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Muito poucas pessoas são tão ricas como 
Richard Branson. Mas poucas pessoas sa-
bem gerir como ele. 
Branson começou em Inglaterra a ven-
der discos por correio. Ao longo dos anos 
entrou no mercado do retalho, nas linhas 
aéreas internacionais e nacionais, nas 
telecomunicações móveis, nos emprés-
timos internacionais (entre outros negó-
cios) – e, actualmente, a sua empresa está 
a investir 500 milhões de dólares em ho-
téis e na gestão hoteleira, de acordo com 
informações publicadas pelo Bloomberg.com.
Apesar de tudo o que ouvimos sobre como é difícil ser 
empreendedor na Europa, Branson saiu-se muito bem, 
e construiu uma empresa lucrativa e de sucesso. No 
entanto, ele não seguiu o senso comum. Em vez de se 
centrar no seu “core business”, Branson criou uma em-
presa que investe em oportunidades que são altamen-
te rentáveis, independentemente da indústria ou do 
mercado. Não cresceu a fazer mais do mesmo, melhor, 
mais rápido ou de forma mais económica. Pelo contrá-

rio, ele aproveita os mercados em mudan-
ça – entrando em mercados com oportu-
nidades e abandonando aqueles que não 
lhe dão elevadas taxas de retorno. 
Durante o boom imobiliário da última 
década foram construídos hotéis sofisti-
cados. Agora, que a economia não está a 
crescer, o excesso de capacidade dificul-
tou o pagamento das hipotecas. A ban-
ca não quer refinanciar – quer afastar-se 
destes edifícios. Tem-se registado uma 
ocupação tão baixa que algumas marcas 

tradicionais, tais como Ritz Carlton ou Intercontinental, 
foram forçadas a abandonar as propriedades. Como re-
sultado, muitos hotéis fecharam, e as propriedades fo-
ram colocadas à venda apenas por uma parte do valor 
original de construção. Com a maioria dos investidores 
a fugirem de tudo o que é imobiliário, os preços caíram. 
Alguns hotéis, quase novos, foram vendidos apenas 
pelo valor do terreno.  

(Continua na página 3)

Torne-se rico – seja como Richard 
Branson, do grupo Virgin

Adam Hartung
Autor do livro “Create 

Marketplace Disruption”

Opinião

 Para mais informações entre em www.bi4all.pt ou ligue 217 266 165.

BUSINESS INTELLIGENCE.
SOME A SUA À NOSSA.

Desenvolvemos soluções feitas à medida da sua instituição, 
porque sabemos que é uma entidade única. 

Para cada estudo ou diagnóstico utilizamos apenas 
as metodologias e as tecnologias consideradas mais 

adequadas. bi4all uma empresa Portuguesa a actuar 
no Mercado Ibérico  e dedicada ao Business Intelligence 

e Corporate Governance.

http://www.vidaeconomica.pt
http://www.accelperiberia.com
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Estivemos mais uma vez na 3ª Business In-

novation Conference, que se realizou no 

passado dia 4, 5 e 6 de Outubro em Chicago, 

evento que contou este ano com o apoio de 

diversas entidades e principalmente o reco-

nhecimento da sua importância pelo secre-

tário de estado do comércio dos EUA, Gary 

Locke.

Este evento permitiu-nos contactar com al-

gumas tendências a nível de inovação em 

diversos campos de investigação e as res-

pectivas apresentações estarão disponíveis 

através do website da conferência.

A intervenção mais marcante de toda a con-

ferência foi sem dúvida alguma a de Chris 

Galvin, actual fundador e chairman da Har-

rison Street e antigo Chairman da Motorola, 

que de uma forma apaixonada nos apresen-

tou a história da família Galvin ( a sua família) 

e os seus 75 anos de liderança da Motorola, 

que se confundem com a história da indús-

tria americana.

A primeira lição que nos deu do fundador, 

Paul Galvin, foi a primeira situação onde se 

viu obrigado a criar um mercado para os 

seus produtos, o auto-rádio. Efectivamente, 

o mercado de rádios era dominado pela RCA 

e pela Zenith, onde achou que não teria hi-

pótese de concorrer com estes dois gigantes 

e assim criou um mercado onde ele ditou as 

regras e onde não existia concorrência.

Eventualmente o fundador da Motorola foi 

um dos primeiros empreendedores a desco-

brir um oceano azul.

Sem dúvida alguma a inovação é a aposta 

clara de organizações que querem estar á 

frente da concorrência e operarem nos di-

tos mercados de “Oceano Azul”, no entanto, 

na apresentação que Chris Galvin efectuou, 

salientou um outro aspecto que foi um lema 

para que o sucesso e o reconhecimento da 

companhia fosse uma realidade, a ética e o 

respeito pelos seus colaboradores, como o 

motor de uma máquina que se queria per-

manentemente a pensar em inovação. 

Efectivamente estamos preocupados com a 

inovação nas nossas empresas, mas até que 

ponto as empresas pensam em motivar e 

criar condições para que as suas equipas se 

sintam integradas no projecto e assim pos-

sam contribuir para o sucesso da empresa?

Vamos Inovar e Empreender.

Nota: No próximo número a nossa publica-

ção festeja um ano. Dê-nos a sua opinião.

Editorial

“Há já alguns anos que o saldo da balança tec-
nológica de Portugal é positivo porque Portugal 
exporta mais tecnologia do que importa”, salien-
tou José Sócrates, na abertura do Portugal Tec-
nológico, em Lisboa. A feira, que exibiu de 22 a 
26 de Setembro o melhor que se faz por cá ao 
nível tecnológico, seja no mundo empresarial 
privado, seja na instituições e na administração 
pública, mereceu uma visita atenta do primeiro-
ministro, que não se escusou a ouvir explicações 
demoradas nos vários stands que visitou nos pa-
vilhões da Feira Internacional de Lisboa.
Já na cerimónia oficial, Sócrates quis dizer bem 
alto que se sente orgulhoso na aposta feita na 
inovação tecnológica e que este será o cami-
nho a seguir também no futuro. “Eu continuo a 
acreditar que o sítio onde devemos lutar para 
dar sucesso à nossa economia, para que a eco-
nomia portuguesa esteja em condições de dar 
boa qualidade de vida aos portugueses, bons 
vencimentos, boas perspectivas para o futuro, 
é justamente na área da educação, na área da 
inovação e na área da tecnologia”, reforçou o 
primeiro-ministro.
“Hoje temos escolas com computadores, qua-
dros interactivos, cartão do aluno e videovigi-
lância. A Educação é só uma das áreas em que 
Portugal evoluiu muito do ponto de vista tec-
nológico e nós vamos continuar a apostar neste 
domínio”, salientou José Sócrates.
“O que fizemos na Administração Pública é no-
tável. Conseguimos reduzir significativamente 
os custos administrativos das empresas com a 
Informação Empresarial Simplificada”, exemplifi-
cou ainda o governante, para quem existe hoje 
um novo paradigma na relação com as empre-
sas. 
Já na área energética, o primeiro-ministro an-
tecipou que “no dia em que tivermos cidades 
com veículos sem barulho e sem emissões de 
CO2, já ninguém vai querer voltar para trás”. Por 
isso, Sócrates justificou os estímulos aos veículos 
eléctricos, porque “também queremos uma eco-
nomia mais verde”, garantiu. 
Entre as áreas onde há mais trabalho a fazer no 
futuro está a Saúde. José Sócrates anunciou que 
o Governo quer criar condições para avançar 
com a telemedicina, com a receita electrónica e 
com o registo clínico de doentes.

Inovação e Conhecimento

“O Portugal Tecnológico 2010 é um momento 
de mudança na nossa economia”, afirmou José 
Vieira da Silva, ministro da Economia e Inovação, 

poucos momentos antes de José Sócrates subir 
ao palco do Auditório da FIL. 
“Aqui convergem quatro vectores fundamentais 
para Portugal ter a sua ambição de inovar”, iden-
tificou Vieira da Silva. Para o governante, a Ener-
gia é um desses vectores, lembrando que este é 
actualmente o sector que mais contribui para a 
redução do défice externo. Os restantes vectores 
são a Inovação Tecnológica, a orientação de Por-
tugal para o mercado global e o Conhecimento, 
enquanto aliado da Ciência e Educação, patente 
no investimento na formação avançada e no en-
sino superior. “É para isto que serve o Portugal 
Tecnológico 2010”, rematou o ministro da Econo-
mia e Inovação.

Alimentar vocação exportadora

Aumentar o valor das exportações no Produto 
Interno Bruto (PIB) é o desafio que Jorge Rocha 
de Matos, presidente da Associação Industrial 
Portuguesa (AIP), que ver assumido pelo país. No 
discurso que antecedeu Viera da Silva e José Só-
crates, Rocha de Matos defendeu o alargamen-
to da veia exportadora do país, mas também a 
competitividade à escala nacional.
Rocha de Matos salientou que as exportações 
portuguesas representam actualmente 30% do 
PIB e que o próximo objectivo é chegar aos 40%. 
“Para isso temos de unir esforços e delinear uma 
estratégia colectiva”, desafiou o presidente da AIP.
“Este Portugal Tecnológico 2010 é a medida da 
nossa ambição de fazer mais e melhor para re-
forçar a cadeia de valor das empresas e da eco-
nomia. Como tal, dá corpo ao imperativo nacio-
nal de enriquecer e alargar a carteira de activida-
des de bens e serviços transaccionáveis, que nos 
permite ser competitivos no mercado interno e 
valorizar a economia de proximidade”, referiu Ro-
cha de Matos.

ANA SANTOS GOMES
anagomes@vidaeconomica.pt

Sócrates destaca saldo positivo 
na balança tecnológica

reportagem
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Torne-se rico – seja 
como Richard Branson 
do grupo Virgin

opinião

(Continuação da primeira página)

E é então que a Virgin entra no mercado. Embora a Virgin 
não tenha experiência no ramo imobiliário ou de gestão 
hoteleira, existe claramente uma procura de bens e de 
turismo de luxo – se alguém conseguir torná-los interes-
santes a preços aceitáveis. Ao comprar edifícios a uma 
fracção do valor (literalmente 10 a 25% do custo inicial), 
a Virgin consegue oferecer aos clientes uma experiência 
de qualidade superior a um preço atractivo! Ao entrar no 
mercado a Virgin vai aprender, tal como fez com as linhas 
aéreas, a dar resposta às expectativas dos clientes de um 
modo que permita uma elevada rentabilidade respon-
dendo a necessidades ainda não satisfeitas. 

Richard Branson construiu
uma riqueza sólida ao descobrir 
e entrar em mercados de forte 
crescimento

No entanto, algumas pessoas alegam que, se os actuais 
concorrentes, experientes e com tradição no sector, não 
tiveram sucesso, a Virgin não devia pensar que pode 
conseguir. Mas um director da Virgin afirma pronta-
mente “Se olharem para a história da Virgin, vêem que 
entrámos em mercados onde havia players importan-
tes, onde regra geral os clientes estavam satisfeitos mas 
não apaixonadas, e conseguimos ultrapassar isso”. Muito 
bem! A Virgin não faz o mesmo que a concorrência – 
desenvolve novas soluções que colam os concorrentes 
às suas posições enquanto a Virgin dá resposta a merca-
dos ainda inexplorados.

A Virgin está agora a voltar-se 
para os hotéis de luxo,
um mercado ignorado pela maioria
dos investidores, com novos 
produtos que satisfazem 
necessidades ainda não satisfeitas

Embora esta oportunidade esteja ao dispor de todos, 
a maioria das empresas não tem interesse em comprar 
estes hotéis subvalorizados. “Não é o nosso negócio”. 
“Não sabemos gerir hotéis”. “Não investimos em imobi-
liário”. “Estou muito ocupado com o meu actual negócio 
para me estar a preocupar com coisas novas”. “E se esti-
vermos errados?” São tudo coisas que as pessoas dizem 
para não avançarem para novas oportunidades com 
elevadas taxas de retorno. A magia da Virgin reside na 
sua predisposição para ir além dos seus actuais negó-
cios, para procurar novas oportunidades de mercados 
e depois avançar. 

http://www.mrwecommerce.com.pt/


Valor Total de Investimento: 
3200 € + IVA*

*Valor promocional válido 
p/ confirmações até 30 de 
Setembro de 2010. 
Não Inclui passagens aéreas. 
Lugares limitados.

O PROGRAMA INCLUI
•	 Estadia em hotel*****
•	 Regime de pensão completa – Restaurantes 

conceituados de São Paulo
•	 Transfers aeroporto/hotel/aeroporto
•	 Transfers para deslocações para reuniões/visitas 

agendadas
•	 Acompanhamento VIP

•	 Convites para Palestras e Debates – Acesso a 
apresentações

•	 Divulgação das empresas junto dos agentes locais
•	 Oferta: 6 meses de cartão de visita no 

MarketPlace da Vida Imobiliária Brasil
•	 Em conjunto com o evento de referência do mercado 

profissional: de 23 a 25 de Novembro. Entrada gratuita 
incluída para o 1º dia do Programa Cityscape

Missão Empresarial Ibérica
a São Paulo

22 a 26 de Novembro de 2010
ORGANIZAÇÃO:

VOAMOS COM:APOIO INSTITUCIONAL: APOIOS:

SE JÁ ESTÁ NO BRASIL… FAÇA NEGÓCIOS CONNOSCO!
Maximize o seu investimento com a Vida Imobiliária se já está no Brasil!
Conheça condições únicas que criamos para anunciar a sua empresa na Vida Imobiliária Brasil. 
Convide os seus parceiros de negócio para vir connosco… preços especiais para grupos.
As datas não são compatíveis? Pergunte por alternativas!

INFORMAÇÕES E RESERVAS
Portugal: António Gil Machado
agil@vidaimobiliaria.com · 351 22 339 94 90
Brasil: Francisco Antunes 
fantunes@vidaimobiliaria.com.br · 55 11 8881 3181

Conheça a 
8ª economia  

do mundo.

Encontre 
os líderes  

do mercado.
Descubra 
as novas  

oportunidades.

O Brasil emergiu como o mercado de eleição 
para a expansão internacional de empresas Por-
tuguesas e Espanholas. O país ocupa o 8º lugar 
no ranking da economia mundial, com uma di-
mensão continental e um mercado potencial de 
194 milhões de habitantes que partilham os val-
ores da civilização ocidental.
Com a III Missão Empresarial Vida Imobiliária 
ao Brasil conheça o mercado imobiliário de São 
Paulo e do Brasil e explore novas oportunidades 
de negócio, conhecendo as empresas e deci-
sores de referência! Saiba como fazer negócios 
em São Paulo e partilhe a experiência de inter-
nacionalização de empresas Portuguesas como 
a Bascol, Teixeira Duarte ou FITOUT.

Programa

Jantar de boas vindas 
 Com a presença de Dr. Romeu Chap Chap, Presidente  
 do Conselho Editorial da Vida Imobiliária Brasil
Participação no Cityscape 
 O encontro mais esperado pelo mercado imobiliário  
 Brasileiro. Visite em www.cityscapelatinamerica.com.br
Café da Manhã Vida Imobiliária
 A Vida Imobiliária reúne o sector imobiliário nos  
 debates que marcam a agenda do sector
Evento de Investimento & Avaliação Imobiliária
 A Prime Yield apresenta-se em São Paulo com evento  
 sobre investimento & avaliação imobiliária
Apresentações do mercado imobiliário
 Com as consultoras líderes do mercado brasileiro CB  
 Richard Ellis e Cushman & Wakefield
Recepção na Prefeitura de São Paulo
 Conheça o planeamento urbano da cidade de  
 São Paulo e as oportunidades que oferece
SECOVI – Encontro de empresários
 O SECOVI recebe a missão num encontro de   
 empresários associados do SECOVI
Copa do Mundo de 2014
 Apresentação dos projectos e oportunidades
Apresentação do quadro Legal no Brasil
 Os nossos parceiros Duarte Garcia Caselli Guimarães &  
 Terra Advogados apresentam o quadro legal e fiscal do Brasil
Visita a empresas e empreendimentos
 A missão vai visitar empresas e empreendimentos  
 de referência em São Paulo
As empresas Portuguesas no Brasil
 Partilha de experiência com as empresas Portuguesas  
 que já estão no mercado brasileiro

•	AAPB	Arquitectos	 •	Broadway	Malyan	Arquitectos	
•	Bascol	Imobiliária	 •	CB	Richard	Ellis/Neoturis	
•	Fundbox	SGFII	 •	FITOUT	–	Retail	Solutions	
•	Imoalves	–	Soc.	Mediação	Imobiliária	
•	Prime	Yield	–	Consultoria	&	Avaliação	
•	Raposo	Subtil	&	Associados	-	Sociedade	de	Advogados	RL
•	Selecta	SGFII
•	SNIPE	–	Investimentos	e	Participações	Empresariais	SA
•	Teixeira	Duarte	Imobiliária.

Com presença já 
confirmada na III Missão 

Empresarial Ibérica:

http://www.vidaimobiliaria.com/?q=content/eventos-em-promo%C3%A7%C3%A3o
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David A. Smith, o fundador do Instituto para o acesso 
à Habitação (AHI), diz-nos que “os mercados, por si só, 
nunca irão conseguir alojar satisfatoriamente os seus 
cidadãos mais pobres... se as pessoas comprarem ou 
alugarem, a habitação e normalmente acessível a ape-
nas metade da população.”
O resultado? Smith aponta para uma “comunidade es-
pontânea de casas autoconstruídas ou informalmente 
construídas – as favelas – e assistimos a uma expansão 
das favelas que brotam como cogumelos na periferia 
das cidades dos países desenvolvidos”.

Uma casa a $300 usd:
um laboratório para 
uma inovação reversa?
Vijay Govindarajan

agenda de eventos

Ler mais 

Ler mais 

notícias

Ler mais 

Inovação disruptiva 
da Media Tek
Vijay Govindarajan

As indústria de telefones móveis são altamente inova-
doras e desde o seu aparecimento, ciclicamente e aba-
lada por uma empresa que muda as regras do jogo. A 
Apple fez isso com o iPhone, a Google também o fez 
com o lançamento do Android com o sistema operacio-
nal móvel aberto e a MediaTek, uma empresa de semi-
condutores sediada em Taiwan, fez a mesma coisa, mas 
desta vez em mercados emergentes. 

Investigador da FCTUC
vence concurso
de ideias mundial

Promovido pela Innocentive – a maior Agência de Ino-
vação Mundial orientada para a resolução de proble-
mas tecnológicos e humanitários.
Uma solução científica inovadora para gerar um com-
posto orgânico de alto desempenho “inteligente” capaz 

de, mediante a tempe-
ratura, remover resíduos 
(nomeadamente metais 
pesados) completa-
mente diferentes, pro-
posta pelo investigador 
e professor Abílio José 
Fraga do Nascimento 
Sobral, da Faculdade 
de Ciências e Tecnolo-
gia da Universidade de 
Coimbra (FCTUC), foi 
contemplada com um 
Innocentive Award, no 
valor de 20 mil dólares, 
ao vencer o concurso 

de ideias lançado pela Organização americana Innocen-
tive a mais de 70 mil cientistas de todo mundo (http://
www2.innocentive.com).

21
4th Social Responsibility 

of Organisations and 
Sustainability Forum - Value 

Networks
Lisboa, Portugal

 
22

The NEXT IDEA Creativity 
Conference

Nova Iorque, EUA 

05
Knowledge Globalization 

Conference
Boston Massachusetts

12
Reinvention Center National 

Conference
Washington DC 

 
15

ICERI2010 (International 
Conference of Education 

Research and Innovation)
Madrid, Espanha

 
16

Applied Business and 
Entrepreneurship 

Association International 
(ABEAI)

Kona, Havai

16
Stage-Gate Innovation 

Summit 2010
Clearwater, Florida 

 
23

Global Redesign & 
Innovation Virtual 

Conference (GRIVC 2010)
Boston

Outubro 2010

Novembro 2010

O Século da Inovação 
asiática?
Scott Anthony

Quando as pessoas me perguntavam porque e que eu 
estava a mudar para a Ásia, a minha resposta foi simples: 
estou no campo da inovação, por isso estou na sequên-
cia da acção.
Um capitalista de risco de Silicon valley questionou a minha 
decisão. “Estou disposto a apostar que 90 por cento das em-
presas que emergirão durante a próxima década, surgirão 
num raio de 10 milhas de onde estou sentado agora”. 

Ler mais 

Torne-se membro
do nosso grupo

Torne-se fã da Inovação
& Empreendedorismo

http://blogs.hbr.org/govindarajan/
http://www.portugalglobal.pt/PT/PortugalNews/Paginas/NewDetail.aspx?newId={DFBE64BD-0533-4E7A-956F-B09C0EC02588}
http://blogs.hbr.org/govindarajan/2010/08/the-300-house-a-hands-on-lab-f.html?cm_mmc=email-_-newsletter-_-innovation-_-innovation091310&referral=00207&utm_source=newsletter_innovation&utm_medium=email&utm_campaign=innovation091310
http://blogs.hbr.org/govindarajan/2010/09/mediateks-breakthrough-innovat.html?cm_mmc=email-_-newsletter-_-strategy-_-strategy091510&referral=00210&utm_source=newsletter_strategy&utm_medium=email&utm_campaign=strategy091510
http://blogs.hbr.org/govindarajan/
http://www2.innocentive.com/
http://www2.innocentive.com/
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16iimx
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16iimx
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16iimx
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16iimx
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca163i06
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca163i06
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca166h3m
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca166h3m
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16x3x0
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16x3x0
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16m00m
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16m00m
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16m00m
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca160a8i
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca160a8i
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca160a8i
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca160a8i
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca1i0x3x
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca1i0x3x
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16ahim
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16ahim
http://www.conferencealerts.com/seeconf.mv?q=ca16ahim
http://blogs.hbr.org/anthony/
http://blogs.hbr.org/anthony/2010/09/the_asian_innovation_century.html?cm_mmc=email-_-newsletter-_-innovation-_-innovation091310&referral=00207&utm_source=newsletter_innovation&utm_medium=email&utm_campaign=innovation091310
http://www.linkedin.com/groups?home=&gid=2150589&trk=anet_ug_hm
http://pt-pt.facebook.com/pages/Newsletter-Inovacao-e-Empreendedorismo/124304277589834
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Guia para começar a inovar

Neste número continuamos com o diagnóstico de avaliação das necessidades de visão periférica

da sua empresa.

Neste número vamos querer que dedique a sua atenção à volatilidade do ambiente de negócios,

através dos 12 pontos que o Prof. Alexis Gonçalves entende serem os mais marcantes,

para que a sua atenção seja direccionada em termos de uma análise periférica

(Continua na próxima edição)

VISÃO PERIFÉRICA
Ferramenta de pontuação

VISÃO PERIFÉRICA 
FERRAMENTA DE PONTUAÇÃO 
 
 
Avalie a sua Necessidade de Visão Periférica 
 
1. A NATUREZA DA SUA ESTRATÉGIA DE NEGÓCIOS 

1.1 O foco da sua Estratégia 

Estreito (nicho de mercado)  1    2    3    4    5    6    7  Amplo (global) 

1.2 Necessidade de Crescimento 
Modesta  1    2    3    4    5    6    7  Agressiva 

1.3 Números de Negócios a Integrar 
Poucos  1    2    3    4    5    6    7  Muitos 

1.4 Necessidades de Reinventar 

Pequena  1    2    3    4    5    6    7  Grande 

                                                                 Subtotal # 1  

 
 
 
2. A COMPLEXIDADE DO SEU AMBIENTE DE NEGÓCIOS 

2.1 A Estrutura da sua Indústria 
Poucos competidores, e 
facilmente identificáveis  1    2    3    4    5    6    7  Muitos competidores, e de 

sectores inesperados 

2.2 Os Canais de Distribuição 
Simples e diretos  1    2    3    4    5    6    7  Extensos e complexos 

2.3 A Estrutura de Mercado 
Limites claros e segmentação 

simples  1    2    3    4    5    6    7  Limites obscuros e segmentação 
complexa 
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2.4 A Tecnologia Aplicada 
Sistemas simples e tecnologia 

madura  1    2    3    4    5    6    7  Sistemas complexos e muita 
convergência tecnológica 

2.5 O Ambiente Regulatório (Federal, Estadual, etc.) 
Limitado ou estável  1    2    3    4    5    6    7  Diverso e em constante mudança 

2.6 A Visibilidade Pública da sua Indústria 

Amplamente ignorada  1    2    3    4    5    6    7  Monitorizada de perto pelos media  
ou grupos de interesse 

2.7 Dependência de apoio Governamental e acesso Político 
Baixa: operamos 

independentemente do governo  1    2    3    4    5    6    7  Alta: sensível ao clima político e 
ao suporte governamental 

2.8 Dependência da Economia Global 
Baixa: somos afetados 

basicamente por condições 
domésticas 

1    2    3    4    5    6    7  Alta: somos afectados pela 
economia global 

                                                                 Subtotal # 2 

 
 
 

3. A VOLATILIDADE DO SEU AMBIENTE DE NEGÓCIOS 
3.1 Quantas vezes a sua Empresa foi surpreendida por Eventos de Alto Impacto nos últimos 3 

anos 
Nenhuma vez  1    2    3    4    5    6    7  Três ou  mais vezes 

3.2 A Precisão das suas Projecções Passadas 
Alta: pequenos desvios em 
relação ao resultado real  1    2    3    4    5    6    7  Baixa: grande diferença entre os 

resultados reais e as projeções 

3.3 O Crescimento do Mercado 
Lento e estável  1    2    3    4    5    6    7  Rápido e instável 

3.4 As Oportunidades para Crescimento 
Estão diminuindo drasticamente 

nos últimos três anos  1    2    3    4    5    6    7  Estão aumentando fortemente 
nos últimos três anos 

3.5 A Velocidade e Direcção das Mudanças Tecnológicas 
Altamente previsível  1    2    3    4    5    6    7  Totalmente imprevisível 
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3.6 O Comportamento de Competidores, Fornecedores e Parceiros 
Altamente previsível  1    2    3    4    5    6    7  Totalmente imprevisível 

3.7 Postura de Empresas Rivais 
Mentalidade “viva e deixe viver”  1    2    3    4    5    6    7  Hostil e agressiva 

3.8 Susceptibilidade à forças macroeconómicas 
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INOVAÇÃO – Um Trunfo
Definida e aceite como uma necessidade e uma 
prioridade para o desenvolvimento das em-
presas, países e economia mundial, a Inovação 
constitui um dos principais vectores estratégi-
cos de desenvolvimento, e não só, de qualquer 
empresa. Trata-se de um paradigma que inclui 
uma série de vertentes que tendencialmente 
convergem para uma atitude aberta ao conheci-
mento e capaz de gerar respostas concretas aos 
desafios da competitividade.
A Inovação constitui um conceito abrangente 
e aplicável às atitudes, aos processos, aos pro-
dutos, e aos serviços, à ciência e à tecnologia, à 
organização e à gestão.
Uma pertinente e interessante questão que se 
poderá levantar é: qual é a importância da Ino-
vação para as empresas?
A Inovação, sobretudo a Inovação Tecnológica, 
permite às empresas conquistar novos merca-
dos ou resistir à concorrência, assumindo formas 

diversas, que vão desde a invenção proveniente 
da investigação e do desenvolvimento à adap-
tação dos processos de produção, à exploração 
de novos mercados, à utilização de novas abor-
dagens organizacionais ou à criação de novos 
conceitos de comercialização
Contudo, para que a palavra Inovação assuma 
um carácter prioritário nas empresas, é necessá-
rio responder e ultrapassar alguns desafios, tais 

como:
a. Desenvolver uma cultura empresarial baseada 
na Inovação, na Competência e no Empreende-
dorismo;
b. Os recursos humanos têm de ser capazes de 
superar a “natural” resistência a um processo di-
ferente e evolutivo. Têm de sair da sua “zona de 
conforto”;
c. Deve-se fomentar o desenvolvimento de com-
petências dos quadros das empresas;
d. Estimular a disseminação e absorção do co-
nhecimento;
e. Difusão de uma prática de cultura de Inovação;
f. Etc.
Por último, não nos podemos alhear do facto de 
que os desafios são cada vez maiores, e para os 
vencer copiar o que os outros fazem é um erro. 
Assim, a chave do sucesso passa pela Inovação.

Luís Archer – Consultor
luismariaarcher@iol.pt
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