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① Introdução



O objetivo do projeto é criar uma estrutura sustentável para o desenvolvimento de

competências de empreendorismo para as PME com menos de 5 anos de existência, de

vários setores, incluindo produção, trabalhos artesanais, serviços ou TIC e continuação do

suporte através da formação de coaches.

Com esta finalidade o projeto estudará as práticas atuais de contacto face a face, as estruturas

de apoio ao desenvolvimento de negócios e aplicará as melhores práticas identificadas, bem

como os conhecimentos e experiências dos próprios parceiros na síntese de um modelo

transferível de tais estruturas.

✓ 20 coaches serão formados para dar suporte sustentável aos fundadores de negócios e

empreendedores.

✓ 40 empreendedores serão assessorados e poderão aceder a uma plataforma que será

construída online.
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Empreendor versus empregado

- O que é o empreendorismo?

- Que tipo de competências um 

empreendedor deve ter?

- Terá nascido com as competências ou é 

algo que pode desenvolver?



GrantXpert

“Empreendedorismo é 

quando se age sobre 

oportunidades e ideias e as 

transforma em valor para os 

outros. O valor criado pode 

ser financeiro, cultural ou 

social” (FFE-YE, 2012).

O empreendorismo é uma capacidade individual de transformar 

ideias em ação. 

Inclui criatividade, inovação, risco, capacidade de planear e gerir 

projetos com o objetivo de alcançar resultados!

O empreendorismo como capacidade aplica-se a todas as esferas 

da vida:

▪ Desenvolvimento individual

▪ Desenvolvimento social

▪ Mercado de trabalho como empregado por conta de outrem ou  

ou por conta própria

▪ Start-ups ou em expansão podem ter um motivo cultural, 

social ou comercial

② Empreendorismo como 

uma opção de carreira



Diferenças entre empreendedores e colaboradores

1. Empreendedores melhoram as suas capacidades; colaboradores melhoram as suas fraquezas.

2. Empreendedores podem desenvolver um mau trabalho; os colaboradores são perfecionistas.

3. Empresários dizem 'não' às oportunidades; os colaboradores abraçam-nas.

4. Empresários delegam; funcionários praticam 'DIY'.  

5. Empreendedores são mono tarefa; colaboradores (tentam) fazer multitarefas.

6. Empreendedores prosperam no risco; os colaboradores evitam-no.

7. Empresários acreditam em sazonalidade; colaboradores acreditam em equilíbrio.

8. Os funcionários são ameaçados por pessoas mais inteligentes; os empresários contratam-nos.

Swiss-German Study 2013

O espírito empresarial é capaz de atrair o sucesso!

② Empreendorismo como 

uma opção de carreira
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Se é ambicioso, auto-regulado e determinado > iniciar um negócio pode ser para si!

Em vez de iniciar uma “caça” a um emprego, pode começar o seu próprio negócio!

Os passos iniciais para começar um negócio próprio:

▪ Peça apoio aos seus amigos e familiares.

▪ Faça um plano de negócios.

▪ Garanta um empréstimo para o seu capital.

▪ Trabalhe de casa ou alugue um espaço económico.

▪ Contrate pessoal apenas se for ABSOLUTAMENTE NECESSÁRIO.

▪ Teste o mercado.

▪ Registe o seu negócio.

O empreendorismo pode ser a melhor opção de carreira para SI!

② Empreendorismo como 
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Os empreendedores devem começar com a pergunta PORQUÊ!

O QUE SIGNIFICA SER UM EMPREENDEDOR? VIDEO

② Empreendorismo como 

uma opção de carreira

https://www.youtube.com/watch?v=2wr6Jx_ffkI
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Exercício – LISTA DE METAS

TEMPO ESTIMADO: 30 MINS (10 min para completar a folha e 1 min para cada um partilhar)

MATERIAIS: Folha com metas & canetas para todos os membros do grupo.

Objetivo: Os participantes deverão identificar os seus pontos fortes e entenderem como poderão 

beneficiar deles nos seus objetivos futuros como empreendedores.

DESCRIÇÃO:

▪ Cada participante deverá ter um folha de metas impressa.

▪ Devem pensar em 3 coisas em que trabalharam e alcançaram na vida.

▪ Identificar os fatores que contribuíram para esse sucesso.

▪ Partilhar as coisas alcançadas e discutir por cada uma delas o sentimento alcançado e porquê.

② Empreendorismo como 

uma opção de carreira



FPIMM 

“Nunca ninguém termina as suas 

aprendizagens”, W.Goethe

“Qualquer um que pare de 

aprender é velho.”, H.Ford

Características específicas de aprendizagem no caso de adultos:

- alunos adultos trazem conhecimento e experiência de vida; EXEMPLOS DA VIDA REAL

motiva-os e incentiva-os a interagir durante o processo de aprendizagem;

- alunos adultos são mais CENTRADOS NOS PROBLEMAS e ORIENTADOS AOS 

RESULTADOS;

- alunos adultos preferem aprender pela EXPERIÊNCIA mais do que vendo e ouvindo 

apresentações; precisam de estar ATIVAMENTE ENVOLVIDOS na formação;

- alunos adultos têm uma MOTIVAÇÃO INTRÍNSECA para aprender;

- alunos adultos PRECISAM DE TEMPO PARA REFLETIR e PRATICAR novas competências;

- Os adultos gostam de ter ALTERNATIVAS e escolher, porque a vida real é feita de decisões;

- adultos têm DIFERENTES ESTILOS DE APRENDIZAGEM, de acordo com as suas 

personalidades; 

- os adultos precisam de FEEDBACK ao seu trabalho e RECONHECIMENTO para  as suas 

conquistas;

- Os adultos dão o seu melhor num ambiente onde se sintam SEGUROS, ACEITES e 

RESPEITADOS.

③ Considerações sobre a 

aprendizagem de adultos



A APRENDIZAGEM DE ADULTOS deve ter em conta o seguinte:

➔ As temáticas e materiais de aprendizagem deverão ser RELEVANTES PARA AS NECESSIDADES DE TRABALHO e 

ESTAREM LIGADAS ÀS SUAS EXPERIÊNCIAS

➔ Os conhecimentos têm de ser ESTRUTURADOS para que os participantes possam entender a sua utilidade

➔ A aprendizagem deve combinar DIFERENTES MÉTODOS DE APRENDIZAGEM, adaptados aos diferentes estilos

➔ A aprendizagem deve PROMOVER A EXPLORAÇÃO – os adultos gostam de ter a oportunidade de assimilar 

conhecimentos com sentido para eles e escolher diferentes recursos de aprendizagem

➔ Parte dos conteúdos formativos deve ser DIRECIONADOS PARA O FORMANDO

➔ A aprendizagem deve ser INTERATIVA

➔ A aprendizagem dever ser DESAFIADORA – utilizar exercícios para resolução de problemas e estudos de caso para 

encorajar os adultos a encontrar soluções para os seus problemas de trabalho

➔ A aprendizagem deve ser FLEXÌVEL, em relação ao horário e ao nível de conhecimento dos formandos

③ Considerações sobre a 

aprendizagem de adultos



RECURSOS PARA A APRENDIZAGEM

● LITERATURA ESPECIALIZADA

● FORMAÇÃO PROFISSIONAL

● PESSOAS QUE NOS INSPIRAM (PAIS, MENTORES, FORMADORES, ETC.)

● MATERIAIS WEB

● EXPERIÊNCIA, incluindo erros

③ Considerações sobre a 

aprendizagem de adultos



Fases do processo de aprendizagem - David A. Kolb’s - ciclo de aprendizagem:

I – EXPERIÊNCIA em novas informações – aprender por experimentação

II – OBSERVAR, REFLETIR e PROCESSAR novas informações – aprender por observação

III - CONCETUALIZAÇÃO/ ABSTRAÇÃO – concluir, generalizar a experiência

IV – APLICAR a experiência ao trabalho real / situações da vida

③ Considerações sobre a 

aprendizagem de adultos



Estilos de aprendizagem nos adultos: ATIVISTA, PENSADOR, TEÓRICO e PRAGMÁTICO.

ATIVISTA

As palavras-chave para este estilo de aprendizagem são: prática, experimentação, simulação, brainstorming, apresentação, 

resolução de situações de crise de curto prazo.

Os Ativistas aprendem melhor:

- com novas experiências-problemas e oportunidades de ação

- aqui e agora, por exemplo, atividades, jogos de negócios, simulações, dramatizações, tarefas em equipa

- atividades de alta visibilidade, por exemplo apresentações

- resolver uma tarefa difícil

e aprendem menos nas seguintes situações:

- situações passivas - ouvir, ler, assistir

- não estando envolvidos

- em sessões de trabalho individual

- explicações de conceitos / teorias / instruções de trabalho

③ Considerações sobre a 
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PENSADOR

As palavras-chave para este estilo de aprendizagem são: observação, anotações, referências, análises, perguntas e respostas

Os PENSADORES aprendem melhor se forem:

- encorajados a observar / pensar em atividades

- autorizados a preparar-se antes de comentar ou agir

- capazes de analisar / pesquisar / investigar / prosseguir

- autorizados a rever o que aconteceu

e aprendem menos nas seguintes situações: 

- estarem envolvidos em ações rápidas sem planear / preparar / analisar

- serem forçados a entrar em situações por exemplo de role play

- Perante dados insuficientes para chegar a uma conclusão

- serem obrigados a agir sem pensar

③ Considerações sobre a 
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TEÓRICO 

As palavras-chave para este estilo de aprendizagem são: lógica, sistemas, modelos, teorias, provas, questionários

Os Teóricos aprendem melhor em:

- situações complexas, bem estruturadas e com objetivos a seguir

- sistemas, modelos, conceitos, teorias, mesmo quando a aplicação não é clara

- situações em que é permitido explorar associações, inter-relações, capazes de questionar, suposições, lógicas

- ser intelectualmente estimulado por situações complexas

e aprendem menos nas seguintes situações: 

- sendo solicitado para fazer algo sem propósito aparente

- estar envolvido em atividades ambíguas não estruturadas

- participando em situações enfatizando a emoção

- encarando atividades sem profundidade

③ Considerações sobre a 
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PRAGMÁTICO

As palavras-chave para este estilo de aprendizagem são: situações práticas, situações reais, relacionadas ao trabalho, 

resolução de problemas / tomada de decisão

Os Pragmáticos aprendem melhor nas seguintes situações:

- com materiais de aprendizagem ligados ao trabalho atual

- dada a oportunidade de praticar questões técnicas e dar feedback

- validade real usada em processos

- atividades de tomada de decisão

e aprendem menos nas seguintes situações: 

- materiais de aprendizagem não relacionados com benefícios imediatos

- apenas materiais de aprendizagem teórica, sem prática ou orientações

- obstáculos políticos / administrativos / pessoais à implementação

- formadores distantes da realidade

③ Considerações sobre a 

aprendizagem de adultos



Questionário – Estilos de aprendizagem nos adultos
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ISOB 

Os empreendedores 

precisam de grupos de 

pares

Grupos de pares precisam 

de orientação

Orientar grupos de pares 

de empreendedores é um 

perfil profissional

Orientação para empreendedores:

▪ Suporte através de apoio psicológico

▪ Dar a oportunidade de reflexão através da 

organização e manutenção de apoio aos grupos 

de pares

▪ Partilhar as próprias experiências e 

conhecimentos 

▪ Partilhar a própria rede de contactos e recursos 

relevantes, evitando a vasta quantidade de 

conselhos disponíveis (bons ou maus) e 

(des)informações

④ A arte de dar e construir

suporte



Criar uma empresa = o maior passo na vida de qualquer um.

É necessário aceitar o risco, mas minimizando os riscos desnecessários 

através de um bom planeamento

É necessário suporte

Uma parte crítica desta estrutura de suporte é dada por um 

orientador/coach

④ A arte de dar e construir

suporte



Serviço com:

▪ uma oferta comercial por si mesmo

▪ como parte do apoio voluntário aos fundadores (por exemplo, como parte de 

uma associação sem fins lucrativos),

▪ como funcionário de uma organização que se preocupa em apoiar fundadores 

(tais como câmaras de comércio e indústria, organizações de artesanato etc.)

▪ outras organizações como hubs de start-up ...

④ A arte de dar e construir

suporte



Existem muitas organizações e empresas especializadas que oferecem suporte específico 

em áreas como financiamento, questões legais, marketing etc.

As informações sobre como iniciar um negócio são abundantes e existem milhares de 

métodos e ferramentas para apoiar esse processo.

Muitos deles são abordados nos capítulos deste manual.

④ A arte de dar e construir

suporte



O papel de fornecedor de suporte geral e orientador e/ou coach do processo geral de 

constituição de uma empresa envolve oferecer várias formas de suporte: 

▪ Apoio na disponibilização de uma estrutura para todo o processo de criação através de um 

acompanhamento a longo prazo, desde a primeira ideia até à fase de consolidação do negócio.

▪ Apoio através do incentivos psicológicos e uma oportunidade para reflexão e superação de crises 

em motivação e confiança

▪ Apoio através da organização e manutenção de um grupo de apoio de pares para reflexão, troca 

de experiências e partilha de recursos

▪ Suporte através da partilha da sua própria experiência e conhecimento

▪ Suporte através da partilha de sua própria rede de contactos e recursos relevantes

▪ Apoio na curadoria da vasta informação disponível e aconselhamentos (bons ou maus)

④ A arte de dar e construir
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No processo de criação de um negócio, passando pela sua consolidação e crescimento 

podemos distinguir vários passos. As formas de suporte apresentadas em baixo são 

necessárias em cada um deles:

Os passos principais são:

▪ Orientação

▪ Planeamento

▪ Ação – contruir o seu negócio

▪ Consolidar e fazer crescer o seu negócio

Discutiremos sumariamente o processo abrangente e suas formas correspondentes de 

suporte.

④ A arte de dar e construir

suporte



Apoiar, fornecendo uma estrutura para todo o processo de criação por meio de 

acompanhamento de longo prazo:

Vários formatos foram desenvolvidos visando fornecer suporte, desde livros a portais online.

Uma forma é o apoio de um orientador ou formador.

A orientação face-a-face tem a vantagem de ser muito mais flexível e individual do que 

qualquer outro formato, já que a comunicação real pode ocorrer.

A orientação pode ser 1:1 ou no âmbito de um grupo de potenciais fundadores .

④ A arte de dar e construir
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Apoiar, fornecendo uma estrutura para todo o processo de criação por meio de 

acompanhamento de longo prazo:

O formato de grupo

▪ amplia a quantidade de experiências e questões interessantes

▪ incentiva a partilha e apoio mútuo

▪ forma um grupo de apoio

▪ incentiva a comunicação

▪ multiplica a rede disponível para os membros do grupo

▪ os recursos são mais acessíveis: para cada participante é mais barato partilhar o custo 

de um orientador

④ A arte de dar e construir
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Apoiar, fornecendo uma estrutura para todo o processo de criação por meio de 

acompanhamento de longo prazo:

A sua oferta deverá ser:

▪ transparente para os seus (potenciais) clientes

▪ modular

④ A arte de dar e construir
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Apoiar, fornecendo uma estrutura para todo o processo de criação por meio de 

acompanhamento de longo prazo:

Modular:

✓ Ninguém deveria ter que assinar serviços de longo prazo potencialmente desnecessários!

✓ O programa em si deve cobrir todo o processo.

✓ Deverá garantir que todos os pontos necessários são abordados em cada etapa.

✓ Quanto mais seus clientes crescerem como empreendedores, mais eles serão capacitados 

para usar formas de auto desenvolvimento e auto formação.

✓ Fornecer informações sobre como recuperar informações, convidar oradores relevantes, 

distribuir desafios de aprendizagem, compartilhar experiências e casos, etc.

④ A arte de dar e construir

suporte



Apoiar, fornecendo uma estrutura para todo o processo de criação por meio de 

acompanhamento de longo prazo:

Os arranjos específicos dependem naturalmente do grupo que será trabalhado.

- Tipo de público: alunos nos semestres finais, um grupo de clientes do banco à procura de 

um empréstimo, um grupo de pessoas desempregadas que estão solicitando apoio público 

para iniciar um negócio ou outro empreendimento.

- Encontre um público: publique seus serviços através dos canais comuns, como o seu site, 

redes sociais, materiais impressos. Se conseguiu gerir algum grupo com sucesso, utilize as 

suas referências, o que obviamente é a situação ideal.

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

▪ Encontrar alguém para falar.

▪ Imparcialidade, não tem participações no resultado, não é um cônjuge, não é um 

parceiro de negócios e ninguém quer vender algo.

▪ Alguém cujo trabalho é fazer as perguntas certas, fornecer um espaço seguro para 

“experimentar” coisas, praticar e explorar.

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

Isso será particularmente importante se surgirem dúvidas acerca do caminho escolhido, se 

foi o correto e se o cliente sentir que ficou preso, sentir-se sobrecarregado e / ou estiver a 

enfrentar decisões difíceis.

▪ Sessão 1:1  

▪ muitas vezes o grupo (se se construiu um nível de confiança) também pode ser um 

bom orientador de pares.

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

Perguntas: Defina uma estratégia para colocar questões ...

▪ Expanda as opções delineadas para o cliente

▪ Não reclamar para que o cliente possa agir

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

MAIS OPÇÕES:

Encoraje pacientemente para elaborar opções

▪ O que mais você poderia fazer?

▪ O quê mais?

▪ O que aconteceria?

▪ Quais seriam as vantagens? Desvantagens?

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

Queixas:

Pergunte:

▪ ESTÁ BEM; isso é mau, mas o que pode fazer?

▪ O que pode fazer?

▪ O quê mais?

▪ Qual seria o seu primeiro passo?

④ A arte de dar e construir

suporte



Apoiar através de incentivos psicológicos e oportunidades de reflexão e superação 

de crises de motivação e confiança

▪ Conforto psicológico de um grupo de pares, ou seja, um grupo na mesma situação, 

provavelmente com a mesma missão.

▪ Pode não ser o caso do grupo “natural” de amigos / familiares do cliente. 

▪ O grupo é um formato no qual o cliente pode “testar” ele mesmo e obter feedback e 

motivação.

▪ O grupo aumenta a possibilidade de identificar alguém com quem o cliente se 

relacione.

▪ Paralelamente à comunicação informal, há vários exercícios de grupo para tranquilizar 

e orientar o cliente, como a discussão de casos de pares. 

④ A arte de dar e construir
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Método: Discussão de Caso de Pares

A Discussão de Casos de Pares é uma das mais eficazes e poderosas metodologias para 

usar os recursos de um grupo na mesma situação para melhor descrever e analisar 

problemas e encontrar soluções.

Apesar de bastante simples há um conjunto estrito de regras que devem ser seguidos, o 

que requer alguma prática, instrução e supervisão por um praticante experiente no começo.

④ A arte de dar e construir
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Método: Discussão de Caso de Pares 

Papeis que devem ser desempenhados:

Pessoa à procura de conselhos (descrever um caso)

Orientador (pode ser um membro nomeado do grupo ou um orientador externo)

Grupo (até 5 pessoas e em grupos muito disciplinados 10 pares)

Geralmente é bom praticar num formato longo.

Ser mais conciso precisa de prática e disciplina.

Grupos muito experientes podem reduzir o formato a discussões lúdicas de 1 minuto, em 

que todos os elementos descritos têm ainda visibilidade.

④ A arte de dar e construir
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Método: Discussão de Caso de Pares 

10 passos:

2 min: Atribuir funções - apresentador de caso, facilitador, assessores (pares)

5 min: Apresentar um caso

5 min: Fazer perguntas (colegas e pares)

10 min: Recolher associações, sentimentos, ideias (colegas e pares). SEM DISCUSSÃO!

5 min: Feedback sobre as ideias (apresentação de casos)

10 min: Recolher formas para solucionar problemas (colegas e pares) / opções

10 min: Trocar ideias sobre as formas para solucionar problemas, planeamento para implementação

5 min: Apresentar experiências pessoais em casos semelhantes (consultor, moderador)

2 min: Revisão: Como foi o nosso trabalho? O que poderíamos melhorar numa próxima sessão?

④ A arte de dar e construir
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Método: Discussão de Caso de Pares 

O moderador, com os demais, tem a tarefa de garantir que se o nível de desempenho foi 

alcançado em cada etapa e determinar se a etapa foi concluída e se a próxima pode ser 

aberta.

Crítico: Seja DIVERTIDO! Discuta opções e ideias e feedback subjetivo.

Em nenhuma situação, o apresentador do caso deve sentir-se julgado ou estar em posição 

defensiva.

SÓ o apresentador de caso pode fazer as suas próprias decisões.

O grupo não pode conhecer situação do apresentador de caso e este não pode delegar a 

responsabilidade.

④ A arte de dar e construir
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Apoio através da organização e manutenção de um grupo de apoio de pares para 

reflexão, troca de experiências e partilha de recursos

À medida que o grupo se transforma em empreendedores verdadeiramente motivados e 

com mais experiência:

- o grupo precisará cada vez menos de um orientador para fornecer suporte e recursos

- pode ainda precisar do apoio e serviços de coach como inspiração, orientador e 

fornecedor de um espaço para troca (salas, organização de datas de reunião, apoio 

organizacional com oradores, etc)

Muitas vezes, os grupos acham muito útil uma reunião anual de reflexão, que se afigura um 

ótimo serviço para promover um ambiente informal!

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através da partilha da própria experiência e conhecimento

Você terá algum tipo de experiência relevante inicial em um dos campos abordados neste 

documento (criou a sua própria empresa ou ajudou na consultoria de jovens 

empreendedores, etc.)

E leu/conhece casos de sucesso ou relevantes e encontra regularmente pessoas com 

interesse (empresários, financiadores, pessoas com experiência em diferentes áreas)

Ninguém tem tudo!

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através da partilha da própria experiência e conhecimento

Refletir sobre as próprias áreas de competências e trabalho, ou então aquelas que é 

necessário desenvolver mais.

Tenha a certeza que não assume a sua experiência e conhecimento como a ”última 

palavra”.

O seu conhecimento e experiência deverá ser o seu enquadramento e background, e não 

necessariamente o seu programa. São os clientes que, em última análise, deverão 

encontrar os seus próprios caminhos. Mesmo que os clientes muitas vezes e diretamente 

lhe perguntem o que fazer, apresentar-lhes a “solução” raramente é o melhor serviço. 

Ajude-os a encontrar, eles próprios, os seus caminhos. De qualquer forma deverá dar a sua 

opinião e partilhar a experiência. Seja disponível mas deixe o seu cliente “ao volante”.

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através da partilha da própria rede de contatos e recursos relevantes

Como orientador que trabalha no campo do apoio a jovens empreendedores, você terá 

contactos mais relevantes do que seus clientes.

Além disso, se puder usar os recursos e a rede de uma organização ou instituição, isso 

será de grande valor para seus clientes.

Como orientador terá experiência com indivíduos e/ou organizações, conhecerá pessoas 

relevantes, portanto, poderá ajudar os clientes a entender melhor quais são os mais 

importantes para eles e quais não são.

Em muitos casos, você poderá “abrir portas” para seus clientes, à medida que transfere 

seu “capital social” para eles.

④ A arte de dar e construir
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Apoiar através da partilha da própria rede de contatos e recursos relevantes

Indivíduos e organizações estarão mais propensos a ver potenciais empreendedores se 

souberem que estão a ser orientados e parte do seu grupo de coaches,

À medida que as pessoas que orienta se tornarem empreendedores de sucesso e as 

instituições / indivíduos relevantes fizerem boas experiências com seus colegas, sua rede 

crescerá em tamanho e força.

Para fornecer esse suporte, você terá que construir e manter sua rede constantemente.

Tente conhecer indivíduos, instituições e organizações relevantes.

Tente criar sinergias. Muitas vezes você também pode facilitar o acesso a seus clientes, o 

que também é do interesse dessas instituições.

④ A arte de dar e construir
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Apoio através da curadoria de conselhos disponíveis (bons ou maus) e (des)informações

O excesso de informação pode ser muito confuso e potencialmente enganoso.

Ao fornecer uma estrutura de reuniões, listas de leitura, tarefas, informação selecionada e convidar oradores 

relevantes, é possível poupar muito dinheiro e tempo aos seus clientes.

Ao fornecer um programa comprovado e testado, os seus clientes podem ter a certeza de que terão a 

oportunidade de discutir todos os aspetos realmente relevantes, sem o medo de perder informações vitais.

④ A arte de dar e construir
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Apoio através da curadoria de conselhos disponíveis (bons ou maus) e (des)informações

Por outro lado, você e a sua rede estão sempre disponíveis para fornecer informações adicionais e 

contactos, se necessário.

Usando conjuntos de perguntas orientadoras, tarefas, partilhando informações e palestras sobre 

vários aspetos, cada uma preparada por um participante, um conjunto importante de informações 

será construída como uma linha de ação concisa / um manual com a informação / um portfólio para o 

cliente.

Deve preparar isso revisando as informações disponíveis e mantendo seu próprio conjunto de 

recursos selecionados. Ter o manual com a informação é um bom ponto de partida, mas haverão 

mais recursos úteis, em particular recursos específicos da sua própria situação nacional / regional / 

setorial.

④ A arte de dar e construir
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Apoio através da curadoria de conselhos disponíveis (bons ou maus) e 

(des)informações

Você deverá preparar o seguinte:

▪ Rever a informação disponível

▪ Manter a sua pool de recursos selecionados

④ A arte de dar e construir
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Exemplos programados no programa de suporte

Os requisitos no que respeita ao tempo e formato dos programas podem ser muito 

diferentes, dependendo do tipo de negócio, pré-requisitos dos clientes e de outros fatores.

Fundar uma pequena empresa de turismo junto a uma cidade grande com um grande 

número de trabalhadores, é certamente menos exigente do que começar uma startup

tecnológica internacional em busca de grandes investimentos externos. 

④ A arte de dar e construir
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Exemplos programados no programa de suporte

Aquisição de Cliente: workshop informativo de 3 hrs sem quaisquer custos

Orientação: 2-6 noite de 2-3 hrs para abordar os tópicos principais

Planeamento: 3-2 dias de workshops  intensivos

6 hrs de coaching 1 : 1

Reuniões mensais de grupos de pares

Ação: workshop mensal depois do período de trabalho sobre temas relevantes

Coaching mensal de 1 hrs 1 : 1

Reuniões mensais de grupos de pares

Plataforma online de partilha de recursos

④ A arte de dar e construir
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Perfil de orientador / formador para os fundadores

O que precisa saber?

▪ Ter conhecimentos básicos de administração de empresas e direito relevante

▪ Conhecer um conjunto de negócios reais, de diferentes áreas e saberes, identificando o 

que estão fazendo e como estão fazendo.

▪ Identificar e aplicar os principais conceitos atuais de criação de negócios

▪ Conhecer as principais metodologias de comunicação e orientação

▪ Ter conhecimentos sobre as organizações e redes de suporte relevantes na sua região

▪ Conhecer programas de apoio a nível europeu, nacional e regional

▪ Saber que um coach/orientador não tem de saber tudo mas deveria aprender como 

descobrir tudo

④ A arte de dar e construir
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Perfil de orientador / formador para os fundadores de empresas

O que precisa de saber fazer?

✓ Aprenda com pessoas que já estão a fazer e lhe possam ensinar

✓ Ajude as pessoas e construa uma boa relação de trabalho (comunicação pró-ativa)

✓ Domine suas próprias emoções

✓ Faça perguntas e dê feedback

✓ Planeie e estruture as sessões e os programas

✓ Construa uma rede útil

✓ Seja de confiança e fidedigno

④ A arte de dar e construir
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Perfil de orientador / formador para os fundadores

Qual deverá ser a sua atitude?

✓ Construtivo e orientado às soluções

✓ Enfático mas com distância profissional de modo a não deixar-se absorver pelos 

problemas

✓ Seletivamente autêntico (seja você mesmo mas controle as suas emoções)

✓ Socialmente responsável e ético

④ A arte de dar e construir
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Eco-Sistema de criação de negócios: exemplo da Iniciativa de Fundadores Digitais 

da Alta Palatina - https://www.digitale-oberpfalz.de

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão num programa de benchmark para fundadores na Alemanha

https://www.gruendungswerkstatt-bodensee-oberschwaben.de/content/Planung

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão num programa de benchmark para fundadores na Alemanha

https://gruenderplattform.de/

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão num ambiente de pré-orientação

Informação básica e considerações:

▪ A minha situação e motivação (Qual a minha motivação? Quais são os meus 

objetivos e desejos? Onde quero estar daqui a 5 anos?)

▪ Entender o meu mercado

▪ Argumentos para o meu produto? Qual a minha persona/grupo alvo?

▪ Organizar o meu negócio

▪ Organizar a componente financeira

Q & A

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão num ambiente de pré-orientação

Tipos de criação de negócios

▪ Criar um novo negócio como empreendedor individual

▪ Criar um negócio paralelamente com um trabalho regular

▪ Franchising

▪ Suceder a um negócio de outra pessoa / comprar uma empresa

▪ Modelo de Gestão-Buy-Out (MBO)

▪ Spin off

▪ Comprar numa empresa

▪ Criar uma profissão liberal

▪ Perfil individual - refletir sobre os traços de personalidade e recursos individuais

Erros típicos

▪ Outro suporte disponível

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão num ambiente de orientação

Escolha um formato que permita a cada cliente esclarecer se deseja ser um 

empreendedor/criador do posto de trabalho e se é capaz de atender aos requisitos.

Alguns pontos para discutir:

▪ Perfil individual

▪ Ideias de negócios

▪ Acesso a financiamentos

▪ Acesso ao mercado

▪ Se as circunstâncias pessoais são compatíveis com as ideias iniciais

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão no planeamento

▪ Orientação: fornecer aos participantes um programa claro.

▪ Nesta fase, é necessário um maior nível de compromisso.

▪ Validação de que todos os empreendedores participam em todas as sessões 

relevantes.

▪ Introduzir um sistema para monitorizar os resultados da aprendizagem e dar feedback 

sobre esses resultados.

▪ Planear os formatos para alcançar o padrão necessário, se necessário.

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão no planeamento 

Alguns elementos são obrigatórios nesta fase:

▪ Onde é que eu estou atualmente?

✓ Auto-avaliação e reflexão de personalidade e recursos

✓ Quais são meus recursos individuais e financeiros?

▪ Compreender e analisar o meu mercado potencial

▪ Ideias iniciais: que valor tem o meu produto ou serviço para o cliente?

▪ Qual é a minha vantagem única em relação aos meus concorrentes (potenciais)?

▪ Aquisição de clientes

▪ Como faço para atrair clientes / empregos

▪ Retalho, marketing, relações públicas

▪ Logística e canais de retalho

▪ Política de preços

▪ Organizar o meu negócio

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão no planeamento 

▪ Leis a considerar

▪ Forma jurídica apropriada do meu negócio

✓ Gestão e auto-gestão

▪ Trabalho efetivo

▪ Empregados: Como encontrar, contratar, gerir... (se existirem)

✓ Organizar as finanças

▪ Capital necessário

▪ Planeamento de fluxo de caixa

▪ Seguro e planeamento de reforma

▪ Acesso ao capital

▪ Cobertura de riscos

▪ Assumir um negócio existente

▪ Profissionais liberais e outros profissionais

Adaptado de: https://www.gruendungswerkstatt-bodensee-oberschwaben.de/content/Planung

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão na ação

Finanças e controle

▪ Principais indicadores e sua relevância

▪ Cooperação com o seu consultor em finanças

▪ Análise setorial

▪ Avaliação comparativa

▪ Gestão de Reclamações

▪ Leasing - prós e contras

▪ Bancos: avaliar ofertas de financiamento, comunicação com a banca e 

apresentando-se aos bancos com sucesso

▪ Como os bancos avaliam empresas e títulos

▪ Garantir fluxo de caixa e liquidez·    

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão na ação

Staff: Organização e gestão

▪ Auto-gestão: gestão de tempo

▪ Definir prioridades

▪ Organizar o trabalho

▪ Emitir faturas

▪ Manter os documentos financeiros adequados

▪ Manter os arquivos organizados

▪ Encontrar pessoal

▪ Cálculo do custo do pessoal

▪ Princípios de gestão do pessoal

▪ Encontrar o seu estilo de gestão

▪ Gestão em momentos de crise

▪ Seguros e gestão de risco: por ex. seguro de invalidez profissional

④ A arte de dar e construir
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Tópicos de discussão na ação

Aspetos legais

▪ Leis relevantes (por exemplo, sobre a concorrência, processo de sinistros, seguro 

social, leis sobre emprego dependente / freelancer e implicações de seguro)

▪ Contratos de trabalho

✓ Outras ofertas de consultoria e oportunidades de aprendizagem

▪ Consultoria “on-going”

▪ Procurar consultores apropriados

▪ Como adquirir know-how de empreendedor

▪ Concursos de start-up

▪ Plano de negócios 

▪ Redes de fundadores / start-ups

Adaptado de: https://www.gruendungswerkstatt-bodensee-oberschwaben.de/content/Praxis

④ A arte de dar e construir
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FPIMM

“SE ME DISSERES É POSSÍVEL QUE ME 

ESQUEÇA; SE ME MOSTRARES 

RECORDAR-ME-EI; MAS SE ME 

ENVOLVERES EU COMPREENDEREI”

Os mentores têm um papel fundamental de ajudar os 

gestores a compreender as suas experiências e a 

convertê-la em conhecimento, competências ou habilidades 

capazes de resolver problemas de trabalho.

Assim sendo o papel do mentor será:

- inspirar os gestores a criar ideias para temas relacionados 

com o negócio de modo a mantê-lo inovador

- ajudar os gestores a formarem as suas ideias, assistindo-

os com as suas metodologias de descoberta, reflexão e 

planeamento

- Encorajando a participação ativa e mantendo-os focados 

nas atividades relevantes

⑤ Mentor versus consultor

Os papeis de um mentor



Para facilitar os processos de aprendizagem, as capacidades e aptidões dos mentores 

incluem:

➢ CAPACIDADE DE OUVIR – entenderá melhor as necessidades dos seus formandos se os 

ouvir ativamente

➢ BOAS CAPACIDADES DE COMUNICAÇÃO – a capacidade de dar respostas esperadas e 

claras a todas as perguntas em situações de formação, prevê o uso da linguagem corporal 

para transmitir melhor sua mensagem

➢ CAPACIDADES DIDÁTICAS SIGNIFICATIVAS – a capacidade de aplicar diferentes 

técnicas de ensino, usar recursos audiovisuais, selecionar objetivos didáticos apropriados e 

formulá-los explicitamente, fornecer feedback construtivo aos formandos, para avaliar 

objetivamente os desempenhos dos formandos

➢ATITUDE PRO-ATIVA - identificar novas oportunidades e procurar novas alternativas para 

resolver problemas e ter a capacidade de aplicá-las a situações práticas

➢ PENSAMENTO POSITIVO – dizer aos formandos quais os aspetos das suas linhas de 

pensamento são admiráveis

⑤ Mentor versus consultor



➢ CAPACIDADE DE RESOLVER PROBLEMAS - modelar o problema e combinar várias competências para lidar com uma 

determinada situação; Depois de analisar a situação e definir o problema, o mentor deve ser capaz de encontrar soluções 

adequadas para isso

➢ CAPACIDADE DE OBSERVAÇÃO E ELABORAÇÃO DE CONCLUSÕES - observar atentamente o processo de trabalho e 

atitudes dos formandos e tirar as respetivas conclusões

➢ CAPACIDADE DE RESOLVER OBJEÇÕES- ajudar os formandos a refletirem objetivamente sobre questões levantadas, torná-

las "transparentes" e, em seguida, discuti-las

➢ CAPACIDADE DE MOTIVAR OS FORMANDOS – identificar o que realmente motiva os formandos e focar nisso

➢ FLEXIBILIDADE/ ADAPTABILIDADE –capacidade de mudar e adaptar-se a situações inesperadas

⑤ Mentor versus consultor



Sugestões para facilitar a aprendizagem de adultos

➢ esclarecer como a aprendizagem ajudará os formandos no seu trabalho/negócio

➢ as lições/atividades devem desafiar o pensamento dos formandos e incentivá-los a vislumbrar novas maneiras de ver as coisas 

➢ as lições/atividades devem ser relacionadas com a sua experiência

➢ permitir que os participantes sejam ativos e aprendam uns com os outros

➢ fazer perguntas abertas e ouvir atentamente

➢ pedir ideias, novas perspetivas

➢ encorajar a construção de opiniões diferentes

➢ entender que as pessoas aprendem de maneiras diferentes

➢ resumir e deixar tempo para reflexão e auto-avaliação

➢ obter exemplos do local de trabalho

➢ usar o humor; os adultos gostam de se divertir tanto quanto as crianças

➢ pedir feedback e valorizá-lo

➢ ser respeitador perante os formandos; a aprendizagem precisa de um ambiente de conforto e respeito

⑤ Mentor versus consultor



O que evitar enquanto facilitador e mentor

Discurso excessivo dos facilitadores e mentores, ao invés de assumirem uma atitude de ouvir ativo; falar demasiado pode trazer 

informação em excesso

Ensinar conteúdos sem um racional de utilidade

Não aplicar na prática os assuntos discutidos

Apoiar-se fortemente nas lições teóricas como o método de ensino primário

Enfatizar informação abstrata

Afastar oportunidades de auto-aprendizagem

Saturação com informações não relevantes

Impor a participação em discussões

Discussões contraditórias relacionadas com a interpretação de diferentes situações

Comentários impróprios relacionados com questões delicadas

Usar jogos psicológicos

Repetição da atividade até que tudo corra bem

Análise exaustiva das questões discutidas

⑤ Mentor versus consultor



CONSULTORES

Profissionais de uma área de especialização específica que aconselham os gestores nas áreas de ação que 

visem melhorar a competitividade da empresa

Fases da missão de consultor:

✓ entrada e contratação

✓ recolha de dados e diagnóstico

✓ plano de ação

✓ acompanhamento 

✓ finalização

⑤ Mentor versus consultor



PERGUNTAS a colocar:

- Qual problema que quer resolver?

- O que espera de mim?

- Como vamos trabalhar juntos?

⑤ Mentor versus consultor

Consultor Mentor/facilitador

▪ Análise por um especialista

▪ Não neutro

▪ O consultor oferece conteúdo na forma de 

consultoria especializada e recomendações para 

a ação

▪ O consultor pode estar envolvido na 

implementação

▪ Análise pelo cliente

▪ Neutro

▪ O mentor/facilitador convida a uma troca de 

experiências na forma de processo, envolvendo o 

grupo a manter o foco e no ponto; não se envolverá 

como especialista em recursos

▪ As recomendações para ação são feitas pelo cliente

▪ O cliente é responsável pela implementação



EXERCÍCIO

Identifique qual o papel necessário (consultor ou mentor/facilitador) nas seguintes situações:

⑤ Mentor versus consultor

Necessidade do cliente CONSULTOR OUMENTOR/FACILITATOR

▪ Pesquisa sobre a concorrência

▪ Orientar um grupo para realizar o planeamento estratégico

▪ Aconselhar sobre assuntos de negócios

▪ Permitir que um grupo de pessoas faça a formação de 

equipas

▪ Análise do projeto de investimento

▪ Recomendação sobre a política de recursos humanos



FPIMM

A inovação como um 

processo de 

negócios consiste 

em identificar 

oportunidades de 

mercado que 

conduzem à 

introdução de novos 

produtos, serviços, 

processos ou à 

alteração dos atuais.

Como elaborar um Programa Inovador 

para uma formação prática em 

competências para o empreendorismo



Como elaborar um Programa Inovador 

para uma formação prática em 

competências para o empreendorismo



Como elaborar um Programa Inovador 

para uma formação prática em 

competências para o empreendorismo



Storytellme

As TIC no empreendorismo

incluem:

▪ Acesso aos mercados 

▪ Coordenação virtual e 

eficiente dos negócios

▪ Comunicação e Marketing

▪ Aumento dos fluxos de 

receita e economia de 

tempo / dinheiro

▪ Teleconferência

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



As TIC no empreendorismo incluem:

Acesso aos mercados: O e-commerce tem minimizado muito a necessidade de infra-estruturas

físicas para o comércio.

Coordenação virtual e eficiente dos negócios: A tecnologia revolucionou completamente a forma 

como as empresas operam. Há empresas baseadas exclusivamente em aplicativos e muitas vezes 

não exigem a presença física do empresário e podem ser executadas com eficiência virtualmente, 

como é o caso do Uber. 

Comunicação e Marketing: A comunicação pode ser eficiente e impactar os seus públicos através 

de um twitter ou Facebook, vídeos no Youtube, etc a preços muito mais competitivos.

Aumento dos fluxos de receita e economia de tempo / dinheiro: A tecnologia forneceu novas e 

excitantes oportunidades para aumentar a receita.

Teleconferência: As reuniões podem ser realizadas por meio de sistemas de tecnologia de 

videoconferência que permitem que vários pessoas em locais diferentes comuniquem através de 

transmissões simultâneas de áudio e vídeo bidirecionais, eliminando a logística de viagens,  

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



As TIC no desenvolvimento das competências empreendedoras

A utilidade das ferramentas de TIC é um aspeto importante para influenciar as perceções do 

utilizador e a frequência de uso das mesmas:

1 – Na fase de criação da ideia, As ferramentas mais úteis são as bases de dados das empresas, 

relatórios de mercado e os softwares para elaboração de planos de negócios.   

2 – Na fase de planeamento do negócio, o software para elaboração do plano de negócios 

assume o papel mais importante na prova de conceitos.   

3 – Na fase final, de financiamento e marketing as ferramentas mais importantes são também 

softwares de plano de negócios.

Software de Plano de negócios: Uma boa gestão requer a definição de objetivos específicos e, 

em seguida, o acompanhamento e validação, portanto, um plano de negócios é uma ferramenta 

importante para gerir e desenvolver os negócios.

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



As TIC no desenvolvimento das competências empreendedoras - EXEMPLOS

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



Barreiras ao crescimento das empresas

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



Competências gerais para o desenvolvimento do perfil empreendedor

Competências técnicas: competências para produzir o produto ou serviço da empresa;  

Competências de gestão: capacidades para a gestão e administração do dia-a-dia;  

Competências de empreendorismo: que envolve a ação de identificação e estado de maturidade 

pessoal (relacionadas com autoconsciência, responsabilidade, competências emocionais e 

competências criativas). 

Promover competências  

empreendedoras através das TIC



Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso

Etapa Atitude 

Motivacional

Etapa de 

preparação do 

seu negócio

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

Fase de 

crescimento

1

2

3

4

Capacidade da imaginação 

criativa

Ultrapassar o medo de falhar

Paixão – Criar valor com a 

sua ideia

Aprender – O hábito da leitura 

constante

Capacidade de reconhecer 

uma oportunidade

Identidade Digital – presença 

online

Criatividade – libertar o seu 

potencial

Pitching – Capacidade de 

fazer apresentações em 20s

Mobilizar recursos - Outsourcing 

e economia de partilha

Capacidade de resolver 

problemas

Capacidade de focar no 

cliente

Análise - Capacidade de 

desenvolver aptidões analíticas

Competir – Capacidade de 

analisar os concorrentes

...

Planear – Capacidade de 

gerir o seu  roadmap

Persistência – nunca deixe de desenvolver o seu negócio

GrantXpert& PIA 

Cada etapa de 

negócios requer o 

seu próprio conjunto 

de soft skills, que se 

baseia nas anteriores 

e interliga-se com 

outras.

Envolve aprendizado 

constante e mudança 

de mentalidade.

⑧



Etapa Atitude 

Motivacional1

✓ Um jovem empreendedor necessita de:

▪ Uma preparação mental

▪ Um hábito de aprendizagem permanente

▪ Capacidade de ver o que queremos alcançar

▪ Vontade de fazer mudanças positivas

Soft skills na 

preparação de um 

empreendedor

Capacidade da 

imaginação criativa

Ultrapassar o medo de 

falhar

Paixão – Criar valor com a 

sua ideia

Aprender – O hábito da 

leitura constante

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



Etapa Atitude 

Motivacional1

▪ Todos as pessoas de alta performance sabem da importância da 

imaginação e de se imaginarem a ter sucesso em suas mentes antes 

de ser real.

▪ Imaginar um futuro desejado pode aumentar a motivação e o esforço 

para alcançá-lo.

▪ Ensina o cérebro a reconhecer os recursos necessários para ajudá-lo a 

alcançar os seus objetivos

▪ Cria uma motivação interna para lutar pelos seus objetivos e sonhos

▪ Promove o pensamento positivo, que o ajudará a permanecer no 

caminho certo para ter sucesso a longo prazo

▪ A imaginação criativa significa também abandonar os maus hábitos de 

se queixar, especialmente sobre dinheiro

Capacidade 

da 

imaginação 

criativa

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Capítulo 2: 

“Todos os pensamentos, que foram tornados em emoções 

(dados sentimentos) e misturados com fé, começam 

imediatamente a traduzir-se em seu equivalente físico ou 

contrapartida”. 

Por outras palavras:

▪ Precisa de visualizar aquilo que pretende alcançar

▪ Precisa de acreditar na sua visão

Este é o poder da imaginação criativa. 

Capacidade da imaginação criativa

“um dos livros com maior 

influência no mundo dos 

negócios desde sempre”

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Capacidade da imaginação criativa

Etapa Atitude 

Motivacional1

Visão de enquadramento (30 minutos)

Preparação

▪ Todos recebem papel A3 e um cada conjunto de lápis de cor

Exercício

▪ Tenha uma ideia clara do que é o seu “momento de sucesso”

▪ Desenhe no centro do papel o seu objetivo final. Desenhe o maior número de 

detalhes possível: cores, emoções, expressões das pessoas, cheiros, 

ambiente

▪ Imagine o impacto que terá nas pessoas: veja o efeito causado ao seu redor -

um público que aplaude, um cliente satisfeito

▪ Adicione onde você quer estar depois desse objetivo alcançado

Exercício

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



Etapa Atitude 

Motivacional1

“Há apenas uma coisa que torna um sonho impossível de realizar: o 

medo de falhar”  - Paulo Coelho

▪ Para ser capaz de superar o medo, os jovens empreendedores 

precisam de uma preparação mental.

▪ É importante estar tão entusiasmado com o fracasso assim como com 

o sucesso.

▪ Deve analisar todos os possíveis resultados, mesmo que não esteja 

ciente da superação; aprenda a pensar mais positivamente; identificar 

o pior cenário possível; ter um plano de contingência; concentre-se no 

que é possível controlar e reduzir o risco tomando medidas 

incrementais.

Ultrapassar 

o medo de 

falhar

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Exemplos de pessoas de sucesso que ultrapassaram o medo de falhar:

▪ Albert Einstein – Não falou até aos 4 anos e os seus professores diziam que ele “nunca chegaria 

longe”.

▪ Michael Jordan – Depois de ser excluído da equipa de basketball da escola, foi para casa, 

fechou-se e chorou.

▪ Walt Disney – Despedido de um jornal por “falta de imaginação” e “não ter ideias originais”.

▪ Steve Jobs – Aos 30 anos de idade ficou devastado e deprimido depois de ser dispensado, sem 

qualquer reconhecimento, da empresa que tinha começado.

▪ Oprah Winfrey – Foi despromovida no seu trabalho porque “não tinha perfil para televisão”.

▪ The Beatles – Rejeitados pela Decca Recording Studios, que disseram “não gostamos da música 

– não têm futuro no mundo do espetáculo”.

Ultrapassar o medo de falhar

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Etapa Atitude 

Motivacional1

O dinheiro não é um objetivo – é uma consequência. O significado é 

essencial para os seres humanos. — Fritjof Capra

▪ Porquê ser um empreendedor se o dinheiro não é o motivo?

▪ Se procura algo relacionado apenas com o potencial do dinheiro, todos os  

empreendedores podem garantir uma coisa – “você irá falhar”!

▪ Quando se começa algum projeto estritamente por dinheiro, o seu coração 

não está nele, o que torna impossível perseverar nas dificuldades e desafios 

que enfrentará.

▪ Com o seu negócio, precisa de prever como se vai diferenciar - e precisa de 

acreditar nisso.

Estatísticas:

▪ As empresas com "ideais mais elevados" - aquelas voltadas para a melhoria 

da vida das pessoas - cresceram três vezes mais rapidamente que seus 

concorrentes.

▪ O diretor de marketing global da P&G, Jim Stengel, reuniu 10 anos de dados 

de 50.000 marcas, e descobriu uma relação direta entre a capacidade de uma 

marca servir um propósito maior e seu desempenho financeiro.

Paixão –

criar valor 

com a sua 

ideia

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Etapa Atitude 

Motivacional

Exercício

Objetivo do negócio (15 minutos)

Preparação

▪ Todos recebem papel A3 e um cada 

conjunto de lápis de cor

Exercício

▪ Todos os participante devem 

desenhar o seu esquema no centro 

do papel (ver exemplo ao lado)

▪ Por cada uma das 4 partes devem 

definir os tópicos para os seus 

negócios ou ideias de negócio

Criar valor com a sua ideia

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Etapa Atitude 

Motivacional

Exercício

▪ Somos excelentes no que fazemos 

aos olhos de nossos clientes?

▪ O que fazemos torna o mundo um 

lugar melhor aos olhos de nossos 

netos?

▪ Você e os seus colaboradores 

gostam daquilo que fazemos e o 

modo como o fazemos?

▪ Recebe (ou receberá) um valor 

sustentável pelo seu trabalho?

Criar valor com a sua ideia

1

2

3

4
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APRENDER – O HÁBITO DE LEITURA CONSTANTE

“A capacidade de aprender mais rápido que os seus concorrentes 

pode ser a única vantagem competitiva sustentável” – Arie de Geus

Os maiores empreendedores do mundo têm uma coisa em comum: não é um 

QI alto nem é uma sorte incrível, mas a sua valorização pelas aprendizagens 

constantes através da leitura e da prática.

O mundo está repleto de aprendizagem! 

▪ Há milhões de livros de negócios

▪ 3 000 TED talks

▪ 10 000 MOOCs

▪ Centenas de milhar de cursos de e-learning

▪ Milhões de auto-publicações em plataformas como o LinkedIn e Medium.

O aluno moderno tem muito pouco tempo para aprender - menos de 1% do 

seu tempo (Bersin, Deloitte).

Etapa Atitude 

Motivacional1

Aprender – o 

hábito de 

leitura 

permanente

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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A auto-aprendizagem é necessária para avançar no trabalhos!

As técnicas de aprendizagem varia dependendo das competências de cada pessoa!

▪ O empresário de tecnologia Elon Musk supostamente aprendeu a construir foguetões lendo livros.

▪ Warren Buffett, um dos investidores mais bem sucedidos nos EUA, afirma que gasta 80% do 

tempo do seu dia lendo.

▪ Bill Gates, um dos homens mais ricos do mundo, é um leitor de livros para toda a vida; lê cerca de 

50 livros por ano, mas estritamente não-ficção.

▪ Roosevelt era o que poderíamos chamar de "aprendiz vitalício". A aprendizagem tornou-se para 

ele um modo de prazer pessoal e um caminho para o sucesso profissional.

A aprendizagem contínua e persistente deve tornar-se um hábito e como tal requer ser 

cultivado cuidadosamente. 

”Desaprende” tudo o que aprendeste para explorar alternativas!

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2

▪ Estabeleceu o seu negócio e começa a vender os seus 

serviços ou produtos

▪ Nesta fase terá sobretudo dois objetivos:

▪ Apresentar-se aos clientes

▪ Detalhar e desenvolver ainda mais a sua ideia de negócio

Soft skills para 

quando está a 

desenvolver os 

seus serviços ou 

protótipo e quando 

se prepara para 

registar uma nova 

empresa

Capacidade de reconhecer 

uma oportunidade

Identidade Digital – presença 

online

Criatividade – libertar o seu 

potencial

Pitching – Capacidade de 

fazer apresentações em 20s

Persistência – nunca deixe de desenvolver o seu negócio

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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CAPACIDADE DE RECONHECER UMA OPORTUNIDADE

“Existe uma capacidade vital que todos precisam no planeta, que 

é a capacidade de pensar com objetividade crítica.” - Josh

Lanyon

A oportunidade é um desvio entre as expectativas atuais e uma situação 

potencialmente melhor, uma circunstância mais favorável ou vantajosa 

ou combinação de circunstâncias.

As SEIS RAÍZES da oportunidade são:

1. Problemas que seu negócio poderia resolver;

2. Mudanças nas leis, situações e tendências;

3. Invenções de produtos ou serviços totalmente novos;

4. Concorrência;

5. Avanços tecnológicos: como os cientistas podem inventar a 

tecnologia, os empreendedores descobrem como vender a tecnologia;

6. Um conhecimento único.

Capacidade 

de 

reconhecer 

uma 

oportunidade

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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No centro de um coração empreendedor estão 3 coisas: 

▪ A capacidade de identificar ou reconhecer uma oportunidade, 

▪ A capacidade de rever ou avaliar uma oportunidade,

▪ A capacidade de executar e perceber uma oportunidade com sucesso. 

O ponto de partida de qualquer negócio é uma IDEIA poderosa!!!

Uma ideia que vale a pena pensar, uma ideia que vale a pena aperfeiçoar e desenvolver, uma ideia 

que vale a pena converter num negócio.

Os líderes das empresas mais inovadoras estão a entregar soluções progressivas aos seus clientes. 

▪ Steve Jobs  - APPLE reconheceu a oportunidade de tornar a Apple uma inovadora empresa em 

tecnologia móvel. 

▪ Amazon.com fundador Jeff Bezos - reconheceu o poder das vendas de livros on-line muito antes 

dos vendedores de livros tradicionais. 

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Porque é que algumas pessoas vêm oportunidades empreendedoras 
e outras não? 

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



Exercício  - Jogo das alternativas de utilização

Tempo estimado: 2 minutos para cada objeto

Materiais: Canetas e papel

Descrição:

Usos alternativos 

Pensa em todos as utilizações possíveis para objetos de uso diário

▪ Clips 

▪ Cadeira

▪ Chávena

▪ Tijolo

▪ Mesa

▪ Colher Etc.

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



▪ O potencial criativo está geralmente em dois campos:

▪ Na paixão e naquilo que gosta de fazer

▪ Na dúvida da existência

▪ A criatividade não pode ser forçada!

▪ Criatividade é sinónimo de pensamento livre, não julgamento, mente 

aberta, ilimitado, sem regras.

▪ A criatividade está no lado oposto à sistematização, padrões, tempos e 

regras rigorosos.
Criatividade 

– libertar o 

seu 

potencial

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2

Sistematização, 

standards, regras e 

tempo rigorososCriatividade
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Criatividade – libertar o seu potencial

Encontre os talentos que desconhece (5 minutos)

Preparação

▪ Todos recebem papel A3 e um cada conjunto de lápis de cor

Exercício

▪ Permite que os participantes façam um mapa mental com seu nome e a 

palavra "TALENTOS" no meio

Questões para ajudar:

▪ Existem coisas que goste de fazer e outras pessoas elogiam?

▪ Há algo que gostaria de fazer, mas que não fez por alguns motivos?

▪ Observe quando você perde a noção do tempo ou o que detesta parar de 

fazer - essa é sua paixão e precisa ser feita com mais frequência.

▪ Pense no que adorava fazer quando era criança; antes dos adultos 

chegarem com as suas ideias, a maioria de nós sabia exatamente quem era  

e o que nos fazia felizes.
Exercício

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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INFLUÊNCIA NOS OUTROS

CONSTRUA UMA IDENTIDADE DIGITAL E TORNE-SE NUM 

INFLUENCIADOR

“Nada constrói melhor a sua marca do que uma boa história". - Susan Chritton

Para criar uma identidade digital profissional primeiro precisa de 

compreender o que o torna VOCÊ. 

Precisa saber quem você é, qual é a sua história e, o mais importante, ficar 

com essa história. 

Para criar a sua marca pessoal, terá de:

▪ Identificar o seu público-alvo,

▪ distanciar-se dos seus concorrentes,

▪ sintetizar claramente o que você representa.

Escolha as FERRAMENTAS para o ajudar a desenvolver a sua identidade!

Uma vez que sabe o que quer dizer,

E se já escolheu as suas ferramentas, 

É tempo para contar a sua história. 

Influência 

nos outros

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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Exercício - BRAND U 
De Young Leaders Programme (LLP 2012-2014)

Tempo estimado: 40 minutos

Materiais: Folhas A3 para cada participante, revistas, tesouras e colas.

Descrição:

1. Pense nas seguintes perguntas e crie uma sequência (colagens) que descreva as suas capacidades 

como pessoa e como profissional (futuro).

2. Adicione uma tag (descrição) à sua marca pessoal (imagine esta atividade como parte da criação da sua 

identidade digital para a promoção do seu negócio)

3. Pode usar fotos das revistas, desenhos ou qualquer objeto que possa descrever melhor sua 

personalidade.

Identifique o "produto" principal que tem para oferecer (serviços, recursos, capacidades especiais, etc.)

▪ Identifique os seus valores principais. O que realmente importa para você?

▪ Identifique as suas paixões. Que coisas ou ideias o motiva?

▪ Identifique os seus talentos. Por que você sempre foi reconhecido?

▪ O que você faz melhor do que a maioria das outras pessoas? Quais as capacidades que as pessoas 

parecem notar em si?

4. Finalmente, dê 1-2 minutos para apresentação da sequência (colagem).

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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PITCHING 

CAPACIDADE DE FAZER UMA APRESENTAÇÃO DE 20 SEGUNDOS 

DAQUILO QUE ESTÁ A FAZER

“As ideias sozinhas não são escaláveis.

Somente quando uma ideia é transformada em palavras é que as pessoas a 

podem entender claramente; uma ideia pode inspirar ação”.  

Simon Sinek (Autor inglês/americano, orador motivacional e consultor de 

marketing)

▪ O que entende por Pitch?

Um Pitch é uma história ou uma comunicação entre duas partes, com o objetivo 

principal de vender, influenciar, educar ou informar.

▪ Quais são os critérios de um bom Pitch?

▪ Quais são as capacidades de um bom apresentador?

▪ Está a apresentar uma habilidade ou um talento (desenvolver vs inato)?

Os melhores apresentadores são aqueles que dominam a arte através da prática

Pitching

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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Mini Pitches & Cativadores de atenção: 

Condense a sua mensagem

▪ Pitch de “elevador”: https://www.youtube.com/watch?v=5_wc7agBSZA
▪ Cabeçalho de Hollywood (cativador de atenção)

Pitch de “elevador” e cabeçalhos de Hollywood são ferramentas que permitem às pessoas 

instantaneamente comunicar ou transmitir uma mensagem a outra pessoa

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso
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Estrutura do Pitch Linguagem Linguagem Corporal & Tom 

de voz

▪ Conhecer o objetivo da sua 

apresentação

▪ Pontos-chave e 

mensagens chave

▪ Estrutura: Introdução, 

Corpo, Conclusão

▪ Conhecer a história

▪ Nem todos são cientistas / 

engenheiros

▪ Não fale demais, faça 

pausas

▪ Linguagem de investidor

▪ Memorize o começo e o fim

▪ O poder das pausas

▪ Contacto visual (grandes 

ou pequenos grupos de 

pessoas)

▪ Use adereços

▪ Confiante, mas não 

arrogante

▪ Ênfase

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 
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Exercício – Pitch de um minuto.

Tempo estimado: 15 MINUTOS

Examplo 1: https://www.youtube.com/watch?v=i6O98o2FRHw

Examplo 2: https://www.youtube.com/watch?v=3xn88qYx0OQ

Este exercício contempla duas secções.

▪ Dar a cada pessoa ou grupo (2 pessoas) um produto e o nome de um negócio. Primeiro, a pessoa

ou grupo deve pensar sobre o produto durante 3 minutos e depois pensar o que quer dizer sobre

ele.

▪ De seguida a pessoa ou grupo faz uma apresentação de pé e perante todos, sobre o produto. Fala

durante um minuto. Faz o mesmo para a ideia de negócio. Neste Pitch não se espera que se fale

em detalhe sobre o produto ou negócio. O único objetivo é falar durante esse período e contar uma

história.

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso

https://www.youtube.com/watch?v=i6O98o2FRHw
https://www.youtube.com/watch?v=3xn88qYx0OQ


Mudanças nas atitudes dos clientes, mudanças de tecnologias, mudanças 

nos canais de comunicação. Os empresários também devem mudar seus 

negócios!

▪ Teste tradicional de produto

▪ Gastar meses ou anos e dinheiro para chegar ao produto perfeito;

▪ Gastar mais dinheiro para comercializá-lo e esperar que as 

pessoas comprem;

▪ Então saberá se você é bem-sucedido ou não.

Persistência-

nunca parar 

de 

desenvolver 

o seu 

negócio

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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▪ “Growth hacking é um processo de experimentação rápida em canais de 

marketing e desenvolvimento de produtos para identificar as formas mais 

eficazes e eficientes de desenvolver um negócio.” 

Grow Hack - É importante que não precise obrigatoriamente de usar canais 

padrão ou de alto custo para obter feedback num teste de um produto.

O processo de Growth hack:

▪ Criar um “Produto Mínimo Viável” que poderá ser apreciado pelos 

consumidores;

▪ Testar esse produto com clientes finais. Os consumidores gostam de dar 

feedback se o produto for útil para eles;

▪ Fazer alterações no produto a partir do feedback;

▪ Repetir os passos até ter um produto perfeito.

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2
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Persistência 
Obter feedback (10 minutos de brainstorming, 5 minutos de feedback)

Preparação

▪ Faça grupos de cinco pessoas; cada grupo recebe papel A3 e uma caixa de 

lápis de cor

Passos para o exercício:

Tem trabalhado com uma suposição não testada? Quais são os pequenos testes 

que poderá criar para obter um feedback rápido sobre essas suposições? 

▪ Selecione produtos ou serviços comuns que você deseja testar (por exemplo 

- vender lembranças locais exclusivas pela Internet)

▪ Brainstorm, como obter feedback gratuito sobre o produto ou serviço

▪ Cada grupo apresenta os resultados do brainstorming

▪ Comentários sobre as ideias

Etapa de 

preparação do 

seu negócio
2

Exercício
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▪ Neste momento o seu foco estará no comprador, para 

obter feedback e analisando-o para planear um novo 

modelo e abordagem.

▪ Também deverá verificar o desempenho da concorrência e 

tentar melhorar o serviço / produto.

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Soft skills quando o 

seu negócio está 

estabelecido e a 

funcionar
Mobilizar recursos - Outsourcing 

e economia de partilha

Capacidade de resolver 

problemas

Capacidade de focar no cliente

Análise - Capacidade de 

desenvolver aptidões analíticas

Competir – Capacidade de 

analisar os concorrentes

Planear – Capacidade de gerir o 

seu  roadmap
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um empreendedor de sucesso



▪ Não tente fazer tudo sozinho - você não tem todas as competências 

para fazer um trabalho perfeito

▪ Outsourcing/terceirização - obter (bens ou serviços) por contrato de 

um fornecedor externo

▪ Existem muitos sites que ligam clientes a freelancer (um freelancer é 

alguém em geral autónomo e que tem conhecimentos 

especializados), que fornecem serviços por uma fração do dinheiro 

que iria gastar ao desenvolvê-lo você mesmo

▪ Quando começa a pensar em outsourcing/terceirização, começa a 

assumir mais um papel de gerente e não operacional. Você tem uma 

visão geral e terceiriza partes do desenvolvimento.

O que é bom e mau nos serviços de outsourcing/terceirização?

Mobilizar 

recursos -

Outsourcing 

e economia 

partilhada

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3
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Mobilizar Recursos

Partes geríveis (10 minutos brainstorming, 5 minutos feedback)

Preparação

▪ Faça grupos de cinco pessoas; cada grupo recebe papel A3 e uma 

caixa de lápis de cor 

Passos para o exercício:

▪ Selecione uma tarefa única que precisa ser desenvolvida pela equipa 

em outsourcing/terceirizada (por exemplo, website). Deverá ser a 

mesma tarefa para todos os grupos, para que, no final, todos os 

grupos possam comparar os resultados

▪ Cada grupo apresenta o seu trabalho, outros grupos comentam

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Exercício
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CAPACIDADE PARA RESOLVER PROBLEMAS

“Problemas são apenas oportunidades na indústria das 

roupas”

Henry Kaiser (Industrial Americano)

4 passos básicos para a resolução de um problema

Resolver problemas é um ato de:

▪ definir um problema;

▪ determinar a causa do problema;

▪ identificar, priorizar e selecionar alternativas para uma solução;

▪ e implementar uma solução.

O uso de ferramentas e técnicas estabelecidas ajudá-lo-ão a 

melhorar a abordagem para solucionar os problemas enfrentados 

pela sua equipa e sua organização.

Você terá mais sucesso na resolução de problemas e, por isso, terá 

mais sucesso no que faz!

Capacidade 

de resolver 

problemas

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3
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Exercício – Torre de esparguete (Desafio de 

MARSHMALLOW)

Tempo estimado: 45 minutos

Materiais:
Cada equipa tem os mesmos materiais:
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Exercício – Torre de esparguete (Desafio de 

MARSHMALLOW)

Descrição:

▪ Tem que construir uma estrutura o mais alta possível

▪ O marshmallow tem que estar no topo (para não ser cortado / comido)

▪ Pode usar a quantidade dos materiais que quiser dados a cada grupo

▪ É possível cortar ou partir materiais (exceto o marshmallow)

▪ Definir um cronómetro para 20 minutos

▪ Quando concluído, ninguém pode segurar a estrutura

▪ No final, deve medir-se as estruturas, e a mais alta é a equipe vencedora

A equipa vencedora será a única a construir uma torre independente, o mais alta possível, em 20 

minutos que suportará o marshmallow.
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CAPACIDADES DE CONSTRUIR AS SUAS COMPETÊNCIAS

ANALíTICAs
Recolher, organizar, analisar e interpretar os dados desempenham um 

papel fundamental na execução bem-sucedida de um negócio!

Competências analíticas é a capacidade de visualizar, articular e resolver problemas e 

conceitos complexos, descomplicando-os.

Existem muitos exemplos de competências analíticas. Alguns exemplos incluem:

▪ Capacidade de análise: capacidade de obter grandes volumes de dados e analisar 

tendências e produzir resultados

▪ Enfrentando problemas: dê exemplos da solução de problemas no trabalho

▪ Programação: Escreva um programa com resultados precisos

▪ Relatório: Um relatório escrito sobre a eficácia de um evento específico, como uma 

campanha política

▪ Atribuir tarefas de forma eficaz: descobrir uma maneira mais eficiente e produtiva 

de concluir uma determinada tarefa de trabalho.

▪ Processo: criar um conjunto de etapas para implementar um processo, com um 

resultado  “sim” ou “não”.

▪ Manusear problemas: identificar um problema e, em seguida, criar uma estratégia 

de ação para evitar que se torne um problema maior

Competências

analíticas 

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3
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Exercício de grupo - O jardim problemático
de Young Leaders Programme (LLP 2012-2014)

Tempo estimado: 45 minutos

Descrição:

▪ Existem 25 cartões que explicam uma situação específica. Os cartões serão partilhados entre os 

membros de cada equipa (com um máximo de 5-6 membros).

▪ Cada equipa terá de escrever: a definição do problema (causas, limitações, população-alvo e 

objetivo), com base nas informações descritas nos cartões.

▪ As equipas têm 30 minutos para discussão e 5 minutos para criar a definição escrita do problema.

▪ No final do exercício, cada equipa descreverá como funcionou (comunicação entre os membros, formas 

de analisar o problema, etc.)

Regras do exercício:

▪ Não pode trocar os seus cartões com os outros membros da equipa.

▪ Não pode mostrar os seus cartões aos outros membros da equipa.

▪ A comunicação será verbal. Pode repetir os seus pensamentos, se necessário.

▪ Não pode levar anotações.

▪ Qualquer informação considerada desnecessária pela equipa, permanecerá cativa na mesa e não será 

usada.
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Exercício de grupo - O jardim problemático

Glossário
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Exercício de grupo - O jardim problemático

Glossário

Causa – Efeito de sequência 
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COMPETÊNCIA PARA COLOCAR O FOCO NO COMPRADOR AQUANDO 

DO DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO OU SERVIÇO 

O que faz a sua startup/empresa?

A quem se dirige e como se diferencia ou fornece algo único?

Duas respostas diferentes a estas questões relacionadas a uma abordagem inicial 

diferente:

A. Por que um cliente deve comprar o meu produto? - desenvolvimento de produtos

B. O que diferencia o meu produto dos concorrentes? - abordagem ao cliente

Qual o próximo passo?

▪ Esteja confiante em identificar os problemas e expetativas, não apenas os 

relacionados com as questões funcionais, mas também com as expetativas 

sociais/pessoais/emocionais.

▪ Responda a estas perguntas com rapidez e eficácia. Caso contrário, os públicos-

alvo (consumidores, parceiros, investidores, etc) seguirão em frente.

▪ Construa uma forte proposta de valor

▪ Coloque-se na perspetiva do cliente

Competência 

para colocar 

o foco no 

comprador

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3
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COMPETÊNCIA PARA COLOCAR O FOCO NO COMPRADOR AQUANDO DO 

DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO OU SERVIÇO 

Qual é a sua proposta de valor?

Uma proposta de valor é uma promessa de valor para ser entregue. 

- É a razão principal para um potencial cliente comprar o seu produto ou serviço. 

É uma afirmação clara e tem três componentes :

▪ Indica qual é o problema que seu produto/serviço resolve ou qual é o ganho que pode 

criar para seu cliente.

▪ É percetível, tangível ou quantificável.

▪ É diferente dos concorrentes. 
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Você conhece bem seus clientes? Perfil do segmento de cliente

▪ Quão bem você conhece seus 

negócios e/ou as agendas diárias?

▪ O que os mantêm acordados à noite?

▪ O que está no topo da sua lista de 

prioridades?

▪ O que é que eles considerariam “o 

valor do dinheiro”?

Tentar combinar um produto ou serviço 

com um segmento de cliente é como 

descobrir uma solução e depois procurar 

um problema para resolver!

▪ Descreva as características do seu 

cliente em mais detalhes

▪ O perfil é composto por:

▪ As tarefas que os clientes 

estão a tentar fazer no seu 

trabalho ou vidas.

▪ As dificuldades relacionadas, 

delineando os aspetos 

negativos que gostariam de 

evitar.

▪ Os ganhos, descrevendo os 

resultados e benefícios 

positivos que os  seus clientes 

gostariam de ter.

- Funcional: complete uma tarefa, resolva 

um problema

- Emocional: tarefas para estados 

emocionais: sentir-se seguro, ser um ser 

humano melhor, útil, etc.

- Social: Refere-se a empregos e 

atividades através dos quais os clientes 

tentam ganhar poder ou status, etc.
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Análise competitiva

Analise competitiva Offline (5 minutos)

Preparação

▪ Grupos de 4 pessoas; cada grupo recebe papel A3 e em todas as 

mesas há lápis de cor

Exercício

Permita aos participantes fazer um mapa mental com o plano de análise 

competitiva:

▪ A empresa não se promover na internet

▪ Está a fazer artesanato exclusivo e geralmente vende itens nas feiras

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Exercício
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Análise competitiva

Solução possível

▪ Compre no seu concorrente. Obtenha uma lista de preços.

▪ Fale com os seus clientes: o que eles gostam ou não gostam? 

Porquê e como os clientes decidem comprar?

▪ Quando os concorrentes são locais, veja as listas telefónica ou outro 

diretório - para contar os anúncios das empresas concorrentes.

▪ Analise o que as outras empresas dizem dos seus anúncios, quais 

pontos eles enfatizam. Verifique também os jornais locais, 

especialmente se estiver num negócio destinado ao público em geral 

(como instalações de condições de ar).

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Exercício

⑧ Soft skills necessárias para se tornar 

um empreendedor de sucesso



▪ Como será o seu negócio daqui a três anos? Você tem um roadmap

com o roteiro de hoje para dia de amanhã?

▪ Estratégia significa escolher de forma clara e consciente a direção da 

sua empresa

Planear –

Capacidade 

de planear o 

roadmap

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Business plan – O que fazer para ganhar 

dinheiro

Strategic plan – Como alcançar os objetivos 

de negócio

▪ Defina o objetivo do seu negócio

▪ Crie uma estrutura para a ideia

principal

▪ Descreva sua ideia para um potencial

investidor

▪ Defina as oportunidades de mercado a 

explorar

▪ Forneça foco e direção para passar de 

um plano para outro

▪ Priorize as necessidades financeiras

▪ Ajude a construir a sua vantagem 

competitiva

▪ Forneça marcos e benchmarking
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▪ Crie algo a partir de seus sonhos e ideias - pode ser um dos 

processos mais estimulantes e gratificantes.

▪ A realidade é que você já tem um plano estratégico - mesmo que seja 

apenas na sua cabeça. Então, avance e escreva-o (pode ser tão 

rápido quanto um par de horas de trabalho).

Os elementos para o plano estratégico (strategic plan) devem ser:

▪ Uma frase sobre a missão e uma frase sobre a visão

▪ Metas e objetivos de longo prazo

▪ Estratégias usadas para atingir esses objetivos

▪ Planos de ação para realizar essas estratégias

Na realidade, o planeamento estratégico estruturado não é algo mais 

a fazer; é uma maneira estruturada de fazer algo que já está em 

ação.

Planear –

Capacidade 

de planear o 

roadmap

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3
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Capacidade de planear o roadmap

Visão e Missão, Valores (10 minutos)

Preparação

▪ Cada participante recebe papel A3 e em todas as mesas há lápis de 

cor

Visão e Missão, Valores são importantes para a direção estratégica. 

Sem criá-los antes de desenvolver uma estratégia, uma organização não 

pode identificar, distinguir ou explicar-se a seus colaboradores e clientes.  

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Exercício
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Capacidade de planear o roadmap

Etapa 

Capacidade de 

gerar novos 

negócios

3

Exercício

Visão 

(o SONHO)

Missão 

(a REALIZAÇÃO)

Valores

(O que sua empresa 

representa e o que é 

importante para você)

Oceana: Procura tornar os

oceanos tão ricos, saudáveis

e abundantes como no

passado.

Alzheimer’s Association:

Um mundo sem a doença de

Alzheimer

Zappos: fornecer o

melhor serviço possível ao

cliente.

CVS: Seremos o retalho

de farmácia mais intuitivo

para o cliente.

Adidas: O desporto é

a base de tudo o que

fazemos e a excelência

na execução é um valor

fundamental do nosso

Grupo.
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PIA & FPIMM

Os coaches podem, com 

o empreendedor, ver 

onde estão as lacunas 

de competências e 

propor diferentes 

métodos para adquirir e 

desenvolver soft skills.

▪ o empresário que gere uma empresa com menos de 5 

anos

▪ os empresários querem encontrar soluções facilmente 

práticas para os problemas que encontram

▪ o papel do formador é

▪ ajudar o empreendedor a aprender como aplicar 

métodos diferentes, para descobrir, por si mesmo, a 

melhor solução,

▪ motivá-los a refletir sobre a situação/problema e não 

fornecer respostas rápidas ou soluções

⑨ O processo de coaching para o 

desenvolvimento das soft skills



⑨
Passos para o coach e empreendedor para o desenvolvimento das soft skills

Passo 1

Análise

Contacto

(procurar 

consultoria)

Análise da 

situação

Acordo no 

processo de 

ajuda

Prioridadesno

desenvolvimento

das soft skills

Passo 2

Plano de Coaching

Soft skills 

necessárias

Métodos de 

aprendizagem

Método de 

geração de 

ideias

Tipo de suporte

Passo 3

Acordo

Apresentação do plano e 

concordância nos métodos

Empreendedor

Coach

Os dois juntos

Passo 4

Implementação

Desenvolvimento 

das soft skills
Criar ideias de 

negócio
Reflexão

Passo 5

Teste da ideia

Teste 2-3 

ideias/faça 

protótipos

Análise de 

mercado 

feedback

Passo 6

Business plan

Teste 2-3 

ideias/faça 

protótipos

Discussão, 

update

Passo 7

Business plan
Implementação

O processo de coaching para o 

desenvolvimento das soft skills




