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A Selecao do Projeto / Criar o Business Case

= A Importancia dos Projetos nas Organizacoes
= Ciclo de Vida do Produto e o Ciclo de Vida dos Projetos
= MotivagOes para o Inicio de um Projeto
= O Processo de Selecao dos Projetos

» Criar um Caso de Negdcio (Business Case)
= Funcao e Objetivos

Como Deve Ser Construido

Caracteristicas Que Deve Respeitar

Beneficios da sua Elaboracao

Como Apresentar
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A Importancia dos Projetos Nas
Organizacoes



Ciclo de Vida do Produto e Ciclo de Vida do Projeto

Atual
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Motivacoes para Iniciar Projetos

* O projeto é iniciado pelo promotor (Sponsor)
* As motivagdes para um projeto podem ser de 3 tipos

Clientes

Externos

)

Ganhar

( Dinheiro ) g

> Risco

< Risco

-'(Motiva(;c”)es ‘ —_—— Poupar
\' Externas ) Dinheiro)

Clientes

Internos
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Quando Deve Ser Feito o Caso de Neg6cio

Abandono da
Oportunidade ou
acoes de mitigacao.

Problema,
Oportunidade

Iniciamos
um
projeto?

ou Inovacgao...

» O Business Case serve para justificar o projeto
* O Documento de Inicio do Projeto (Project Charter) serve para formalizar o projeto

MGSI - GPI Pagina 6



O Processo de Inicio dos Projetos

LISBON
SCHOOL OF
ECONOMICS &
MANAGEMENT
UNIVERSIDADE DE LISBOA

O primeiro documento formal do projeto é o Documento de Inicio do Projeto

“Project Charter”

Promotor —

Ativos Organizacionais
* Processos e Procedimentos
* Base dados conhecimento

Fatores Ambientais

MGSI - GPI

Descricdo do
Trabalho (SOW)

Caso Negocio >

Contrato

Iniciar o projeto

A\ 4

Documento de
Inicio do projeto
(Project Charter)

v

Planear o projeto
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Criar um Caso de Negdcio
(Business Case)



Como Deve Ser Criado um Business Case (Caso de Negocio)

<

Selecao

Desen-
volver
Business
Case.
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Elaboracao Progressiva

Defini¢ao do
Ambito

Aprofundar
Conhecimento

Desenvolver

(

* Problema

* Oportunidade /
Limites

* Pressupostos

* Objetivos

* Calendario

* Orgamento

(

* Clientes

* Grupos de
Interesses

* Riscos

* Tecnologias

* Boas-praticas

* Benchmarking

(

* Visao

* Processo

* Tecnologia

* Desenho
Organizativo

* Caso de Negocio
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Define o
projeto
com base
no
Business
Case

J
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Racional do Caso de Negdcio

Verificar o grau de contribuicao da solucao para a resolugao do
problema/oportunidade
Funcionando como justificativo do financiamento

E como base para a priorizacao dos projetos

Evidenciar o grau de alinhamento do projeto com os objetivos de negdcio
Melhorando o grau de conhecimento em relacdao ao negécio
Contribuindo para a qualidade do planeamento

Apresentar uma visao consistente para todos os interessados
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Objetivos do Caso de Negbcio

Obter fundos para o projeto

Demonstrar o interesse / valor do projeto:
Para a organizacdao (numa perspetiva estratégica)
Para o cliente
Para os resultados da organizacao (bottom-line)

Ser simples e conciso, para que seja entendido por todos
Comunicar os factos relevantes a todos os interessados

Fornecer ao leitor uma visao da situacao pos-implementacao
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Perguntas a Que Deve Responder

Porqué o projeto necessario? Isto €, Identificacao do problema ou oportunidade

Quais as consequéncias da nao resolucao do problema ou nao resposta a oportunidade?
Como € que o projeto soluciona o problema ou responde a oportunidade no ambito da
organizacao?

Qual é a solucao recomendada?

Em que grau € que essa solucao resolve o problema ou responde a oportunidade

identificada?
Quando é que a solucao estara pronta?

Quais os recursos necessarios para desenvolver e implementar a solucao?
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Como Deve Ser Criado um Caso de Negbcio

Encare-o como um mini projeto:
Com duracao
Um orcamento
E recursos especializados afetos

Use uma metodologia:
Incremental

lterativa

= Porque o processo de avaliacao funciona com base em cenarios
= Existindo um custo significativo no refinamento dos diferentes cenarios
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Linhas Gerais para a Criagao de um Caso de Negdcio

Componentes a incluir no “Business Case”

Anadlise de Ambiente
(Enquadramento da Analise de Risco

Requisitos de Analise Custo /

Negdcio Beneficio SlliE)

\
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Requisitos de Negdcio

Enunciado claro do problema a resolver / oportunidade a aproveitar
Identificagao das interdependéncias com outros projetos ou sistemas
Identificar os requisitos de negocio aplicaveis ao projeto:
Implicacdes no servico ao cliente
Ganhos de eficiéncia
Identificar os critérios para a determinacao do sucesso do projeto:
Resolucao do problema
Melhoria no servico ao cliente

Evidenciar a ligacao entre os requisitos de negocio aplicaveis ao projeto, o plano
de negocio e a missao da organizacao
Identificar as consequéncias/efeitos do projeto:

Nos parceiros de negdcio

Nos restantes interessados
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Requisitos de Negbcio - Questoes

Os requisitos de negbcio devem permitir responder a
questoes como:

Porque vamos desenvolver o projeto e quais os beneficios?
Quem vai beneficiar com o projeto?
Porque vamos desenvolver o projeto agora?

Como vamos medir o sucesso do projeto?
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Analise Custo / Beneficio

Deve permitir identificar os beneficios:
Tangiveis:
Poupancas (dinheiro, horas)
Reducao das reclamacgdes
Aumento da producdo e das vendas (justificando a sua necessidade pela existéncia de procura)

Intangiveis

Beneficios intangiveis nao justificam uma op¢ao. Mas podem reforgar a escolha

0 ldentificando no minimo dois cenadrios alternativos e comparando-os com a
situacao nula:

o Situacdo corrente vs. Implementar nova tecnologia

o Melhorar sistema existente vs. Desenvolver novo sistema
o Solucdao manual vs. Solucdo tecnoldgica
o

Desenvolvimento interno vs. Comprar solucao
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Analise Custo / Beneficio
Cada alternativa deve ser analisada com base:
Na capacidade para a resolucao do problema, e
No seu custo
Deve ser identificado o custo total do projeto para cada alternativa (TCO)
Infraestrutura
Telecomunicacgoes
Recursos Humanos
Hardware e Software
Manutenc¢ao e Suporte
Custos para parceiros ou outros interessados
A avaliagao deve estender-se para além da entrada em producao da solugao
Identificar claramente as fontes para a estimativa de custos:
Resposta de fornecedor
Outro projeto de ambito idéntico
Resultados de projeto piloto
Justificar objetivamente a alternativa escolhida
Pagina 18
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Analise Custo / Beneficio - Questoes

A Analise Custo/Beneficio deve permitir responder a questoes
como:

Quanto custa implementar e manter este projeto?
Quanto se poupa com este projeto?

Esta & a melhor op¢ao para obter a melhor qualidade de resultado final
ao mais baixo custo?

Vale a pena prosseguir com o projeto?
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Gestao de Beneficios

Porque queremos
melhorar?

Que melhorias
queremos/podemos ter?
1l Pode ser Pode ser Pode ser

Onde irdo ocorrer? medido? guantificado? atribuido um
T valor?

v

v
v

Quem é o responsavel
por acontecerem?

!

Que mudangas sao
necessarias?

!

Quem ira ser afectado?

l A 4 A 4 A 4

Como e quando poderéo as
alteragbes ser efectuadas?

A\ 4

Plano de realizagéo de beneficios

Beneficios alcangados? Mais beneficios possiveis? Acgdes futuras?
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Estruturacao dos beneficios

GRAU DE Comecar a fazer Fazer melhor Deixar de fazer
EXPLICITACAO

Financeira

Quantificavel

Mensuravel

Observavel
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Ferramentas e Técnicas: Analise de Ambiente

Analise SWOT

Ameagas
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Fraguezas

func onab dades

voline

masgem
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queta de mereado

O produto!

| B =S

tecnologiad .

Preco ga‘o,: accite esfocco dsgznﬁlﬂ

o Analise MAP — Modelo dos
Alinhamentos e Paradoxos
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Analise de Risco

Deve permitir identificar:

Os constrangimentos:
Orcamentais
Calendario
Ambito
Qualidade

O plano para minimizar o impacto desses
constrangimentos

Descrever a forma como sao identificados novos riscos ou
problemas durante o ciclo de vida do projeto.
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Analise de Risco - Questoes

Permitindo responder a questoes como:

MGSI - GPI

Qual a probabilidade de sucesso do projeto?

O que deve ser feito para maximizar a probabilidade de sucesso?

O grau de contingéncia/reserva do orcamento e do calendario
adequa-se ao nivel de risco do projeto?
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Caracteristicas de um bom Caso de Negdcio

eIncluir todos os custos / beneficios
eRecorrer a fontes de informagao crediveis
Corregao -Explicichar rfa totalidade '
A variancia nos valores estimados
*Os pressupostos de cdlculo
eExplicitar / analisar os beneficios intangiveis

eAnalisar todas as alternativas de forma consistente

Impa rCiaIidade *N3o esconder / sobrevalorizar factores que possam

condicionar a decisdao

eEntendivel por todos
eFinanceiros / N3o Financeiros
Clareza eTécnico / Ndo Técnico
eMinimizar uso de termos técnicos
eSer consistente ao longo dos diferentes cendrios
eRecorrer a standards
eRecursos dedicados e treinados
eDesenvolvimento incremental

. LIPAY .
Ef'ClE"Cla eMinimizar o custo de elaboragdo

eUsar métricas comuns a organizagao

«ldentificar C / Beneficios Cri
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Caracteristicas de um bom Caso de Negdcio - Continuagao

Num Business Case, a Componente Técnica é tao importante quanto os
aspetos Politicos e Humanos

Politicos /

Técnica
Humanos

Compreensivel Comunicado

Partilhado /

N3do Tendencioso .
Assumido

[ Custos/ Beneficios
Crediveis

Visdo / Estratégia

s

MGSI - GPI Pagina 26



LISBON
SCHOOL OF
ECONOMICS &
MANAGEMENT
UNIVERSIDADE DE LISBOA

Beneficios da Elaboracao do Caso de Negdcio
(Para a Equipa de projeto)

Permite contextualizar o problema/oportunidade

Ajuda a organizar e a coordenar:
O pensamento individual
As atividades
O conhecimento
Aumenta a capacidade para identificar:
Lacunas
Inconsisténcias
Fraquezas

Melhora a capacidade para comunicar os objetivos do projeto
Permite a justificagao financeira do trabalho desenvolvido

Aumenta a seguranca e o “sentido de dever cumprido”
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Conselhos Para Construir um Caso de Negdcio Eficaz

Utilize multiplas métricas
Payback Period em projetos abaixo de determinado valor

Em projetos com maiores custos use indicadores mais rigorosos (Analise o ROI, Ex. VAL + Payback +
TIR). (Siga a regra 80/20 — 80% do orcamento é usado em 20% dos projetos)

VAL — Quanto dinheiro faremos com o projeto
TIR — A que taxa é remunerado o investimento no projeto
Payback — Quando é que teremos o dinheiro investido de volta
Complemente a analise ROl com andlise de sensibilidade
Seja prudente nos beneficios e exigente nos custos
Faca-o em parceria com a area de negocio interessada e com a area financeira
Compromete o cliente
Melhora a aceitacao dos resultados por parte da organizacao
Aumenta a credibilidade do estudo
Seja pragmatico
Adeque a profundidade do estudo a importancia do projeto
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Analise ROI / Sensibilidade (Exemplo)

4000 000,00 €
3000 000,00 €
2000 000,00 €
1 000 000,00 €

= &

|Vo|ume Negodcios

LISBON
SCHOOL OF
ECONOMICS &
MANAGEMENT

UNIVERSIDADE DE LISEOA

1500 000,00 €
1000 000,00 €
500 000,00 €

- €

2008 2009 2010 2011 2012

2013

-500 000,00 €

VAL:

TIR:
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7.037.937

103,70%

Resultados Liquidos

UUo 2UUS PAVARY) ZULL ULZ U115

Custo Prod.: 45% -> 60%

Vol. Vendas: - 25%

VAL: 2.383.081
TIR: 52,18%
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Como Apresentar o Caso de Negdcio
The Elevator Pitch (Discurso de Elevador)

Apresentar uma ideia, e obter a atencao da audiéncia.
E mais complicado do que parece.

Elevator Pitch:

E a visao geral de uma ideia, produto, servico, projeto, pessoa, solucao para um

problema
Construido para prender a atencao e ser inicio de conversa
Centra-se na resposta a 3 perguntas basicas:

O QUE E isto?

QUEM PRECISA disto?

PORQUE devemos construir isto?

Deixar para depois a explicacao dos detalhes em relacao ao COMO é que a solucao

funciona.
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O Que é Um Elevator Pitch

E a visdo geral de uma ideia, produto, servico, projeto, pessoa,
solucao para um problema. E um inicio de conversa

E uma ferramenta:
De comunicacao
De vendas

De aprendizagem

Um Elevator Pitch eficaz € desenhado para dar a audiéncia A
INFORMACAO NECESSARIA, ¢ s6 a informacdo necessaria, para
saberem do que se trata e PARA QUEREREM SABER MAIS
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O Que é Um Elevator Pitch

E a VISAO GERAL de uma ldeia, Produto, Servico, Projeto, Pessoa,
Solucdo para um Problema. E um INICIO DE CONVERSA

A ideia é:
Fazer a audiéncia compreender do que € que estamos a falar

Compreenderem porque € a solucao que apresentamos interessante para
eles

A ideia nao é:
Entrar em pormenores. E que estes, na fase inicial, confundem e fazem
perder o foco

Fechar o negécio
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Os 9 ‘C’ Para Vender Uma Ideia

Um Elevator Pitch eficaz deve obedecer as seguintes caracteristicas

Conciso
“I didn’t have time to write a short letter, so | write a long one instead.” — Mark Twain
Claro

“Clarity is so obviously one of the attributes of the truth that very often it passes for
truth.” — Joseph Jubert

Demonstrar Comprometimento

“People who go around trying to invent something fall on their tails. The best
inventions come from people who are deeply involved in trying to solve a problem” —
Howard Head
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Os 9 ‘C’ Para Vender Uma Ideia

Um Elevator Pitch eficaz deve obedecer as seguintes caracteristicas

Credivel

“All credibility, all good conscience, all evidence of truth come only from the senses.” —

Friedrich Nietzsche
Conceptual

“Thoughts without content are empty, intuitions without concepts are blind... The
understanding can intuit nothing, the senses can think nothing. Only through their

union can knowledge arise. — Emmanuel Kant
Concreto

“Evil is the product of the ability of humans to make abstract that which is concrete.”

— Jean-Paul Sartre.
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Os 9 ‘C’ Para Vender Uma Ideia

Um Elevator Pitch eficaz deve obedecer as seguintes caracteristicas

Consistente

“There is no secret routine, there is no magical number of reps and sets. What there
is, is confidence, belief, hard work on a consistent basis, and a desire to succeed.” -

Anonymous
Costumizado

“The biggest single barrier to the development of an effective strategy is the strongly

held belief that a company has to appeal to the entire market.” — Al Ries
Conversacional

“One of the best ways to persuade others is with your ears; by listening to them” —

Dean Rusk
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Falar de mais — N3o se perca em palavreado. Fale mais sobre a ideia do que sobre
o percurso que fez para |la chegar

Notas Finais - Gafes a Evitar (1/2)

Ser arrogante ou apatico — Falar como se tivesse tido a ideia mais brilhante do
mundo e dizer que nao existe nada semelhante ou afirmar que a concorréncia nao
é problema demonstra arrogancia. Por outro lado se nao for capaz de apresentar
com paixao também nao convencera os investidores
Comecar pelo fim — Enquanto nao explicar o problema, a solucao nao vai
entusiasmar ninguém
Falta de foco — Uma apresentacao com 20 slides ou mais:

E uma longa metragem, que ninguém quer ver

Numa apresentacao grande, o risco de se dispersar € maior

Se vocé se dispersa, a sua audiéncia também se dispersa
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Notas Finais — Gafes a Evitar (2/2)

Mentir ou omitir informacgdo — Ninguem gosta de ser enganado.
Nao minta sobre os dados que apresenta nem omita eventuais
falhancos anteriores. O pais € pequeno e os investidores até
pertencem ao grupo de pessoas que melhor compreendem as
falhas e valorizam a persisténcia

Nao saber com quem fala — Os business angels portugueses sao
poucos, e estdo organizados em associacoes e federacdes. Se deixar
uma ma imagem numa delas mata um conjunto de oportunidades.
Selecione os investidores com interesse na area do seu projeto
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Tips for a Good Pitch.

Heidi Roizen
Mobius Venture Capital
January 16, 2002
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Bibliografia Complementar

® Recursos Online

Um Site Completamente Dedicado ao Business Case
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http://www.business-case-analysis.com/
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Questoes
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