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Provar ao mundo que a sua 
ideia vale a pena e desenvolver 

a sua proposta
1. Entendendo o enquadramento da solução de problemas    
2. Estudo de mercado    
3. Colocar a sua ideia à frente dos clientes rapidamente 

e aprender com ela
4. Abordagens para o design de produtos/serviços

Capítulo 2

“Fazer é a melhor maneira de pensar,” 
– Tom Chi*

* Tom Chi, inventor, líder, treinador e palestrante que atuou como chefe de experiência do produto no Google X, 
onde é conhecido por desenvolver tecnologias como o Google Glass e os carros autónomos da Google.  
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Tem uma ideia brilhante para mudar o sistema alimentar. 
Tem alguma ideia de como a irá executar. Mas como 
prova a si mesmo e aos outros que a sua ideia é digna 
de todo o sangue, suor e lágrimas que entrarão nela nos 
próximos meses ou anos? Este capítulo analisa como 
testar se existe um solução ajustada para cada problema 
e se existe mercado ajustado para cada produto (é disto 
que está à procura), como pode fazer um estudo inicial 
eficiente, e oferece abordagens para design de produtos 
e de serviços.    

Entendendo o enquadramento da solução de problemas
Nesta fase, deseja entender se a sua ideia é adequada para resolver o problema que você identificou. 
Depois de estabelecer isto, deseja avaliar se as pessoas estarão dispostas a pagar por isso. É bom ter uma 
solução perfeita para um problema, mas se ninguém pagar por isso, não será um negócio viável. Invista 
tempo para descobrir se a sua ideia funcionará e se você se deve atirar. Nunca terá 100% de garantia de 
que a sua empresa venha a ser um sucesso, mas poderá aumentar as suas hipóteses através de vários 
tipos de pesquisas e de estudos.   

Estudo de viabilidade 
Como o nome sugere, um estudo de viabilidade visa avaliar se uma ideia é viável e ajudá-lo-á a elaborar um 
plano de negócios sólido. É provável que o seu estudo de viabilidade continue durante os primeiros estágios 
da sua startup, à medida que você vai desenvolvendo o seu produto e o serviço. As informações recolhidas 
nesta fase do processo podem ser divididas em diferentes secções, considerando a viabilidade de mercado, 
técnica, comercial/financeira e organizacional. As seguintes secções abordarão mais detalhadamente como 
pode recolher estas informações e quais são as principais abordagens: 

• Estudo de mercado

• Cenário competitivo 

• Análise SWOT

No final desta fase, já terá uma boa ideia ou se deve atirar-se (se ainda não o fez — um estudo de viabilidade 
também pode ser útil numa fase posterior do seu crescimento)!  

Testemunhos de empreendedores sobre “atirar-se” — Jimmy’s Iced Coffee & Aerofarms

“A primeira vez que olhei para o cenário macro de segurança alimentar e 
do crescimento populacional percebi que a agricultura vertical seria uma 
resposta para isso. Se me está a perguntar quando é que eu realmente 
confiei que me podia atirar… isso aconteceu quando descobri a economia 
unitária, quando fiz a economia unitária funcionar.”   
– David Rosenberg, CEO e cofundador da Aerofarms   

Capítulo 2

“Atirei-me quando não aguentava mais trabalhar como um 
cão para ganhar a vida. Isto foi em novembro de 2010 e ainda 

estamos aqui hoje, mais de 7 anos depois!” 
– Jim Cregan, cofundador da Jimmy’s Iced Coffee
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Estudo de mercado
Quer esteja na fase da ideia, a fazer alterações num produto/serviço existente ou à 
procura de um novo produto para desenvolver, vai sempre haver um momento em que vai 
precisar de realizar pesquisas de mercado. Uma parte importante do sucesso do negócio 
é poder tomar decisões esclarecidas e assim estará muito melhor posicionado para 
isso, entendendo os mercados em que atua. Tendo uma compreensão clara e forte dos 
mercados em que actua também irão permitir que adeque melhor o seu produto/serviço, 
a sua estratégia de marketing e convença outras pessoas, como investidores e potenciais 
clientes, a embarcar.

Primário X secundário
O estudo de mercado primário é uma informação que recolhe, por exemplo, entrevistando potenciais clientes 
ou consumidores. Alguns (como o ICURE programme) sugerem que deve falar com até 100 potenciais 
clientes antes de iniciar o seu negócio. Pode pagar alguém para realizar esta pesquisa, embora nas fases 
iniciais de uma startup (com pouco dinheiro) seja improvável. O estudo de mercado secundário é uma 
informação que você recolhe de fontes existentes, como estudos, publicações, relatórios comerciais — 
pode recolhê-la de vários lugares, como documentos do Governo, pesquisas realizadas por organizações 
comerciais, grandes empresas, líderes de grandes empresas históricas... Os relatórios do mercado publicados 
por empresas como Mintel e Frost & Sullivan são muito caros; portanto, vale a pena conferir grandes 
bibliotecas públicas perto de si, pois elas costumam tê-los e podem ser um bom lugar para começar. 

Uma pesquisa é melhor que outra? Vai 
querer reunir os dois tipos. Nada supera 
informações diretas e ideias que pode obter 
no seu mercado específico. No entanto, 
também precisará de informações a nível 
macro para criar uma imagem adequada 
da viabilidade da ideia do seu negócio e é 
improvável que as recolha (provavelmente 
também não seria um bom uso do seu 
tempo ou dos seus recursos).    

Qualitativa X quantitativa
A pesquisa qualitativa consiste no como e no porquê de as pessoas pensarem e sentirem algo, enquanto 
a pesquisa quantitativa fornece factos e números. Há benefícios para ambos. Como a indústria alimentar 
transmite emoções fortes às pessoas, faz sentido usar a pesquisa qualitativa para entender o que motiva as 
pessoas a tomar certas decisões em relação à comida (por exemplo: o que as faria escolher um tipo de bebida 
em detrimento de outra) ou como se sentem em relação a determinados alimentos inovadores (por exemplo: 
se eles ficariam felizes em comer carne produzida em laboratório). A desvantagem da pesquisa qualitativa 
é que os comportamentos reais das pessoas diferem das suas intenções. Portanto, embora possam dizer 
que escolheriam uma marca em detrimento de outra devido a considerações éticas, inconscientemente pode 
vir a ser o preço o fator final na tomada de decisões. A pesquisa quantitativa, por outro lado, é orientada 
por dados. Esta pesquisa é realizada através de questionários, votações, sondagens e estudos. Embora 
seja muito mais direcionado por dados, ainda pode ser usado para entender certos comportamentos e, 
particularmente, o apetite por um produto ou serviço.     

Case study: Nice & estudo de mercado

Nice é uma marca de vinho francesa vegan de alta qualidade, vendida em latas. A cofundadora da Nice, Lucy, 
já tinha lançado outra marca de alimentos e, antes de lançar a Nice, com a realização de estudos, chegou a 
conclusões importantes. 
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“Tenho sorte — eu já tinha lançado o Cuckoo e isso ensinou-me muito sobre como lançar a Nice. 
Fiz tudo de forma diferente; com o Cuckoo era muito jovem, recém-saída da universidade e nem 
sabia o que significava FMCG, nem entendia o que categorias* significava, qual era o tamanho de 
uma categoria e lancei uma marca de muesli de bircher que era uma categoria de 1 milhão de libras. 
Com o vinho enlatado, quando tivemos a ideia, a primeira coisa que fizemos foi investir um pouco 
de dinheiro, bem, bastante dinheiro para uma startup, para comprar os dados da categoria que nos 
mostrava o tamanho do mercado em detalhe. Isto significava que sabíamos automaticamente que 
estávamos atrás de um grande mercado acessível. Maior curva de aprendizagem.”  
– Lucy Wright, cofundadora da Nice  

(*Uma “categoria” refere-se a uma filial/grupo de produtos FMCG (Fast Moving Consumer Goods) que 
compartilham semelhanças. Por exemplo, existem categorias para bebidas, produtos frescos, lanches, 
produtos de beleza, etc. Este termo é usado no setor do retalho. Os retalhistas maiores têm compradores 
de categoria — alguém que se concentra apenas numa categoria.  

Cenário competitivo
Como parte do seu estudo de mercado, desejará gastar um pouco dos seus esforços explorando 
o que os seus concorrentes estão a fazer. Isso é essencial para entender as ameaças que elas representam 
para os seus negócios, o que pode aprender com eles e o que pode fazer de maneira diferente. É provável 
que faça isto como estudo secundário (por exemplo: encontrando informações publicamente disponíveis), 
mas dependendo da sua empresa, pode haver oportunidades para falar diretamente com eles. Dentro do 
contexto da sustentabilidade, as empresas competitivas podem compartilhar informações. Faz sentido, 
pois a motivação por detrás destas empresas é criar mudanças positivas no mundo e, portanto, a partilha 
de conhecimento beneficia uma causa maior. 

Você pode iniciar a sua análise competitiva identificando várias empresas; sugerimos que entre no top 10, 
mas escolha mais ou menos como desejar. Categorize-os como concorrência direta ou indireta. Por exemplo, 
uma marca de pipocas pode categorizar outras marcas de pipocas como concorrência direta e outras 
empresas de lanches, como batatas fritas, como concorrência indireta. Depois de identificar quem sãos os 
seus concorrentes, recolha diferentes tipos de informações sobre eles. Isto varia de acordo com o negócio 
ou produto/serviço em questão.

• Produto/serviço: quais são as características dos produtos 
ou serviços deles, como eles diferem dos seus? Qual é a 
estratégia de preços deles? Quanta força os produtos ou 
serviços deles obtiveram?  

• Modelo de negócios: como o modelo de negócios deles difere 
do seu? Existem lacunas nos seus modelos de negócios ou 
áreas em que pode melhorar?  

• Marketing: como é que eles comunicam o que estão a fazer? 
O que é que o site deles diz? Eles têm críticas/depoimentos 
para que possa ver o que as outras pessoas dizem sobre eles? 
Eles conseguiram muita cobertura dos media? 

• Organização: ¿quem está na equipa deles? O board deles? 
Sabe quem são os consultores deles? Onde é que estão 
localizados? É um local melhor ou pior do que o seu para 
iniciar um negócio? 
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Perceber bem a concorrência ajudá-lo-á a desenvolver a vantagem competitiva da sua empresa e a 
diferenciá-lo, o que é particularmente importante num mercado saturado. Algumas indústrias são mais 
competitivas do que outras. Se estiver a desenvolver uma marca de alimentos direcionada a grandes 
retalhistas, esteja preparado para defender constantemente as razões pelas quais o seu produto é diferente 
ou melhor do que os produtos existentes. Se estiver a desenvolver uma tecnologia inovadora como um 
rótulo que expira à mesma velocidade que a sua comida (consulte o Mimica Touch), poderá enfrentar uma 
concorrência menos direta, mas haverá outras barreiras à entrada!    

Case study: Olio — estudo de mercado e prova de conceito    

O Olio é um aplicativo móvel para a partilha de alimentos, com o objetivo de reduzir o desperdício alimentar. 
Isto é feito interligando aqueles com excesso de alimentos àqueles que precisam ou desejam consumir 
esses alimentos. Os fundadores da Olio levaram a cabo três estudos importantes de mercado antes do 
lançamento da Olio.   

“Primeiro, fizemos um estudo de secretária para descobrir qual era o 
problema do desperdício alimentar e o que descobrimos horrorizou-nos 

absolutamente — globalmente, 1/3 de todos os alimentos produzidos são 
deitados fora e, nos países desenvolvidos, bem mais de metade de todo o 

desperdício alimentar ocorre em casa. A próxima parte da pesquisa foi uma 
pesquisa que distribuímos por e-mail e redes sociais e o objetivo era descobrir 

se as pessoas se importam realmente com o problema do desperdício 
alimentar. O principal insight que descobrimos foi que 1 em cada 3 pessoas 

são “fisicamente afetadas” por desperdiçar boa comida, o que nos deu a 
confiança de que o desperdício de comida definitivamente é um problema 
comum com o qual as pessoas se preocupam. E, finalmente, fizemos uma 

prova de conceito usando o WhatsApp e pedimos a 12 estranhos que 
moravam perto um do outro para entrar num grupo de WhatsApp e partilhar 
qualquer alimento excedente que eles pudessem ter durante um período de 

duas semanas. O feedback recolhido deu-nos a convicção de seguir em frente 
e investir as nossas poupanças de uma vida na construção da primeira versão 

do aplicativo OLIO! Numa base contínua, recebemos feedback dos nossos 
utilizadores diariamente, principalmente por e-mail, realizamos regularmente 

estudos e recebemos feedback em reuniões.”
– Tessa Stuart, cofundadora e CEO da Olio 

Como fazer boas perguntas?   
Ao fazer perguntas, é importante que as faça de maneira a permitir que os potenciais clientes deem 
feedback genuíno e não confirmem a sua tendência. Um ótimo livro sobre o assunto é “The Mom 
Test”. Em vez de fazer perguntas diretas como “gosta disto?” ou “compraria isto?”, faça perguntas 
mais exploratórias como “como resolveria este problema atualmente?”. Certifique-se de fazer 
perguntas que possam apoiar e discordar daquilo que você está a fazer.

“Todo a gente lhe está a mentir. Eles dizem que não deve perguntar à sua 
mãe se o seu negócio é uma boa ideia, porque ela o ama e mentir-lhe-á. Isto é 
tecnicamente verdade, mas não é este o ponto. Não deve perguntar a ninguém 
se a sua empresa é uma boa ideia. É uma má pergunta e toda a gente mentir-
lhe-á, pelo menos um pouco. Não é responsabilidade deles dizer a verdade. 
A responsabilidade de a encontrar é que é sua.”   
– Rob Fitzpatrick, autor de “The Mom Test”   
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Análise SWOT 
Uma análise SWOT é uma análise 
estratégica que analisa pontos fortes, 
pontos fracos, oportunidades e ameaças. 
Não se limita, de forma alguma, ao 
mundo das startups e pode ser usado 
em momentos diferentes ao longo do 
ciclo de vida de qualquer negócio. É uma 
ferramenta útil para ajudá-lo a descobrir 
a estratégia de negócios e a vantagem 
competitiva, ou mesmo para o informar 
se deve arriscar. Pontos fortes e fracos 
são coisas sobre as quais tem controlo, 
pois são internos à sua empresa, 
enquanto as oportunidades e ameaças 
são externas, parte do ambiente em 
que opera e está fora do seu controlo. 
Geralmente é representado como uma 
grade, mas fique à vontade para ser 
criativo, se quiser visualizá-lo de 
maneira diferente.  

Strengths

• Strong team with
relevent experience

• Unique product
proposition

• First mover
advantage

Opportunities

• Growing market
• Veganism trend

Threat

• Lack of existing
legislation of new
technology

Weaknesses

• Established market
with large existing 
businesses

• No reputation
• Lack of funding

Exemplo: de análise SWOT

Aqui estão algumas perguntas e exemplos para começar uma análise SWOT:  

 Forças

• Tem uma forte vantagem competitiva sobre os outros players da indústria? 
Por exemplo: Mimica Touch criou um rótulo inovador para alimentos que 
expira à mesma velocidade que os alimentos aos quais está associado. 

• É o primeiro, ou um dos primeiros, a trazer esse tipo de produto ou serviço 
ao mercado? Por exemplo: o peixe criado em laboratório é um produto 
completamente novo. Ser o primeiro a comercializar com este tipo de 
inovação será uma força para aproveitar oportunidades de mercado, 
reputação e potencial de relações públicas. Veja Finless Foods.  

• Existe um benefício social ou ambiental claro para o seu produto? Ao considerar esta questão, tente adotar 
uma Food Systems Approach — uma estrutura conceitual multidisciplinar que tem em consideração 
as relações entre diferentes partes do sistema alimentar e como a mudança de uma coisa pode ter 
consequências pretendidas em outra (adotando uma perspectiva mais ampla, também pode ser que descubra 
algumas fraquezas que pode resolver!)

• Você pode usar seu produto ou serviço como uma plataforma para falar sobre uma questão importante 
no mundo e criar mudanças positivas no mundo? Marcas que reconhecem sua responsabilidade perante 
a sociedade e que podem se posicionar em questões importantes são as que subirão ao topo (veja o 
recente movimento Black Lives Matter).  

Debilidades

• Existem lacunas óbvias na sua equipa? Por exemplo: se está a desenvolver 
um negócio em tecnologia de alimentos, sente falta de alguém com o 
conhecimento técnico relevante?

• Não tem financiamento para expandir o seu produto ou serviço? Por 
exemplo: empresas que gastam muito em R&D (research & development) 
podem precisar de milhões para validar a sua tecnologia antes de ter um 
produto que possa vender no mercado. Esse foi o caso do Entocycle, uma 
propriedade agrícola automatizada de insetos que produz proteínas de insetos 
ambientalmente amigáveis para alimentar animais de criação. 

• 
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 Oportunidades

• Existem tendências de mercado em crescimento que pode aproveitar? Por 
exemplo: pode ser o crescimento do veganismo se estiver a produzir produtos 
veganos ou o aumento de pessoas que reduzem o consumo de carne se 
estiver a desenvolver substitutos de carne. 

• Existem alterações na legislação que suportam o seu produto/serviço? 
Por exemplo: um país que proíbe grandes retalhistas e estabelecimentos 
de enviar alimentos para aterros, abrindo oportunidades para empresas 
de desperdício alimentares.    

Ameaças

• A sua ideia de negócio pode ser copiada por outros concorrentes? 
Por exemplo: uma marca que produz água gaseificada com sabor possui 
um modelo de negócios e um produto que pode ser imitado facilmente. 

• Existem ameaças ambientais que podem afetar significativamente os 
seus negócios? Por exemplo: o custo dos seus fornecedores pode variar 
significativamente com base em determinados eventos. Recentemente, 
o preço da baunilha disparou (2017) a um ponto em que se constatou 
que um grande número de marcas de gelados de baunilha não tinha, 
de facto, baunilha (Fonte).   

Colocar a sua ideia à frente dos clientes rapidamente 
e aprender com ela
Quando está a tentar descobrir se a sua ideia vai funcionar, não há melhor substituto do que experimentá-
la e ver como é que a ideia funciona verdadeiramente. Isto pode parecer um objetivo irreal, uma vez que 
os produtos e os serviços precisam de financiamento para serem desenvolvidos e só terá acesso a um 
financiamento considerável depois de testar o conceito. Mas existem maneiras de testar o seu conceito 
de forma económica. As próximas secções mostram como fazer isto mesmo. 

The Lean Startup 
Se está interessado em startups ou no mundo dos negócios, provavelmente já ouviu falar da Lean Startup, 
um termo e um livro criados por Eric Ries. A ideia que está por trás disto é que a maioria das startups 
falha porque, para descobrir que os seus clientes não os querem de todo ou só não querem determinadas 
finalidades gastam uma quantidade enorme de recursos no desenvolvimento dos produtos e serviços. O 
processo Lean Startup oferece um método que permite o desenvolvimento de produtos e serviços através de 
um processo muito mais focado no cliente e interativo.

A chave do método Lean Startup está no conceito de Produto Mínimo Viável (MVP). Isto define-se como “a 
versão de um novo produto que permite que uma equipa recolha a quantidade máxima de de estudo validado 
sobre clientes com o mínimo de esforço”. Esta versão de um produto ou serviço, geralmente, possui os 
recursos mais básicos, apenas o suficiente para conseguir satisfazer os primeiros utilizadores, uma vez que 
estes talvez desculpem mais do que outros potenciais clientes. Pense nisto como um protótipo que oferece 
a alguns clientes para obter o máximo de feedback possível para depois desenvolver versões futuras. 
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Case study MVP — Visão de impacto:  
Melhorar o nosso sistema global alimentar com imagens hiperespectrais

ImpactVision usa a tecnologia de imagem hiperespectral para reduzir o desperdício na 
cadeia de produção alimentar. O software fornece informações sobre a qualidade dos 
alimentos, a frescura do peixe, a maturação dos abacates ou a presença de objetos 
estranhos não evasivos e o cálculo da velocidade da produção. Quando o ImpactVision foi 
criado, o objetivo inicial dos fundadores era reduzir o desperdício na cadeia de produção 
de carne. Trabalharam com um instituto de investigação na Alemanha e foi aí que 
levaram a cabo a sua primeira campanha de imagem e avaliação para entender o PH e a 
cor dos diferentes bifes das imagens (sendo que o pH e a cor atuaram como substitutos 
do prazo de validade). Este estudo inicial deu azo a um plano para construírem o seu 
primeiro MVP. Repetiram o processo com um grande retalhista nos EUA e projetaram a 
primeira versão da tecnologia ImpactVision composta por um algoritmo de pH e cores 
de carne bovina e uma interface de utilizador primitiva. Abi Ramanan disse que era 
“emocionante, porque geralmente só acede a estas informações através da utilização 
de um colorímetro, um teste de sensibilidade (usando uma faca) e uma inspeção visual 
usando um medidor de pH, sendo este o teste mais comum”. O próximo passo da 
empresa levou dois anos, que incluíram a captação de recursos e a alteração do produto.  

Princípios Lean Startup:

1. Os empreendedores estão em toda parte: Uma startup é uma instituição humana projetada 
para oferecer um novo produto ou serviço em condições de incerteza extrema e não tem nada 
a ver com o tamanho de uma empresa ou de um setor. A chave é pensar grande, começar 
pequeno e escalar rapidamente.

2. Empreendedorismo é Gestão: como instituição, uma startup exige gestão. Gestão flexível, orientada 
para a aprendizagem, que incentive experiências e que esteja adaptada ao conceito de incerteza extrema.

3. Aprendizagem Reconhecida: As startups não existem para criar coisas, existem para se aprender 
a construir um negócio viável. Esta aprendizagem pode ser validada cientificamente, executando 
experiências que demonstrem e testem cada segmento da nossa visão. A validação permite que 
se identifiquem os principais riscos no seu produto ou serviço e para depois se fazerem os 
ajustes apropriados. 

4. Contabilidade Inovadora: A contabilidade inovadora é necessária para responsabilizar os 
empreendedores pelas suas ações e para melhorar os resultados empresariais. Um empreendedor 
deve perceber bem a forma de medir o progresso, deve perceber bem como devem ser estabelecidos 
os objetivos e como deve dar prioridade ao trabalho. Isto exige um novo tipo de contabilidade 
específico para startups.

5. Construir-Medir-Aprender: A principal atividade das startups é transformar ideias em produtos 
ou serviços, avaliar a resposta dos clientes e, de seguida, determinar o que deve mudar ou preservar. 
Todos os processos devem ter o objetivo de acelerar este ciclo de feedback.

Ideas Code Data
Build Measure

Learn

Minimise the total time through the loop



32

Forma rápida de desenvolver protótipos
Tom Chi desenvolveu o conceito que permite uma forma rápida de desenvolver protótipos. Chi descreve este 
conceito como “o processo de encontrar o caminho mais rápido para uma experiência direta daquilo que está a 
tentar criar.” Semelhante à Lean Startup, esta forma rápida de desenvolver protótipos baseia-se na ideia de 
colocar (a) protótipos nas mãos de potenciais utilizadores o mais rápido possível e aprender com o processo. 
Em vez de adivinhar, Chi defende a aprendizagem. E, para maximizar a taxa de aprendizagem, defende 
que se deve minimizar drasticamente o tempo necessário para tentar fazer as coisas, portanto, a criação 
rápida de protótipos. Em vez de tentar tomar decisões, analisando se algo é bom/mau ou certo/errado, 
deve concentrar-se em adivinhar ou basear a sua opinião em conjeturas (uma conclusão formada com base 
em informações incompletas). Chi é mais a favor da experiência direta do que da dita conjetura. Sugerimos 
que leia a breve lição de Tom Chi (vídeo de 8 minutos) sobre a forma rápida de desenvolver protótipos para 
começar: https://ed.ted.com/lessons/rapid-prototyping-google-glass-tom-chi.

Não se concentre muito na teoria da Lean Startup ou na Forma rápida de desenvolver protótipos, é verdade 
que são guias úteis mas não precisam de ser seguidos à risca. A mensagem principal é a de que não deve 
gastar horas, semanas ou meses a desenvolver um produto ou serviço em sigilo sem que o mostre a um 
potencial cliente. Desenvolva um protótipo MVP/a, não perca tempo, fale com os utilizadores e ouça os 
comentários para melhorar. 

Abordagens para o design de produtos/serviços

Tendo um verdadeiro conhecimento sobre as necessidades do mercado, estará bem posicionado para 
desenvolver o seu produto ou serviço. Existem várias maneiras de abordar a fase de design/desenvolvimento 
mas abordaremos apenas o design focado no utilizador e no design de um produto sustentável, uma vez que estes 
se baseiam nos conceitos já discutidos. Ao executar eficientemente o processo de design, considerando, de facto, 
as necessidades do utilizador final, estará a aumentar as hipóteses de o produto, ou o serviço, vir a ser adotado 
com sucesso.

Design focado no utilizador   
O design centrado na pessoa (um termo originalmente cunhado pelo IDEO) é um enquadramento que 
considera as perspetivas humanas durante todo o processo de design. O design da experiência do utilizador 
é o design de experiências multissensoriais, tipicamente na relação entre o ser humano e a tecnologia. É uma 
das muitas vertentes do design que adota uma abordagem centrada no ser humano. O design centrado no 
ser humano pode ser definido como “uma abordagem criativa para a solução de problemas (...). É um processo 
que começa com as pessoas para as quais está a fazer o projeto e termina com soluções novas e personalizadas 
para atender às necessidades das mesmas pessoas. O design centrado no homem tem tudo a ver com criar uma 
profunda empatia com as pessoas para quem está a fazer o projeto; gerar toneladas de ideias; construir muitos 
protótipos; compartilhar aquilo que fez com as pessoas para quem está a fazer o projeto; e, finalmente, dar ao 
mundo a sua nova e inovadora solução.”

O processo para o design centrado na pessoa consiste em três fases:  

Fase de inspiração/descoberta: aprenda diretamente com as pessoas para quem está a 
fazer o projeto e tente entender as necessidades e os desafios deles, esquecendo todas 
as suposições que tenha feito anteriormente. Isto pode ser feito através de entrevistas, 
observação, conversas informais, investigação secundária ou até mesmo colocar-se no 
lugar de utilizador.  

“O design começa com a percepção de um 
qualquer problema e termina com algum tipo 
de solução a ele relacionada,”   
KM Kim
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Fase de criação da ideia/Conceito: brainstorm! Considerando as aprendizagens da fase um, desenvolva 
muitas ideias e soluções. Não deve haver aqui nenhum julgamento nem nenhuma perseguição pela perfeição; 
ideias más e imperfeitas são bem-vindas, porque certamente também pode aprender alguma coisa com 
elas. Também é uma boa ideia apresentar alguns destes conceitos aos seus utilizadores e apontar as suas 
reações. Isto ajuda a informá-lo para a próxima fase. 

Fase de implementação/protótipo: dê vida à sua ideia/solução. Isto inclui a criação de protótipos e, de 
seguida, desenvolvimentos adicionais para criar um produto que possa levar ao mercado (pense no MVP 
Lean Startup e na Forma rápida de desenvolver protótipos que discutimos anteriormente neste capítulo). 

Outro processo de design centrado no utilizador é o design da experiência do utilizador (UX). Pode ser definido 
como, “o processo de criação de produtos que fornecem experiências significativas e relevantes para os utilizadores. 
Isto engloba o design de todo o processo de aquisição e integração do produto, incluindo aspectos de marca, design, 
usabilidade e funcionalidades. Os produtos que oferecem uma excelente experiência ao utilizador (por exemplo, o 
iPhone) são desenhados não apenas a pensar no consumo, ou no uso do produto, mas também em todo o processo 
de aquisição, manutenção e até na solução de problemas. Da mesma forma, os designers de UX não se concentram 
apenas na criação de produtos que podem ser utilizados; concentram-se em outros aspetos da experiência do 
utilizador, como o prazer, a eficiência e também a diversão.” (Fonte: Fundação de Design de Interação)

Embora o design centrado no ser humano e o UX pareçam óbvios, é um erro comum dos empreendedores 
desenvolver produtos e serviços sem entenderem verdadeiramente o utilizador final. Identificamos um 
problema que precise de ser resolvido e, depois, fazemos suposições sobre quais soluções podemos 
desenvolver. Utilizando estes princípios de design para solucionar um problema, sabe que irá desenvolver 
uma solução bem-sucedida, porque mantem os utilizadores finais no centro do processo.  

Também é importante considerar o risco de viés inconsciente ao projetar produtos e serviços — assista 
aeste vídeo para uma introdução sobre o porquê e confira as pesquisas mais recentes da Universidade de 
Stanford sobre inovações e políticas de gênero.  

Qual é a coisa mais importante a ter em consideração quando 
se desenvolve um produto ou serviço?   

É clichê, mas, é o seu cliente. A única coisa a ter em 
mente é o cliente. Pode desenvolver um ótimo modelo e 
um ótimo serviço, se ninguém os comprar, não tem um 
negócio. Se abandonar o ponto de vista do consumidor, 
se perder de vista as tendências e não entender para 
onde elas estão a ir, as pessoas deixarão de comprar 
seu produto.”  
– Steve Dring, cofundador da Growing Underground

“Manter sempre o foco em: a) descobrir quais são os problemas/necessidades dos seus 
clientes; b) desenvolver produtos/serviços que atendam a essas necessidades e melhor 
ainda se a sua solução puder criar benefícios adicionais. (…) Tudo, e eu quero dizer tudo, 
desde procurar parceiros de distribuição a participar em conferências e dar palestras, é 

secundário quando confrontado com o desenvolvimento de um produto que atenda a uma 
profunda necessidade e resolva um problema crítico.”  

– Abi Ramanan, CEO e cofundadora da Impact Vision 

Design de um produto sustentável
Este tipo de design especializa-se nos produtos ou serviços que possuam, maioritariamente, benefícios 
ambientais ou sociais. Existem também diferentes abordagens para desenvolver estes tipos de negócios; 
vamos-nos concentrar na economia circular e no design do pensamento do ciclo de vida (LCT).    
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“A construção do design de uma economia circular passou do método tradicional pegar-criar-descartar do modelo 
extrativo industrial para um modelo que consiste num circulo fechado onde materiais, nutrientes e informação são 
continuamente reaproveitados” (Fonte: https://www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy). Aqui a 
inspiração é a natureza: os sistemas naturais não desperdiçam nada. De facto, o desperdício, normalmente, 
significa comida para outra parte do sistema. Grande parte do trabalho em torno da economia circular e dos 
negócios foi liderada pela Ellen McArthur Foundation, que fez uma parceria com a IDEO para criar um guia de 
design de produto da economia circular, sobre o qual recomendamos que faça uma pesquisa aprofundada 
para que consiga entender melhor estes conceitos. Um modelo circular constrói capital económico, natural 
e social e é baseado em três princípios:

• Excluir dos projectos o desperdício e a poluição

• Manter os produtos e os materiais em uso

• Regenerar os sistemas naturais

Aplicar o design da economia circular ao sistema alimentar implica olhar para além da nossa economia 
industrial tradicional e considerar a forma pelo qual determinado valor pode ser extraído de todos os 
aspectos da cadeia de produção, desde a extração, à produção e ao uso ao descartar dos produtos. É uma 
mentalidade que requer a criação de conexões entre as partes do setor que antes estavam desconectadas 
e a ampliação da perspectiva do utilizador. Em vez de focar apenas no utilizador final, o design da economia 
circular requer “pesquisar e entender as necessidades de todos os utilizadores ou utilizações dos materiais dentro 
do sistema” (Fonte). Com a população global a crescer e com recursos limitados, o design da economia circular 
fornece uma abordagem particularmente interessante para solucionar muitos dos problemas da indústria 
alimentar. Pensamos que a melhor maneira de ilustrar isto era dar vários exemplos considerando 
as diferentes partes do sistema alimentar:   

• Combater os resíduos orgânicos e fornecer alimentos para animais 
de criação e agricultores que cultivem: A Entocycle utiliza larvas para 
converter resíduos orgânicos (como grãos de café e grãos usados em 
cervejas) em proteína sustentável de insetos que pode ser usada para 
alimentar animais de criação, como o salmão.

• Produzir peles veganas sustentáveis a partir de fibra de folhas de 
abacaxi: apesar de não criar um produto final que fique na indústria 
alimentar, o Pinatex é um material criado pela Ananam que trabalha 
com os agricultores para usar um subproduto agrícola de forma a criar 
um material sofisticado usado por muitas empresas de moda. 

• Reciclar resíduos de café em biocombustíveis avançados, 
granulados de biomassa e, num futuro próximo, biodiesel: Biobean
une os setores alimentar e de energia, tendo construído a primeira 
fábrica de reciclagem de resíduos de café do mundo. 

• Cultivar saladas e criar peixes num sistema de aquaponia de circuito 
fechado: GrowUp Urban Farms foi a pioneira numa propriedade 
urbana onde produtos (como alface) são alimentados com a água 
residual dos peixes.   

• Usar nutrientes das águas residuais e transformá-los num 
fertilizante puro e ecológico que melhora a eficiência dos nutrientes 
e reduz o risco de lixiviação e derramamento: A Ostara encontrou 
uma maneira de proteger as correntes de água, combatendo as águas 
residuais e criando um novo produto que, posteriormente, evita a 
poluição das correntes de água.   

• Embalagens que se comportam exatamente como os alimentos 
e retornam aos ciclos naturais: A Tipa desenvolveu um película 
compostável que se biodegrada nas condições de compostagem do 
ambiente e pode retornar à natureza como uma casca de laranja.   
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Ligeiramente semelhante ao conceito de design da economia circular, o Life Cycle Thinking (LCT) significa 
que se está a ir além do foco tradicional no local de produção e nos processos de fabricação para que se 
consigam incluir os impactos ambientais, sociais e económicos de um produto ao longo de todo o seu ciclo de 
vida (Fonte: Iniciativa Ciclo de Vida). Outras metodologias de design que aplicam mentalidades semelhantes 
são as do cradle to cradle e as do design regenerativo. Todos se baseiam na ideia de que devemos imitar os 
sistemas naturais onde o desperdício não existe e onde parte da produção irá criar mais produção.  

Existem inúmeros desafios na indústria alimentar que exigem um novo tipo de pensamento e um design 
sustentável para os produtos/serviços. A aplicação desta perspectiva ao seu novo negócio não significa 
apenas que está a entrar em mercados novos, inovadores e pouco explorados. Significa também a oferta 
de grandes benefícios na forma de contar histórias e no potencial para as relações públicas. 

Capítulo 2 Para concluir  
Principais conclusões   

• Faça uma investigação considerável (qualitativa e quantitativa, primária e secundária) 
para garantir que existe uma necessidade real do seu produto ou serviço no mercado.  

Hora de parar e pensar: existe um mercado para o produto ou serviço que está a 
oferecer? Qual é o tamanho desse mercado hoje e no futuro? Como entregará os bens e 
os serviços? Que tipo de tecnologia e/ou know-how é necessário? Quanto financiamento 
será necessário para fazer isto funcionar? A economia por detrás do produto ou serviço 
faz sentido? Você é a pessoa certa para tornar esta ideia de negócio um sucesso? Se a 
resposta for não, consegue encontrar as pessoas certas para se juntarem à sua equipa? 
Existem desafios legais que podem dificultar o desenvolvimento da sua ideia?   
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• Pense no seu produto ou serviço dentro do contexto do sistema atual alimentar e que tipo 
de efeito cascata pode vir a criar.  

Hora de parar e pensar: em quais recursos naturais vai confiar para fabricar o seu produto 
e como podem vir a ser as cadeias de produção no futuro com os efeitos das mudanças 
climáticas? Se incentivar o consumo de uma matéria-prima através do seu produto, isso 
poderá ter consequências indesejadas posteriormente para o meio ambiente ou para as 
condições dos trabalhadores? (Por exemplo, pense no humilde abacate: antes era visto 
como antiquado mas a ascensão do movimento clean-eating do Instagram ajudou-o a 
tornar-se um dos alimentos mais modernos do mundo. Isto teve repercussões muito 
negativas sobre a biodiversidade local em lugares como o México, causou desflorestação 
e teve também repercussões negativas para os produtores locais, por atrair o crime 
organizado e cartéis de drogas). 

• Cuidado com os preconceitos inconscientes na maneira você decide projetar o seu 
produto ou serviço. 

Hora de parar e pensar: É uma possibilidade que esteja a excluir grupos de pessoas por 
não os ter tido em consideração ou poderia oferecer uma versão adaptada para grupos 
específicos?

• Não perca tempo a aperfeiçoar o produto isolado dos seus clientes. Em vez disso, crie um 
produto mínimo viável (MVP), leve-o aos primeiros utilizadores o mais rápido possível 
para obter o valioso feedback e repita o processo para criar versões melhores. Discuta 
a concorrência, direta e indireta. Estude o seu produto/serviço, modelo de negócios, 
marketing e a sua organização, isto ajudá-lo-á a desenvolver a sua vantagem competitiva.    

Hora de parar e pensar: quais são as 
características dos produtos ou 
serviços dos seus concorrentes e 
como elas diferem das suas? Qual 
é a estratégia de preços deles? 
Quanta força os produtos ou serviços 
deles obtiveram? Como é que o 
modelo de negócios deles difere 
do seu? Existem lacunas nos seus 
modelos de negócios ou áreas em 
que pode melhorar? Como é que eles 
comunicam aquilo que estão a fazer? 
O que é que o site deles diz? Eles 
têm críticas/depoimentos para que 
possa ver o que as outras pessoas 
dizem sobre eles? Eles conseguiram 
muita cobertura dos media? Quem 
está na equipa deles? O board deles? 
Sabe quem são os consultores deles? 
Onde eles estão localizados? É um 
local melhor ou pior do que o seu para 
iniciar um negócio? 
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• Faça uma análise SWOT para identificar os seus pontos fortes e fracos, bem como as 
oportunidades e ameaças presentes no mercado.  

Hora de parar e pensar: tem uma forte vantagem competitiva sobre os outros players da 
indústria? É o primeiro, ou um dos primeiros, a trazer esse tipo de produto ou serviço ao 
mercado? Existem lacunas óbvias na sua equipa? Não tem financiamento para expandir 
o seu produto ou serviço? Existem tendências de mercado em crescimento que pode 
aproveitar? Existem alterações na legislação que suportam o seu produto/serviço? A sua 
ideia de negócio pode ser facilmente copiada por outros concorrentes? Existem ameaças 
ambientais que podem afetar significativamente os seus negócios? 

• O design não é apenas um rótulo e abrange toda a proposta e a cadeia de valor à 
sua volta. Um bom design aproxima-o do cliente e aumenta a hipótese de adoção 
de produtos/serviços. Existem várias formas de pensar como irá projetar o seu 
produto ou serviço, incluindo aquelas que consideram as necessidades do utilizador 
final e como é que eles experimentaram o produto ou serviço e também aquelas 
que consideram aspectos ambientais e sociais para criar um produto sustentável.   

Hora de parar e pensar: pode aplicar, ou já aplicou, o design centrado no ser 
humano ao desenvolver o seu produto ou serviço? O projeto de LCT ou economia 
circular aplica-se ao seu produto ou serviço; poderia aplicar alguns dos princípios? 
Que impacto é que isso teria no seu modelo de negócios? 
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Agora, vamos ser proativos!
1.	 Faça uma análise SWOT definindo os seus pontos fortes e fracos     

(situações sobre as quais você tem controlo), bem como ameaças e 
oportunidades (parte do ambiente em que você opera dentro e fora  
de seu controlo). 

2.	 Faça uma análise da concorrência. Crie uma lista de 10 concorrentes 
(misture a concorrência direta e a indireta) e investigue-os, entendendo  
aquilo onde eles são muito bons, onde eles têm dificuldades, aquilo que  
pode aprender com eles e aquilo que pode fazer de maneira diferente/ 
melhor para se destacar.

Recursos adicionais   
  
 
O site Lean Startup é um ótimo lugar para começar:   
http://theleanstartup.com/

O site de Tom Chi, onde ele oferece alguns cursos:  
http://www.tomchi.com/ 
 
Informações mais detalhadas sobre como fazer uma análise SWOT:  
https://www.liveplan.com/blog/what-is-a-swot-analysis-and-how-to-do-it-right-with-examples/

Para saber mais sobre design centrado nas pessoas, vá para o    
Acumen Human Centred Design Course

Recursos infinitos sobre a economia circular, confira a    
Ellen Macarthur Foundation

 

Abordagem de sistemas alimentares como estrutura conceitual:  

Abordagem de sistemas alimentares como estrutura conceitual:  
https://knowledge4food.net/food-systems-approach-report/

Food Navigator: 
https://www.foodnavigator.com/

Food Tank: 
https://foodtank.com/

Food Bev Media: 
https://www.foodbev.com/

Modern Farmer: 
https://modernfarmer.com/

EIT Food: 
https://www.eitfood.eu/

Food Unfolded: 
https://www.foodunfolded.com/ 


