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Pequeno, mas pode engrandecer, sé basta vocé
querer. Isso é empreender.

E como uma folha que pode virar chd, tem que
semear, pra comegar.

Todo caminho é uma histéria... Minha mae, mulher
batalhadora, sua familia queria ajudar fazendo
cocada mundinha para poder sua vida financeira
melhorar... tem que comegar! Nem sempre ela
tinha alguém pra apoiar... e isso nunca foi motivo pra
abaixar a cabega. Ela queria e continuava a lutar.
E como ela costuma dizer para mudar sé basta vocé
empreender.

Ndo se esconda, se mostre agora. Ndo tenha
vergonha da sua histéria, ndo é o seu lugar, mas sim a

vontade de chegar la que vai te levar pra frente.

Segue firme, vem empreender com a gente!

Texto de Sofia Cléo (reaplicadora do ON)

Na foto: dona Ita (mde de Sofia e doceira do povoado Crasto) e Sofia Cléo
(reaplicadora do ON).
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APRESENTACAO

A Fase 2 comega olhando para o que ja foi feito até aqui e o
que podemos fazer de melhor daqui pra frente. O conteddo pre-
sente neste material é fruto de muitos didlogos, questionamentos,
reflexdes na atuagdo do Oficina de Negécios ao longo da Fase
1, assim como surge a partir do didlogo com os empreendedo-
res Elizeu Gongalves, Genisson Cardoso e Josué Pereira, que j&
vivenciaram situagdes de conhecer determinados temas a partir
da abertura das suas empresas. E importante destacar que os
anseios desses participantes, assim como suas ideias e propostas
de intervengéo foram registradas nesta cartilha e contribuiram
de forma significativa na constru¢do da metodologia. Os reapli-
cadores nesse formato terdo mais autonomia e atuardo de forma
mais personalizada, customizando atividades para atender cada
vez mais os anseios de cada participante. A proposta também
estd representada por meio da gameficagdo, estratégia utilizada
para motivar cada pessoa nessa jornada, ao passo que também
se amplia o seu engajamento. A cada passo e conquista, serd
validado o caminho e o alcance serd comemorado. Temas como
identidade, precificagdo, inspiracdo, referéncias, vendas, forma-
lizagdo do negdcio, dentre outros, serdo abordados na Fase 2.

Aproveitem essa experiéncial

Na foto: Genisson Cardoso (coordenador da TS Arte Naturalista e sécio da
empresa CDC), Rai Thales (Coordenador da TS Oficina de Negécios), Elizeu
Gongalves (Sécio da empresa VIXE), Josué Pereira (sécio da empresa CITI?).






PREPARACAO PARA
O GAME



Perfil empreendedor

Nome: O que faz:

1. Escolha até 4 perfis com os quais vocé mais se identifica e marque
com o “X".

X PERFIL

1. Faz tudo sozinho: se vira por conta prépria e quase sempre
ndo precisa de ajuda para realizar sua atividade

2. Faz junto com a familia: envolve a familia no seu negécio

3. S6 faz com parceria: gosta de fazer com apoio de outras
pessoas

4. Cheio de iniciativa: sempre dd um jeito de comecar uma
ideia

5. Determinado: sabe onde quer chegar, faz de tudo para
dar certo

6. Por acaso: nunca pensou em empreender, mas empreende
atualmente

7. Atuacdio proviséria: empreende no momento, mas ndo sabe
se pretende continuar empreendendo

8. Apaixonado: gosta do que faz e quer viver da sua ativida-
de por muito tempo

9. Descobridor: gosta de empreender e de buscar novas for-
mas e estratégias de realizar sua atividade

10. Corajoso: sabe que pode ndo dar certo, mas arrisca

11. Inovador: faz sempre tudo diferente e nem sempre as pes-
soas compreendem sua inten¢do

12. Cheio de vontade: tem muitas ideias, mas nem sempre tem
dinheiro para colocar em pratica

13. Gastador: tem boas ideias, mas acaba gastando sempre
mais do que o previsto e ndo sabe se tem lucro

14. Fazedor de negdcios: coloca boas ideias em pratica e
sempre percebe o retorno em lucro
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2. Quais foram os 4 perfis que vocé escolheu?

Insira os nimeros dos perfis nos
quadros ao lado

3. Organize os 4 perfis de acordo com o nivel de identificagéo:

NiVEL DE IDENTIFICAGAO N° DO PERFIL

Esse é o perfil que me identifico mais

Também me identifico muito com esse perfil

Consigo me identificar com esse perfil, mas
ndo tanto quanto os outros

Tenho menos identificacdo com esse perfil

4. Escolha 3 PODERES e marque um “X” naqueles que vocé mais se
identifica:

Autonomia

Apoio da familia

Coletividade

Iniciativa

Determinagdo
Adaptabilidade

Confianga

Paixdo

Curiosidade

Coragem

Inovagéio

Criatividade

Controle financeiro

Empreendedor




5. Escolha 2 DESAFIOS e marque “X” naqueles que vocé mais se

identifica:

Sobrecarga de trabalho.

Por gostar do que faz, pode ndo reconhecer
fragilidades do seu negécio.

Mistura de conflitos de casa com os do negécio.

Mudanga frequente de ideias para o seu negécio.

Dependéncia de apoio de outras pessoas.

A vontade de fazer pode levar a uma néo
visualizagdo dos riscos de tomar alguma decisdo.

Dependéncia de aprovagdo de outras pessoas.

Criagéio de produtos diferentes sem o planejamento
de venda.

Dependéncia de aprovagdo de outras pessoas.

Criacdo de produtos diferentes sem o planejamento
de venda.

Comecga ideias sem se planejar direito.

Tem dificuldade de pensar em produtos diferentes dos
que sdo vendidos na localidade em que mora.

Nd&o saber ao certo onde quer chegar.

Nd&o tem uma gestdo financeira do negécio e ainda
ndo sabe como fazer.

Ndo sabe se gosta de empreender.

Vende seus produtos, mas ainda néo sabe calcular o
preco adequado.
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6. Escolha 1 META DE SATISFACAO e marque “X” naqueles que vocé
mais se identifica:

Ser reconhecido/a como empreendedor/a de sucesso

Gerar empregos a partir do meu negécio

Inspirar outras pessoas a partir da minha ideia de negécio

Mostrar pra outras pessoas que é possivel comecar uma ideia
utilizando aquilo que se tem

Gerar renda para minha familia

Vender muito na minha localidade

Ter pontos de vendas em outras localidades

Ter uma marca reconhecida por muitas pessoas

Ter clientes de outras partes do pais

Ter um negécio organizado

Saber que empreender é um caminho que quero seguir por
muito tempo

Criar um produto/servigo inovador e que tenha um grande
alcance

Melhorar a minha comunidade a partir do meu negécio

Ter um local para receber clientes

14



Autoavaliagdo

Mundo ‘Espelho’

1. Eu sei reconhecer minhas forgas e oportunidades para alcangar mi-
nha ‘Meta de Satisfagdo’ e consigo observar as fraquezas e ameagas
que podem impedir o seu alcance.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

2. Eu sei o que é uma proposta de valor, reconheco que a minha ideia
de negécio tem uma proposta de valor de fdcil entendimento e eu
estou satisfeito com ela

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3. Eu tenho dominio sobre o canvas (modelo de negécio) da minha
proposta

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Mundo ‘Meu Lugar’

4. Eu reconhego as caracteristicas e diferenciais do meu negécio, e
percebo que meus gostos pessoais estdo refletidos na sua identidade.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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5. Eu reconheg¢o com facilidade quais sdo os pontos positivos e de
melhoria do lugar onde vivo, e sei do seu impacto na minha ideia de

negécio

1

10

6. O lugar onde vivo é representado pelo nome da minha ideia de

negdcio e eu estou satisfeito com esse nome

1

2

3

4

5

6

7

10

Mundo ‘Inspira’

7. Eu sei que existem outras iniciativas que tem produtos/servigos

iguais ou parecidos com os meus e reconhego que se inspirar em outras
iniciativas é importante para realizar meu trabalho

1

2

3

4

5

6

7

8

10

8. Eu j& conheci presencialmente outras iniciativas que tem produtos/

servigos iguais ou parecidos com os meus

1

2

3

4

)

6

10
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9. Eu sei o que é um negdcio social, entendo a importdncia dele para
o impacto na comunidade e reconhec¢o que a minha ideia se enquadra
nessa categoria

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Mundo ‘Descoberta’

10. Reconhe¢o o que fago atualmente e sei quais sdo as melhorias
que precisam ser colocadas em pradtica para melhorar minha ideia de
negédcio

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

11. Sei descrever facilmente as forgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas que estdo relacionadas a minha ideia de negécio

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

12. Sei descrever e registrar com facilidade todos os custos e tudo
que esté envolvido no processo de produgdio/preparagdo dos meus
produtos/servigos

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

17



Mundo ‘Faz Negécios’

13. Reconhe¢o de maneira detalhada os diferentes desafios de em-
preender e sei das responsabilidades que estdo envolvidas nesse pro-

cesso

1

10

14. Sei descrever e j& tenho mapeado o perfil do cliente da minha
ideia de negécio

1

2

3

10

15. Sei descrever e | tenho registrado o passo a passo de como o

meu cliente chega até o meu negécio

1

2

3

4

5

6

10

Mundo ‘Na Jornada’

16. Sei quais sdo todos os meus produtos/servigos e tenho todos eles

registrados, organizados é acessivel aos clientes

1

2

3

4

)

6

7

10
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17. Tenho seguranca na hora de calcular o preco de todos os meus
produtos/servicos considerando custos, possibilidades de receitas, pa-
gamento pelo trabalho e lucro

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

18. Estou satisfeito com o prego dos produtos/servicos que vendo, pois
eles representam os custos, pagamento pelo meu trabalho e o lucro

1 2 3 4 5] 6 7 8 9 10

Mundo ‘Minha Histéria’

19. Eu reconheco que a minha histéria estd bastante conectada com a
minha ideia de negédcio e utilizo essa histéria nas minhas estratégias de
venda e divulgagdo do produto

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

20. Eu reconheco que sei vender e tenho boas estratégias de vendas

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

21. Eu j& apresentei um pitch e tenho minha ideia de negécio organi-
zada em formato de apresentagdo

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Mundo ‘Na Pratica’

22. Eu sei planejar corretamente antes de testar uma ideia nova ou
antes de implementar um produto/servigo novo e utilizo a metodologia
de “Plano de Ag¢do”.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

23. Eu j& testei corretamente os meus produtos/servicos e acredito que
ndo preciso testar novamente.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

24. Eu sei analisar os resultados de um teste de produtos/servicos e
estou satisfeito/a com a abordagem que utilizo

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Mundo ‘Préxima Parada’

Para quem ainda nGo tem CNPJ:

25. Eu sei qual a real importdncia de formalizar o meu negécio (de
abrir um CNPJ) e sei quais caminhos devo seguir para fazer esse re-
gistro

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Para quem j& tem CNPJ:

26. Eu tenho um negécio formalizado e sei até onde posso chegar, pois
tenho um planejamento estratégico para a expansdo

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

21



ATIVIDADES PARA O
MUNDO ESPELHO




1. SWOT PESSOAL

Como aplicar?

a. Pega para que o/a participante defina o seu objetivo enquan-
to ideia de negécio. Explique que pode ser considerado algo
na mesma perspectiva que tenha sido indicado na construgdo

do seu perfil empreendedor no tépico ‘Meta de Satisfagdo’.

b. Indique que o/a participante reflita sobre quais séo suas “For-
cas”, ou seja, aquilo que considera em si como pontos positivos e
podem lhe ajudar a alcangar sua ‘Meta de Satisfagéo’ com sua
ideia de negécio, e suas “Fraquezas”, que representam o que
gostaria de melhorar ou os pontos que percebe que ainda ndo

s@o tdo fortes, mas que gostaria de desenvolver no futuro.

c. No contexto externo, estimule que o/a participante preencha o
campo “Oportunidades” com os pontos que considera que podem
lhe ajudar e que consequentemente sdo apoios “de fora” e que
podem fazer com que seja alcangada a sua ‘Meta de Satisfagdo’.
J& em “Ameacas”, que preencha com informagdes de situagdes
externas, que fogem ao seu controle, que podem impedir que al-

cance sua ‘Meta de Satisfagdo’ e portanto, sdo pontos de atengdo.



ATIVIDADE “SWOT PESSOAL”
(exemplo de como fazer a atividade)

Obieﬁvo: (escolha um objetivo inicial e pare para olhar para
vocé e em como vai conseguir alcangd-lo)

Fraquezas: (Em vocé,
quais as qualidades e

FOI’gGS: (Em vocé, quais as

qualidades e caracteristicas que
podem te ajudar no alcance do 1 caracteristicas que podem
seu objetivo?) te atrapalhar no alcance

do seu objetivo?)

Oportunidades: (Além de

vocé, externamente, o que

Ameacas: (Além de
vocé, externamente, o que
pode te ajudar no alcance do pode te atrapalhar no

seu objetivo?) alcance do seu objetivo?)



2. PROPOSTA DE VALOR

Como aplicar?

a. Explique o que sdo valores e o que eles representam, em se-
guida apresente trés fotos de situacdes que podem causar algum
tipo de reagdo por parte do/a participante, por exemplo: lixo
na rua, imagem de um produto conhecido e de uma pessoa feliz
comendo algo. Peca que o/o participante comente como se sente

ao ver aquelas fotos.

b. Em seguida, apresente a foto do produto ou servico realizado
pelo/a participante e ao lado exponha a foto de um produto
ou servico similar. Pergunte ao/a participante qual a diferenca
entre as duas fotos e o que se sabe sobre cada um dos produtos

ou servigos.

c. Pergunte para o/q participante o que gostaria de causar nas
pessoas a partir do seu produto ou servigo. Caso perceba difi-
culdade na resposta, apresente exemplos ou melhore a pergunta
para “quais sensagdes vocé gostaria de causar?”, “como vocé
gostaria que o cliente se sentisse?”, “por que o cliente escolheria

seu produto ou servico e ndo o do concorrente”.



d. Avalie junto com o/a participante se a resposta pode ser trans-
formada em uma frase curta e de fdcil entendimento. Ao final,

explique que essa é a “Proposta de Valor” do negécio.




3. CANVAS

Como aplicar?

a. Explicar o que o canvas de Modelo de Negécios possibilita
a organizagdo do empreendimento por meio de nove blocos
(segmentos) a serem preenchidos pelo participante a fim de ex-

plicar em uma Unica folha de papel o funcionamento do negécio.

b. Solicitar que preencham a PROPOSTA DE VALOR, que é uma
frase que representa a sua ideia de negécio, algo que vocé gos-
taria de levar ao seu cliente, mas que ndo é a sua solugdo, seria
algo & mais, reforcando a ideia da proposta de solu¢do criada
ao longo do projeto. Por exemplo: deixar o cliente mais feliz,
proporcionar a melhor experiéncia de utilizagdo, frases desse tipo.
c. Em seguida, os participantes devem preencher em CLIENTES,
que deve retomar o perfil de clientes que o participante criou no

Mapa de Empatia.

d. Logo apés, indique que os participantes preencham CANAIS,
colocando as formas de comunicagdo/interagéio com seu cliente,

como redes sociais, delivery, dentre outras.
e. Ao dar continvidade, solicite que respondam o tépico RELA-

CIONAMENTO COM CLIENTES, inserindo informagdes sobre a

sua forma de manter o contato com o cliente, por exemplo, se a
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proposta for um site, terd um espaco para tirar dividas? Ocorrerdo
visitas presenciais? O contato seria por meio de reunides virtuais?

Esses e outros pontos devem ser descritos nessa parte.

f. Como forma de conectar com a atividade “Custos e Receitas”,
preencha o item FONTES DE RECEITA, relatando de que forma en-
trard dinheiro no seu negécio, ou seja, o que serd comercializado,

se sdo produtos, servicos, publicidade, dentre outros.

g. Indicar que em ATIVIDADES PRINCIPAIS, os participantes de-
verdo inserir todas as atividades que o negécio vai desenvolver,

conectando com a atividade “Mapa Conceitual”.

h. No item PARCERIAS PRINCIPAIS, o/a reaplicador/a deverd
indicar que os participantes reflitam sobre parceiros do seu ne-
gdcio, lembrando do que jé foi trabalhado na atividade “Quem

me apoiard?”.

i. Para finalizar, em RECURSOS PRINCIPAIS, indique que o pre-
enchimento deve ser pautado com as informagdes sobre tudo o
que vocé precisa para realizar suas atividades, tanto recursos
financeiros, como materiais ou pessoas para colaborar. Em ESTRU-
TURA DE CUSTOS, indique para que o participante coloque tudo
precisard comprar ou contratar para que seu negdcio acontega,
ressaltando que esses itens foram observados nas atividades

“Mapa Conceitual” e “Custos e Receitas”.
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ATIVIDADES PARA O
MUNDO MEU LUGAR




4. IDENTIDADE

Como aplicare

a. Peca para que o/q participante preencha a ferramenta.

(exemplo de como fazer a atividade)

O que costuma lhe trazer satisfagéio no dia a dia?
(fale seus gostos pessoais, aquilo que gosta de fazer nas horas vagas e o

que mais gosta de fazer no dia a dia)

— Como o seu produto/servigo é feito? —

Como as atividades se conectam com o seu negdcio? Vocé
consegue perceber essa rela¢do?

QOO

Quais sdo as principais caracteristicas do seu produto?
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— Como vocé deseja que os clientes reconhegcam —
seu trabalho?

Qual a identidade do seu produto?
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5. DESCREVENDO MEU
LUGAR

Como aplicar?

a. Peca para que cada participante escolha um local, seja aquele

em que mora ou o local em que vende os produtos/servigos.

b. Indique que o/a participante apresente pelo menos 5 “pontos
positivos” do local escolhido, isso pode ser feito por meio de tépi-
cos. Em seguida, pega para que o/a participante indique “pontos
de melhoria” do local, nesse caso, sem uma quantidade minima
estabelecida. Em seguida, pega que o/a participante reflita sobre

as diferencas entre os pontos positivos e os pontos de melhoria.

¢. Introduza a reflexdo que todo lugar é Unico e possui suas ca-
racteristicas. Em seguida, peca que o/a participante preencham o
terceiro campo da atividade, o tépico “o que sé tem nesse local”.
Reforce que é possivel olhar & sua volta e perceber a riqueza
do local apesar das suas dificuldades e que o local é especial

por ser Unico.
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(exemplo de como fazer a atividade)

| Local escolhido:

<< Pontos positivos: oo oo Pontos negativos:

— O que s6 tem nesse local: —
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6. NOME DO MEU NEGOCIO

Como aplicar?

a. Peca para que o/a participante indique na tabela se esté
satisfeito ou ndo com o nome do seu negédcio, ou se seu negdcio
ainda ndo tem o nome. Em seguida, peca para que o/a parti-
cipante indique quais sdo os seus produtos/servigos, para onde

vende seus produtos e servicos, e quem sdo seus clientes.

b. Caso o negécio ja tenha nome, pega que o/a participante avalie
os seguintes critérios: se o nome é de fdcil pronincia e grafia, se
é fdcil de localizar nas redes sociais, se ndo possui nenhum outro
concorrente com nome semelhante, se ndo possui dupla interpreta-
¢do, se é um nome criativo, se € um nome que traz satisfacdo, se é
um nome que possui um significado. Apés essa avaliacdo, pergunte
se o/a participante gostaria de mudar o nome do negécio ou se

deseja permanecer com o mesmo.

¢. Caso o negécio ainda ndo tenha nome, pega para que o/a
participante observe as informagdes sobre os produtos/servigos,
para onde vende os produtos e quem sdo os clientes e em seguida
reflita se surgiu alguma ideia de nome. Caso ndo tenha surgido,
indique possibilidades de conexdo com o tema, como “expressdes
locais”, se o negécio tem o envolvimento de uma pessoa especifica,

se gostaria de homenagear essa pessoa no nome, se a pessod
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indica alguma palavra que identifica todos os seus produtos e

servicos e dialoga com seus clientes.

d. Indique que a escolha do nome pode ser proviséria, mas que
para a composicéio da identidade, isso é uma etapa fundamental.

Pra avangar, serd necessdrio ter o nome.

(exemplo de como fazer a atividade)

Vocé estd satisfeito/a com o nome do seu negécio?

D Sim D Ndo D Nd&o tenho um nome.

Quais sdo o seus produtos Para onde vocé vende os seus
/servigos? produtos/servicos?

Quem sdo os seus clientes?

I |

Se vocé jd tiver um nome marque um “x” nos itens que estdo de acordo

O mesmo.

[ ] Possui um significado [] Concorrente com nome
semelhante

D Facil pronincia e grafia D Néo possui dupla

i interpretagdo
I:] E um nome criativo

Fécil localizagdo nas
D E um nome que traz satisfagéo redes sociais

AVAANZ BT PAV AT AU I e 36



ATIVIDADES PARA O
MUNDO INSPIRA




7. PESQUISANDO
REFERENCIAS

Como aplicar?

a. Indique que o/a participante pesquise no google iniciativas que
séo parecidas com a suq, seja em fotos ou na busca textual. Em segui-
da, pega que o/a participante anote o nome da iniciativa e o local
dela. O/A reaplicador/a deverd acompanhar esse levantamento,

apoiando na sugestdo de palavras-chaves e termos semelhantes.

b. Peca que apés essa pesquisa geral, o/a participante escolha
entre os seus produtos/servicos aquele em que acredita ser o
mais inovador e que busque no youtube se hd algum video sobre

a temadtica, e entdo, escolha um dos videos para assistir.

c. Apés a pesquisa no google e youtube, indique que o/a par-
ticipante busque em uma das redes sociais referéncias sobre os
produtos/servicos, para isso, além de buscar pelo nome da ini-
ciativa, o/a reaplicador/a deverd apoiar na busca por hashtags
ou até mesmo localizagdo. Pegca para que o/a participante anote

as referéncias também.

d. Promova a reflexdo com base nos resultados identificados na

pesquisa.
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8. VISITANDO QUEM FAZ

Como aplicare

a. O/A reaplicador/a deverd apoiar na escolha de uma pessoa
ou local que possa inspirar o/a participante. Caso ndo seja pos-
sivel realizar a visita, pode ser implementada a ideia de uma
conversa por videochamada. Além disso, peca que o/a partici-
pante anote informacgdes sobre a atividade, pense em dividas e

que interaja na ocasido.

9. NEGOCIO SOCIAL?

Como aplicar?

a. Utilizar o jogo “Impacto Social”.



ATIVIDADES PARA O
MUNDQO DESCOBERTA




10. COMO E HOJE E COMO
PODERIA SER?

Como aplicar?

a. Indique que o/a participante preencha a folha com informagdes
sobre como é a ideia de negécio atualmente. Nesse tépico, cada
participante deve falar sobre o que faz, como funciona o negécio,
onde vende, o que vende, como realiza as vendas, como produz,

dentre outros aspectos que achar interessante.

b. Em seguida, pega que o/a participante reflita sobre o futuro da
sua ideia de negdcio, sobre como gostaria que fosse sua iniciativa
ou como a visualiza no futuro. Para isso, utilize como referéncia os

pontos que também foram relatados no tépico anterior.

c. Para finalizar, indique ao/a participante que preencha o t6-
pico “o que eu posso fazer agora”, que serd o acordo entre as
partes, sobre o que se idealiza e sobre como se atua no momento.
Indique que o/a participante reflita de forma realista sobre esse
aspecto, a fim de alcangcar uma resposta mais préxima do que se

pode implementar.



(exemplo de como fazer a atividade)

Como é hoje: Como poderia ser:

O que eu posso fazer agora?
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11. SWOT Adaptada

Como aplicar?

a. Indique que o/a participante preencha a tabela responden-
do a primeira pergunta da tabela. Nesse primeiro tépico cada
participante deverd responder & pergunta pensando em quais
s@o seus melhores recursos, o que é feito de melhor e com menor
esforco e no que o cliente mais gosta no seu negécio. Poderd

descrever até trés vantagens do seu negdcio.

b. Em seguida pega para que o/a participante reflita sobre o que
poderia fazer melhor, o que o faz perder vendas e o que seus
principais concorrentes fazem de melhor para que assim consiga

responder a segunda pergunta da atividade.

c. Para concluir o tépico de forcas e fraquezas, peca para que
o/a participante pense em situagdes que podem fazer com que
os pontos positivos do seu negdcio se tornem negativos e os ne-

gativos se tornem positivos.

d. Apés concluir esse primeiro bloco, indique que o/a participante
continue preenchendo a atividade respondendo a quarta per-
gunta, pensando em quais sdo as novas oportunidades que estdo
surgindo, o que pode contribuir para o crescimento do negdcio e

como as novas tecnologias podem ser favordveis.
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e. Apés responder a quarta pergunta, o/a participante deve
passar para a préxima pensando nos seus concorrentes, em como
a mudanga de comportamento do consumidor pode afetar dire-
tamente seu negécio e na capacidade de adaptagdo a novas

tecnologias que ele tem.

f. Finalize a atividade indicando que o/a participante pense em
situacdes que podem fazer com que as oportunidades se tornem

ameagas e ds amedgds se fornem oportunidades.

(exemplo de como fazer a atividade)

Quais sdo as vantagens que sua empresa possui com relagdo a ou-
tras j& existentes?

2.
1. | |
3. |
Quais sdo os fatores que Em qual situagdo os pontos nega-
interferem e prejudicam o tivos podem se tornar positivos?
andamento do seu negécio?
1.
L. | | |
2.
| 2. | | |
3
|3 | | |
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Em qual situagdo os pontos posi-  Quais séo as forgas externas que

tivos da sua empresa podem se influenciam positivamente o seu
tornar negativos? negdcio?
1 1
| | | |
2 2
| | | |
® | |
Quais sdos as for¢as externas Em qual situagdo as forgas que
que amegam o seu negdcio? influenciam positivamente o seu
negdcio pode se tornar uma
ameaga?
1 1
| | | |
2 2
| | | |

Em qual situagdio as forgas externas que ameagam seu negécio pode
se tornar uma oportunidade?

1. 2.
| | | |
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12. MINHA RECEITA

Como aplicar?

a. O/A reaplicadora, com base nas informagdes repassadas an-
teriormente pelo/a participante deverd fazer um levantamento
dos itens necessdrios para a producdo do produto ou servigo.
Com essa informag&o em méos, o/a reaplicador/a devera utilizar
a plataforma “Canva” para produzir os cards, que serdo com-
postos por uma animagdo ou foto e uma palavra ou expresséo.
Por exemplo, se o item for “acicar” colocar a imagem de algo
que remeta a isso, assim como o nome em cima ou embaixo da
imagem. Por card, deverd conter apenas um ingrediente. Serdo
produzidos quantos cards forem necessdrios. Deve-se considerar
além das matérias-primas, devem ser inseridos elementos tangi-
veis como transporte, energia, internet, entre outros. Além disso,
também ser contemplados elementos intangiveis tais como carinho,
conhecimento, dedicagdo, dentre outros. O objetivo principal dessa
atividade é refletir tudo que estd por trds do seu negécio, para
que o/a participante reflita sobre sua atividade e perceba que
todos os itens precisam ser contemplados no preco do produto ou

na estratégia de venda, por exemplo.
b. O/A reaplicador/a deverd imprimir e recortar os cards. Du-

rante a atividade, o reaplicador/a deverd espelhar em uma

mesa todos os cards e pedir que o/a participante reflita sobre
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seu negdcio e escolha os itens que fazem parte do seu produto ou
servico. Peca para que ao escolher, cada participante pregue o
card com uma fita adesiva na parede ou cartolina, para visualizar
melhor. Caso ache interessante, o/a participante pode organizar

de forma légica para melhorar sua visualizagdo.
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ATIVIDADES PARA O
MUNDO FAZ NEGOCIOS




13. GAME ON

Como aplicar?

a. Reaplicador/a deveré apresentar o Game ON e realizar sua

aplicagdo.

14. RAIO-X DO CLIENTE

Como aplicar?

a. Indique que o/a participante inicie a atividade criando um
personagem pensado nas caracteristicas principais do pUblico-alvo
que deseja atrair para o seu negdcio. Esse personagem deve ser
criado com o/a participante respondendo as seguintes perguntas:
nome, sexo, idade e onde mora. Exemplo: Fernanda, mulher, 36

anos e mora em Santa luzia do itanhy.

b. Apés ter criado o personagem, peca para que o/a participante
prossiga respondendo as demais perguntas de acordo com o perfil
do personagem que foi criado. Indique que o/a participante pense

em qual dor seu cliente tem para procurar seu produto/ servico.

c. Em seguida, deve pensar em como a informagéo do seu produto/

chegard até seus clientes. Exemplo: Instagram, TikTok, facebook,
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indicacdo de outros clientes, entre outros.

d. Prossiga indicando que o/a participante reflita sobre como
seus produtos/servicos ajudardo seus clientes, ou seja, quais sdo
os problemas que resolve e quais s@o os beneficios que seus

clientes receberdo.

e. Agora indique que o/a participante descreva os motivos que
fazem seu cliente querer comprar o seu produto/servico. Neste
momento pode refletir sobre os diferenciais do seu produto/ser-

vico, custo, qualidade entre outros fatores.

f. Nesse momento o/a participante deverd pensar em quais
estratégias ird utilizar para levar o seu produto/ servico até a
casa do seu cliente. Exemplo: transportadora, correios, levar até
a casa do seu cliente (no caso de produtos). Ir até a casa dele,

marcar um ponto de encontro (no caso de servicos).

g. Agora é o momento em que o/a participante deverd pensar
na frequéncia com que seus clientes comprardo seus produtos/
servicos. Exemplo: diariamente, semanalmente, a cada quinze

dias, entre outros.
h. Finalize a atividade indicando que o/a participante reflita e

descreva a forma como seu cliente gostaria de ser tratado, tanto

no atendimento presencial quanto no online.

AT AN AN ST TAU LT 50



(exemplo de como fazer a atividade)

| Nome: |

| Sexo: | | Idade: |

| Onde mora? |

o~ Qualadorqueele/a <o <o  Como ainformago oo
tem para procurar seu sobre o meu produto
produto/ servigo? chegaria até ele/a?

OO OGO

Como meu produto/ servigos poderd ajudar meu cliente?

<~ Oaqueele/apensa <o o O que fazele/a querer -
sobre o meu produto? comprar meu produto?

DGO OOOOOOQOOOOOOD” DO OOOOBOOOOOOOOOOOOOOOOOO

o<  Como meu produto oo oo Com qual frequéncia <o
chegaria até a casa do ele/a compraria o meu
meu cliente? produto/servigo?

DOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOQOOOOOOET  DODOOOOOBOOOOOOOOOOOOOOOOOO

Como ele/a gostaria de ser tratado?
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15. JORNADA DO CLIENTE

Como aplicar?

a. O/A reaplicador/a deverd apresentar um exemplo pratico do
que seria o caminho percorrido pelo cliente desde o problema até
chegar a utilizar um produto/servigo, ressaltando a importancia
da tecnologia como ferramenta para a inser¢do do negécio no

mercado, seja por meio da divulgagdo ou venda, por exemplo.

b. Pega que o/a participante observe que na folha hd trés espagos:
antes, durante e depois. Esses tépicos correspondem aos periodos
vivenciados pelo cliente da sua proposta, em que o primeiro indica
o que as pessoas faziam antes de existir o seu servico/produto/
ideia; o segundo representa o que as pessoas fazem durante o uso
do produto ou servico; e o terceiro representa o que elas fazem
depois de utilizar/comprar. Cada participante deve preencher

com informagdes relacionadas & sua proposta de solugéo.

¢. Ao concluir essa etapa, abre-se o espago para que o/a partici-
pante apresente o que ja definiu. Para finalizar, cada participante
deverd responder abaixo “Como a tecnologia pode ser utilizada

na minha ideia de negécio?”.



ATIVIDADE “JORNADA DO CLIENTE”

(exemplo de como fazer a atividade)

— Antes Durante —

Depois

Como a tecnologia pode ser utilizada na minha ideia de negécio?




ATIVIDADES PARA O
MUNDO NA JORNADA




16. CATALOGANDO

Como aplicar?

a. Peca para que o/a participante anote e comente as principais
dovidas que as pessoas costumam ter sobre seu produto ou ser-
vico. Em seguida, com base nessas dividas, reflita junto com o/a
participante quais seriam as melhores informagdes para constar
em seu catdlogo. Construa um modelo junto com o/a participan-
te, logo depois, preencha com as informagdes referentes a cada
tipo de produto ou servico. Caso a ideia tenha muitos produtos
e servicos, faga alguns exemplos com o/a participante e peca
que ele faca o mesmo exercicio para os demais itens ofertados

por seu negécio.

b. Ao final, o/a reaplicador/a deverd apoiar a organizagéo das
informagdes, uma sugestdo é fazer um arquivo em word e depois

imprimir e entregar para o/a participante.
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17. PRECIFICANDO

Como aplicar?

a. O/A reaplicador/a devera diferenciar preco de valor, trazen-
do exemplos e contextualizando com a realidade local. Apds essa
primeira reflex&o, o/a reaplicador/a deverd indicar que o prego
deve ser a composicdo entre os custos + pagamento pelo trabalho
+ lucro para o negécio. Para isso, deverd explicar também o que
sdo custos, receitas, lucro e a importéncia do pagamento pelo
trabalho. Além disso, deverd ser aberto o espago para que o/a
participante compartilhe suas experiéncias e como normalmente
faz para caleular o prego. Em seguida, deverd solicitar que o/a
participante escolha um dos produtos ou servicos como exemplo
para identificar todos os custos envolvidos na sua produgdo e
acompanhar a organizag¢do dessas informagdes. Como atividade
de casa, peca que o/a participante faga uma pesquisa no mer-
cado para identificar quanto é cobrado por produtos ou servigos

semelhantes ao seu.




18. PRECO NA PRATICA

Como aplicar?

a. Considerando que o/a participante fez a pesquisa sobre o
preco vendido no mercado e que também realizou o levantamento
dos custos do seu produto ou servigo escolhido, o/a reaplicador/a
deverd indicar que o/a participante some todos os custos para a
producdo de uma unidade do produto ou servico e em seguida
multiplique por 2, esse valor, serd o indicado para o preco, em
que a composicéio serd metade representada pelos custos e a
outra metade, dividida em duas partes, sendo uma delas para o
pagamento pelo trabalho da pessoa envolvida na producdo e a
outra metade para o lucro investido no seu negdcio. Esse modelo
é vdlido quando ndo se sabe ao certo o valor cobrado pela mdo

de obra ou pagamento da pessoa envolvida na produgdo.

b. Caso o valor da méo de obra ou pagamento da pessoa en-
volvida na produgdo j& esteja estabelecido, esse valor também
deverd ser acrescido aos custos, desse modo, os custos serdo todos
os itens utilizados para a producdo de uma unidade do produto
ou servigo mais o valor atribuido ao trabalho da pessoa envolvida
na mé&o de obra/producdo. J& o célculo do lucro deverd ser feito
considerando 30%, pois alguns estudos indicam que o percentual
para servico deve ser entre 20% e 30%. Aqui, considera-se 30%

devido ao tipo de atividade desenvolvida no Oficina de Negécios,
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nesse caso, apds somar os custos com a mdo de obra, deve-se
multiplicar esse valor total por 0,3 (30/100), e assim, surgird o
valor do lucro que deverd ser adicionado ao valor total para se

chegar ao prego.

¢. Pega que o/a participante reflita sobre as informagdes e com
a ajuda da folha disponibilizada organize as informagdes e o
raciocinio para a realizagdo de exemplos. O/A reaplicador/a
poderd apoiar o/a participante na identificagdo de qual seria a

melhor forma de calcular o preco para o seu negécio.

d. Deixe como atividade de casa a realiza¢do do célculo de mais

precos para produtos.
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ATIVIDADES PARA O
MUNDO MINHA HISTORIA




19. MINHA HISTORIA E MEU
NEGOCIO

Como aplicar?

a. Indique que o/a participante inicie a atividade respondendo
ds perguntas norteadoras para a constru¢do da sua histéria com
seu negdcio. No item 1, o/a participante deverd refletir sobre
como comegou a fazer o que faz. Indique que descreva isso em

poucas palavras.

b. Continue a atividade indicando que o/a participante descreva
quando comegou a sua ideia de negdcio, ou seja, em qual mo-

mento da sua vida ele/a comegou a pdr seu negécio em pratica.

¢. Agora ele/a deve descrever quais foram os motivos que o

fizeram comecgar a pdr em prdtica sua ideia de negédcio.

d. Indique que o/a participante pense em uma frase que descreva

aquilo que faz, a frase deve ser curta e objetiva.

e. Neste momento o/a reaplicador/a deve indicar que o/a par-
ticipante descreva o que ele/a deseja que seus clientes sintam
ao consumir seu produto/servigo. como por exemplo: desejo que

fiquem satisfeitos e felizes.
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f. O/A participante deve finalizar o questiondrio descrevendo
como ele/a era antes da sua ideia de negécio e quem é agora.

A descricdo deve ser curta e objetiva.

g. Apés finalizar o questiondrio o/a reaplicador/a deve orientar
o/a participante a fazer um pequeno texto com as informagdes
que foram descritas no questiondrio. O texto deve ser curto, ob-

jetivo e deve dialogar com seu publico-alvo.

Sugerir que o/a participante

grave um pequeno video com
texto que foi produzido.
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(exemplo de como fazer a atividade)

Como vocé comegou a fazer o que faz?

o< Quando comegou a
fazer?

O

SOOOOOOOOOOOO

O,

OO

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

o< Por que vocé comegou a <
fazer?

OO

DOOOOOOOOOOOOD
OGO

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

Descreva seu negdcio em uma frase.

ooooo O que vocé deseja que seus clientes sintam ao consumir cooo

SROOOOOOOOOOO,

OOOOOOOOOBOOOOO OO OO OO OO OO OO OO

seu produto/servico?

OO

Descreva em poucas palavras quem era vocé antes da sua
ideia de negdcio e quem é vocé agora.



20. VENDA SE PUDER

Como aplicar?

a. O/A reaplicador/a deverd apresentar o jogo e as suas regras.

21. MINHA NARRATIVA

Como aplicar?

a. O/A reaplicador/a deverd a partir do conhecimento observa-
do ao longo dos encontros, definir uma linha de raciocinio, pen-
sando no publico que se quer atingir e a histéria que se deseja
contar. Indique o/a participante pense de forma resumida qual

histéria pretende contar por meio da sua comunicagdo.

b. Pega que o/a participante reflita sobre seu perfil empreende-
dor, especialmente sobre os pontos levantados como “poderes” e

aquilo que gostaria de transmitir para outras pessoas.

c. Indique que o/a participante reflita sobre o problema que o
fez criar o seu negédcio e que em seguida escreva qual a solugdo
criada, ou seja, que apresente um pouco dos seus produtos, servi-
¢os e seu negdcio como um todo. Busque dialogar com a “proposta

de valor” apontada no Canvas.
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d. Reflita junto com o/a participante se é interessante contar
alguma histéria, seja de algum cliente ou um relato pessoal, ava-

liando se faz sentido essa comunicag¢do para o seu publico-alvo.

e. Se for uma atividade tradicional ou realizada hd muito tem-
po, pesa que o/a participante valorize isso no seu discurso, que
relate como tem sido o processo de produgéo ou a experiéncia

de empreender nessa drea.

f. Indique que o/a participante reflita sobre seu local de atua-
¢do, a importdncia do seu produto no seu contexto e onde vocé

pretende chegar.

Levar uma folha
de rescunho para
preenchimento.




ATIVIDADES PARA O
MUNDO NA PRATICA




22. PLANO DE ACAO (MVP)

Como aplicare

a. Indique que o/a participante reflita sobre qual produto gos-
taria de testar na pratica a venda. Em seguida, que preencha o
Plano de Ac¢do de acordo com a proposta de validacdo do seu

negdcio, considerando realizar um teste em pequena proporgdo.

(exemplo de como fazer a atividade)

O que serd feito?

o< Por que sera feito? O
% %
% %
“00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000"
’7 Onde serd feito? —‘ ‘7 Quando serd feito? —‘

& Por quem serd feito? <, g Como serd feito? O

QOO QOO

Quanto custard fazere Como terd investimento?

. Para quem serd feito? N
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23. TESTE

Como aplicare

a. O/A reaplicador/a deverd apoiar o/a participante na cons-
trucdo da estratégia de vendas e na operacionalizagdo para
realizar o teste. E importante testar no mundo real como a ideia
de negbdcio se saird, portanto, buscar o cliente semelhante ao
do negdcio, bem como implementar a estratégia de alcance, de

acordo com o que foi planejado é essencial para validar as ideias.

24. ANALISE DOS
RESULTADOS

Como aplicar?

a. Peca para que o/a participante preencha a ficha de avalia-

¢do do teste



(exemplo de como fazer a atividade)

ITEM

GOSTEI

PRECISA
MELHORAR

vou
REPETIR

OBSERVA-
COES

Estratégia de venda

Definicéio do resultado
esperado

Definigéio do Local da
venda

Defini¢éio do cliente
para o teste

Estratégia de coleta do
feedback do cliente

Estratégia de coleta do
feedback do cliente

Tempo gasto para a
realizagdo do teste

Prego cobrado pelo
teste




ATIVIDADES PARA O
MUNDO PROXIMA
PARADA




25. CAMINHOS PARA A
FORMALIZACAO

Como aplicar?

Se vocé trabalha sozinho ou quer ter um pequeno negécio for-
malizado, seguindo como profissional auténomo, vocé pode se
formalizar como Micro Empreendedor Individual (MEl) e obter o
seu Certificado Nacional de Pessoa Juridica, o CNPJ. Agoraq, se
vocé pensa em ter uma empresa maior, com funciondrios, maior
faturamento, espacgo fisico, dentre outros, vocé pode buscar o

apoio de um/a profissional da Contabilidade.

MEI

O MEI é possivel ser aberto por meio da internet, em site do
préprio governo federal. Apesar de ser um processo simplificado,
também requer algumas responsabilidades, tais como as decla-
racdes anuais e o DAS MEI (pagamento efetuado mensalmente).
A formaliza¢do, de modo geral, permite algumas facilidades,
como conta bancdria PJ, acesso a linhas de crédito especificas,
assim como é possivel emitir notas fiscais, participar de editais de
pessoa juridica e prestar servicos para instituicdes que exigem
a prestacdo de servigos por meio de PJ, caso sua atividade seja
compativel com a necessidade.

Fonte: Sebrae
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ME

Para a abertura de uma Micro Empresa (ME), é interessante contar
com o apoio de um/a contador/a, por trazer novas obrigagdes e
necessidades. A ME, tem suas vantagens em relagdo ds empresas
maiores, desde a menor burocracia entorno da sua abertura, até
o acesso ao Simples Nacional, que permite que haja de forma
mais direta a cobranga de tributos, uma vez que 8 tributos fede-
rais previstos sdo arrecadados de uma Unica vez, o que facilita
o processo de gestdo. Em rela¢do & previdéncia e encargos tra-
balhistas, nessa condicéio também existe a simplificacdo. As ME
também podem participar de licitagdes publicas em critérios de
paridade com empresas de grande porte.

Fonte: Sebrae

E preciso considerar que na sua jornada de crescimento, um dos
préximos passos pode ser a formaliza¢do. Avalie com cuidado as
informag¢des e busque sempre melhorias. Ser um/a empreende-
dor/a de sucesso é também ser formalizado para poder acessar

novos mercados e possibilidades de vendas.
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26. PENSANDO NO FUTURO

Como aplicare

Se vocé j& é formalizado, tem seu CNPJ, certifique-se sempre que
estd dentro da regularidade, com os pagamentos dos impostos
em dia e com os documentos sempre atualizados, afinal, sempre
pode surgir uma nova oportunidade. Se no seu percurso, a forma-
lizagdo j& é uma etapa superada e seu negdcio estd organizado,
que tal pensar sobre o futuro? Abaixo, uma ferramenta especial

para vocé planejar os préximos passos:

PARTE 1: ANALISANDO O CENARIO

Onde eu quero chegar com a minha empresa?

800 Como eu posso expandir minhas atividades? <><>g

< <
%

Q
Q
%OO<><><><>OOOOOOOO<><><>OOOOOOO<><>OOOOOOWOOOOOOOWOOOOOQOW

Quais clientes eu gostaria de alcangar?

&< Para quais clientes eu gostaria de vender?
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Qual estratégia posso usar para o crescimento?

&< Como vocé gostaria de ampliar sua empresa? (tecnologia, <<%
e Q
¢ novas unidades, novos produtos/servicos, novos clientes etc.)
; g
g &

&
& &
g g
: :
8<>ooooo<><><><><><><>oooooooo<><><>ooooooo<><><><><><>ooo<><><><><><><><><><>oo<><><><><><><><§>

Quanto vocé precisa para ampliar o seu negécio?

PARTE 2: ESTUDO DE MERCADO

Quem sdo seus potenciais clientes?

<< Quais as caracteristicas dos potenciais clientes? (idade, sexo, <><>§
gostos pessoais, etc.) g
&
&
&

QOO

OO<><><><><>OOOOOOOO<><><>OOOOOOOOOOOOOOOWOOOOOOOWOOOOOQOM

Onde estdo seus poten- Como alcangar os
ciais clientes? (local) potenciais clientes?

&< Quais sdo as dores dos potenciais clientes?




Como vocé pode solucionar as dores dos potenciais clientes?

— Como sua empresa deve ser vista pelos potenciais clientes? ~ —

— Quanto tempo serd necessdrio para alcangar os novos clientes? —

A partir dessas respostas, o/a
participante poderd direcionar
estratégias para expandir o
seu negocio e alcangar novos
desafios.




Realizacao: Patrocinio:
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