, 3, e 4).
Estrutura:
1. Instrucoes (5')
2. Preparacao da dramatizacao (10')
3. Dramatizagao (15')
4. Processamento dos resultados (20')
Procedimento:
1- O grupo é avisado que devera realizar trabalhos de pesquisas de campo durante o curso,
para busca de informacdes que fundamentem o estudo da viabilidade num projeto de
negdcio, para o conhecimento do mercado de um produto, etc. Como a busca de

informacoes é um processo complexo, realiza-se uma simulagao 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 situacao de
busca de informagdes. Cada subgrupo recebe uma folha com instrugdes sobre a situacao
de dramatizacao e deve definir as linhas de atuacao em 10 minutos. Os facilitadores
atuam como as pessoas procuradas para fornecer informacoes. As situagdes sao as
seguintes:

- Situacao I - Grupol.
Pessoas que querem montar uma banca de revistas buscam informagoes num 6rgao
publico.

- Situacao Il - Grupo Il
A mesma situacao do Grupo |

- Situacao III - Grupo I
Pessoas que querem montar uma fabrica de sapatos buscam informagées com um
fornecedor de matéria-prima.

- Situacao IV - Grupo IV
Pessoas que querem instalar uma fabrica de sapatos buscam informacoes com uma
futura concorrente.

3 - Cada subgrupo escolhe dois representantes que se dirigirao a um érgao ou empresa para a
busca de informacgoes. Os demais participantes observam.

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

-Situacaolell
Desempenhar o papel de funcionarios puablicos que deveriam fornecer as informagoes
solicitadas. Pode haver 2 ou 3 facilitadores nesse quadro. Os funcionarios nao estao
dispostos a dar informacoes e o demonstram: mandando o solicitante de uma mesa a
outra. Tomam café, atendem ao telefone, lixam as unhas, etc.

- Situacao Il
Como balconista de uma empresa fornecedora de matéria prima demonstra ma
vontade em compreender as informacoes que o solicitante quer obter.

- Situacao IV
Como concorrente quer confundir o futuro empresario que estd solicitando
informacao.

Roteiro de Processamento dos Resultados:

Como estao se sentindo?

Como se organizarao para a simulacao?

Qual a estratégia de abordagem adotada pelo grupo?

Quais as dificuldades encontradas? Como foram superadas?

O que facilitou o processo de comunicacao?

Quais aspectos devem ser levados em consideracao durante um processo de busca de
informacao?

SR
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ANEXO 1 SIMULACAO DE BUSCA DE INFORMACOES
INSTRUCOES PARA DRAMATIZACAO

SITUACAOI
Vocés vao instalar uma banca de revistas e encontram-se na etapa de busca de informacoes.

Definam a informacao basica que necessitam em 10 minutos e dirijam-se ao 6rgao publico
competente para consegui-la.
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ANEXO 2 SIMULACAO DE BUSCA DE INFORMACOES

INSTRUCOES PARA DRAMATIZACAO

SITUACAOII
Vocés desejam montar uma banca de revistas e estdo em busca de informacoes

Especifiquem a informacao basica que necessitam em 10 minutos e dirijam-se ao 6rgao
competente para buscar informacoes.
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ANEXO 3 SIMULACAO DE BUSCA DE INFORMACOES

INSTRUCOES PARA DRAMATIZACAO
SITUACAOIII

Vocés querem instalar uma empresa de sapatos e encontram-se na etapa de busca de
informacoes.

Definam como solicitariam as informag6es a um fornecedor de matéria-prima, em 10 minutos.
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ANEXO 4 SIMULACAO DE BUSCA DE INFORMACOES

INSTRUCOES PARA DRAMATIZACAO

SITUACAO IV

Vocés pretendem instalar uma empresa de sapatos e encontram-se em busca de informacgoes.

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

Objetivos:
Geral:

Participantes vivenciam a importéancia, assim como as dificuldades da busca e andlise criteriosa
de informaco6es para a fundamentacao do processo de tomada de decisoes relativas a projetos
de negdcios.

Especificos:
Ao final da atividade, os treinandos deverao:

- ter informagdes para o estudo de viabilidade de um projeto de negécio;
- tomar decisbes com relagao a idéia de negociacao que o grupo desenvolvera no projeto de
negocios.

Tempo de Execucéo: 2 dias completos e 4h e 30min do terceiro dia
Pessoal: 1 facilitador e 1 auxiliar

Preparacao do Local: Cadeiras dispostas em circulo e painéis para apresentacao dos trabalhos
de campo.

Material Necessario:

- papel e lapis para cada participante;
- papeldgrafo com folhas e pinceis atdbmicos .

Estrutura:

1. Preparacao dos subgrupos para pesquisa no campo (1h)
2. Trabalho de pesquisa no campo (2 dias)

3. Preparacao da apresentacao dos resultados (1h)

4. Apresentacao dos resultados de cada equipe e debate (2h)
5. Processamento dos resultados (30')

Processamento:

1- O grupo é informado que devera realizar uma pesquisa de campo para fornecimento de
dados que possibilitem a realizacao da andlise sobre fortalezas, fraquezas, oportunidades
e ameagas de um projeto de negécio. Geralmente essa atividade é desenvolvida apés a
realizacdo do exercicio com o "Microfiltro" e do exercicio introdutério do instrumento
"FOFA". No procedimento tradicional do curso de criacao de novos negbcios, a atividade
de campo é feita para a realizacao da FOFA dos 3 projetos de negdcio, resultantes do
exercicio com o Microfiltro de cada subgrupo.
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O facilitador pede ao grupo que identifique as informacoes basicas, que devem ser
coletadas para a realizagao da FOFA dos projetos, e as anota no papelégrafo. Ao final da
discussao, devem estar anotados na folha véarios critérios como:

- disponibilidade de matéria-prima;

- dados sobre concorrentes;

- quantia aproximada do capital necessario;

- disponibilidade da tecnologia necessaria;

- disponibilidade de mao-de-obra necessaria;
- demanda do produto no mercado.

As equipes se preparam para realizar a pesquisa, definindo como o trabalho sera
realizado (definicao das fontes de pesquisa, roteiro, divisao de tarefas). Podem buscar
informacgoes em catélogos telefénicos e por telefone, mas a iniciativa deve ser das
equipes. As equipes terao 2 dias para a realizacao das pesquisas de campo.

Apbs a realizacao da pesquisa, as equipes se reiinem na sala de treinamento para fazer a
andlise dos projetos, utilizando os critérios da "FOFA", baseando-se nas informacoes
obtidas em campo. Ao final da andlise, cada equipe deve ter selecionado o melhor
projeto (no caso do exercicio ser feito para escolha entre 3 projetos) ou definir se o projeto
éviavel ou nao (caso a atividade se realize com um s6 projeto).

Os subgrupos escolhem um representante para a apresentagéo e preparam o material
necessario. As equipes podem trazer um exemplar ou dois do produto fabricado por
concorrentes e demonstrar suas fortalezas e fraquezas. Deverao definir as caracteristicas
gue consideram adequadas para que o projeto seja viavel para um pequeno empresario
iniciante. Devem deixar claro a andlise feita sobre oportunidades e ameacas do meio a
idéia do negbcio.

Cada subgrupo apresenta os resultados de seu trabalho e debate com os outros a
qualidade da coleta de dados realizada e a relevancia das conclusoes. O facilitador deve
incentivar a postura critica dos participantes, mas deve moderar a discussao para
minimizar atitudes negativas de sarcasmo e agressividade.

Comentérios:

1-

202

E aconselhdvel que as equipes escolham projetos produtivos e nao de servicos para as
atividades de treinamento, pois os requisitos necessarios a um estudo de viabilidade de
um projeto produtivo sao mais faceis de serem manipulados.

E aconselhavel que se evite que as equipes escolham projetos idénticos aos projetos
individuais.

Nesta fase nao é recomendavel aprofundar demais a analise dos diferentes fatores, ja que
aspectos especificos como mercado, producao e custos sao abordados em outros
exercicios.
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4- Pode ocorrer que alguma equipe, durante o trabalho de coleta de dados, resolva
abandonar as idéias de negdcio originais e optar por uma nova idéia resultante das
informacoes obtidas. Neste caso deve realizar o processo completo de andlise para essa
nova idéia.
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13. AREA: MERCADO

Manual da Metodologia CEFE

205



cegﬁ

1]
2 o ®
Competén "“ J|
Econémicas para a
Formagéo de
Empreendedores.
Instiuto de Desenvahimento do Trabalho

MERCADO

Nesta parte, estao agrupadas as descricoes de atividades que tém por objetivo conscientizar os
treinandos sobre a importancia do conhecimento, por parte do empresério, das caracteristicas
do segmento de mercado para produtos/servicos especificos.

As atividades e simulacoes de pesquisa de mercado sao estruturadas para que o treinando, pela
prépria vivéncia:

1. Aprenda formas eficazes de busca de informacoes para
delimitar o segmento de mercado para um produto/servigo especifico;
definir o perfil dos consumidores potenciais de um produto/servico;

conhecer as exigéncias e condigoes de atendimento de fornecedores.

2. Perceba que o ponto chave do sucesso de um negécio é oferecer produtos/servicos que
atendam as necessidades ainda nao preenchidas de um determinado grupo de clientes.

3. Perceba a necessidade de criacao de estratégias de divulgacao e comercializacao adaptadas
as caracteristicas de um determinado grupo de consumidores.
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13.1 NOME DA ATIVIDADE:
“MERCADO DE BOMBONS”

Objetivos:
Geral:

Participantes percebem a importancia da segmentacdo de mercado e da formulacdo de
estratégias de comercializacao adequadas ao segmento visado.

Especificos:
Ao final de cada atividade, os participantes deverao compreender que:

§ Consumidores tém diferentes padrdes de consumo: o qué/por qué/quanto/quando e
como comprar, quanto pagam e o que exigem;

§ Ospadroes de consumo de um segmento de mercado tém relacao com as caracteristicas
dos consumidores como: sexo; faixa etaria; classe socioeconémica; poder aquisitivo;
nivel de instrucao, gostos e valores culturais e outros;

§ O empreséario deve conhecer padroes de consumo do segmento de mercado que
pretende captar para utilizar estratégias de comercializagdo eficazes (promocoes;
embalagem; nivel de qualidade; preco);

§ A politica de precos é uma importante estratégia de captacdo de mercado e envolve
determinantes como: estrutura de custos; perfil dos consumidores; concorréncia;
demanda, etc;

§ A estrutura de custos do produto/servico e de comercializacao deve estar adaptada ao
nivel de pregos que podem ser praticados no segmento de mercado visado.

Tempo: 3h
Pessoal: 2 facilitadores

Preparacao do lugar: Sala dividida em quatro partes iguais por meio de fita gomada no chéao.
Os materiais para comercializacao colocados bem a vista e outra sala para
os compradores.

Material necessério:

- 2 Kgde chocolate de baixa qualidade

- 2 Kgde chololate de alta qualidade

-4 folhas de papel de presente de boa qualidade

- Srolos de fita durex

- 50 sacos brancos, sem marca (tipo pipoca)

- 20 sacos transparentes

- 1 folha de instrugoes 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 copias 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 distribuicao dos participantes/compradores, segundo seu poder aquisitivo:
alto, médio, baixo (Anexo 4)

- 3 transparéncias

- 1 caixa ¢/ pincéis atbmicos - diversas cores

- 100 cartoes 10 x 20 cm de diversas cores

- 1 retroprojetor

Estrutura do Exercicio:

1) Introducao e entrega de materiais 10'
2) Preparacao de vendedores paraa 1% rodada 25'
3) Primeirarodada de comercializacao 10'
4) Processamento breve com compradores e

preparacao de vendedores para a 2% rodada 25'
5) Segunda rodada de comercializacao 10'
6) Processamento breve com compradores e

preparacao de vendedores para a 3% rodada 15'
7) Terceirarodada de comercializagao 10'
8) Processamento final, generalizagéo, sintese 75'

Procedimento
Introducéo e Preparacao da Atividade

1.Esta é uma atividade de simulacao de situacoes da vida, portanto, os participantes devem
usar seu préprio dinheiro.
(Os participantes devem ser avisados para trazer dinheiro com um dia de antecedéncia).

2.No dia anterior, sao instruidos os cinco participantes que atuardo como vendedores.
Explica-se a atividade (venda de chocolate) para a qual definirdo uma estratégia de venda que
lhes permitiré captar uma porcao do mercado, em condicoes competitivas. Cada vendedor tera
um papel predeterminado, em funcéao do tipo de produto que vendera:

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

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

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

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

Vendedor 5: definird sua estratégia quando ingressar no mercado na 22
rodada, depois de observar o desenrolar da 12.
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Primeira Rodada de Comercializacao

1.0s 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 "Instrucbes para Vendedores" (Anexo 1) e
"Estimativa de Vendas" (Anexo 2A) e "Solicitacao de Material" (Anexo 7), para auxilia-

los na sua preparacgao.

3. Os vendedores devem se organizar da seguinte forma:
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DISTRIBUICAO DA SALA DE CAPACITACAO

PORTA
Vendedor?2 Vendedor3
(Preco baixo e alta qualidade) (Preco baixo e baixa qualidade)
Vendedor1l Vendedor4

(Preco alto e alta qualidade) (Preco alto e baixa qualidade)

Obs.: Esta distribuicdo pretende simular a situagdo de um mercado real. Os vendedores
de produtos de preco baixo se posicionam perto da porta, refletindo o fato de que na vida
encontram-se em lugares acessiveis e visiveis. Os vendedores de produtos de preco alto se
posicionam longe da porta porque na vida encontram-se em lugares mais reservados, o
que requer um esforco maior para atrair clientes.

4. Osvendedores dispoem de 25' para realizar seus preparativos para a venda: escolher
os materiais disponiveis e adquiri-los conforme a lista de precos/solicitacao 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 deverao utilizar seu
préprio dinheiro. Cada participante dispora de um determinado poder de compra,
que serd indicado em cartolina (Anexo 4). O poder aquisitivo total do mercado sera
determinado pelos facilitadores.

Os participantes/compradores nao devem comprar bombons por um valor mais alto
que seu poder aquisitivo.
Os participantes/compradores serao divididos da seguinte forma:

15% terao poder aquisitivo alto (PAA)
30% terao poder aquisitivo médio (PAM)
55% terao poder aquisitivo baixo (PAB)
O poder aquisitivo total do mercado (PAT) sera R$ 100,00. Vale observar que:

Ex.:. Total de participantes: 20, onde 15 sao compradores e 5, vendedores. Poder
aquisitivo total (PAT): R$ 100,00.
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6.

8.

PODER | (ovorapores | AQUISIIVO |  AQUISITIVO | | INDIVIDUAL
MPRADORE
AQUISITIVO TOTAL INDIVIDUAL POR RODADA
PAA 02 15,00 7,50 2,50
PAM 04 30,00 7,00 2,30
PAB 09 55,00 6,00 2,00
TOTAL 15 100,00 - -

O tempo restante, até que os vendedores tenham concluido sua preparacao, utiliza-se
para uma reflexdo com os compradores sobre os fatores que influenciam um
consumidor na compra de um artigo (anotar os fatores em tarjetas, agrupa-los e afixa-
los no cavalete. Podem surgir fatores psicolégicos, preco, conveniéncia).

Quando os vendedores terminarem seus preparativos, os compradores sao
introduzidos na sala/mercado. Apés 10 minutos, o facilitador finaliza a 1° rodada de
comercializacao e pede aos compradores que abandonem a sala.

Solicita-se aos vendedores que completem a primeira linha da “Folha de Resultados do

Vendedor" (Anexo 3). A informacao sobre o volume de vendas de cada vendedor sera
transferida por um ajudante para a transparéncia "Participagao no Mercado" (Anexo
6), levando em consideracao a posicao de cada vendedor. Provavelmente ficarao
quadros sem preencher. Convém o facilitador usar canetas hidracor de cores
diferentes para as transparéncias e diferentes simbolos para sombrear os quadros. O
auxiliar devera 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 célculos e preparam a segqunda rodada, processam-se
com os compradores, em outra sala, os resultados da primeira rodada. Analisam-se as
razoes que os levaram a comprar de um vendedor e nao de outro. Os depoimentos serao
anotados em tarjetas em funcgao dos 4Ps (Produto, Preco, Promocéo e Ponto de Venda).
Perguntas orientadoras: Quem comprou? Por que comprou? Por que nao comprou?

Segunda Rodada de Comercializacao

1.

Os vendedores podem adquirir, caso necessitem, mais bombons para comercializar e mais
material para o ponto de venda.
Arodada terd inicio logo que estejam prontos.

A segunda rodada realiza-se sequndo as mesmas regras da primeira, ou seja, todos os
vendedores seguem as mesmas caracteristicas.

Os participantes nao podem utilizar, além dos recursos disponiveis para esta rodada, o

Manual da Metodologia CEFE

211



GE?J@

Competé
Econémi
Formagéo de
Empreendedores.

Instituto de Desenvolvimento do Trabalho

dinheiro restante da primeira rodada para realizar suas compras.

O facilitador deve introduzir o 5° vendedor no mercado. Este devera decidir qual estratégia
utilizara para vender seu produto, ou seja, se vendera produtos de alta ou baixa qualidade
e qual politica de preco adotara, dentro dos limites estabelecidos.

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 transparéncia "Participacao
no Mercado" (Anexo 6B).

Processamento da Segunda Rodada de Comercializacao (compradores)

1.

Enquanto os vendedores se preparam para a terceira rodada de comercializacao, os
compradores analisam seu préprio comportamento durante a 22 rodada. O facilitador
conduz a discussao através das seguintes perguntas:

- Quem comprou?

- Por que comprou?

- Como vocés acham que agiram com os vendedores nesta rodada?
- Vocés perceberam a presenca de mais um vendedor no mercado?
- De quantos vendedores vocés compraram? Por qué?

Terceira Rodada de Comercializacao

1.

2.

Nesta rodada, cada vendedor define sua estratégia de comercializagao (Preco de Venda e
Promocao do Produto), de acordo com os resultados alcancados na primeira e segunda
rodadas.

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

Roteiro de Processamento dos Resultados:

O facilitador inicia lendo o quadro de resultados.

Para os vendedores:

1. Como vocés se sentem em relagao 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 voceés estavam organizados?

Para os vendedores:

4. O que fizeram na fase de preparacao da primeira etapa?
5. Quais eram suas estratégias de comercializagao?

6. Como foi a primeira rodada de comercializacao?

Para os compradores:

7. O que levou vocés a comprar de determinados vendedores?
(usar registros dos depoimentos dos consumidores, apds 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. Vocés perceberam alguma diferenca no mercado, entre a primeira e a sequnda rodadas?
O que levou vocés a comprarem de determinados vendedores?
(usar registros dos depoimentos dos consumidores, apds a segunda rodada)

Para os vendedores:

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

Pergunta de concluséao:

12. A quais fatores vocés 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 opiniao de vocés?
Para todo o grupo: (generalizacao)
15. Quais os fatores que determinam que as pessoas comprem?
(Apresentar o Resultado da primeira rodada com compradores)

O que vocés acham? A atividade confirmou isso?

16. O que deve considerar um empresario ao escolher produtos/servicos e estratégias para
comercializacao? (anotar no papelégrafo)
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ANEXO 1 "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUCOES PARA OS VENDEDORES

O Novo Empresario

Vocé é vendedor de bombons em um mercado ja estabelecido.

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

Vocé comecaréd a atuar como vendedor na segunda rodada e, portanto, terd que definir sua
estratégia de venda e seu produto. Vocé podera alterar este preco na terceira rodada.

Vocé tera que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que vendera e fazer
suas compras em funcao desta estimativa. (Apenas pode comprar um tipo de bombom).

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

- Qualidade baixa R$

-Qualidade alta R$

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

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formularios que serao
entregues.

Para todos os preparativos vocé tera 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO 1 "MERCADO DE BOMBONS"
INSTRUC()ES PARA OS VENDEDORES
Segmento: Qualidade Alta, Preco Baixo (QA, PB)

Vocé é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preco de venda do seu bombom esta congelado:

Vocé apenas podera alterar este preco na terceira rodada.

Vocé terd que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que vendera e fazer as
suas compras em funcao desta estimativa. O preco de compra por atacado para o seu produto
é:

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

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formulérios que serao
entregues.

Para todos os preparativos vocé tera 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!
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ANEXO1 "MERCADO DE BOMBONS"
INSTRUCOES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Alta, Preco Alto (QA, PA)
Vocé é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preco de venda do seu bombom estd congelado:

Vocé apenas podera alterar este preco na terceira rodada.

Vocé terd que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que vendera e fazer as
suas compras em funcao desta estimativa. O preco de compra por atacado, para o seu produto,
é:

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

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formularios que serao
entregues.

Para todos os preparativos vocé terd 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!!
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ANEXO1 "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUCOES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Baixa, Preco Baixo (QB, PB)
Vocé é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o pre¢o de venda do seu bombom estd congelado:

Vocé apenas podera alterar este preco na terceira rodada.

Vocé terd que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que vendera e fazer as
suas compras em fungao desta estimativa. O preco de compra por atacado para o seu produto
é:

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

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formularios que serao
entregues.

Para todos os preparativos vocé tera 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

SUCESSO!!
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ANEXO1 "MERCADO DE BOMBONS"

INSTRUCOES PARA OS VENDEDORES

Segmento: Qualidade Baixa, Preco Alto (QB, PA)
Vocé é vendedor de bombons.

Na primeira e segunda rodadas, o preco de venda do seu bombom estd congelado:

Vocé apenas podera alterar este preco na terceira rodada.

Vocé terd que estimar, antes de cada rodada, a quantidade de bombons que venderé e fazer as
suas compras em funcao desta estimativa. O preco de compra por atacado, para o seu produto,

2

e:

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

Para facilitar o trabalho dos facilitadores, preencha, por favor, os formularios que serao
entregues.

Para todos os preparativos vocé terd 25 minutos de tempo antes de cada rodada.

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

ESTIMATIVA DE VENDAS

VENDEDOR: Preco baixo e baixa qualidade

Preco alto e baixa qualidade

Precobaixo e alta qualidade

Precoalto e alta qualidade

1.OBJETIVO

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

Alto

Médio

Baixo

1.2  Quantos bombons vocé calcula que vendera?

1.3 Oprecodevendade cadabombom éR$

1.4  Qualo TOTAL de vendas que vocé projetou? R$
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preco de venda).

2 - Que elementos vocé usara para vender seus bombons? (Descreva)
. A organizacao do ponto de venda.

.Adecoracao.
. Como vai promover seu produto.
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ANEXO2B "MERCADO DE BOMBONS"
SEGUNDA RODADA
ESTIMATIVA DE VENDAS

VENDEDOR: Preco baixo e baixa qualidade

Precoalto e baixa qualidade

Precobaixo e alta qualidade

Precoalto e alta qualidade

1. Objetivo

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

Alto

Médio

Baixo

1.2  Quantos bombons vocé calcula que vendera?

1.3 Oprecodevendade cadabombom é R$

1.4  Qualo TOTAL de vendas que vocé projetou? R$
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preco de venda).

2 - Que elementos vocé usara para vender seus bombons? (Descreva)
. A organizacao do ponto de venda.

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

TERCEIRA RODADA

ESTIMATIVA DE VENDAS

VENDEDOR: Preco baixo e baixa qualidade

Precoalto e baixa qualidade

Precobaixo e alta qualidade

Precoalto e alta qualidade

1.OBJETIVO

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

Alto

Médio

Baixo

1.2  Quantos bombonsvocé calcula que vendera?

1.3 Oprecodevendade cadabombom é R$

1.4  Qualo TOTAL de vendas que vocé projetou? R$
(Multiplique a quantidade de bombons que deseja negociar pelo preco de venda).

2 - Que elementos vocé usara para vender seus bombons? (Descreva)
A organizacao do ponto de venda.

Adecoragao.
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 S[JSQTLg%L
VENDAS
QUANT. | PRECO Ség}ggﬁé QUANT. | PRECO Ség}ggﬁé Fcl)lggg%?: Sc[g}}?g:é SSITSEJ%%
CUSTOS
FIXOS
1a.
RODADA
22
RODADA
32
RODADA
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ANEXO 4

"MERCADO DE BOMBONS"

PODER AQUISITIVO DO MERCADO

NOMES PODER AQUISITIVO R$
ALTO

MEDIO
BAIXO
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