Curso: 02.13.01 — EDIOPSC

Empreendedorismo - Da Ideia a Operagio do Produto/Servigo Criado
Maximo de Participantes: 9/12
Horas de Formagdo: 21/24
Data:
Horario:
Formador: Jodo Carlos Martins Leitao Marques

CURRICULO SUCINTO DO FORMADOR:
Formacdo académica:

Mestrado em Gestdo de Sistemas de Informagédo pelo Instituto Superior das Ciéncias do Trabalho e da Empresa (ISCTE).
Pds-graduagdo em Sistemas de Informag&o pelo Instituto Superior das Ciéncias do Trabalho e da Empresa (ISCTE).
Pds-graduagdo em Estudos da Paz e da Guerra nas Novas Relagdes Internacionais pela Universidade Auténoma de Lisboa (UAL).
Licenciatura em Informatica de Gest&o pela Universidade Moderna de Lisboa (UML).

Certificacdes:

Project Management Professional (PMP) (PMP n.2 2004420) pelo Project Management Institute (PMI) em 11JAN17 e valido até 11JAN29
(membro n2 4424218).

Scrum Master Certified (SMC) (Certificate ID 1022964) pelo SCRUMstudy em 08ABR24 e valido até 08ABR27.

Scrum Fundamentals Certified (SFC) (Certificate ID 1025440) pelo SCRUMstudy em 09ABR24 e valido ad eternum.

Experiéncia profissional:

Coordenador do Gabinete de Gestdo de Projectos (Project Management Office (PMO)) da Empresa de Gestdo Partilhada de Recursos na
Administracdo Publica, EPE (GeRAP). Esta actividade, de coordenagdo dos Directores de Programas/Gestores de Projectos, visa a normalizagdo
de procedimentos e a disponibilizagdo da informagdo de acompanhamento e controlo dos programas/projectos para o Conselho de
Administragdo. Foi o responsavel pela criagdo do referido gabinete e do respectivo desenho e implementagdo do processo de
Acompanhamento e Controlo de projectos na empresa.

Militar da Forga Aérea Portuguesa com o posto de Major, tendo sido na sua carreira responsavel na area da manutengdo de material
electrotécnico de aeronaves, formador na area da electrotecnia e gestor da formagdo responsavel pelo programa de Formagdo de Apoio a
Gestdo e Modernizagdo Administrativa da FAP.

Formador/Consultor Sénior (CAP n2 EDF 5349/98 DCR, E-FOR 188/2020) nas areas de conhecimento Gestdo de Projectos (PMBOK), Gestdo
Agil de Projectos (Scrum), Gestdo por Objectivos, Gestdo da Mudanca (numa perspectiva estruturada), Empreendedorismo, Inovaci o e
Criatividade no Desenvolvimento de Produtos/Servigcos, CANVAS (Modelos de Negdcio / Gestdo de Projectos), Analise de Negdcios (Business
Analysis (BA)), Gestdo de Processos de Negdcio (Business Process Management (BPM)), Modelo e Notagdo de Processos de Negdcio
(BPMN), Elaboragao de Planos de Negdcio e Elaboragdo de Planos de Continuidade de Negdcios (PCN/BCM).

Como docente Universitario (Professor Assistente Convidado), exerceu docéncia durante nove anos lectivos nas areas cientificas da
Informatica e Gestdo, na Universidade Moderna de Lisboa.

APRESENTACAO: OBJECTIVOS:

Na formacgao “Empreendedorismo - Da Ideia a Operac¢do | No final deste curso os participantes saberao:
do Produto/Servico Criado”, os participantes | e Reconhecer o Empreendedorismo como uma “atitude” para

aprenderao a criar e implementar um a promogdo da criatividade na concepgdo de novos
negdcio/actividade a partir de uma ideia ou de uma Produtos/Servicos na Organizagio.
necessidade (resolugdo de um problema). . Inovar, criar e implementar novos Produtos/Servigos.

Para tal, os formandos serdo sensibilizados da | e Identificar as necessidades/problemas dos clientes-alvo.
importancia, pertinéncia e vantagem do | e  Utilizar as ferramentas disponibilizadas que poderdo usar em

empreendedorismo, desenvolvendo competéncias e as diferentes contextos.
ferramentas adequadas que permitam implementar as | e«  Implementar uma estratégia de Marketing Digital para um
estratégias resultantes da decisdo de empreender. Produto/Servigo.

e  Elaborar o “Pitch” adequado a todo o processo.
e  Saber as bases de gestdo para negdcio criado.

CONTEUDO PROGRAMATICO: DOCUMENTAGAO DE APOIO:

e  Conceitos de Empreendedorismo. ¢ Manual de enquadramento do

e Inovagdo e Modelos de Concepgdo de Produtos/Servigos. formando.

e  Entender as Dores/Necessidades do Cliente/Utilizador com o Value e  Colectanea de slides do formador.
Proposition Canvas. e  Documentos de trabalho.

e  Transformar a Ideia/Necessidade em Proposta de Valor com o Business Model . Enunciados com exercicios.
Canvas.

¢ Anélise de Viabilidade. DESTINATARIOS:

e Validagdo do Modelo de Negécio.

e  Gestdo de Projectos com o Project Model Canvas. o Empresarios.

¢  Fundamentos de Marketing Digital. o Dirigentes.

e Alinhar o “Pitch” — Gestdo da Comunicagdo ao Longo do Processo. e Quadros Superiores.

e  Operagdo e Gestdo do Negdcio.

e  Trabalho Final (Elaboragdo de um Caso Tipo).

e  Revisdo/Reflex3do.
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CONTEUDO PROGRAMATICO (em detalhe):

Conceitos de Empreendedorismo:
. Conceito.
e 0O QueE Ser Empreendedor.
e A Decisdo de Empreender.
. Os Mitos Mais Comuns.
e  Empreendedor - Caracteristicas, Competéncias e Comportamentos.
e  Etica e Responsabilidade Social.
. Dimensdes a Considerar na Criagdo de Empresas.
Inovagdo e Modelos de Concepgédo de Produtos/Servigos:
e Quem Pode Aplicar o Desenvolvimento dum Novo Produto/Servigo?
e  Porqué Novos Produtos/Servicos?
e Areas e Assuntos do Desenvolvimento de Produtos/Servicos.
e  Evolugdo do Desenvolvimento de Produtos/Servigos.
e Inovagdo:
e  Enquadramento;
e Tipos;
e  Tecnoldgica.
e  Produtos/Servigcos Melhorados versus Produtos/Servigos Inovadores.
e Modelos de Inovagdo Tecnoldgica.
e  Porqué Inovar?
e  Processos de Inovagao.
. Processo de Desenvolvimento do Produto/Servico.
e  Processos de Inovagao Disruptiva.
e  Foco da Concepgdo do Produto/Servico.
¢  Contexto e Enquadramento do Negdcio.
e  Compreensdo do Cérebro - Modelos Mentais.
e  Concepgdo de Modelos Visuais.
e  Modelos Mentais - Exemplo.
e  Modelos Visuais.
e O Nosso Cérebro nos Modelos Visuais.
e O Agile Think ® Canvas.
e Macroprocessos da Metodologia Agile Think ® Canvas.
Entender as Dores/Necessidades do Cliente/Utilizador com o Value Proposition Canvas:
. O Que E o Value Preposition Canvas.
e  Dicas Para o Preenchimento do Perfil do Cliente (Persona).
e  Mapeamento do Cliente.
e  Mapeamento da Proposta de Valor.

e  Value Preposition Canvas (criagdo de uma Proposta de Valor/Persona para um Negdcio/Produto/Servico).

Transformar a Ideia/Necessidade em Proposta de Valor com o Business Model Canvas:
e  Principios da Andlise da Cadeia de Valor (Porter).
e  Geragdo de Ideias.
e  Objectos para o Mapeamento do Conhecimento e Geragdo de Ideias.
e  Definicdo da Cadeia de Valor.
e  SessOes de Design.
. O Cérebro, o Modelo de Negdcio e o Quadro Canvas.
e 0O QueéoQuadrodo Modelo de Negdcio Canvas?
e  Construgdo do Modelo.
e  Ldgica na Construgao.
e AsQuatro Etapas de Construgdo.
. Para Que se Usa o Quadro.
e  Modelo de Negdcios Canvas:

e Questdes Fundamentais.

e  Criacdo de um Negdcio/Produto/Servigo.
Analise de Viabilidade:
o  Opticas de Avaliagdo dos Projectos.
e  Erros Frequentemente Cometidos.
e  Cash Flow (Fluxo de Caixa).
e  Calculo do Cash Flow.
e  Conceito de Amortizagdo.
e  Meétricas Financeiras para Avaliagdo de Projectos.
e  Andlise de Cenarios.
Valida¢do do Modelo de Negdcio:
e  Minimo Produto Viavel / Minimun Viable Product (MVP).
e  Dicas Para Criar um Minimo Produto Viavel.
e Validagdo - Questdes a Colocar na Proposta de Valor.
e  Processo de Desenvolvimento de Clientes.
e  Dicas Para Validagao.
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Validar o Cliente — Iteragdo 01.
Validar o Cliente — Iteragdo 02.
“Checklist Base” de Validagao.

Gestao de Projectos com o Project Model Canvas:

O Que é o Modelo de Gestdo de Projectos Canvas?

Construgdo do Modelo.

Modelo de Gestdo de Projectos Canvas — Project Model Canvas.
Modelo de Gestdo de Projectos Canvas — Ldgica na Construgdo.
As Quatro Etapas de Construgdo.

A Equipa (Ideal) Que Vai Construir o Projecto.

Um Plano de Ataque ao Problema.

Questdes Fundamentais.

Modelo de Gestdo de Projectos Canvas — Explicagdo Geral.
Modelo de Gestdo de Projectos Canvas — Exemplo.

Modelo de Gestdo de Projectos Canvas (Projecto de implementagdo de um Negdcio/Produto/Servico).

Fundamentos de Marketing Digital:

Vantagens do Marketing Digital.
Funil de Vendas:

e  “PUblico-alvo Descobrir-nos”.

e  “Convencer o Publico-alvo a Manter Contacto”.

e  “Abordar Potenciais Clientes a Fechar Vendas”.

e  “Os Clientes Precisam Continuar a Saber de N6s”.
Como Conseguir Resultados.

Alinhar o “Pitch” — Gestao da Comunicagdo ao Longo do Processo:

Alvos a Atingir.

Comunicagao com Equipa.

Lideranga Situacional vs Formagao da Equipa.
Gerir as Expectativas dos Stakeholders.
Comunicacdo para Conquistar Investidores/Sécios.
Dicas Para Contruir a Apresentagao.

Uma Apresentagado de Sucesso.

Comunicacgdo Oral (Estratégia).

Plano de Comunicagao.

Operagao e Gestdo do Negocio:

A Empresa - Organizagdo e Bases Para Criar valor.
Estruturas - “Visdo Departamental” vs “Visdo por Processos”.
Entdo Pode-se Dizer Que Um Processo ...

Gestdo por Processos - Factores Criticos de Sucesso.
Elementos Processuais de Cada Tipo de Negdcio.
Processos Tipicos de Cada Negécio.

Estratégias, Processos e Pessoas - Como Alinha-las?
Gestdo Financeira.

Tecnologia.

Logistica.

P6s-Venda.

Compras.

Gabinete de Apoio Juridico.

Manutengao.

Trabalho Final (Elaboragdo de um Caso Tipo).
Revisdo/Reflexdo.

Tlm: +351 933564622

Email: jemim@outlook.pt

Skype: jcmim@hotmail.com | JOAO1960

Site: https://jcmlm9.wixsite.com/joaomarques

Formacao Sénior

Péagina 3 de 3



