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Introdugao

Objetivo do Manual

O Manual de Desenvolvimento de Produtos/Servigos estd estruturado de forma
a poder ser usado como uma ferramenta prdatica para empreendedores em fase
de ideag¢do ou com empresas recentes.

Como usar o Manual

Este manual fornece conceitos fundamentais e ferramentas prdaticas para que
empreendedores possam estruturar, testar e vender os seus produtos ou servicos.
Use-o como referéncia e adapte as estratégias apresentadas ao seu contexto
especifico.

Vis@o Geral

Comecga pequeno, experimenta e ajusta-te rapidamente. O sucesso é
construido com base em validagdo constante e melhoria continua.
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1. O Processo de Desenvolvimento Agil

1.1. O que é Desenvolvimento Agil?

O Desenvolvimento Agil ¢ uma abordagem para gerir projetos e desenvolver
produtos ou servicos que prioritiza a colaboracéo entre equipas, a entrega
continua de valor e a adaptacdo as mudancas. Em vez de seguir um plano rigido
do inicio ao fim, como nos métodos tradicionais, o Agil adota ciclos curtos e

iterativos que permitem introduzir ajustes frequentes.

Porque o Agil surgiu?

Na década de 1990, muitas empresas de tecnologia relatavam dificuldades na
aplicagé&o dos métodos tradicionais de gestdio de projetos, como o modelo
Waterfall (ou em cascata). Nesse modelo, o trabalho era realizado em etapas
sequenciais (planeamento, execucdo, entrega), mas as alteracdes durante o

pprocesso gerolmente geravam atrasos e custos elevados.

Para resolver esses problemas, um grupo de profissionais criou em 2001 o

Manifesto Agil, um conjunto de principios que promovem:

. Flexibilidade para responder a mudangas.
. Entregas frequentes para manter o cliente satisfeito.
. Simplicidade e eliminacdo de tarefas desnecessarias.

Os quatro valores patentes no Manifesto Agil s&o os seguintes:

1. Individuos e interacdes, acima de processos e ferramentas.
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2. Software funcional (ou solugdo a funcionar), acima de documentacdo

extensiva.
3. Colaboracéo com o cliente, acima de negociagdo de contratos.
4. Responder a mudangas, acima de manter um plano rigido.

O desenvolvimento Agil ¢ uma abordagem que ajuda as equipas a trabalharem

de maneira eficiente, adaptando-se rapidamente as necessidades do mercado.

1.2. Porque é importante o Agil para os Empreendedores?

O Desafio dos Empreendedores

Os empreendedores, especialmente aqueles ainda na fase inicial, enfrentam
altos niveis de incerteza. O mercado é imprevisivel, os recursos sdo limitados e o
tempo para lancar um produto ou servigo é crucial. Métodos tradicionais, que
exigem planeamento longo e execugdo rigida, muitas vezes ndo respondem as

necessidades de quem estd a comegar.

O Desenvolvimento Agil, por outro lado, oferece flexibilidade e velocidade,

permitindo que os empreendedores:
. Validem ideias rapidamente antes de investir grandes recursos.
. Recebam feedback constante para melhorar o produto.

. Adaptem-se das mudangas sem comprometer o cronograma  ou

orgcamento.

Principais Beneficios

1. Adaptacdo Rapida: As mudangas do mercado ou feedbacks inesperados

podem ser integrados rapidamente ao projeto.
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2. Entrega Continua de Valor: A cada iteragdo (ou ciclo de trabalho), algo

tangivel é entregue ao cliente. Isso mantém o projeto relevante e focado.

3. Colaboracéo Efetiva: As equipas e clientes trabalham em conjunto,

reduzindo mal-entendidos e promovendo solugdes criativas.

4, Reducdo de Riscos: Os erros sdo identificados e corrigidos cedo, antes de

se tornarem grandes problemas.

Exemplo Pratico: Imagina que um empreendedor estd a criar uma aplicacdo de
agendamento de consultas médicas. Usando o Agil, ele pode lancar uma verséo
bdsica da App com agendamento simples (MVP), recolher feedback de médicos

e pacientes, e ir adicionando funcionalidades conforme a necessidade.

1.3. Métodos Ageis: Scrum, Kanban e Lean

1.3.1. Scrum

O Scrum é um framework agil amplamente utilizado para gerir projetos
complexos, que permite organizar o trabalho em sprints (ciclos de trabalho
curtos e definidos, geralmente de 1a 4 semanas de duracgdo). A cada sprint, uma

parte do produto € entregue, testada e aprimorada.

Principios do Scrum

. Iteratividade e incrementalismo, o que permite que o trabalho seja feito

em partes menores, permitindo ajustes continuos.

. Transparéncia, assegurando que toda a equipa saiba o que estd sendo

feito e o porqué.
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. Inspecdo e adaptacdo, garantindo, a cada sprint, que a equipa avalia os

resultados e ajusta o planeamento.

Fungdes no Scrum

1. Product Owner: Define o que deve ser feito e prioritiza as tarefas com base

no valor para o cliente.

2. Scrum Master: Garante que a equipa cumpra com os principios do Scrum

e remova obstdculos.

3. Equipa de Desenvolvimento: Executa as tarefas e entrega as

funcionalidades definidas.

Exemplo Pratico: Um empreendedor que pretende desenvolver uma plataforma
de cursos online pode usar o Scrum para prioritizar a criacdo das funcdes

essenciais, como upload de videos e inscricéo de utilizadores, em sprintsiniciais.

1.3.2. Kanban

O Kanban &€ um método visual e flexivel para gerir o fluxo de trabalho, que utiliza
quadros divididos em colunas: "A Fazer", "Em Progresso”, e "Concluido”. Esse
sistema permite visualizar o estao de cada tarefa e identificar afunilamentos na

execucdo ou bloqueios.

Principios do Kanban

1. Representar as tarefas como cartdes de acdo/objetivo num quadro

resumo, facilitando a visdo geral sobre o projeto.
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2. Controlar o numero de tarefas em execucdo para evitar sobrecarga.

3. Ajustar processos constantemente para aumentar a eficiéncia.

Exemplo Prético: Um restaurante que deseja langar um novo menu pode usar um
quadro Kanban para organizar tarefas em cartdes, tais como "Criar receitas”,

"Testar pratos”, e "Treinar a equipa”.

1.3.3. Lean Development

O Desenvolvimento Lean € inspirado no sistema de produg¢do da Toyota que se
foca essencialmente na eliminagc&o de desperdicios e na criagcdo de valor para

o cliente com o menor esforgo possivel.

Principios do Lean
1. Evitar etapas desnecessdrias no desenvolvimento do produto.

2. Promover a aprendizagem continug, testando e ajustando rapidamente

0 processo de desenvolvimento com base no feeadback.

3. Criar e entregar algo funcional o mais répido possivel.

Exemplo Prético: Uma empresa de consultoria pode testar um novo servico
oferecendo-o inicialmente a um grupo limitado de clientes para avaliar sua

eficacia antes de expandir.
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1.3.4. Ferramentas Ageis para Pequenos Negdcios

Existem varias ferramentas que ajudam empreendedores a implementar o

Desenvolvimento Agil, das quais s&o exemplo as seguintes:

. Trello: Um quadro visual para organizar tarefas usando o método Kanban.
. Asana: Ideal para gerir projetos colaborativos.

. Jira: Focado em equipas técnicas com funcionalidades especificas para
Scrum.

. Notion: Versatil, combina gest&o de projetos com documentacgéo.

Escolha a ferramenta que melhor responde as necessidades e ao tamanho da

sua equipa.
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2. MVP e Validagdo de Ideias

2.1. O que é um MVP (Produto Minimo Viavel)?

O MVP (Minimum Viable Product), ou Produto Minimo Viavel, € uma vers&o
simplificada de um produto ou servico, criada com o propdsito de testar uma
ideia no mercado com o menor esforco e custo possiveis. O objetivo € validar
hipdteses-chave sobre o interesse do cliente e a viabilidade do produto antes

de investir tempo e recursos significativos no seu desenvolvimento.

Os trés pilares do MVP assentam em:

1. Foco no essencial: Um MVP contém apenas as funcionalidades mais

importantes que resolvem o problema principal do cliente.

2. Feedback rapido: E lancado para recolher opinides de utilizadores reais,

permitindo ajustes antes de continuar o desenvolvimento.

3. lteracdo continua: Baseia-se em ciclos de melhorias, ajustando o produto

conforme o feedback recebido.

Exemplo Prético: Se quiseres criar uma aplicacdo de receitas personalizadas, um
MVP pode ser um simples website onde os utilizadores inserem os ingredientes

que tém disponiveis e recebem sugestdes bdsicas de receitas.
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2.2, Porque é importante o MVP para Empreendedores?

Os empreendedores frequentemente enfrentam o dilema de querer criar um
produto “perfeito” antes de o langar no mercado. No entanto, esta abordagem
pode levar a desperdicio de tempo e recursos caso o produto ndo responda as

necessidades reais do mercado. O MVP gjuda a:

. Evitar desperdicios ao concentrar-se apenas no essencial, evitando o

desenvolvimento de funcionalidades que os clientes podem ndo valorizar.

. Reduzir riscos financeiros ao testar uma ideia com menos investimento, o

que permite corrigir o plano antes de comprometer um orgamento maior.

. Entender o cliente ao contactar precocemente com utilizadores reqis, o
que fornece informacdes valiosas sobre o comportamento, as expectativas e os

desejos do publico-alvo.

Conselho Util: Langa primeiro uma vers&o simples do teu servico e utiliza as

opinides dos primeiros clientes para decidir quais melhorias implementar.

2.3. Etapas para Criar um MVP

1. Identificar o problema principal

Comeca por compreender qual € o problema que estds a tentar resolver e para

guem. Define claramente:
. O publico-alvo.
. A necessidade especifica que o produto ird resolver.

Podes criar um mapa de empatia para detalhar guem sd@o os teus clientes, quais

s&o as suas frustragcdes e como o teu produto/servico pode ajudd-los.
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2. Formular hipdteses

Antes de desenvolver o MVP, define as principais hipdteses que precisas de

validar. Estas podem incluir:

. Existe procura pelo produto?
. As funcionalidades planeadas resolvem o problema?
. Os clientes estdo dispostos a pagar?

3. Determinar as funcionalidades essenciais

Baseia-te no principio de Pareto: 80% do valor para os utilizadores esta

associado a cerca de 20% das funcionalidades.

. Concentra-te no que é absolutamente necessdrio para testar a tua
hipotese.
. Evita funcionalidades “bdnus” que n&o sejam criticas nesta fase.

4. Criar protdtipos rdpidos

Desenvolve a vers@o mais simples possivel do produto. Podes comecar por:

. Protdtipos de baixa fidelidade: Esbogos no papel ou wireframes digitais

(ferramentas como Figma ou Canva podem ser Uteis).

. Protdtipos de alta-fidelidade: Simulagdes funcionais criadas com

plataformas simples ou personalizadas.
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5. Testar com utilizadores redis

Lanca o MVP para um pequeno grupo de clientes ou publico-alvo. O feeadback

obtido serd a base para ajustes e melhorias.

Conselho Util: Usa canais como redes sociais, e-mails ou pequenos eventos para

apresentar o teu MVP e recolher opinides.

2.4. Técnicas de Validacao de Ideias com um MVP

Uma vez criado o MVP, & necessdrio testar se ele responde as necessidades do
publico-alvo e se a ideia tem potencial de sucesso no mercado. Eis algumas

técnicas praticas a que podes recorrer:

1. Landing Pages

Cria uma pdgina simples para apresentar o teu produto e recolher contactos ou

inscricdes. A quantidade de interagdes pode indicar o nivel de interesse.

Exemplo: Para testar um servico de entrega de refeigdes sauddveis, cria uma
landing page com informagdes bdsicas e um formuldrio de pré-inscricdo. Se

muitas pessoas se inscreverem, a ideia tem potencial.

2. Entrevistas com clientes

Conversa diretamente com potenciais utilizadores para entender as suas

opinides sobre o produto. Foca-te em perguntas como:
. O que acharam da funcionalidade principal?
. Algo ficou confuso ou desnecessdrio?
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. Pagariam pelo produto? Quanto?

3. Testes A/B

Lanca duas versdes do produto ou servico com diferencas minimas e analisa

qual delas tem melhor desempenho.

Exemplo: Testa dois precos para o mesmo servigo € mede qual gera mais

conversoes.

4. Crowdfunding

Utiliza plataformas como Kickstarter ou Indiegogo para testar o interesse do
publico e garantir financiamento inicial. Estas plataformas funcionam como uma

validag&o em larga escala.

2.5. Exemplos de MVPs

Dropbox

Quando Drew Houston teve a ideia do Dropbox, ndo desenvolveu o produto
imediatamente. Criou um video simples demonstrando como a plataforma
funcionaria. Com base na reacdo positiva, percebeu que a ideia tinha potencial

e prosseguiu com o desenvolvimento.
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Airbnb

Os fundadores da Airbnb comegaram por alugar o seu proprio apartamento
para testar a ideia de um website de aluguer de espagos. A experiéncia inicial

forneceu indicacdes essenciais para criar a versdo completa da plataforma.

Restaurante local (exemplo ficticio)

Um café decide criar um servico de assinatura de pequenos-almocos. Em vez de
investir numa plataforma online completa, lanca uma pré-inscricéo manual para
clientes regulares e entrega as refeicdes diretamente. O feedback recolhido

ajuda a ajustar o servigo antes de expandi-lo.

CENTRO DE _
INCUBACAO
ATLANTICO

ATLANTICO BUSINESS SCHOOL




3. Gestado de Projetos nos Produtos/Servigos

3.1. O que é Gestao de Projetos?

A Gestdo de Projetos € o processo estruturado de organizar recursos, tarefas e
tempo para alcancar um objetivo especifico. No contexto de desenvolvimento
de produtos ou servigos, a gestdo de projetos é crucial para transformar uma

ideia inicial num resultado que responda as expectativas dos clientes.

O que caracteriza um projeto?
Um projeto tem trés caracteristicas fundamentais:

1. Objetivo definido: Algo unico a ser criado, como um produto, servigo ou

solugdo.
Exemplo: Criar uma aplicagcéo moével para reservas de restaurantes.

2. Duracdo limitada: Cada projeto tem inicio e fim claros, diferindo, por isso,

de tarefas rotineiras.
Exemplo: O desenvolvimento da aplicagdo deve ser concluido em 3 meses.

3. Recursos restritos: Inclui a limitagdo de orcamento, tempo, equipa e

tecnologia disponivel.

Exemplo: Com um orgamento limitado, a aplicag&o deve ser desenvolvida

com funcionalidades essenciais.

3.2. Porque é importante a Gestao de Projetos para os

Empreendedores?

Para empreendedores, a gest&o de projetos ajuda a:
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. Prioritizar esforcos, garantindo que o tempo e o dinheiro sejam usados nas

tarefas mais importantes.

. Organizar o trabalho, evitando confusdes e atrasos, mantendo o

alinhamento e a eficacia de todos os esforgcos desenvolvidos.

. Reduzir riscos, identificando possiveis problemas antes que estes se

tornem criticos.

Exemplo Prético: Um empreendedor que quer langar um servico de assinatura de
snacks sauddveis pode usar a gestdo de projetos para dividir o trabalho em
etapas independentes embora interligados: definir o conceito, encontrar

fornecedores, criar um website e langcar a campanha de marketing.

3.3. O Modelo Waterfall (Cascata)

O que é o modelo Waterfall?

O modelo Waterfall, ou em cascata, € uma abordagem sequencial do trabalho
a desenvolver na qual cada etapa do projeto depende da conclus@o da etapa
anterior. O nome "cascata” reflete 0 movimento de uma etapa para a outra de

forma linear, como numa queda de agua.
As principais etapas do modelo sé&o:

1. Definicdo de requisitos: Identificar o que o produto ou servico precisa ter,

com base nas necessidades do cliente.

2. Plano de Acdo: Criar um plano detalhado que orienta como o produto

serd desenvolvido.
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3. Implementacdo: Desenvolver o produto ou servigo seguindo o plano

definido.

4, Testes: Verificar se tudo funciona conforme esperado.
S. Entrega: Lancar o produto ou servigco para uso do cliente ou utilizador final.

Porqué usar o Waterfall?
Este modelo é util quando:

. Os requisitos s@o bem definidos devem manter-se estaveis durante a

implementag&o do projeto.

. O produto/servico € complexo e requer um planeamento detalhado antes

de comecar o desenvolvimento.

. O projeto precisa de seguir normas rigorosas ou regulamentagdes.
Vantagens
. Clareza: O planeamento detalhado deixa toda equipa ciente do trabalho

a realizar, sua sequéncia, dependéncia e condi¢des.

. Previsibilidade: Como as etapas sdo bem estruturadas, € mais fdacil

calcular prazos e custos.

. Controlo rigoroso: E ideal para projetos onde cada etapa precisa ser

OpI’OVOdO antes de avangar para uma nova etapa ou conclusdo.
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Desvantagens

. Pouca flexibilidade: As mudangas séo dificeis de implementar sem causar

atrasos ou custos adicionais.

. Demora na entrega de valor: O cliente sé tem acesso ao resultado obtido

(produto ou servigo) no final do projeto.

. Risco elevado: Se algo tiver sido mal planeado no inicio, pode

comprometer o resultado final.

Exemplo Pratico: Um arquiteto pode usar a metodologia tradicional Waterfall

para gerir a construcdo de uma casa, pois cada etapa é bem definida e

depende da anterior (ex.: fundagdes — estrutura — acabamento).

3.4. Integragdo entre Waterfall e Agil

Porqué combinar Waterfalle Agil?

Embora o Waterfall e o Agil tenham abordagens diferentes, a integracéo de
ambos pode ser vantajosa para projetos que misturam elementos previsiveis e

dinédmicos. Por exemplo:

. Waterfall para etapas que precisam de planeamento detalhado, como

definir os objetivos do projeto ou cumprir normas legais.

. Agil para partes que requerem iteracdio e adaptacdo, como desenvolver

funcionalidades especificas ou recolher feedback dos clientes.
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Exemplo Prético: Uma equipa pode usar Waterfall para criar o design de um

website e Agil para testar e ajustar as suas funcionalidades com utilizadores.

Como implementar uma abordagem hibrida?

1. |dentificar as fases previsiveis e as din@micas: Planeia partes estdveis com

Waterfalle adapta partes incertas com Agil.

2. Estabelecer pontos de controlo: Certifica-te de que cada equipa (ou

etapa) partilha os seus progressos regularmente.

3. Promover comunicacdo eficaz: Equipa de planeamento (Waterfal) e

equipa de execucdo (Agil) devem trabalhar em sintonia.

Conselho Util: Usa ferramentas como ClickUp ou Notion, que permitem criar

fluxos de trabalho flexiveis e hibridos.

3.5. Ferramentas de Gestao de Projetos

As ferramentas de gestdo ajudam a planear tarefas, acompanhar o progresso e
manter a comunicagdo. Respeitando a especificidade e complexidade do
projeto, bem como a metodologia em uso, podes recorrer a algumas

ferramentas tais como:

. Microsoft Project: Excelente para criar cronogramas detalhados e gerir

equipas grandes.
. Trello: Simples e eficaz, usa quadros Kanban para organizar tarefas.

. Asana: Perfeito para colaboragdo em equipa e gestdo de subtarefas.
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. ClickUp: Flexivel, suporta fluxos hibridos e € adequado para equipas que

misturam Waterfalle Agil.

3.6. Boas Praticas na Gestao de Projetos

Para garantir o sucesso do teu projeto, considera estas boas praticas:

1. Definir objetivos claros desde o inicio: Certifica-te de que todos entendem

O que o projeto deve alcancgar.

Exemplo: "Criar um website que permita aos clientes agendar consultas

online."

2. Comunicar frequentemente: Realiza reunides semanais para garantir que

todos estdo alinhados e mantém os relatoérios de acompanhamento atualizados.

3. Acompanhar métricas importantes: Monitoriza indicadores como prazos,

orgamento e qualidade do produto ou servigo.

4, Adaptar-se a mudancas: Mesmo num modelo Waterfall, prevé espaco

para a inclus@o de eventuais ajustes caso surjam imprevistos.

S. Fazer uma revisdo final: Apds o término, avalia o que correu bem e o que

pode ser melhorado para projetos futuros. O registo para consulta futura das
"Licdes Aprendidas” € uma das riquezas geradas por uma gestdo de projetos

eficiente.

CENTRODE
INCUBACAO
ATLANTICO



4. Posicionamento e Venda do Produto/Servigo

4.1. O que é Posicionamento de Mercado?

O posicionamento de mercado € a forma como o teu produto ou servigo &
percebido pelos clientes em relagdo aos concorrentes. Em termos simples, trata-
se de ocupar um "espaco” na lista de opgdes dos clientes, destacando-te pela

proposta de valor Unica que ofereces.

Num mercado saturado, o posicionamento permite que os clientes entendam

rapidamente:

. Quem tu és, ou melhor, quem é a tua empresa.
. O que ofereces.
. Porque devem escolher-te em vez de outras opgdes.

Exemplo Prético: Uma padaria local pode posicionar-se como a "mais
tradicional” (focando a oferta em receitas caseiras), enquanto outra pode optar

por ser "mais inovadora” (oferecendo pd&o artesanal com ingredientes incomuns).

Elementos-chave do Posicionamento

Para criar um posicionamento eficaz, considera identificar os seguintes

elementos:

1. Publico-alvo: Quem s&o os teus clientes? Que necessidades ou desejos
tém?

2. Proposta de Valor: O que torna o teu produto ou servico unico?

3. Concorréncia: Como os teus concorrentes estdo posicionados? O que

podes fazer de forma diferente?
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4, Mensagem Principal: Que ideia ou sentimento queres que os clientes

associem ao teu negocio?

4.2. Como Construir um Posicionamento Eficaz

Passo 1: Compreender o Publico-Alvo

Antes de definires o teu posicionamento, & essencial conhecer o teu publico.

. Quem sdo os teus clientes potenciais?
. Quais sdo as suas necessidades, desejos e expectativas?
. Onde procuram solugdes para esses problemas?

Exemplo Pratico: Usa um mapa de empatia para detalhar os comportamentos,
pensamentos e emogdes dos teus clientes, criando um perfil independente e

bem caracterizado, para cada tipo de cliente.

Passo 2: Analisar a Concorréncia

Conhecer a concorréncia ajuda a identificar oportunidades de diferenciac¢éo.

Faz uma andlise simples:

. Quais sdo os pontos fortes e fracos dos concorrentes?
. Como é que os clientes percebem as suas ofertas?
. O que falta no mercado que podes oferecer?

Exemplo Prdtico: Realiza uma pesquisa online ou visita os concorrentes para

entender como comunicam e que tipo de clientes atraem.
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Passo 3: Definir a Proposta de Valor

A proposta de valor é a promessa central que o teu produto ou servigo faz ao

cliente. Deve responder as seguintes perguntas:

. Qual é o problema que resolves?
. Que beneficios ofereces?
. Porque és melhor do que a concorréncia?

Exemplo Prdtico: Um servico de limpeza pode ter como proposta de valor:
“Limpeza profissional com produtos ecolégicos, ideal para familias preocupadas

com o meio ambiente.”

Passo 4: Comunicar o Posicionamento

Uma vez definido, o posicionamento deve ser comunicado de forma consistente

em todos os canais, como:

. Website.

. Redes sociais.

. Material de marketing (cartdes, panfletos, anincios).

. Experiéncia do cliente (desde o atendimento até a entrega do produto).

Exemplo Pratico: Cria um s/loganou frase curta que resuma o teu posicionamento.

Exemplo: “Saude no prato, sabor na vida" para um restaurante sauddvel.

4.3. Estratégias de Venda Praticas

Depois de posicionares o teu produto ou servigo, € hora de o vender. Seguem

algumas estratégias prdticas a que podes recorrer:
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1. Vendas Diretas

Envolve contacto direto com os clientes, seja presencialmente, por telefone ou

online.
. ldeal para negodcios locais ou nichos de negdcio.
. Requer habilidades interpessoais, como empatia e escuta ativa.

Exemplo Prético: Um cabeleireiro pode oferecer promogdes personalizadas para

clientes fiéis durante uma conversa informal.

2. Marketing Digitall

Uma estratégia essencial para negdcios modernos, que inclui:

. Redes sociais: Cria conteudo visual e educativo para atrair seguidores.

. E-mail marketing: Envia promocdes e atualizagdes diretamente para os
clientes.

. SEO (Search Engine Optimization): Optimiza o teu website para aparecer

mais bem posicionado nos resultados das pesquisas online.

Exemplo Prdtico: Usa ferramentas como Canva para criar posts atraentes e

Mailchimp para gerir campanhas de e-mail.

3. Parcerias e Colaboracdes
Formar parcerias com outros negdécios pode ampliar a tua audiéncia.

. Exemplo: Um café pode colaborar com uma loja de livros para oferecer

descontos combinados.

. Beneficio: Ambas as partes ganham exposicdo a novos clientes.
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4. Programas de Recomendacgdo

Oferece incentivos para que os clientes recomendem o teu produto ou servico.

. Exemplo: Um gindsio pode oferecer um més grdtis a clientes que tragam

amigos.

. Vantagem: Clientes satisfeitos tornam-se embaixadores da tua marca.
4.4. Casos Praticos de Posicionamento e Venda

Caso 1: Loja de Roupas Sustentdveis

Posicionamento: "Moda com impacto positivo no planeta.”

Estratéqgias de Venda:

. Parcerias com influenciadores que promovem sustentabilidade.

. Uso de redes sociais para educar sobre materiais ecologicos.

Caso 2: Servigo de Consultoria para Pequenos Negdcios

Posicionamento: "Ajudamos pequenos empreendedores a crescer com

estratégias simples e eficazes."

Estratégias de Venda:

. Webinars gratuitos para atrair potenciais clientes.

. Marketing de conteudo em b/ogs com dicas prdticas para negocios.
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Caso 3: Restaurante Local

Posicionamento: "O lugar perfeito para refeicdes rapidas e deliciosas durante a

tua pausa de almogo.”

Estrategias de Venda:

. Cartdes de fidelidade para incentivar visitas frequentes.

. Publicacdo didria de fotos dos pratos no Instagram para atrair clientes.
4.5. Boas Praticas para Garantir Vendas Consistentes

1. Conhece o teu cliente: Dedica tempo a compreender quem s&o, o que

querem e como podes ajudd-los.

2. Demonstra valor rapidamente: Nos primeiros contactos, destaca os

principais beneficios do teu produto ou servigo.

3. Mantém a comunicacdo ativa: Ndo desaparecas apods a primeira venda;

cria oportunidades para futuras interagdes.

4. Oferece uma experiéncia excecional: Clientes satisfeitos ndo sé voltam,

como recomendam o teu negdcio a outros.

S. Adapta-te ao feedback. Usa as opinides dos clientes para melhorar

continuamente o teu posicionamento e estratégias.

4.6. Como Estruturar o Preco de um Produto ou Servico

A definic@o do preco € uma etapa essencial no desenvolvimento de um produto
ou servigo. E necessdrio considerar trés fatores: os custos do negdcio, o valor

percebido pelo cliente e a competitividade no mercado.
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Métodos de Definicdo de Preco
1. Baseado em Custos

Este método parte de todos os custos associados ao produto ou servico, aos

quais se adiciona uma margem de lucro.
o) Formula: Preco = Custo Total + Margem de Lucro.

o) Exemplo: Uma padaria que gasta 2€ para produzir um pédo artesanal pode

vendé-lo a 3€, garantindo 1€ de lucro.

2. Baseado na Concorréncia
Define o prego analisando os valores praticados pelos concorrentes.

o) Exemplo: Uma empresa de entregas de refeicbes pode observar que a
concorréncia cobra 5€ por entrega e ajustar o seu preco para competir (4,50€

com descontos iniciais).

3. Baseado no Valor Percebido

Foca-se no quanto o cliente estd disposto a pagar, com base no beneficio que

percebe.

o) Exemplo: Um consultor de negodcios pode cobrar mais pelos seus servigos

Qo posicionar-se como especialista de alta qualidade.

4.7. Como Preparar uma Campanha de Marketing

Uma campanha de marketing deve comunicar de forma clara o valor do teu

produto ou servigo, alinhada com o publico-alvo e o objetivo principal.
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Exemplo de Campanha Estratégica
Objetivo: Lancar um novo servico de “personal trainer” online.

Publico-Alvo: Jovens adultos entre 25 e 35 anos, que trabalham remotamente e

tém interesse em fitness.

Estratéqia:

1. Mensagem Principal: “Treina em qualquer Ilugar com planos

personalizados!”
2. Canais:

o Publicagdes com videos curtos e motivacionais, no Instagram e

Facebook:

o) Anuncios Google Ads com palavras-chave como “personal trainer”

onliné" e "treino em casa”.

o Pagina de campanha (Landing Page) com uma oferta especial (ex:

primeira sessdo gratuita).

3. Execucdo:
o) Criac&o de conteudos semanais (ex.: “Dicas para Treino Rapido”).
o) Promogdes com descontos limitados no tempo.

o) Envio de e-mails automdticos para interessados que visitarem a

Landing Page.

4.8. Como Usar o Marketing Digital

O marketing digital € essencial para alcangar o publico certo e aumentar as
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Exemplo Estratégico de Marketing Digital
Produto: Assinatura de snacks sauddveis.
Publico-Alvo: Pais ocupados que procuram snacks sauddveis para os filhos.

jetivo: Au r damer i % ré .
Objetivo: Aumentar o nimero de assinantes em 20% em trés meses

Estratégia:

1. Redes Sociais:
o Publicar receitas rapidas com os snacks nas histérias do Instagram.
o) Criar um video promocional no Facebook destacando os beneficios

(ex.: “Lanches prontos e sauddveis para as criangas”).
2. Marketing de Conteudo:

o) Artigos no blog com titulos como “Top 10 snacks sauddveis para

criangas em 2024",

o) Uso de palavras-chave como “snacks sauddveis” e "lanches

prontos”.

3. E-mail Marketing:

o) Oferecer um ebook gratuito de receitas para novos subscritores da
newsletter.
o) Enviar campanhas semanais com dicas e promogdes exclusivas.

4, Publicidade Paga:

o) Anuncios Google Ads direcionados a pessoas que pesquisam

"snacks sauddveis para criancas”.

o) Segmentagdo Facebook Ads para pais com filhos entre 3-12 anos.
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Calenddrio de Execucdo:

o Semana 1-2: Criagcdo de conteudos e configuragdo dos anuncios.

o Semana 3-4: Langamento da campanha e monitorizagdo de cliques e
conversdes.

o Més 2-3: Ajustes com base nos resultados iniciais (ex.: alterar imagens

Oou mensagens que ndo geraram conversdes).
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5. Guia de Consulta Rapida

Capitulo 1: Processo de Desenvolvimento Agil

O gue é o Desenvolvimento Agil?

Uma abordagem iterativa e colaborativa para desenvolver produtos ou servigos.

Baseia-se nos 4 valores do Manifesto Agil:

1. Individuos e interagdes, acima de processos e ferramentas.

2. Produto funcional, acima de documentag&o extensiva.

3. Colaboracéo com o cliente, acima de negociagdes contratuais.
4. Responder a mudangas, acima de seguir um plano rigido.

Principios do Desenvolvimento Agil

+ Entregas continuas e incrementais.
+ Adaptacdo rapida as mudangas.

«  Foco no cliente.

Métodos dgeis populares

« Scrum: Trabalho organizado em sprints curtos (1-4 semanas).
+ Kanban: Visualizagdo do fluxo de tarefas num quadro.

+ Lean Development: Eliminacdo de desperdicios e foco na entrega réapida

de valor.
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Capitulo 2: MVP e Validagdo de Ideias

O gue é um MVP?

Produto Minimo Viavel: A vers@o mais simples e funcional de um produto ou

servico que permite testar uma ideia no mercado com o menor esforco e custo.

Etapas para criar um MVP

1. |dentificar o problema e o publico-alvo.

2. Definir as hipdteses a validar.

3. Selecionar funcionalidades essenciais.

4. Desenvolver protétipos simples (ex.: Landing Pages, wireframes).
S. Testar com utilizadores reais e recolher feedback.

Ferramentas prdticas

- Landing Pages (ex.: Unbounce).
* Prototipagem (ex.: Figma, Canva).

- Entrevistas com clientes.

Capitulo 3: Gestdo de Projetos

Modelos principais

1. Waterfall(Cascata):
+  Abordagem linear, ideal para projetos previsiveis.
« Etapas: Requisitos — Design — Implementagdo — Testes — Entrega.

+  Vantagem: Planeamento detalhado.
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+  Desvantagem: Pouca flexibilidade.

+ Abordagem iterativa para projetos dindmicos.
+  Foco na adaptacéo e feedback constante.
+  Vantagem: Flexibilidade e entregas rapidas.

+  Desvantagem: Requer alta colaboracdo.

Conselhos para gestdo de projetos eficaz

+ Define objetivos claros e comunica regularmente com a equipa.
+ Usa ferramentas como Microsoft Project, Asana ou Trello.

- Adapta a abordagem (hibrida) conforme necessario.

Capitulo 4: Posicionamento e Venda

Posicionamento de Mercado

+ Define como o produto serd percebido pelos clientes.
+ Elementos principais:

1. Publico-alvo.

2. Proposta de valor.

3. Concorréncia.

4. Mensagem principal.

Estratégias de venda

+  Marketing Digital: Redes sociais, SEO, Marketing de Conteudo, e-mail

marketing.

CENTRODE
INCUBACAO
ATLANTICO



+  Vendas Diretas: Contacto pessoal para criar relagdes.
+ Parcerias: Colaboracdes para ampliar a audiéncia.

+  Recomendagdes: Incentivar clientes satisfeitos a recomendar o produto.
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6. Casos de Estudo

6.1. Caso de Estudo 1 - Produto: Garrafa de Agua

Reutilizavel Inteligente

6.1.1. Processo de Desenvolvimento Agil

Objetivo: Criar uma garrafa reutilizGvel com sensores inteligentes para ajudar os

utilizadores a monitorizar a hidratagéo.

Metodologia: Scrum com sprints semanais para garantir entregas rdpidas e

recolher feedback.

Estratégia por sprints.

1. Sprint 1. Design inicial da garrafa e definicGo das funcionalidades principais

(sensor e conectividade).
2. Sprint 2: Prototipo bdsico com integracdo inicial a aplicagé&o movel.

3. Sprint 3. Teste do protdtipo com um grupo piloto de 50 utilizadores para

recolher feedback.

Desafios encontrados: O sensor inicial era pouco preciso e precisava de ajustes

técnicos durante os testes.

Solugdo: Alteragdes no hardware foram integradas em sprints adicionais.
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6.1.2. MVP e Validagao de Ideias

MVP criado:

e Garrafa com funcionalidade bdsica (sensor que mede o consumo de agua

e envia notificagdes via Bluetooth para a aplicagdo).

e Aplicacéio movel bdsica que regista o consumo e envia lembretes para o

utilizador beber agua.

Teste de Mercado:

e [Landing Page: Criada para apresentar o produto e validar interesse com
pré-vendas.
e Resultados:
o 200 pré-encomendas em duas semanas, indicando forte interesse
no mercado.
o Feedback inicial apontou que a aplicagdo precisava de mais

personalizagdo.

Licbes aprendidas:

Funcionalidades adicionais, como “definir objetivos didrios”, foram prioritizadas

para a proxima versdo com base no feedback.

6.1.3. Gestao de Projetos

Metodologia: Integracdio entre Waterfalle Agil.
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o Waterfall para planear e controlar as especificacdes fisicas da garrafa
(design e fornecedores).
e Agil para desenvolver a aplicagcdio mével e testar funcionalidades

rapidamente.

Exemplo de Planeamento:

o  Waterfall
o Escolha dos materiais (ex.. pldstico reciclado, componentes
eletronicos).

o Negociagc&o com fornecedores para garantir custos controlados.

o Desenvolvimento iterativo da aplicagdo com foco em design e
funcionalidade.

o Feedback continuo dos utilizadores para prioritizar melhorias.

6.1.4. Posicionamento e Venda
Posicionamento:;

e "Aprimeira garrafa reutilizdvel que protege o ambiente e cuida da tua

saude.”

Segmentos de Clientes:

e Jovens adultos (25-40 anos) preocupados com a sustentabilidade.
e Desportistas e profissionais de escritério que procuram manter-se

hidratados.
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Estratégia de Precgo:

e Preco base: 69€.
e Estrutura: Baseado no valor percebido. A garrafa oferece beneficios

exclusivos, como conectividade e monitorizacdo da hidratacéo.

Campanha de Marketing:

e Redes Sociais:
o Publicagcdes semanais no Instagram com videos demonstrando
a garrafa em uso.
o Parcerias com influenciadores de fitness para promover d
garrafa.
e Publicidade Paga:
o Anuncios no Google Ads com palavras-chave como “garrafa
inteligente” e "garrafa sustentavel”.
o Landing Page:
e Pdgina otimizada com video promocional, descri¢cdes do produto e

opcdo de pré-encomenda.
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6.2. Caso de Estudo 2: Servigo — Consultoria Financeira para

Pequenos Negocios

6.2.1. Processo de Desenvolvimento Agil

Objetivo: Ajudar pequenos negdcios a organizar as suas finangas e planear o

crescimento.

Metodologia:

¢ Kanban para gerir o fluxo de clientes e tarefas.
e Exemplo de um quadro Kanban:
o Colunas: “A Fazer”, "Em Progresso”, “Concluido”.
o Cartdes: Criados para cada cliente, detalhando o tipo de andlise a

ser realizada.

Etapas do Processo:

1. Recolha de informagdes financeiras bdsicas do cliente.
2. Criacdo de relatdrios personalizados.
3. Sessdo de consultoria para apresentar o relatério e as recomendagdes.

6.2.2. MVP e Validagao de Ideias
MVP criado:

e Servico bdsico que inclui andlise das financas atuais e recomendacdes

gerais de melhoria.
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Teste inicial;

e Consultoria oferecida gratuitamente a 20 pequenos negocios.

e Feedbackrecolhido sobre clareza e utilidade das recomendacdes.

Resultados do MVP:

e 80% dos utilizadores afirmaram que o relatdério era claro e aplicavel.

e 70% disseram que estariam dispostos a pagar pelo servico.

Ajustes com base no feedback.

e Adic&o de graficos e comparativos no relatério para facilitar a leitura.

6.2.3. Gestao de Projetos

Metodologia: Waterfallpara criar modelos padrdo de relatdérios e procedimentos.

Etapas principais:

e Desenvolvimento de um modelo inicial para os relatérios financeiros.
e Criacdo de um processo automatizado para recolha de informagdes dos

clientes (Google Forms).

Ferramentas utilizadas:

e Microsoft Projet: Para gerir tarefas e prazos.

e Google Sheets: Para desenvolver relatorios financeiros.
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6.2.4. Posicionamento e Venda
Posicionamento:;

e "Consultoria financeira simples e acessivel para pequenos negocios.”

Segmentos de Clientes:

e Pequenos negodcios em fase inicial.

e Negocios familiares que precisam de organizag&o financeira.

Estratégia de Preco:

e Preco: 150€ por consultoria bdsica.

e Baseado na concorréncia e no valor oferecido.

Campanha de Marketing:

e Redes Sociais:
o Publicagdes no LinkedIin com dicas de gestdo financeira.
o Posts educativos no Instagram, como "3 erros financeiros que os
negocios cometem”.
e Conteudos:
o Artigos no blog. "“Como planear o orcamento do teu negdcio em 5
pPassos”.
e Programa de Referéncias:

o Desconto de 10% para clientes que recomendam o servico a outros.
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