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MODULO 4:
DA CRIACAO DA IDEIA A
COMERCIALIZACAO

GENERATION
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Este modulo esta relacionado com o processo de criacao de ideias.

Nesta fase, deve deixar a fase conceptual de criar ideias, consolidar a

mais promissora e entrar no Mercado para apresentar o produto

tecnologico e testar os clientes.
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. Identificar varias fontes de ideias para novos negocios

. Discutir métodos disponiveis para criar novas ideias de negocio.
. Discutir a criatividade e as técnicas de resolucdo de problemas.
. Compreender como transformar uma ideia num negocio.

. Discutir a importancia da inovacao.

. Compreender um plano de analise de oportunidades.

. Discutir os aspetos do processo de desenvolvimento de novos produtos

e sua comercializacao.
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1. Criatividade e criacao de novas ideias
2. Inovacao

3. Processo de desenvolvimento de novos produtos

4. Estratégia de comercializacao




1. Criatividade e criacao de novas ideias




©

ICT

ENTREFRENEUR

“ Criatividade € o processo de criacdo de uma nova ideia ou de uma

ideia util.

® O reconhecimento de oportunidades pode ser, pelo menos em parte,

um processo criativo.

® Para um individuo, o processo criativo pode ser dividido em cinco

etapas (ver o proximo diapositivo).
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Insight
» Eureka!

» Business idea conceived
» Problem solved

l

Quando estamos a desenvolver novas ideias, devemos ter em mente as
tendéncias.

Preparation Elaboration

Exemplos: tendéncia verde, tendéncia das energias limpas, tendéncia

de orientacéo organica, tendéncia economica, tendéncia social,

tendéncia de salude e tendéncia da internet.




Tendéncias Ambientais
Fatores Econdmicos
Fatores Sociais
Avancos Tecnoldgicos
Mudancas politicas e
regulatorias

Caracteristicas Pessoais

de um Empreendedor
Experiéncia prévia

Lacuna de oportunidades de
negocios, produtos ou
servicos
Diferenca entre o que esta
disponivel e o que é possivel

©

ICT
ENTREPRENEUR

produtos ou
servi¢os
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Estudar uma industria
Pesquise na literatura patentes

Fale com os clientes

Procure oportunidades nas universidades

Investigue as fontes governamentais

Encontre um novo valor na tecnologia existente
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CLIENTES

® Monitorizar de forma informal potenciais ideias e necessidades
® Organizar formalmente os clientes para expressar as suas opinioes.

PRODUTOS E SERVICOS EXISTENTES

® Andlise revela formas de melhorar as ofertas que podem resultar num
novo produto ou servico.

CANAIS DE DISTRIBUICAO

® Os membros do canal podem ajudar a sugerir e comercializar novos
produtos.
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Governo

® Os arquivos de patentes podem sugerir novas possibilidades de produtos.

® Novas ideias de produtos podem responder as regulamentacdes
governamentais.

Pesquisa e Desenvolvimento

® Um esforco formal relacionado com o emprego atual.
“ Um laboratério informal numa cave ou garagem.




Preparacao
tecnoldgica

Determinar o
estado da
propriedade
intelectual ou
potencial
propriedade

Identificar
possiveis
alteracbes
no mercado

Estimar os
requisitos
dos recursos

Determina
potenciais
riscos e
desafios
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Selecionar a
oportunidade
tecnoldgica
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Focus Groups

® Um moderador lidera um grupo de 8 a 14 participantes através de
uma discussao aberta e de profundidade de forma direta ou indireta.

® Um excelente método para criar e selecionar ideias e conceitos.
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Brainstorming — Debate

% Permite que as pessoas sejam estimuladas a uma maior criatividade.

Surgem boas ideias quando ha o esforco de se concentrar num
produto especifico ou numa area de negocio.

Regras de brainstorming:
® Nao criticar.
% Freewheeling é encorajado
¥ Quantidade de ideias é desejada
% Combinactes e melhorias de ideias sdo encorajadas.
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Brainstorming Reverso

® Um método de grupo concentra-se nos aspetos negativos de um
produto, servico ou ideia bem como nas formas de superar esses
problemas.

“ Deve ter cuidado em manter a moral do grupo.

Brainwriting

% Uma forma de brainstorming escrito.

® Os participantes escrevem as suas ideias sobre formas especiais ou
cartas que circulam dentro do grupo.
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RelacOes Forcadas

“ Desenvolver uma nova ideia ao analisar as combinacdes de
produtos.

® Um processo de cinco passos que se concentra na criacao
de ideias a partir de padrbes de relacionamento entre
elementos de um problema.

Método do caderno coletivo

“ Desenvolvimento de uma nova ideia por membros do
grupo registando regularmente ideias.
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Método Gordon

® Método para desenvolver novas ideias quando os individuos néo
conhecem o problema.

As solucOes nao estao nubladas por ideias preconcebidas e padroes
de comportamentos.

Método da Lista de Verificacao

“ Desenvolver uma nova ideia através de uma lista de questbes
relacionadas.

Associacao livre

“ Desenvolver uma nova ideia através de uma cadeia de associacoes
de palavras.
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Listagem de Atributos

“ Desenvolvimento de uma nova ideia ao analisar os aspetos positivos
e negativos

Abordagem dos Sonhos Grandes
“ Desenvolvimento de uma nova ideia pensando sem restricoes.

Analise de Parametros

“  Desenvolvimento de uma nova ideia concentrando-se na
identificacdo de parametros e na sintese critica.
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Analise de inventario de problemas

Os clientes recebem uma lista de problemas e sao solicitados a
identificar produtos que tenham esses problemas.

Os resultados devem ser cuidadosamente avaliados pois podem néo
refletir uma nova oportunidade comercial.



©

ICT

ENTREFRENEUR

Topico de Discussao:

1. Organizacao de informacdes sobre o lar/ domesticas

2. Perder tempo no transito
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Identifique os produtos que apresentam os seguintes problemas:
1. Impossibilidade de usar

e/ou

2. Aproveitar o produto até ao fim

Como estes problemas podem refletir uma nova oportunidade de

negocio?




2. Inovacao
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Invention

“Valley of Death”




Muitas vezes a pesquisa baseada em boas ideias pode nao passar o
chamado “‘Vale da Morte”

8 Existéncia de Existéncia de recursos
n recursos atribuidos atribuidos a
3 a pesquisa comercializacéo
Q
o
/
Desenvolvimento Inicio da
Tecnolégico comercializacao

Nivel de desenvolvimento

Espaco de deciséo entre a descoberta de um novo produto e o seu

desenvolvimento e a sua comercializacdo subsequente.




INVENCAO 3% INOVACAO

Uma inovacao € uma invencao util que chega ao mercado. Se nao
gerar dinheiro ndo é inovacao é apenas uma novidade, e a novidade é
irrelevante no mundo dos negocios.

Inovacao é uma forca que
molda o futuro!
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Produzir algo novo
Comercializar ou extrair valor das ideias

Os cinco tipos de inovacao de Schumpeter:

Novo produto ou mudanca substancial | Novo processo |
Novo Mercado | Novas fontes de fornecimento | Mudancas na
organizacao industrial

Inovacao incremental= melhoria dos produtos existentes

Inovacao disruptiva = game changers
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Comente esta citacao de Marshall McLuhan:

“A invencao é a mée de todas as necessidades”

Dé o exemplo de uma invencao e de uma inovacao




= |NICIATIVAS <=
ESTRATEGICAS
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Breakthrough

® Um certo namero de inovacoes.

“ Estabelece a plataforma em que as futuras inovacdes numa area séao
desenvolvidas.

“ Deve ser protegido por patentes, marcas registadas e direitos de autor.

Tecnoldgica
Ocorre com mais frequéncia; ndo no mesmo nivel de invencbes
revolucionarias.
Oferece avancos na area produto/mercado.
Necessidade de ser protegido.
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Ocorre com maior frequéncia.

Amplia uma inovacao tecnologica para um melhor produto ou servi¢o ou
um recurso do Mercado diferente.

Geralmente chegam através da pesquisa de mercado puxadas pelo

consumidor (e ndao empurradas pela tecnologia)
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Novidade pode ser:

No conceito do consumidor.
Uma mudanc¢a na embalagem ou recipiente.

Pequenas mudancas ou modificacbes na aparéncia do produto
(Mercado Industrial)

As empresas também acrescentam produtos a sua linha que ja sao
comercializados por outras empresas (0s produtos sao novos para
o fabricante mas nao para o consumidor).
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Ponto de vista do Consumidor:

® O propésito continuo de Thomas Robertson é baseado na influéncia

perturbadora que o uso do produto tem os padrdoes de consumo

estabelecidos.
- Inovacoes continuas.
- Dinamicamente continuas.

- Inovacoes descontinuas.

Esta abordagem é consistente com a filosofia de Marketing de que
a “satisfacdo das necessidades dos consumidores” € fundamental
para a existéncia de um negocio.
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Ponto de vista da Empresa:

“ Distincdo pode ser feita entre novos produtos e novos mercados.

®  Situagcdes com uma nova tecnologia e um novo mercado séo as

mais complicadas e representam o maior grau de risco.




3. Processo de Desenvolvimento de

Novos Produtos




©

ICT

ENTREFRENEUR

Estabelecimento de Critérios de Avaliacao:

% Os critérios devem ser estabelecidos em cada etapa do processo de

planeamento e desenvolvimento do produto.

“ Deve ser tudo incluido e de natureza quantitativa.

- Oportunidade de Mercado

- Concorréncia

® Os critérios devem avaliar a ideia em termos de: - Sistema de Marketing

- Fatores Financeiros

- Fatores de Producao
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Defina objetivos especificos de novos produtos.

2 Comunique a funcao dos novos produtos por toda a organizacgao.




©

ICT

ENTREFRENEUR

- Ambito do produto;

3 Definir areas de foco estratégico: [EEVEIEIleER
- Tecnologias.

4 Incluir projetos descontinuos de longo prazo no portfolio juntamente
com projetos incrementais.
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Analise dos
clientes
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Ideias promissoras devem ser identificadas e as impraticaveis devem

ser eliminadas.

Método de Avaliacdo — Listagem sistematica de avaliacao de
Mercado.

Determina a necessidade da nova ideia, bem como o seu valor para

a empresa.




Segmentado ou
iIndeterminado?

Como obter novas ideias dos
clientes?

Onde sera colocada a
responsabilidade pela
pesquisa de novas ideias de

©

ICT

ENTREFRENEUR

Quéo extenso e agressivo?

Quais sao as melhores fontes para criar
um fluxo regular de ideias para novos
produtos?

Quais s&o as ameacas potenciais por
parte das tecnologias alternativas (ou
disruptivas)?
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METODOS PARA

CRIAR IDEAS
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Etapa: Conceito

“ Aideia refinada é testada para determinar a aceitacdo do consumidor, o

gue pode ser mensurado através do méetodo de entrevista pessoal.
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Etapa: Desenvolvimento do Produto

® Areacdo do consumidor ao produto/servico é determinada.

® Um painel de consumidores recebe uma amostra de produto e a

preferéncia e determinada através de métodos tais como comparacoes

de marcas multiplas, analise de risco, etc.




DESIGN DO
PRODUTO

DECISOES PARA FAZER OU
COMPRAR COMPONENTES DO
PRODUTO

ESPECIFICACOES
DO PRODUTO

PROTOTIPO

PROCESSO DE
DESENVOLVIMENTO
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Etapa: Teste de Marketing

® Aumenta a certeza de que a comercializacdo sera bem sucedida.

® As vendas reais refletem a aceitacdo do consumidor.
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DecisOes da Estratégia Opgoes de Teste de Marketing
de Marketing Teste de Marketing Simulado
® Segmentacdo do Mercado

Teste de Marketing baseado em
“ Estratégia de Posicionamento Scanner

Teste de Marketing convencional
Testar Produtos Industriais
Selecionar Sites de Testes
Duracao do Teste

Influéncias externas
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Etapa: Teste de Marketing
®  Concentre-se em avaliar as necessidades articuladas e ndao articuladas

dos clientes;
Concentre-se menos na tecnologia e mais no valor para o cliente;

Identificar o(s) segmento(s) de Mercado chave em vez de dispersar

esforcos em varios segmentos.
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Evite a tirania do Mercado “servido”

" Foco excessivo no atendimento de clientes atuais

Adotar visao bifocal

®  Foco simultaneo em clientes e clientes futuros

Procure por estratégias de “Oceano Azul”

" Novo espaco no mercado




©

ICT

ENTREFRENEUR

Produtos, servicos e tecnologias sao meros veiculos para
criacao de valor

“  Eles nao tém valor intrinseco em si mesmos

Requer compreensao cliente

® Valor dos produtos, servicos, e tecnologias

Requer compreensao das propostas de valor dos concorrentes

® Olhar para além dos concorrentes diretos

® Inclui a concorréncia de limites externos da inddstria (“competicao de

formulario de produto”)




Competéncias certas

Estruturas/sistemas apropriados

Boas decisGes em distribuicdo, precos e promocgao

Flexibilidade

©

ICT

ENTREFRENEUR




Produto com minima viabilidade

Produto (MVP) — ver o documento




4. Estratégia de Comercializacao
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O elemento crucial da estratégia de comercializacdo de uma empresa € o
gque compete ou coopera com empresas estabelecidas.

As diferencas no ambiente de comercializacao enfrentadas por start-up
inovadoras criam diferentes dinamicas competitivas em sectores de alta
tecnologia.




“ Regime de Propriedade Intelectual

“ Propriedade da empresa estabelecida sobre ativos

complementares (por exemplo: experiéncia de fabricacao,

canais de distribuicéo)
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Experiéncia auTsesmEEun
em
regulamentacao
e distribuicao

Disponibilidade
da Propriedade
Intelectual
formal

Estrategia

efetiva de
comercializacéo
para a maioria
das inovacoes
em biotecnologia
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valor estabelecida.

A empresa avalia o custo relativo e a rentabilidade de ser pioneira numa
nova cadeia de valor em comparacao com o alavancar de uma cadeia de

O inovador avalia a sua capacidade de controlar o conhecimento
fundamental apds a empresa estabelecida tomar conhecimento da nova
tecnologia.




Uma estratégia efetiva de comercializacdo explica a interacao

entre estas 2 dimensdes chave do ambiente de comercializagao

O nivel de controlo sobre os ativos complementares

O conhecimento incorporado na inovacao
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Negociacao de
ideias baseadas na
reputacao

A vantagem do
atacante

Competicao A Fabrica de
Greenfield “Ideias”
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® Campo de jogo nivelado entre start-ups e lideres de mercado

estabelecidos.

® Embora a comercializagdo competitiva ndo exija investimentos em

duplicado pelo inicio, a nova tecnologia pode ser facilmente imitada,

uma vez que o lider de Mercado reconhece a ameaca.
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® 0 inovador iniciante precisa de realizar investimentos duplicados

para competir e negociar com o lider do mercado.

“A estratégia efetiva de comercializacdo resulta no surgimento de
"fabricas de ideias" - lideres tecnoldgicos que se concentram em
pesquisa e comercializacdo através do reforco de parcerias com

mais jogadores a jusante.

® Uma determinante chave do retorno da inovacao sera o grau de

poder de negdcio controlado pelo inovador iniciante.
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- Quando o problema de divulgacdo € grave, mas os titulares
possuem ativos complementares criticos, existe um potencial de
lucro através do mercado para obter ideias. No entanto, uma

solucéo de contratacéo e dificil de alcancar.

® Um lider de mercado pode encorajar a inovacao de start-up neste

mercado comprometendo-se a evitar a tentagdo de expropriacao. A

chave do compromisso € a reputacao.

® Um lider de mercado gue oferece um retorno "justo" ao inovadores

pode desenvolver uma reputacédo ao longo do tempo.
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® Esta é uma posicao favoravel para o inovador iniciante, uma vez
gue os retornos no mercado de produtos serdo elevados (a imitacéao
é dificil), mas o poder de mercado potencial oferece poder de

negociacao substancial com potenciais parceiros.

" Neste ambiente, o0s inovadores iniciantes enfrentam enormes

oportunidades.

® Note-se gue este ambiente favoravel é a excecao e ndo a norma.




Analise ao Caso de Estudo — ver o documento




Pensar na criacao de ideias

Métodos para criar boas ideias:
De onde vém boas ideias

Inovacao
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