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Não existe nada mais prático
do que uma boa teoria. 

Kurt Lewin



Parte I

“Dialectos”



“Desculpe, mas…
está mesmo a falar de quê?!”

EXPLORAÇÃOINVESTIMENTO

A. CONCEP. IMPLEMENTAÇÃO

PROCESSO PRODUTO
FINAL

UTILIZAÇÃORECURSOS BENEFÍCIOS

ITO Model (Smyrk, 1999)

AVALIAÇÃO PÓS-IMPLEMENTAÇÃO



PATROCINADORES

ESPECTADORES

“Desculpe, mas…
disse utilização?!”

PRODUTO
FINAL

UTILIZAÇÃO

EQUIPAS

ÁRBITROS

ORGANIZAÇÃO

Competem

Apitam os jogos

Assistem aos Jogos

Expõem as suas marcas

Organiza/Explora o torneio

BENEFÍCIOS

Fazem Networking
?



Parte II

Projectos Valiosos



“Esta iniciativa, tem como objectivos:

• Rentabilizar os espaços desportivos

• Sensibilizar as respectivas freguesias para a 
conservação e manutenção dos mesmos

• Promover a prática desportiva.”



Afinal, queremos trabalhar 

para trabalhar ou para

gerar valor

?



De Intenções para Resultados:

Valor p/ Entidade Promotora

Aumentar os Proveitos

Evitar Custos

Melhorar o Serviço

Contribuir p/ outros 
Objectivos da organização

Melhorar a qualidade do 
serviço no segmento do 
controlo de peso

IRACIS – Improve Revenue, Avoid Costs, Improve Service (Gane & Sarson, 1977; Thomsett, 2002; Miguel, 2006)

Valor p/ 
Promotor

GINÁSIO



De Intenções para Resultados:

Valor p/ Cliente
Qualidade dos Resultados

Qualidade Relacional

Qualidade do Produto

Custos associados
(Preço, Risco, Esforço)

Valor p/ 
Cliente

Atingir os objectivos de peso 
dos clientes

Tratar os clientes pelo nome

Aumentar a diversidade de 
exercícios

Simplificar o processo de 
pagamento

(Ko & Pastore, 2005; Karnbil, Ginsberg & Bloch, 1996)

CLIENTE DE
GINÁSIO

PRODUTO
FINAL

• Realizar diagnóstico  
inicial

• Utilizar plano 
individualizado

• Utilizar metodologia 
mais adequada

• Incluir consulta c/ 
nutricionista

• Plano de treino com 
foto, para facilitar a 
memorização

• Permitir uma visita 
semanal a serviços 
não disponíveis no 
pacote contratado

• Eliminar formulário 
desnecessário



Aumentar os Proveitos

Evitar Custos

Melhorar o Serviço

Contribuir p/ outros 
Objectivos da organização

Aumentar eficiência do 
processo de pagamento

Melhorar a qualidade do 
serviço no segmento do 
controlo de peso

Aumentar o volume de 
cross-selling

IRACIS – Improve Revenue, Avoid Costs, Improve Service (Gane & Sarson, 1977; Thomsett, 2002; Miguel, 2006)

Valor p/ 
Promotor

GINÁSIO

Contribuir p/ outros 
Objectivos da organização

Aumentar a taxa de 
retenção do segmento

Aumentar o volume de 
vendas no segmento

De Intenções para Resultados:
Valor p/ Entidade Promotora



“Esta iniciativa, tem como objectivos:

• Rentabilizar os espaços desportivos

• Sensibilizar as respectivas freguesias para a 
conservação e manutenção dos mesmos

• Promover a prática desportiva.”

De Intenções para Resultados:

Projectos Valiosos



De Intenções para Resultados:

Projectos Valiosos

Objectivo 1 Objectivo 2

Questão 1 Questão 2 Questão 3 Questão 4

Métrica 2 Métrica 3 Métrica 5Métrica 4Métrica 1

Goal-Question-Metric (Basili, Caldiera & Rombach, 1990)



De Intenções para Resultados:

Projectos Valiosos
Objectivo Intenção: Promover

Enfoque: a actividade desportiva

Alvo: Juvenil (10 – 14 anos)

Questão: Qual é o nível de actividade desportiva juvenil?

Métricas: 1. N.º de jovens que frequentam a piscina (NJF)
2. N.º médio de horas que cada jovem frequentador da 

piscina passa em actividade (NMH)

Questão: Há diferenças entre rapazes e raparigas?

Métricas 3. Indicadores NJF e NMH desagregados por sexo

Questão: Como tem evoluído o nível de prática desportiva juvenil?

Métricas: 4. ∆NJF = (NJF Actual / NJF Inicial)*100
5. ∆NMH = (NMH Actual / NMH Inicial)*100

Goal-Question-Metric (Basili, Caldiera & Rombach, 1990)



ITO Model (Smyrk, 1995)

De Intenções para Resultados:

Projectos Valiosos

Eficiência Efectividade

PROCESSO PRODUTO
FINAL

UTILIZAÇÃORECURSOS BENEFÍCIOS€

Economia



ITO Model (Smyrk, 1995)

De Intenções para Resultados:

Projectos Valiosos

Organizar o
Torneio

Participar no
Torneio

€

• Jogos
• Contratos Publicitários

• Espectadores 
10-14 anos

• Vendas de 
publicidade

Dimensão Métricas

Recurso Custo de Investimento Dias de Trabalho Custo de Investimento

Eficiência Jogos Realizados / € Contratos / Dias de Trabalho Contratos / €

Produto Final Jogos Realizados Contratos Publicitários obtidos

Efectividade 10-14/Jogos Realizados Vendas / Contrato Vendas / Contrato

Benefícios Espectadores 10-14 Vendas de Publicidade



Parte III

Projectos Robustos



Porque é redonda
a bola de Futebol?

UTILIZAÇÃO

JOGADORES

RESULTADOSPRODUTO
FINAL



Porque é redonda
a bola de Futebol?

ESPECTADORES

UTILIZAÇÃO RESULTADOSPRODUTO
FINAL



Porque é redonda
a bola de Futebol?

TV

UTILIZAÇÃO RESULTADOSPRODUTO
FINAL



Porque é redonda
a bola de Futebol?

ÁRBITROS

UTILIZAÇÃO RESULTADOSPRODUTO
FINAL



Parte IV

Projectos Aprendentes



Temos de 

reinventar a roda?

Mecanismo Circular de  Facilitação dos Transportes,
Ou seja, Mr. John patenteou A RODA!



Temos de 

acertar à primeira?

CEFD (2000)

69 Promotores Locais

16 fins-de-semana

136 sessões de formação

924 horas de formação

560 dirigentes

50 concelhos

23 formadores

63.120 Km percorridos



Da Experiência para o Conhecimento:

Projectos Aprendentes

Geração de Ideias 
e Soluções

Experimentação e 
Selecção de Ideias

Prospecção e 
Formação da 
Oportunidade

Chuva de Ideias

Diagrama de
Afinidades

Questionamento
Sistemático

Quem? O quê? 
Onde? Quando? 

Quanto? Porquê? 
Como? 

StoryboardingTestes de Conceito



Diapositivos:

http://gpdesporto.blogspot.com

Diogo Carmo
ESCOLA SUPERIOR DE DESPORTO DE RIO MAIOR

OBRIGADO!


