[image: ]
[image: ][image: ][image: ]  




OUR PROJECT
Curso de Formação
Como desenvolver uma HQRTS de sucesso 
(High Quality Rural Tourism Strategy)

Módulo 3 
Estratégia de Negócios de Turismo Rural

Bonus Content

www.escape2project.org
How to use these Modules! These Modules can be adapted, modified, shortened, extended, or combined however you think they will work best for you and your students learning. Please respect copyrights, branding and acknowledgement that these resources and materials were developed by ESCAPE 2 with the funding and support of the Erasmus+ European Commission.
This project has been funded with support from the European Commission. This publication [communication] reflects the views only of the author, and the Commission cannot be held responsible for any use, which may be made of the information contained therein 2020-1-ES01-KA202-082418
 



1

[image: ]


www.escape2project.org









 






	
	Introdução……………………………………….		3CONTENTS

01	Entender a estratégia de negócios…….…..	4
02	Criar um negócio ………………………….		7
03	Criação da Estratégia de Negócio…………………….…	10



[image: ]


www.escape2project.org






| INTRODUCTION


In this section you will find extra course material on Module 3 Rural Business Strategy. This material has been prepared by K_GEM and has general content. By doing these studies, you will be able to construct an appropriate business strategy for yourself. These materials have been prepared according to the study titles. We wish you success in advance.



| K-GEM

Who we are

K-GEM is a non-governmental organization that focuses on women and youth from different social, educational and cultural backgrounds in the field of civil society. It was established in 2008 in Ankara. In 2013, it was accredited by the Turkish National Agency as a European Voluntary Service Sending and Coordinating Organization. Its main field of activity includes project-based trainings, seminars, study visits, cultural exchange and project activities aimed at ensuring the personal development of the target audience. Since its establishment, it has been actively participating in social projects and activities. In addition to many youth projects, it has implemented projects focused on environmental and rural solutions.
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-Michael Porter-

Nesta secção, você pode encontrar materiais adicionais e perguntas sobre o tópico de entender a estratégia de negócios.


| Entender a estratégia de negócios



O QUE OS EMPREENDEDORES PRECISAM SABER SOBRE A GESTÃO DE UM NEGÓCIO?
O empreendedorismo é tomar medidas para iniciar um negócio, encontrando a ideia de negócio e proporcionando as condições necessárias para dar vida a essa ideia.
Elementos básicos tais como capital, mão-de-obra e algumas infra-estruturas são necessários para gerir o negócio. A criação do trabalho é apenas o início deste trabalho.
Para que o empreendimento possa continuar, o dinheiro, os processos empresariais e os recursos humanos desse empreendimento devem ser geridos. Liderar a criação do negócio não é o mesmo que manter o negócio. Além disso, a liderança não é suficiente para a sustentabilidade. Aqui são necessárias competências de gestão.
A gestão é um conceito sobre a forma como os objectivos são alcançados. Consequentemente, a gestão pode ser definida como a soma das actividades levadas a cabo para alcançar os objectivos, utilizando eficazmente todos os recursos da empresa. A gestão é um processo. Sabe-se que este processo é basicamente tratado em cinco fases: planeamento, organização, direcção, coordenação e controlo.

Estratégia e Gestão Estratégica
Estratégia é o plano de trabalho a ser feito sobre a forma de gerir negócios a longo prazo.
A estratégia delineia para onde se quer ir.
As perguntas aqui (Dess Mc Namara & Eisner; 2016);
Como devemos competir para criar uma vantagem competitiva no mercado?? 
Os gestores precisam de decidir se a empresa deve posicionar-se como um produtor de baixo custo ou desenvolver produtos e serviços que sejam únicos e permitam à empresa cobrar preços elevados. Ou se devem fazer uma combinação de ambos?
Como podemos criar vantagens competitivas no mercado que são únicas, valiosas e difíceis de imitar ou substituir pelos concorrentes? 
Os gestores devem tornar tais vantagens sustentáveis em vez de temporárias.

A gestão estratégica é utilizada nas empresas na determinação da visão, missão, valores, objectivos e metas. A gestão estratégica, após determinar o objetivo do estabelecimento da empresa, deve questionar sobre o "futuro" e procurar respostas a estas questões. Procurar respostas para as perguntas sobre o que fazer e como fazer.
O empresário da empresa deve revelar a sua estratégia.

Ver este vídeo:
https://www.youtube.com/watch?v=iuYlGRnC7J8


De acordo com Dess Mc Namara & Eisner (2016, p.60) a gestão estratégica envolve três processos contínuos: análise, decisão e ação. A gestão estratégica diz respeito à análise dos objetivos estratégicos (visão, missão e metas estratégicas) juntamente com a análise dos ambientes internos e externos da organização. Depois, os fundadores/empresários devem tomar decisões estratégicas. Estas decisões abordam geralmente duas questões fundamentais: Em que indústrias devemos competir? Como devemos concorrer nestes sectores? Estas questões envolvem frequentemente as atividades locais e internacionais de uma organização. Finalmente, as ações a serem realizadas são determinadas. As decisões funcionam quando se atua. As empresas devem tomar as medidas necessárias para implementar as suas estratégias. Depende dos líderes alocarem os recursos necessários e gerirem a organização com estratégias realistas.
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Criação de uma empresa








































“A essência da estratégia é escolher o que não fazer.” 
-Michael Porter-

Nesta secção, pode encontrar materiais adicionais, perguntas e exercícios sobre o tema da criação de uma empresa.


| O QUE PODE FAZER?
Tem de decidir que tipo de trabalho quer fazer no turismo rural ou como desenvolver um negócio em curso na sua área.

Formulário: Posso tornar-me um empreendedor?

	POSSO TORNAR-ME UM EMPREENDEDOR?

	Pergunta nº.
	Perguntas
	Sim
	Não

	1
	A sua saúde física e idade são adequadas ao projeto que propõe?
	 
	 

	2
	Consegue lidar com o stress e as exigências de gerir uma empresa?
	 
	 

	3
	Tem dificuldade em gerir pessoas?
	 
	 

	4
	Está preparado para assumir os riscos previstos?
	 
	 

	5
	Pode lidar com a responsabilidade de gerir um negócio?
	 
	 

	6
	Você pode trabalhar sozinho por longos períodos de tempo?
	 
	 

	7
	Aceita a diminuição do seu rendimento?
	 
	 

	8
	Conseguirá trabalhar sem uma garantia financeira normal?
	 
	 

	9
	Será capaz de trabalhar longas horas para a sua empresa?
	 
	 

	10
	Sabe qual o efeito que isto terá na sua família?
	 
	 

	11
	A sua família apoia a ideia de criar o seu próprio negócio?
	 
	 

	12
	Tem confiança suficiente para aceitar a rejeição por parte dos clientes?
	 
	 

	13
	Sabe o suficiente sobre o negócio no qual está a pensar envolver-se?
	 
	 

	14
	Definiu honestamente os seus objetivos para entrar neste trabalho?
	 
	 

	15
	Acha que este trabalho vai mudar a sua personalidade?
	 
	 

	16
	Está a considerar delegar autoridade a outras pessoas na sua empresa?
	 
	 

	17
	Já discutiste este projeto com um amigo/familiar em quem confias muito e acreditas ser honesto?
	 
	 

	18
	Consegue estabelecer boas relações com as pessoas?
	 
	 

	19
	Consegue demonstrar uma atitude assertiva quando necessário?
	 
	 

	20
	É bom a admitir os seus erros e a aprender com eles?
	 
	 

	21
	Será capaz de assumir a responsabilidade de gerir o seu próprio negócio?
	 
	 


Observação importante:
O exercício acima irá ajudá-lo a entender em que área você tem a habilidade necessária. Se acha que não consegue responder a nenhuma pergunta ou quer testar a sua resposta, peça a um amigo/familiar que responda à mesma pergunta. Em seguida, obtenha as informações sobre esta questão.


Exercício  2 
Faça o exercício 2 abaixo. Tente entender suas capacidades e habilidades.

20 EXEMPLOS DE PERGUNTAS QUE SERÃO ÚTEIS NA ESCOLHA DE UMA IDEIA DE NEGÓCIO
(https://bit.ly/3UF2hAD )

1. Que competências tenho eu?
2. Posso adaptar as minhas actuais competências à minha ideia de negócio?
3. Posso transformar o meu hobby numa ideia de negócio?
4. Que tipo de pessoa sou eu?
5. Posso trabalhar a partir de casa?
6. Que tipo de bens e serviços são necessários no meu mercado?
7. Que tipo de bens e serviços são necessários às empresas locais?
8. Os meus colegas/amigos de confiança têm alguma ideia sobre como gerir um negócio?
9. Existe alguma oportunidade de emprego na minha região (geografia) que me interesse?
10. Posso transferir uma ideia desenvolvida nas universidades para a vida empresarial?
11. Que importações fazem as grandes instituições e organizações?
12. Existe potencial para a substituição de bens importados na região?
13. Posso vender produtos feitos por outros?
14. Poderei gerar novas ideias?
15. Posso olhar para uma ideia existente de outra perspectiva?
16. Posso usar um exemplo de uma ideia de outra pessoa?
17. Posso seguir novas ideias e desenvolvimentos nos meios de comunicação social?
18. Consigo ver as possibilidades oferecidas pela produção natural ou por nutrientes orgânicos?
19. As reestruturações empresariais oferecem novas oportunidades de negócio?
20. Posso comprar um negócio existente?


Leitura adicional https://hbr.org/1996/11/the-questions-every-entrepreneur-must-answer 






3


Criação da Estratégia de Negócio



“Visão sem execução é alucinação.” – Thomas Edison, Co-Founder of General Electric


Nesta secção, você pode encontrar materiais adicionais e perguntas sobre o tema da criação de uma estratégia de negócios.

CRIAR UMA ESTRATÉGIA DE NEGÓCIO

Uma Estratégia de Negócio

Uma estratégia empresarial é uma ferramenta poderosa para o ajudar a atingir os seus objectivos empresariais, definindo os métodos e tácticas que deve implementar na sua empresa. A estratégia empresarial também orienta muitas das suas decisões empresariais, tais como a contratação de novos empregados.

Os empresários precisam de estar conscientes de que as práticas, processos e técnicas de gestão estratégica podem ser benéficas para o crescimento da empresa. A fim de permitir que as suas empresas cresçam, os empresários podem querer considerar a formulação exacta da estratégia, concentrando-se no crescimento, lucro e mercado, entre as técnicas de análise estratégica, prestando especial atenção à análise do mercado e da concorrência e à formulação exacta de estratégias empresariais genéricas. (Kutllovci, Shala, Troni; https://bit.ly/3DVoHIb )
Criar uma estratégia empresarial que se ajuste à visão que tem para a sua empresa ou empreendimento não é fácil. É preciso tempo e desenvolvimento. Deve sem dúvida avaliar a sua própria situação e os detalhes do trabalho que irá realizar. 

Porquê que uma estratégia de negócios é importante?  https://www.indeed.com/career-advice/career-development/business-strategy-examples 
Existem várias razões pelas quais uma estratégia de negócios é importante para as organizações, incluindo:
· Planear: Uma estratégia de negócio ajuda-o a identificar as principais medidas a adotar para alcançar os seus objetivos comerciais.
· Pontos fortes e fracos: O processo de criação de uma estratégia de negócio permite-lhe identificar e avaliar os pontos fortes e fracos da sua empresa para que possa criar uma estratégia que otimize os seus pontos fortes e compense ou elimine os seus pontos fracos.
· Eficiência: Uma estratégia de negócio permite-lhe atribuir eficazmente recursos para as suas atividades comerciais, o que automaticamente o torna mais eficiente. Ajuda-o também a planear com antecedência os prazos, atribuir funções e manter-se no bom caminho para os objetivos do seu projeto.
· Controlo: Criar uma estratégia de negócio dá-lhe mais controlo na escolha dos tipos de atividades que o ajudarão diretamente a alcançar os seus objetivos, bem como permite-lhe avaliar facilmente se as suas atividades estão a aproximá-lo dos seus objetivos.
· Vantagem competitiva: Ao identificar um plano claro para alcançar os seus objetivos, pode concentrar-se em capitalizar os seus pontos fortes, utilizando-os como uma vantagem competitiva que torna a sua empresa única no mercado.




Como construir uma estratégia de negócio (https://blog.hubspot.com/marketing/business-strategy )

● Identificar as aspirações e os valores do seu negócio.
● Efetuar uma autoavaliação.
● Indicar quais os segmentos do mercado que pretende captar.
● Determinar como irá vencer a sua concorrência.
● Estabelecer objetivos claros.
● Fazer um plano.
● Descobrir que competências são necessárias para vencer a sua concorrência e sustentar o sucesso do seu negócio.
● Decidir que sistemas de gestão são necessários para aperfeiçoar estas competências.
● Medir os seus resultados.
● Ser flexível e disposto a adaptar-se.

Modelo de Negócio:

O que é um Modelo de Negócio? (https://bit.ly/3WpNbR4 )
O termo modelo de negócio refere-se ao plano de uma empresa para a obtenção de lucro. Identifica os produtos ou serviços que a empresa planeia vender, o seu mercado-alvo e quaisquer despesas previstas. Os modelos de negócio são importantes tanto para as empresas novas como para as já estabelecidas. Ajudam empresas novas e em desenvolvimento a atrair investimento, recrutar talento e motivar a gestão e o pessoal.

As empresas estabelecidas devem atualizar regularmente o seu modelo de negócios ou não conseguirão antecipar as tendências e desafios futuros. Os modelos de negócio também ajudam os investidores a avaliar as empresas que lhes interessam e os empregados a compreender o futuro de uma empresa à qual possam aspirar aderir.


Por que precisa de capital?

● Para iniciar o seu negócio
● Para fazer crescer o seu negócio
● Para poder competir
● Para poder atingir os seus objetivos

Como obter capital?

1. Financiamento através de poupanças pessoais
2. Empréstimos comerciais
3. Amigos e Família
4. Investidores – Business Angels
5. Capital de risco
6. Fundos especiais e fundos de apoio no seu país

Capital Humano

Não basta que um empresário encontre e forneça capital sozinho; o capital humano também é muito importante aqui. O empresário irá liderar, mas os empregados devem comportar-se em conformidade, e o sistema deve ser estabelecido numa estrutura inclusiva.


Barreiras Linguísticas

Se opções, como convidados de diferentes países ou exportação no desenvolvimento rural forem consideradas, deve haver conhecimento linguístico que permita a comunicação com os convidados. Para exportação ou soluções online é necessário ter pelo menos conhecimentos de inglês.

Soluções de Transporte

· Chegadas e saídas para turistas
· Opções da terra para o mercado
· Transporte comercial
· Embalagens especiais
· Opções de transporte

Exemplos de Estratégias de Negócio

· Diferenciação
· Commodification
· Estratégia de Custos
· Estratégia Scope
· Estratégia nicho de mercado
· Proximidade com o cliente
· Combinação de estratégias

Diferenciação

Uma estratégia de diferenciação centra-se no que torna o seu negócio único em relação a outros na mesma indústria ou mercado. Ter uma boa estratégia de diferenciação cria uma fidelidade à marca mais estável, reduz a concorrência de preços, aumenta as margens de lucro e diminui a capacidade dos clientes de substituir o seu produto por algo diferente. Três áreas de diferenciação incluem a empresa, o custo do produto ou serviço e o próprio produto ou serviço. ( https://www.zippia.com/advice/differentiation-strategy/https://www.zippia.com/advice/differentiation-strategy/ )

6 exemplos únicos de estratégia de diferenciação – ver vídeo de inspiração criativa
https://www.youtube.com/watch?v=Nlh1-TCcfas&t=12s

Ver também https://indeedhi.re/3DVStfW 

Commodification

A Commodification atribui um valor económico a cada produto que anteriormente não era contabilizado em termos económicos, é mais um conceito orientado para o lucro (https://www.superheuristics.com/what-is-commodification/ ).
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https://hbr.org/1984/01/strategies-for-staying-cost-competitive 

Estratégia de Scope

Market Scope é o mercado onde a sua empresa vai estar ativa com os seus produtos e serviços. Existem vários tipos; Mercado único, Mercado múltiplo, mercado total, mercado regional e mercado local.
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Potential Pitfalls of Overall Cast Leadership and Differentiation Strategies
Fonte : Dess Mc Namara, Eisner  p.223
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Market-Scope Strategy Single-Market Strategy

Definition: concentration of efforts in a single segment.
Objective: To find a segment currently being ignored or served inadequately and meet its needs.

Requirements: a) Serve the market wholeheartedly despite initial difficulties. b) Avoid competition with
established firms.

Expected results: low costs; higher profits

Market-Scope Strategy Multimarket Strategy

Definition: Serving several distinct markets.

Objective: To diversify the risk of serving only one market.

Requirements: a) Careful selection of segments to serve. b) Avoid confrontation with companies serving the
entire market.

Expected results: higher sales; higher market share
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* Definition: Serving the entire spectrum of the market by
selling differentiated products to different segments in the
market.

* Objective: To compete across the board in the entire market.

* Requirements: a) Employ different combinations of price,
product, promotion and distribution strategies in different
segments. b) Top management commitment. ¢) Strong
financial position.

» Expected results: increased growth; higher market share
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« Definition: Operate in a region.

* Objective: To diversify risk of
dependence on one part of a
region and to keep control
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 Requirements: a) Management
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Adequate resources. ¢) Logistical
ability to serve a regional area.
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Erowth; increased market share;
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Overall Cost Leadership

Too much focus on one or a few value-chain activities.

Increase in the cost of the inputs an which the advantage is based.
A strategy that can be imitated too easily.

A lack of parity on differentiation.

Reduced flexibility.

Obsolescence of the basis of cost advantage.

Unigueness that is not valuable.

Too much differentiation.

A price premium that is too high.

Differentiation that is easily imitated.

Dilution of brand identification through product-line extensions.
Perceptions of differentiation that vary between buyers and sellers.
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