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Apresentacao

O que é UFG Empreende?

O UFG Empreende é uma realizacdo do Centro de Empreendedorismo da UFG
(PROINE) e foi planejado para apoiar o desenvolvimento de atitudes empreendedoras
na comunidade académica seja para a criagdo de novos negdcios ou para a
preparacao do individuo para o mercado de trabalho.

No ano de 2015 foi realizado em duas turmas, sendo uma no Media Lab e outra
Instituto de Informatica da Universidade Federal de Goias (UFG). O projeto ocorreu
entre os meses de marco a outubro de 2015.

No primeiro modulo foram abordados os seguintes conteudos: Criatividade (8
horas), Comportamento empreendedor (8 horas), ldentificacdo e avaliagdo de
oportunidades (4 horas), Canvas (8 horas) e Pitch (4 horas), além de consultoria para
desenvolvimento dos projetos (8 horas).

Ja no segundo modulo foram tratados os conteudos: Design Thinking e
desenvolvimento de produtos tecnoldgicos (8 horas), Lean Startup (4 horas), Plano de
negocios (8 horas), Criacdo de empresas (8 horas), Habilidades de comunicagao e
relacionamento (2 horas), Linhas de financiamento para novos negécios (2 horas) além
de Consultoria para desenvolvimento do plano de negdcios (8 horas).

O que é o Centro de Empreendedorismo da UFG (PROINE)?

Em 2016 o Programa de Incubacéo de Empresas (PROINE) da Universidade
Federal de Goias (UFG) completa 12 anos de existéncia. Criado em 2004, inicialmente
com a modalidade Incubadora Tecnoldgica, para logo em seguida incluir a modalidade
Incubadora de Design. Foi implantado como um programa sem fins lucrativos,
vinculado a entdo Pré-Reitoria de Pesquisa e Pds-Graduagdo (PRPPG), sob a
responsabilidade da Coordenagdo de Pesquisa, tendo como objetivo principal a
preparagao de empresas de base tecnolégica para o mercado. Com a expansao das
atividades da PRPG e criacdo da Coordenagao de Transferéncia e Inovagao
Tecnoldgica, o PROINE passou a ser de responsabilidade desta nova coordenagéo. No
ano de 2006, eliminam-se as modalidades e as duas incubadoras passam a compor
um unico Programa de Incubagdo de Empresas. A partir de 2009 o PROINE passa a
desempenhar o papel de incubadora coordenadora em projetos apoiados pela FINEP,
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agregando as incubadoras de base tecnolégica do Estado de Goias no formato de
rede, com o objetivo de aumentar da taxa de sucesso das empresas incubadas.

No final de 2013, com a mudanga do seu Estatuto e Regimento, a UFG divide a
Pro-Reitoria de Pesquisa e Pdés-Graduacdo em duas Pré-Reitorias, a Pro-Reitoria de
Pesquisa e Inovagdo (PRPI) e a de Pds-Graduagao (PRPG). Com essa divisdo o
Proine passa a ser vinculado a PRPI.

Em 2014 a PRPI/UFG cria o Centro de Empreendedorismo e Incubacédo, para
desenvolver as atividades de apoio a criacdo de novas empresas, de educacgao
empreendedora, de promocao da cultura do empreendedorismo, de coordenaciao da
Olimpiada de Empreendedorismo, além de realizar a supervisdo dos Centros de
Empreendedorismo e Incubacdo: Proine (Goiania), Athenas (Cataldao) e Beetech
(Jatai).

Como usar este manual?

O manual do UFG Empreende esta dividido em dois médulos (I e Il), conforme
foi sua realizagdo, sendo que o primeiro modulo aconteceu no primeiro semestre de
2015 e o segundo modulo no segundo semestre de 2015. As aulas sdo apresentadas
nesse manual na sequéncia em que foram realizadas, porém sua sequéncia e duracao
podem ser alteradas e adequadas de acordo com a necessidade de cada curso.

Sao apresentados o numero da aula, tema, tempo de duragéo, objetivos gerais e
especificos, conteudo e recursos didaticos utilizados. Em seguida é feita a descrigéo
detalhada de cada atividade, com as instrucbes para sua realizagdo e a bibliografia
utilizada para cada tema. Os slides referentes a cada aula estdo disponiveis nos
apéndices. Sugere-se que os planos de aula e os slides sejam consultados e usados
em conjunto para melhor compreensao e exposi¢gao de cada tema.

As aulas planejadas para o UFG Empreende s&o mais praticas do que tedricas e
pretendem tirar o aluno de sua zona de conforto, tornando-o protagonista do seu
aprendizado. Em um primeiro momento, esse método pode gerar estranheza e até
desconforto nos alunos que podem ter resisténcia em participar das atividades. Em
umas das turmas realizadas em 2015 isso aconteceu. Porém, a mudancga de atitude
dos alunos depende da atitude do professor em relagdo ao método de ensino.
Acreditamos que ao trabalhar os conteudos de forma pratica, demonstrando aos alunos
0 que se espera deles e qual sera seu aprendizado, a resisténcia inicial da lugar a
motivagao, tornando o curso enriquecedor. Pensando nisso, aqueles que forem usar
esse manual devem se sentir bem a vontade para modificar ou adaptar os conteudos
aqui apresentados, pensando no melhor aproveitamento do mesmo de acordo com sua
realidade
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Aula 01 — Criatividade

Tempo de duragao: 4 horas
Objetivo final
Estimular a criatividade dos alunos
Objetivos especificos
Quebra de paradigmas;
Trabalho em equipe;

Inovacgao;
Foco em resultados

Conteudo/Roteiro

Dinadmica 1: Quem sou eu

Introducéo ao tema: usar quadrado de pontos
Dindmica 2: Criando com limites

Dindmica 3: Venda simulada

Discussao: O que é criatividade?

Como desenvolvé-la na equipe?

Recursos didaticos

Revistas, papel sulfite, tesouras, cartolinas, canetas, computador, data show.

Descrigao das dinamicas

Dinamica 1
Objetivo: fazer a apresentacéo dos participantes de maneira criativa.

Descricao:

1. Cada participante devera utilizar recortes de revistas ou desenhos para construir um
cracha (tamanho de um A4) que o represente, respondendo a pergunta: Quem sou eu?
Tempo: 15 minutos
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2. Os crachas serao recolhidos, misturados e colocados no meio da sala virados de
cabeca para baixo. Entdo, cada participante ira pegar um cracha (que nao seja o seu) e
tentara encontrar seu dono, baseado nas primeiras impressoes.

Tempo: 10 minutos.

3. Cada dono ira localizar seu cracha novamente e ira se apresentar explicando
rapidamente as figuras que utilizou, para que todos possam se conhecer melhor.
Tempo: 40 minutos

4. Discutir rapidamente sobre as primeiras impressdes.
Tempo: 5 minutos

Apresentacio dos professores: 10 minutos

Explicar sobre a eleicido do destaque da aula que ocorrera em todos os
encontros (No intuito de gerar uma competicdo saudavel entre os alunos e a
capacidade de reconhecimento das melhores praticas, é feita a eleicdo do destaque de
cada aula, sendo aquele aluno que sobressaiu em relagao aos demais. A eleicao é feita
pelos préprios alunos nos ultimos cinco minutos de cada aula, de forma andénima em
uma pequena cédula de votacao. Os votos sdo contabilizados na hora e o destaque da
sala € anunciado para receber palmas. Pode-se pensar em um prémio, se preferir).

Explicar sobre o bloquinho (o bloquinho esta disponivel no Apéndice B e é
entregue aos alunos na primeira aula para que possam anotar suas principais ideias,
os pontos a melhorar e suas boas praticas até o momento).

Tempo: 20 minutos

Dinamica 2
Usar quadrado de pontos para introduzir o tema da aula: CRIATIVIDADE.
Tempo: 10 minutos

Instrucao: Usando apenas quatro retas, cubra todos os pontos do quadrado abaixo.

Solugao: So6 é possivel fazer isso se uma das retas extrapolar o quadrado. Ideia:
pensar fora da caixa (a figura da solugéo esta apresentada nos slides).

10
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Dinamica 3: Criando com limites
Objetivo: Criar um programa de radio para anunciar propagandas de 3 produtos
(cigarro, sabonete, pasta de dente). Porém, ao criar essas propagandas, é proibido o
uso das seguintes palavras:
Cigarro: fumar, cigarro, halito, prazer, nicotina, macgo, tragada, sabor, acender.
Pasta de dente: dentes, halito, pasta, refrescante, caries, sabor, fltor, escova.
Sabonete: banho, suave, higiene, sabonete, beleza, espuma, perfume, limpeza,
corpo.
Tempo: 20 minutos

Apresentagao para o grupo.
Tempo: 30 minutos

Discussao sobre as dificuldades encontradas.
Tempo: 10 minutos

Dinamica 4: Venda simulada

Objetivo: ver o comportamento dos estudantes sob pressao; estimular a criatividade.
Descrigao: Cada grupo devera sortear um produto e organizar uma apresentagao para
vender este produto.

Em sua apresentagdo devera demonstrar aos outros grupos que seu produto
deve ser comprado, sendo que este ndo devera ser modificado ou trocado.

Os estudantes deverao considerar o produto, dar-lhe um preco, informar as
formas de pagamento, propaganda (podem utilizar slogan, musica, propaganda, etc.)
embalagem e forma de distribuicdo para a rede de lojas.

Tempo de preparacdo: 20 minutos
Tempo de apresentacio: 30 minutos
Comentarios: 20 minutos

Objetos a serem sorteados:
» Cadeira com 3 pernas
» Tubo de pasta de dentes vazio
* Papelao Molhado
* Mamadeira sem bico e rachada
* Pente sem dentes
» Escova de dente sem cabo

11
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* Mala para viagem com 2 metros quadrados sem alga
* Aparelho telefénico sem tecla ou disco

* Caixa de fosforos usados e molhados

* 10 CDs riscados ou quebrados

* Fita K7 desfiada

» Jogo de 6 copos quebrados

» Faca de corte sem cabo ou apoio

Eleicao do destaque da aula: 5 minutos

AZNAR, G. Ideias. S&o Paulo: Summus, 2011.

BARON, R. A. SHANE, S.A. Empreendedorismo: uma visao do processo. Cengage
Learning, 2007.

EVANS, Rogers; RUSSEL, Peter. O empresario criativo. Sao Paulo: Cultrix, 1989.
OECH, Roger. Um chute na rotina. Sdo Paulo: Cultura, 1994.

SEMLER, Ricardo. Vocé esta louco! Rio de Janeiro: Rocco, 2006.

Observacéo: slides da aula no Apéndice A.

“
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Aula 02 — Criatividade

Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final

Estimular a criatividade dos alunos

Objetivos especificos

Quebra de paradigmas;

Trabalho em equipe;

Inovacgao;

Foco em resultados;

Desenvolver técnicas de estimulo a criatividade

Conteudo/Roteiro

Dinadmica 1: Folha de autografos
Conceito de criatividade

Pensamento divergente e convergente
Brainstorming

Recursos didaticos

Papel sulfite, tesouras, post-it canetas, computador, data show.

Descrigao das dinamicas

Dinamica 1: Folha de autégrafos

Objetivo: estimular os alunos a se conhecer, fazendo perguntas inusitadas. Propor
assuntos mais criativos de conversagao.
Discutir com os alunos sobre como pegaram os autografos: ficaram focados no

objetivo final de conseguir a maior quantidade possivel ou se interessaram em
conversar com os colegas? Descobriram coisas sobre as pessoas que ainda nao
sabiam? Gostaram de se expor?

Tempo: 15 minutos

13
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Folha de autografos

Vocé tem 5 minutos para pegar o maximo possivel de autografos
Nao perca tempo!

Alguém que saiba pilotar um avido

Alguém que toque um instrumento
musical

Alguém que tenha um passaro em casa

Alguém que saiba jogar futebol

Alguém que fale mais de uma lingua
estrangeira

Alguém que ja tenha composto uma
musica

Alguém que tenha mais de dois irmé&os

Alguém que saiba cozinhar um prato
especial

Alguém que saiba pintar quadros

Alguém que tenha o mesmo signo que
vocé

Alguém que pratique esportes radicais

Alguém que saiba fazer sites na internet

Alguém que goste de falar em publico

Alguém que seja vegetariano

Alguém que goste de ler

14
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Dinamica 2: Brainstorming

Objetivo: usar um problema real para estimular a geragdo de idéias através do
brainstorming. Explicar a técnica. Avaliar as solug¢des. Verificar se questionaram
pressupostos.

Seu Jodo tem uma sorveteria em um bairro nobre da cidade. As vendas estavam bem,
mas de 3 meses pra ca cairam muito, sem motivos claros e aparentes. Desesperado,
seu Jo&o decide melhorar sua divulgagdo e contrata uma consultoria para melhorar
suas redes sociais. Sua fungéo é ajuda-lo.

Tempo: 40 minutos

Dinamica 3: Brainstorming com post-it
Objetivo: estimular o uso de novas conexdes e redefinigdes.

Usando redefinicdes e novas conexdes, crie um novo produto usando as palavras
abaixo:

Midia Cachorro Piscina
Votar no melhor produto, pois sera usado depois.

Tempo: 10 minutos etapa 1 (geracao de ideias)
5 minutos etapa 2 (agrupar as ideias)
5 minutos etapa 3 (organizar a ideia)
Apresentar para o grupo. Selecionar ideia vencedora para usar posteriormente.

Dinamica 4: Defeitologia

Escolher um objeto (sugerido na turma) e ver todos os seus defeitos possiveis usando
a técnica divergente. Escolher o defeito mais promissor e criar uma forma de solucionar
o problema.

Tempo: 20 minutos

15
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Dinamica 5

Usar a técnica do PPC (pluses, potentials, concerns) para avaliar a idéia escolhida
anteriormente para que entendam como usar a técnica.

Dar 10 minutos para que as equipes usem essa técnica para avaliar sua idéia de
negocio.

Eleicao do destaque da aula: 5 minutos

AZNAR, G. Ideias. Sdo Paulo: Summus, 2011.

BARON, R. A. SHANE, S.A. Empreendedorismo: uma visao do processo. Cengage
Learning, 2007.

OECH, Roger. Um chute na rotina. Sdo Paulo: Cultura, 1994.

SEMLER, Ricardo. Vocé esta louco! Rio de Janeiro: Rocco, 2006.

Observacgéo: slides da aula no Apéndice C.

/
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Aula 03 — Comportamento empreendedor
Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final

Permitir que os alunos reflitam sobre suas competéncias empreendedoras

Objetivos especificos

e Discutir conceitos de empreendedorismo
e Discutir quais competéncias sao necessarias a um empreendedor
e Refletir sobre escolhas de equipes

Conteudo/Roteiro

e Aula expositiva: empreendedorismo; competéncias empreendedoras; escolha de
sécios
Reflexdo sobre competéncias empreendedoras proprias e dos colegas
Dindmica — producédo e venda

Recursos didaticos

Garrafas pet; tesouras; colas; tintas; datashow; computador

Descrigao das dinamicas

Dinamica 1

Objetivo: escolher socios de acordo com a complementariedade.

Escrever em um papel as caracteristicas empreendedoras que a pessoa acredita que
tenha, justificando.

Escrever em um papel as caracteristicas empreendedoras que a pessoa acredita que
os demais membros do grupo tém, justificando.

Escrever em um papel as caracteristicas empreendedoras proprias que a pessoa
acredita que possam ser melhoradas, justificando.

A partir do que foi escrito, formar equipes com socios que se complementem.

Tempo: 30 minutos.

17
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Dinamica 2

A partir das equipes formadas, e dos materiais trazidos para a sala de aula (garrafas
pet, cola, tesoura, tinta) e 0 que mais desejarem, os alunos devem produzir algo para
vender nas proximidades da sala de aula. Para incentivar os alunos, o professor diz
que objetivo é trazer R$ 30 no final da aula.

Tempo: 1h30min.

Referéncia
BARON, R. A. SHANE, S.A. Empreendedorismo: uma visao do processo. Cengage
Learning, 2007.

Observacao: slides da aula no Apéndice D.

18
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Aula 04 — Comportamento empreendedor
Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final

Aprofundar a discussao sobre competéncias empreendedoras especificas

Objetivos especificos

Fornecer arcabouco tedrico relacionados as competéncias empreendedoras
Apresentar a relevancia de utilizar conhecimentos adquiridos no passado de
acordo com a necessidade

Apresentar as diferentes formas do processo empreendedor

Introduzir o conceito de effectuation

Conteudo/Roteiro

e Discussao sobre a atividade do ultimo encontro: Como foi a produgao e venda
de um produto com recursos limitados?

Video 1: Steve Jobs em discurso para turma de graduandos
Apresentacao e discussao do processo empreendedor
Competéncias empreendedoras

Video 2: percepcéao

Dinamica 1: negociacao das fichas coloridas

Video 3: trecho de Fuga das Galinhas

Escolha de socios

Auto avaliacao

Effectuation

Recursos didaticos

Computador, datashow, fichas coloridas

19
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Dinamica 1

Dividir o grupo em quatro equipes e entregar para cada grupo uma tarefa*,
pedindo para que ndo a mostre aos demais grupos, e 16 fichas, sendo quatro de cada
cor. Para cada equipe sao dados cinco minutos para discutir as estratégias de
negociacgao, avisando que, ao término do tempo, um representante de cada equipe ira
negociar com as demais.

Inicialmente, os grupos ndao podem falar aos outros quais s&o suas tarefas.
Depois de 10 minutos, o instrutor verifica quais grupos conseguiram atingir seus
objetivos. Em seguida, permite-se relevar quais sado as tarefas. Percebam que a
quantidade de fichas de cada cor permite que todas as equipes atinjam o objetivo da
tarefa. Discute-se a importancia de uma relagédo ganha-ganha nas negociagdes.

Tarefas
EQUIPE A = Apresentar ao instrutor 27 objetos de qualquer cor
EQUIPE B = Apresentar ao instrutor 6 objetos de uma cor e 6 de outra

EQUIPE C = Apresentar ao instrutor 10 objetos da mesma cor
EQUIPE D = Apresentar ao instrutor 15 objetos em 3 cores diferentes.

BARON, R. A. SHANE, S.A. Empreendedorismo: uma visao do processo. Cengage
Learning, 2007.

BORGES, C.; FILION, L. J.; SIMARD, G. Jovens empreendedores e o processo de
criacao de empresas. Revista de Administragao Mackenzie, v. 9, n. 8, 2008.

e https://www.youtube.com/watch?v=PX_jsFtCzO8
e https://www.youtube.com/watch?v=INGwGGOjifY
e https://www.youtube.com/watch?v=THRWuUH7Y_7w

Observacéo: slides da aula no Apéndice E.
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Aula 05 - Identificacao e avaliacao de oportunidades
Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final

Auxiliar os alunos no processo de avaliagao de oportunidades

Objetivos especificos

Estimular uma avaliacéo da proposta de ideia de cada grupo.
Demonstrar como ocorre o processo de identificacdo e avaliacdo de
oportunidades na vida real, com a participacao de um empreendedor.

e Estimular a autocritica e a busca por informagdes de mercado.

Conteudo/Roteiro

Oportunidades: descobertas ou criadas?
Fontes de oportunidade

Pesquisa e procura

Associacao e conexao

Avaliacao e julgamento

Cuidados na avaliagao de oportunidades

Recursos didaticos
Computador, data show
Descrigao das atividades

Atividade 1: Participagdao de um empreendedor
Tempo: 1 hora e 30 minutos.

Na aula de identificagdo e avaliagdo de oportunidades, sugere-se a participacéo
de um empreendedor para relatar sua experiéncia aos alunos. Ao escolher esse
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empreendedor, deve-se tentar buscar alguém com uma trajetéria similar a dos alunos e
que nao se oponha a relatar as dificuldades do processo. Pedir que o empreendedor
relate sua histéria em aproximadamente 50 minutos e ter cerca de 40 minutos para
perguntas e discussdo. Esse momento deve ser bem aberto, estimulando a
participacado dos alunos para que eles compreendam como o processo de identificacédo
e avaliacdo de oportunidades acontece na pratica. Sugerir que 0os grupos apresentem
brevemente suas ideias de negdcio para o empreendedor, que pode dar sua opiniao
sobre elas.

Apds a participagado do empreendedor, apresentar a parte tedrica do tema (slides).

Atividade 2: Avaliagao da ideia de negécio

Esta atividade pode ser realizada fora do horario da aula, caso o tempo nao seja
suficiente.

A partir da experiéncia relatada pelo empreendedor e da teoria exposta, pedir
que os alunos avaliem suas ideias de negodcio. Nessa etapa, os alunos devem fazer
uma pequena pesquisa de mercado com potenciais clientes, fornecedores, outros
empreendedores, amigos, familiares, professores. Eles devem ser estimulados a
perguntar e criticar suas ideias. Sugestao de perguntas:

e Quem é meu cliente?
Quanto as pessoas estao dispostas a pagar pelo meu produto?
Onde ele pode ser vendido?
As pessoas vao querer compra-lo?
Quanto eu precisarei investir?
Qual é a previsao de vendas iniciais?
Vou precisar de espaco fisico? Qual seria sua localizagao?
Produtos substitutos (que ja existem)
As respostas para essas perguntas podem ser discutidas com cada grupo
individualmente durante as consultorias, como uma preparagao para a criacao do
Canvas.

BARON, R. A. SHANE, S.A. Empreendedorismo: uma visao do processo. Cengage
Learning, 2007.

Observacéo: slides da aula no Apéndice F.
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Tempo de duragao: 4 horas

Elaborar um modelo de negdcios para as ideias dos grupos.

Apresentar o conceito de modelo de negdcios
Apresentar o modelo de negdcios Canvas
Apresentar exemplos de modelos de negdcios

Modelos de negdcios: definicbes e caracteristicas

Apresentacdo do modelo Canvas

Apresentacao de exemplos por empreendedor convidado

Elaboragao de um Canvas por grupo com acompanhamento de monitores

Computador, datashow, folhas A1 com o Canvas impresso, post-its coloridos

Atividade 1: Elaboragao do Canvas
Tempo: 2 horas

Os grupos se reunem, cada um com uma folha A1 do Canvas impressa e post-
its coloridos. A partir da explicagdo de como montar um modelo de negdcios, os alunos
montam seu proprio Canvas com o auxilio de monitores (o instrutor e o empreendedor)
que ficam circulando entre os grupos. Os alunos podem aperfeicoar o modelo em casa
e devem apresenta-lo no encontro seguinte.
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OSTERWALDER, A. Inovagdo em modelos de negoécios: Business model
generation. Jacaré: Alta Books, 2011.

Observacéo: slides da aula no Apéndice G.

“
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Aula 07 — Canvas
Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final
Aperfeicoamento do modelo de negdcios
Objetivos especificos

e Apresentacdo dos Canvas elaborados
e Analise critica do modelo préprio e dos pares

Conteudo/Roteiro

Cada grupo apresenta em 15 minutos o0 modelo de negdcio elaborado. Nos 15
minutos seguintes os demais presentes na sala analisam as ideias de negécios.

Recursos didaticos

Lousa; modelo de negdcios Canvas
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Tempo de duragao: 4 horas
Producao de um pitch

Capacitar os alunos para apresentar e vender suas ideias de negdcio.
Desinibicao

Conceitos e tipos de pitchs
Habilidades importantes

Computador, datashow

Atividade 1: Participagdao de um empreendedor
Tempo: 2 horas

A participacdo do empreendedor na aula de Pitch € interessante para que os
alunos visualizem alguém do “mundo real” apresentando sua empresa. Dessa forma,
eles percebem que nao é necessario ser professor para fazer isso. O empreendedor
escolhido foi o Vandré Sales, que além de empreendedor, da cursos de Pitch
profissionalmente.

Caso nao seja possivel ter a participagcdo de um empreendedor, usar videos
com exemplos de Pitch bons e ruins.

Conteudo disponibilizado pelo Vandré Sales: abre.ai/palestrapitch

“
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Atividade 2: Preparacgao do pitch
Tempo: 1 hora e 30 minutos

Nesse momento, as equipes vao se juntar para planejar o seu Pitch, a partir do

conteudo aprendido. Os professores podem ajudar, mas sem interferir excessivamente,
ja que o Pitch sera avaliado no encontro final.

Observacgéo: slides da aula no Apéndice H.

Sites utilizados e recomendados

http://abre.ai/palestrapitch
https://endeavor.org.br/como-elaborar-um-pitch-quase-perfeito/
http://www.anjosdobrasil.net/pitch.html

https://sharktank.pt/como-fazer-o-pitch/
https://m.youtube.com/watch?v=uH2I0ItYtrQ
http://m.megacurioso.com.br/comportamento/74097-veja-7-dicas-de-um-
especialista-do-fbi-para-que-as-pessoas-gostem-de-
voce.htm?utm_source=home&utm_medium=tecmundo
http://ramonkayo.com/conceitos-e-metodos/como-escrever-uma-proposta-unica-
de-valor-uvp

Avaliacao

Marcar uma data para apresentacao dos Pitch.

Formar uma banca avaliadora (pode ser composta por outros professores,
empreendedores, potenciais clientes daquelas ideias etc).

Escolher os trés primeiros colocados e, se for possivel, premia-los.

27
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Aulas 09 e 10 — Design Thinking

Tempo de duragao: 8 horas
Objetivo final
Discutir conceitos e aplicagdes da abordagem Design Thinking
Objetivos especificos
e Ressaltar a importancia da imersao para a geragao de ideias

e Promover subsidios para a organizagéo de ideias
e Apresentar formas de elaboracao de protétipos

Conteudo/Roteiro

e Aula expositiva: conceitos relacionados a Design Thinking; aplicagdes; pesquisa
de design e pesquisa de mercado; ideagao, imerséo e prototipagao

e Palestrante convidado: apresentar como se utiliza o Design Thinking em uma
empresa real

Recursos didaticos

Computador, datashow

Descrigao das atividades

Sao dois encontros de quatro horas cada. No primeiro encontro, sao
apresentados os conceitos e as ferramentas do design thinking, baseando-se no livro
Design Thinking: Inovagdo em Negocios. No segundo encontro, um profissional que
utiliza o design thinking na sua vida profissional apresenta exemplos de como a técnica
pode ser aplicada no seu dia-a-dia.

Referéncia
VIANNA, M.; VIANNA, Y.; ADLER, I. K.; LUCENA, B.; RUSSO, B. Design Thinking:
Inovagao em Negodcios. Rio de Janeiro: MJV Press, 2012.

Observacao: slides da aula no Apéndice I.
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Aula 11 — Lean Startup

Tempo de duragao: 4 horas

Objetivo final

Detalhar a metodologia Lean Startup

Objetivos especificos

e Tratar da importancia da validagao do negdécio com clientes.
e Estimular a experimentagdo e conversas com o cliente

Conteudo/Roteiro

Método Lean Startup
Aprendizagem validada
Experimentagao
Direcao

Produto minimo viavel
Métricas

Pivotagao

Recursos didaticos

Computador, datashow, casos de ensino

Descrigao das atividades

Para que a aula de Lean Startup tenha sentido pratico para os alunos,
recomenda-se utilizar estudos de caso reais exemplificando os conceitos conforme
forem sendo aprendidos. Os casos foram extraidos do livro “A Startup Enxuta” de Eric
Ries. Todos eles devem ser impressos e entregues para cada aluno nos momentos
previstos nos slides. Entdo, deve ser feita uma leitura coletiva, comentando o caso de
acordo com o conteudo que foi tratado até entdo. Estimular a participagcado e opinides
dos alunos nesse momento.
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Recomenda-se a leitura adicional do livro “A Startup Enxuta” de Eric Ries.

Casos de ensino

Caso 1: A APRENDIZAGEM VALIDADA NA IMVU (paginas 34 a 39 do livro).

Caso 2: A VILLAGE LAUNDRY SERVICE (paginas 52 e 53 do livro).

Caso 3: O PRODUTO MINIMO VIAVEL EM VIDEO (paginas 72 e 73 do livro).
Caso 4: TESTE DE HIPOTESES NA GROCKIT (paginas 103 a 107 do livro).

Caso 5: PEQUENOS LOTES EM ACAO (péaginas 140 e 141 do livro).

RIES, E. A startup enxuta: como os empreendedores atuais utilizam a inovagao
continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas. Sdo Paulo: Lua de
Papel, 2012.

Observacéo: slides da aula no Apéndice J.
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Aulas 12 e 13 — Plano de negécios
Tempo de duragao: 8 horas

Objetivo final

Oferecer subsidios para que empreendedores tenham condigcdes de elaborar
planos de negocios.

Objetivos especificos

e Apresentar o modelo de plano de negdécios com cinco dimensodes
e Apresentar importancia para as empresas da elaboragao de planejamento
e Discutir aspectos das cinco dimensdes do plano de negdcios

Conteudo/Roteiro

e Aula expositiva: o que € plano de negodcios, por que é feito e importancia;
elementos do plano de negdcios (plano de desenvolvimento do empreendedor;
plano tecnolégico; plano de capital; plano de mercado; e plano de gestéo).

e Atividade pratica: mentoria aos alunos na elaboragdo de do esboco de cada
etapa do plano

Recursos didaticos

Datashow; computador; papéis; documentos anexos (caderno de exercicios;
modelo do plano de negdcios; e planilhas financeiras)

Descrigao das atividades

Inicialmente, sdo apresentados conceitos e formas de utilizacdo de um plano de
negdécios. Em seguida, ainda em aula expositiva, € mostrado aos alunos cada uma das
cinco dimensdes do plano (desenvolvimento do empreendedor, tecnoldgico, de capital,
de mercado e de gestdo). Apoés a apresentacdo de cada uma das dimensdes, o0s
alunos devem fazer os exercicios recomendados (Anexo A) com o objetivo de montar o
plano final.
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DOLABELA, F., O Segredo de Luisa. 22 ed. Sdo Paulo: Cultura, 2006
HINGSTON, P., Como abrir e administrar seu préprio negécio. Sdo Paulo:
PubliFolha, 2001

SALIM, C. S., Construindo Planos de Negécios. 3? ed. Rio de Janeiro: Campus,
2005.

Observacéo: slides das aulas nos Apéndice K e L.

Os slides utilizados foram elaborados pelo Centro de Empreendedorismo e Incubagao
(PROINE), ja que esses conteudos sao utilizados em seu processo seletivo. Podem ser
feitas alteracbes de acordo com a necessidade do curso.
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Aulas 14 e 15 — Criacao de Empresas
Tempo de duragao: 8 horas

Descricao das aulas

O objetivo das aulas de criagdo de empresas € oferecer aos alunos nogdes de
regimes tributarios, incentivos fiscais e procedimentos para abertura de empresas.
Estas aulas foram ofertadas pelo Prof. Anderson Schneider, profissional com
experiéncia na area de gestdo empresarial com foco em finangas e controladoria.

Os slides das aulas estdo no Anexo B.

Aula 16 — Linhas de financiamento para novos

negocios
Tempo de duracao: 2 horas

Descricao da aula

O objetivo da aula de linhas de financiamento para novos negécios € apresentar
aos alunos onde e como conseguir apoio financeiro e técnico para o desenvolvimento
de projetos em empresas. A aula foi ofertada pela Prof. Emilia Rosangela Pires da
Silva Franco, gerente do Centro de Empreendedorismo e Incubacédo da UFG (Proine).

Os slides das aulas estao no Anexo C.
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Aula 17 — Habilidades de relacionamento
Tempo de duragao: 2 horas

Objetivo final

Estimular os alunos a lidar bem com pessoas e se relacionar de forma
significativa, ampliando sua rede.

Objetivos especificos

e Promover uma auto avaliagao pelos alunos, identificando pontos de melhoria no
seu relacionamento interpessoal.
e Estimular principios de lideranca

Conteudo/Roteiro

Principios de relagbes humanas para ter uma personalidade agradavel.
Aprimorando relacionamentos

Principios de relagbes humanas para influenciar pessoas

Pessoas de cuja colaboracéo eu preciso

Lideranca de auto desempenho

Recursos didaticos

Papeis com o conteudo; canetas

Descrigao das atividades

Para cada conteudo sédo apresentados principios que devem ser discutidos com
os alunos. Nessa discussao, deve-se explicar a importancia de cada um dos principios,
utilizar exemplos praticos e, principalmente, solicitar que déem exemplos pessoais,
enriquecendo o aprendizado. Sem a discussao dos principios a aula fica sem sentido.
Entdo, entre um conteudo e outro, deve ser feita uma atividade de avaliagdo (conforme
abaixo). Essa atividade é individual e ndo precisa ser entregue. Sua fungao € despertar
o interesse do aluno para pontos que ele precisa melhorar e ajuda-lo a tratar um plano
de acgao pessoal.
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Recomenda-se a leitura do livro “A arte de lidar com pessoas” de Jamil Albuquerque
para que o conteudo possa ser explicado mais claramente.

Conteuido a ser tratado

Principios de relagoes humanas para ter uma personalidade agradavel

1.

2
3
4
5.
6.
7
8
9.
1

Valorize 0 nome da pessoa.

Pare de ser ranzinza.

Pare de tentar modelar os outros.

Controle a critica.

Tenha um sorriso no rosto.

Seja cordial com as pessoas.

Preste atencéo nos detalhes.

Fale do que interessa a outra pessoa e ouca atentamente.
Faca algo que agregue valor.

0.Dé valor a outra pessoa e faga isso com sinceridade.

Reflexdao com os alunos

Quais principios eu preciso melhorar?

Com quais pessoas do meu convivio eu preciso melhorar esses principios?
Como irei fazer isso?

Quais sao os resultados esperados?

Principios de relagées humanas para influenciar pessoas

1.

©NOOR WD

9.

Seja diplomatico.

Comece de maneira amigavel

Saiba fazer perguntas.

Seja simpatico as ideias da outra pessoa.
Entenda e respeite a opinido dos outros.
Tenha comando com habilidade.
Surpreenda a pessoa, elogiando-a.
Tenha instinto de valorizagao.

Venda de forma dramatizada suas ideias.

10. Saiba lancgar desafios.

11. Se for preciso, recue.

12.Seja tolerante.

13.Lembre-se: bronca é ferramenta de desesperado.
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Reflexao com os alunos

Quais principios eu preciso melhorar?

Com quais pessoas do meu convivio eu preciso melhorar esses principios?
Como irei fazer isso?

Quais sao os resultados esperados?

Lideranca de alto desempenho

1.
2. Evite discussdes e problemas desnecessarios.

3. Faga perguntas que conduzam a solugéo.

4.

5. Permita que a outra pessoa tente novamente. Processo PNP (positivo-negativo-

o

7.
8.

9.

Foque primeiro algo de bom na pessoa.

Evite apontar erros de forma rispida; jamais envergonhe a outra pessoa.

positivo). Técnica do sanduiche.

Estimule quando houver progresso, elogie o desempenho.

Admita que vocé também tem erros.

Lembre-se dos 3 R’s: respeito pelo proximo, respeito por si mesmo e
responsabilidade pelas suas acdes.

Dé uma boa reputacéo para a pessoa zelar.

10. Seja educado e firme ao conduzir esse processo.

Referéncia
ALBUQUERQUE, J. A arte de lidar com pessoas. Sdo Paulo, Planeta: 2007.
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Sobre os autores

Altair Camargo Filho

Doutorando em Administragdo na Universidade de Sao Paulo (FEA/USP). Mestre em
Administracédo pela Universidade Federal de Goias (UFG). Professor da Faculdade de
Administracéo, Ciéncias Contabeis e Economia da UFG.

Contato: altaircamargo@gmail.com

Luciana Padovez Cualheta

Doutoranda em Administracdo na Universidade de Brasilia (UNB). Mestre em
Administracédo pela Universidade Federal de Goias (UFG). Professora da Faculdade de
Administracao, Ciéncias Contabeis e Economia (FACE) da UFG.

Contato: lucianapadovez@outlook.com

Idealizadores

Candido Vieira Borges

Professor Adjunto da Faculdade de Administracdo, Ciéncias Contabeis e Ciéncias
Econbémicas (FACE/UFG) e Coordenador de Transferéncia e Inovagdo Tecnoldgica da
Universidade Federal de Goias, 6rgao que desempenha o papel de NIT da institui¢ao.
E Vice-Presidente da Associacdo Nacional de Estudos em Empreendedorismo e
Gestado de Pequenas Empresas (Anegepe) e professor do Mestrado Académico em
Administracdo da UFG (PPGADM/UFG), vinculado a linha Estratégia,
Empreendedorismo e Inovagao. Ph.D. em administragao pela HEC Montréal, Canada.
Contato: candidoborges@gmail.com

Emilia Rosangela Pires da Silva Franco

Gerente do Centro de Empreendedorismo e Incubacdo da UFG - Proine (2004 - atual).
Membro do conselho fiscal da Rede Goiana de Inovagao Diretora de Ciéncia e
Tecnologia da Secretaria de Industria, Comercio, Ciéncia e Tecnologia da Prefeitura
Municipal de Aparecida de Goiania (2013-2015). Membro do Conselho Tematico de
Desenvolvimento Tecnoldgico e Inovacdo da Federagdo da Industria do Estado de
Goias - CDTI/FIEG (2006 - 2015). Membro do Conselho Curador da Funtec (2013 -
2016).

Contato: emiliarosangela@gmail.com

38






APENDICE A - Aula 01

o5
v
"

Prof. Altair Camargo (altaircamargo@gmail.com)

APOIO Profa. Luciana Padovez (lu_padovez@yahoo.com.br)

FAPEG

QRcnPq SEL=‘W=' ) FunaPE E.i!.!,,s.’,-fpV wegooeurw e moN®

le Empreendedorismo
DO ESTADO DE GOIAS

REALIZACAO

INSTITUTO DE ;;‘ “
MEQL . QEEE drome INOVACAO PRPI *.oUFG

40












%

~N

Fumar
Cigarro
Halito
Prazer
Nicotina
Maco
Tragada
Sahor

Acender

Dentes
Halito
Pasta

Refrescante

Caries
Sabor
Fluor

Escova
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Banho
Suave
Higiene
Sahbonete
Beleza
Espuma
Perfume
Limpeza

Corpo
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Apresentar:
Nome

Preco
Forma de pagamento

Utilidades

Local de venda
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Desenvolvimento de produtos inovadores
Aprimoramento dos processos organizacionais

Encontro de solucoes para as dificuldades e falta de recursos

que acontecem nas empresas
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Processo por meio do qual as
ideias sao geradas, desenvolvidas e
transformadas em valor.

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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WP COMENTE:

Criatividade ¢ um dom de um grupo
restrito de génios, nada se podendo
fazer para desenvolvé-ia ou
implementa-la no individuo.



WP COMENTE:

Criatividade e um lampejo de
inspiracao que ocorre nos
individuos sem uma razao

explicavel, de maneira aleatoria,
como um toque de magica.
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WP COMENTE:

Criatividade depende apenas de
fatores intrapessoais, tendo pouca
importancia o ambiente no
processo criativo.



GCOMENTE:

As boas ideias se impoem por Si
proprias



06,z CRIATIVIDADE

Desenvolver produtos inovadores
Aprimorar processos organizacionais

Encontrar solucoes para as dificuldades e falta de recursos

que acontecem nas empresas
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AN BRAINSTORMING

Seu Joao tem uma sorveteria em um bairro nobre da cidade.
As vendas estavam bem, mas de 3 meses pra ca cairam muito,
sem motivos claros e aparentes. Desesperado, seu Joao decide
melhorar sua divulgacao e contrata uma consultoria para

melhorar suas redes sociais. Sua funcao é ajuda-lo.
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BRAINSTORMING

 Nao criticar.
« Deixar de lado os julygamentos e avaliacoes.
* Quanto mais ideias, melhor.

0 ambiente deve impedir punicoes

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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Divergente:

 Explora possibilidades.

 Busca multiplas respostas.

 Nao busca a solucao certa.

» Evita julgamentos.

59

PENSAMENTO

Convergente:

* Procura a melhor solucao.
» Usa critérios avaliadores.
 Busca objetividade.

« Julga e critica respostas.

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky



Uatlca PRINCIPIOS PARA
: GERACAO DE IDEIAS

* Questionar pressupostos.
 Realizar novas conexoes.

* Provocar redefinicoes.

60 Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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i PRINCIPIOS PARA
GERAGAO DE IDEIAS

Quais sao os pressupostos relativos a sua area

de atuacao?



= PRINCIPIOS PARA

GERACAO DE IDEIAS

Novas conexoes:
*Visiveis

* Forcadas

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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JFPRT PRINCIPIOS PARA

GERACAO DE IDEIAS

Redefinicoes:
Provocar transformacoes na informacao

*Propor outros usos

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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AVESTRUZ - E a girafa dos passarinhos.

* BRINQUEDO - que nao deixa a gente pensar que € outra coisa, nao
é brinquedo. Por isso eu gosto mais de vassoura, que pode ser

cavalo, espada ou ate cabo de vassoura mesmo.

 CORAGEM - e quando a gente tem muito medo e faz cara que nem

parece.
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*DEVER - n3o vou fazer. A professora so deu dever de casa e eu

moro em apartamento.

- DISTANCIA - a Europa fica mais distante que a Lua. A Lua eu vejo.

Frases extraidas de Dicionario de Humor Infantil, de Pedro Bloch.
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Usando redefinicoes e novas conexoes, crie

um novo produto usando as palavras abaixo:

Midia Cachorro Piscina
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WECorZ” FASES DO PROCESSO

CRIATIVO

1. Identificacao do problema

Capacidade de ver defeitos, deficiéncias onde

normalmente nao se percebe.
Irritacao como fonte de ideias.

Defeitologia

67 Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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CRIATIVO

Irritacoes

“Como pérolas surgem quando a ostra é irritada por graos
de areia que penetram em sua concha, também as ideias

nascem as vezes de uma irritacao.”

Michael Michalko
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CRIATIVO
Defeitologia
Que defeitos tem um por ser um

?

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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CRIATIVO

2. Coleta de informacoes

Especifica: relacionada diretamente com o objeto ou

assunto em que se busca ser criativo.

Geral: aparentemente nao guarda nenhuma relacao com o

assunto em foco.

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky

70



o

0>
V)1 Gvgff“

3. Geracao de ideias

FASES DO PROGESSO
GRIATIVO

* Brinca-se com elementos e conceitos.

 Utiliza-se técnicas

* Pode ocorrer periodo de incubacao.

 Heureka — anotar a ideia!!

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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4. Verificacao

* Decidir:
 Colocar em pratica;
* Aperfeicoar;

« Abandonar a ideia;

FASES DO PROCESSO

72

CRIATIVO

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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* Pluses (Aspectos positivos)
* Potentials ( Potenciais)

« Concerns (Preocupacoes)

73 Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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WECorZ” TECNICA DO PPC

* Pluses (Aspectos positivos)
* Potentials ( Potenciais)
« GConcerns (Preocupacoes)

AVALIE SUA IDEIA DE NEGOCIO!
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« Nao vai dar certo!

« Essa ideia é ridicula!

 Nao da pra fazer!

« Seria uma mudanca muito radical.
 Iria custar muito caro.

 Nao temos tempo para isso!
 Somos poucos para fazer isso.

« Nao estamos prontos para isso!

- Vamos voltar a realidade!

Fonte: Professor Marcelo Carpilovsky
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“ % Quando a exposigdo de Paris se encerrar, ninguém mais

ouvira falar de luz elétrica”.
(Eramus Wilson, da Universidade de Oxford, 1879)

“ 0 cinema sera encarado por algum tempo como uma
curiosidade cientifica, mas nao tem futuro comercial”
(Auguste Lumiére, a respeito do seu proprio invento, em 1895).

“ 0 aviao é um invento interessante, mas nao vejo nele nenhum
recurso militar”.
(Marechal Ferdinand Foch, Escola Superior de Guerra na Franca, 1911).
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“Some people see things that are and ask
why. | dream of things that never were
and ask why not.

Bernard Shaw.

7
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FACA 0 SEU CRACHA E
TRAGA PARA A AULA



DUVIDAS?
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EMPREENDEDORISMO?
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z EMPREENDEDORISMO?

“Chamamos ‘empreendimento’ a realizacao de combinacoes
novas [de fatores de producao]; chamamos

‘empreendedores’ os individuos cuja funcao é realiza-las”

(SCHUMPETER, 1982: 54)
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=W EMPREENDEDORISMO?

Realizacao!

Por em pratica Tornar real

Efetivar
Concretizar Fazer

Agir Criar

Efetuar Implementar Executar
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Quais as caracteristicas
de um empreendedor?




(picwalls.com)
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Valores semelhantes

Confianca

Boa convivéncia

Expectativas comuns

S0CIOS

Honestidade

Saiba ouvir feedbacks

Complementariedade
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(housesitters.wordpress.com)
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e SOCIOS

1. 0 que sou bom

2. 0 que posso melhorar
3. 0 que gosto

4. 0 que nao gosto

5. Planos para os proximos 5 anos
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12 e 13 de maio / 2015
COMPETENCIAS EMPREENDEDORAS

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca%
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Video - Steve Jobs

-



Processo Empreendedor

ufgempreende@gm%
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ETAPAS E ATIVIDADES DO PROCESSO DE CRIACAO

DE EMPRESAS

« Realizacédo da
primeira venda.

w
% INICIACAO PREPARACAO LANCAMENTO CONSOLIDACAO
» ldentificacao » Redagao do plano  « Constituicao legal  + Realizacdo das
da oportunidade de neg6cios. da empresa. atividades de
de negdécio. « Realizacao + Organizacao das promogao e
+ Reflexao e do estudo de instalacoes e dos marketing.
» desenvolvimento  mercado. equipamentos. + Comercializagao
& | daidéiade » Mobilizacao + Desenvolvimento de produtos e
é negocio. de recursos do primeiro Servigos.
i | » Deciséo de criar a financeiros. produto ou + Alcance do ponto
empresa. « Constituicao Servico. de equilibrio.
da equipe + Contratacao de + Planificacao
empreendedora. empregados. formal.

« Gest@o da nova

empresa.

Fontes: Bhave (1994); Carter, Gartner e Reynolds (1996); Delmar e Shane (2002); Reynolds
(2000); Reynolds e Miller (1992); Reynolds e White (1997); Gasse, Diochon e Menzies (2004);
Gelderen, Bosma e Thurik (2001); Shook, Priem e McGee (2003); Vésper (1990).

(BORGES; FILION; SIMARD, 2008)
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Primeiros Passos

ufgempreende@gm%
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Primeiros passos

METAS

“Descricao dos objetivos. Tentar utilizar magnitude e prazo”
- Organizacao hierarquica dos objetivos

- Sempre que possivel, estabelecer quantitativamente

- Metas realistas

- Objetivos consistentes
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Primeiros passos

PLANEJAMENTO

“Descricao de como alcancar os objetivos”

- Como chegar nos objetivos?

- O que vou precisar?

- Como e onde reunir recursos?
- Como organizar os recursos?

- Como esta o ambiente?

- Objetivos consistentes
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Motivos para encerramento

Figura 6.2 - Motivos “alegados” pelas empresas encerradas

para o fechamento do negécio
o —empresasenceradas 25%
—
falta de clientes/inadimpléncia 23%
falta de capital 0%
problemas deplanejamento/administragac 15%

arohlemas particulares 0% —

problemas com socios 9%

problemas legais 8%
impostos/encargos elevados i79%
falta de lucro 7%
concorréncia forte 6%
encontrou outra atividade 3%
criminalidade nas redondezas 3%
crise economica 2%
outros motivos

Fonte: Observatorio das MPEs do SEBRAE-SP

7%

“ .
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Primeiros passos

BUSCA DE INFORMACOES

“Descricao de como alcancar os objetivos”

« Ira campo

- Conversar com provaveis clientes

- Trabalhar em empresas do setor (experiéncia setorial)
- Conversar com concorrentes

« Cursos e tutoriais (YouTube; Coursera; Veduca; FGV Online; iPED;

Sebrae...)

« Feiras
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Primeiros passos

IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

- A ideia esta pronta? Tera mercado?
- “Nao temos concorrentes”

» “As pessoas precisam”
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Competéncias Empreendedoras

ufgempreende@gm%

107



Competéncias Empreendedoras

INICIATIVA

- Quantas ideias temos e nao agarramos?
- Sair da zona de conforto

- Ser inconformado — o que fazer para mudar a realidade?
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Competéncias Empreendedoras

CUIDADO

- Ter capricho no que faz
- Fazer com qualidade

- Tentar fazer a diferenga, mesmo nas coisas mais simples
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Competéncias Empreendedoras

RISCOS CALCULADOS

- Saber decidir com cautela

« COmo?
- Boas metas e planejamento
 Utilizar redes de contatos

- Mais informacdes, menor incerteza

« Risco muito pequeno, retorno pequeno
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Competéncias Empreendedoras
INTERPRETACAO DE INFORMACOES — PERCEPCAO

“Percepcao € o conjunto de processos psicologicos pelos
guais as pessoas reconhecem, organizam, sintetizam e
conferem significacao as sensacoes recebidas por meio de
estimulos ambientais captados pelos 6rgaos dos sentidos”.
(Sternberg, 2000)

» Processo psicologico de atribuigao de significado
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- www.ri.pdw
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Competéncias Empreendedoras

INTERPRETACAO DE INFORMACOES — PERCEPCAO

- Atencao seletiva — capacidade de filtrar os estimulos a que

SOMOSs expostos.

- E mais provavel que as pessoas notem estimulos relacionados a uma

necessidade atual.

- E mais provavel que as pessoas notem estimulos que considerem

previsiveis.

- E mais provavel que as pessoas notem estimulos que desviem mais

do que é considerado normal
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Competéncias Empreendedoras

REDES DE RELACIONAMENTOS

- Quem faz parte de sua rede?
- Como podem ajudar?

- Lacos fortes ou fracos?
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Competéncias Empreendedoras

HABILIDADES DE COMUNICACAO

- Estilo de comunicar
- Feedbacks inadequados =2 raiva do receptor

« Critica construtiva ou destrutiva?
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CRITICA CONSTRUTIVA

CRITICA DESTRUTIVA

EXEMPLOS

Ponderada — protege a auto-
estima do receptor

N3ao é ponderada — rispida,
sarcastica, mordaz

Construtiva: “Estou
desapontado com o seu
desempenho”.

Destrutiva: “Que trabalho
horrivel e malfeito!”.

Nao contém ameacas

Contém ameacas

Construtiva: “Acho que o
aperfeicoamento é realmente
importante”.

Destrutiva: “ Se nao melhorar,
vocé ja eral”.

Oportuna — ocorre assim que
possivel depois de um
desempenho fraco ou
inadequado

Inoportuna — ocorre depois de
um periodo de tempo
inadequado

118

Construtiva: “Vocé cometeu
muitos erros no relatoério de
hoje!”.

Destrutiva: “Tenho de falar
sobre os erros do ano
passado”.



CRITICA CONSTRUTIVA

CRITICA DESTRUTIVA

EXEMPLOS

Nao atribui desempenho fraco
a causas internas

Atribui desempenho fraco a
causas internas

Construtiva: “Sei que muitos
fatores provavelmente
influenciaram seu
desempenho”.

Destrutiva: “Vocé falhou
porque nao esta nem ail”.

Especifica — foca nos aspectos
de desempenho que foram
inadequados

Geral —uma condenacao
ampla do desempenho

Construtiva: “O principal
problema é que o projeto
atrasou”.

Destrutiva: “Vocé fez um
péssimo trabalho”.

Oferece sugestdes concretas
para aperfeicoamento

N3ao oferece sugestoes
concretas para
aperfeicoamento

119

Construtiva: “Da proxima vez
eu acho que vocé deveria
fazer assim”.

Destrutiva: “E bom que vocé
melhore!”.



Competéncias Empreendedoras

PERSUASAO — CAPACIDADE DE INFLUENCIAR PESSOAS

“Fazer as pessoas pensarem como vocé ou agirem conforme
vocé espera pode ser util para atingir os objetivos”

- Quem precisamos influenciar?
 Pessoas diferentes, taticas diferentes

- Empreendedores = apelos inspiradores (despertar

entusiasmo; convencer do que o negdcio pode se tornar)
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Competéncias Empreendedoras
Taticas para influenciar pessoas

|. Amizade / apreciacao reciproca

Quanto mais as pessoas gostarem de nds, mais propensas estarao a
atender nossos pedidos.

Il. Comprometimento / consisténcia

Uma vez comprometidos, os individuos sentem pressao
para aceitar pedidos consistentes com esse consentimento.
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Competéncias Empreendedoras
Taticas para influenciar pessoas

I1l. Escassez

Objetos ou oportunidades raros tendem a ser mais valorizados que
agueles comuns

V. Reciprocidade

Individuos experimentam poderosas pressoes para dar
reciprocidade aos favores que recebera dos outros

122



Competéncias Empreendedoras

Taticas para influenciar pessoas

V. Pé na porta

Inicia-se com um pequeno pedido. Quando aprovado, se faz um pedido
maior.

VI. Baixar a bola

Tentativa de mudar um acordo, apds negociado, por um menos atrativo
para a outra parte.

Ex.: “Meu gerente nao permitiu”

VIl. Porta na cara

Inicia-se com um pedido muito grande que sera rejeitado. Se faz
concessoes objetivando que a outra parte também faca para ser

reciproco.
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Competéncias Empreendedoras
Taticas para influenciar pessoas

Estudar cuidadosamente as taticas!
Adaptar para situacdes especificas.

O que funciona com um pode ndo funcionar com outro.
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Competéncias Empreendedoras

ADMINISTRACAO DE CONFLITOS

“Conflito: processo no qual uma parte percebe que a outra
tomou atitudes, ou logo tomara, incompativeis com seus
interesses”

- Conflito afetivo (emocional): raiva. Emocoes fortes e

negativas.

- Conflito cognitivo: perspectivas conflitantes, mas foco no

resultado e nao na pessoa
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Competéncias Empreendedoras
Técnicas para resolver conflitos

- Negociacao, solucao ganha-ganha

- Aceitavel para ambas as partes e que atende as

necessidades basicas dos dois lados

- Outra solucao tera vida curta
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Competéncias Empreendedoras

Técnicas para resolver conflitos

- Evitar abordagem ganha-perde:
« Comecar com uma oferta inicial extrema

- Usar a técnica da “grande mentira” — convencer o outro lado que

seu ponto de equilibrio é mais alto do que realmente é

- Convencer o lado oposto que vocé tem uma “alternativa” — caso
nao facam negadcio, vocé pode ir a outro lugar com condicdes ainda

melhores
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Competéncias Empreendedoras

Técnicas para resolver conflitos

- Revelar os problemas reais:

« Muitos conflitos nao surgem a partir de interesses opostos, mas

envolvem fatores sociais, cognitivos.

 Identificar as verdadeiras causas.
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Competéncias Empreendedoras

Técnicas para resolver conflitos

- Aumentar a quantidade de ofertas em discussao.

-« Apresentar todas as alternativas disponiveis. Aumento dos quesitos

para concessoes.

- Ex.: negociacao de salario entre chefe e empregado
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Competéncias Empreendedoras

INDEPENDENCIA E AUTOCONFIANCA

- Confianca em si mesmo que vai conseguir

- Nao ter confianga cega — basear-se em estudos,

informacoes, metas, planos

- Ndo depender dos outros***
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Competéncias Empreendedoras

COMPROMETIMENTO COM CONTRATOS

- Comprometimento com clientes
- Comprometimento com a equipe

« Comprometimento consigo mesmo

=
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Competéncias Empreendedoras

CRIATIVIDADE

- Desenvolvimento de produtos inovadores
- Aprimoramento de processos organizacionais

- Encontro de solucdes para as dificuldades e falta de

recursos que acontecem na criacao das empresas
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Competéncias Empreendedoras

ENERGIA

Criar uma empresa € algo intenso, que requer muito
trabalho do empreendedor. Ele precisa dedicar varias horas
do seu dia ao negodcio e precisa manter um bom astral, que

contagie seus colaboradores e seus clientes
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Competéncias Empreendedoras
PERSISTENCIA
Até a empresa comecar a dar lucro, o empreendedor passa

por um periodo longo e repleto de desafios, precisando
perseverar para nao sucumbir ao primeiro obstaculo.
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O processo é longo!

e 18 -24 25-34 18 -34 35 anos e
Atividade .
anos anos anos acima
o Meédia 9 10 10 2.5
Constituicdo legal da empresa : -
B Hpr Mediana 25 3 3 1
. Meédia 13 16 15 6
Contratacdo do primeiro empregado :
% ' <8 Mediana 12 8 8 4
Realizar a primeira venda M,edla 15 15 15 8
Mediana 10 7 7 5
Comecar as atividades de promogio Meédia 21.5 16 17 10.5
e marketing Mediana 15.5 10 s S A 6
e Meédia 2 )
Alcangar o ponto de equilibrio : 29 10 37 \ >
Mediana | 27 325 305 ) 165

* Numero de meses entre a decisdo de cnar a empresa e a realizacao da atividade de referencia.

(BORGES; FILION; SIMARD, 2008)
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Competéncias Empreendedoras

PAIXAO

Persisténcia requer paixdo. E mais facil ser persistente e ter
energia quando estamos fazendo algo que realmente
queremos ou gostamos. Empreenda em um setor ou para
fazer algo que goste.
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Competéncias Empreendedoras

TOLERANCIA A INCERTEZA

Ninguém pode prever com certeza qual sera o futuro.
Mesmo planejando bem suas atividades, um grau de
incerteza sempre vai existir. Ao longo do tempo, situacdes
nao previstas ocorrerao. Dessa forma, é necessario saber
conviver com a incerteza e responder ao inesperado.

Até que ponto fazer planos de contingéncia?
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Competéncias Empreendedoras

POLIVALENCIA

Especialmente nos primeiros anos de vida da empresa, o
empreendedor € um curinga — faz de tudo um pouco.
Precisa, entre outros, produzir, vender, fazer a gestao de
recursos humanos e financas.
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Competéncias Empreendedoras

CONTROLE
Coisas que posso controlar Coisas que ndo posso controlar
v
2
c
5
o
Q
E
[7,)
2
()
(®)

Coisas nao importantes
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Competéncias Empreendedoras

COMPETENCIAS GERENCIAIS

Capacidade de planejar, organizar, executar e controlar suas
atividades e de gerenciar de forma sistémica as funcoes
organizacionais (operacoes, financas, marketing e recursos
humanos) e a relacao da empresa com seu ambiente.

140



Competéncias Empreendedoras

COMPETENCIAS SOCIAIS

Capacidade de estabelecer, manter e alimentar
relacionamento nas diferentes esferas de contato
(colaboradores, negdcio, parceiros, institucionais) e de
comunicar-se de forma efetiva com seus contatos.
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Competéncias Empreendedoras

CAPACIDADE DE APRENDIZAGEM

Criar e gerir uma empresa requer aprendizagem constante:

sobre os procedimentos para a criacao e gestao da empresa;

para se adaptar aos eventos inesperados que ocorrem; sobre
seu mercado, seus clientes e forma de melhor atendé-los.

- Conhecimentos amplos
- Estar atento ao que acontece no mundo

- Como aprender?
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Competéncias Empreendedoras

COMPETENCIAS CONCEITUAIS E DE OPORTUNIDADES

Capacidade de estar alerta; de captar, interpretar, interligar
informacgoes e acontecimentos; de identificar e desenvolver
oportunidades de negocios.
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Competéncias Empreendedoras

LIDERANCA

“Liderar é influenciar pessoas”
e Lider: Distribuidor de esperanca. icone. Imagem.

e Estrutura de comportamento de lideranca (YUKL;
GORDON; TABER, 2002)

- Comportamentos orientados para a tarefa
- Comportamentos orientados para o relacionamento

- Comportamentos orientados para a mudanga
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Competéncias Empreendedoras

LIDERANCA — TAREFA

- Planeja atividades de curto prazo

- Explicita os objetivos de cada tarefa e as expectativas

sobre cada papel

- Monitora a operagao e a performance
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Competéncias Empreendedoras

LIDERANCA — RELACIONAMENTO

- Oferece suporte e encorajamento

- Reconhece realiza¢oes e contribuicoes

- Desenvolve habilidades e a confianca dos liderados
- Consulta os liderados quando toma decisoes

- D3 aos liderados empowerment

146



Competéncias Empreendedoras

LIDERANCA — MUDANCA

- Monitora o ambiente externo
- PropOe estratégias inovadoras ou novas visoes
- Encoraja o pensamento inovador

- Corre risco para promover mudancgas necessarias
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Video - Fuga das Galinhas

-



Grupos — Os socios

ufgempreende@gm%
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Grupos

SOCIOS

- Similaridades e complementaridades

- Decis6es em grupo: Ha uma tendéncia dos grupos para comegar com
uma inclinacao a uma interpretacao ou decisao e em seguida trabalhar

para a aceitacao dela.

- Alternativas muitas vezes surgem para confirmar que a primeira

escolha é certa
- Julgar, questionar, avaliar
- As vezes, colocar a cabeca no travesseiro

- Individuo: medo de perder e segue a decisao da maioria
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Grupos

TECNICAS PARA SAIR DAS ARMADILHAS DE DECISOES
EM GRUPO

- Relacionar todas as informagoes relacionadas ao problema

antes de comecar a discussao

« Um membro do grupo pode ser o advogado do diabo —

guestiona e critica planos favoritos inicialmente

- Designar uma pessoa de fora para participar da reuniao

- Visdo de fora (menos vicios)
- Menor efeito da polarizacao grupal

- Experiéncias diferentes

-« Os donos tém que saber ouvir!
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Autoavaliacao

ufgempreende@gm%

152



Auto-avaliacao
NAO NOS CONHECEMOS BEM!

- Base de conhecimento: o que eu sei? Que informacoes e
conhecimentos eu levo para o novo empreendimento? Conhecimento

formal?

- Habilidades especificas: bom com numeros? Bom para lidar com

pessoas? Bom para apresentacoes?

« Motivacdo: por que comecar? Gosta de desafios? Faz para ganhar

dinheiro? Para ajudar pessoas? Para tornar patrao?

- Compromisso: sou persistente? Busco metas? Continuo mesmo diant

de adversidades?
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Effectuation

ufgempreende@gm%
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Effectuation

Principio: PASSARO NA MAO

- E possivel comecar com o que se tem
« Quem eu sou?
- O que eu sei?

« Quem eu conheco?

- Objetivo: o que eu posso fazer?

(effectuation.org)
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Effectuation

Principio: PERDAS TOLERAVEIS

- Criacao de estratégias que criem mais opcoes no futuro
- Aceita perdas no presente

- Foco em minimizar perdas

(effectuation.org)
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Effectuation

Principio: LIMONADA

« Assumir as surpresas

- Interpretar as surpresas como oportunidades

(effectuation.org)
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Effectuation

Principio: COLCHA DE RETALHOS

- Criacdo de parcerias

- Com as parcerias, reduz-se a incerteza e se faz a criagao

conjunta de mercados

(effectuation.org)
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Effectuation

Principio: PILOTO NO AVIAO

- Foco em acodes que se tenha controle

» O futuro nao é previsto, mas feito

(effectuation.org)
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Obrigado!

ufgempreende@gm%
161



APENDICE F — Aula 05

a2
=
=

Prof. Altair Camargo (altaircamargo@gmail.com)

APOIG Profa. Luciana Padovez (lu_padovez@yahoo.com.br)

FAPEG TN
v

MACNPq SEL=RAE ) FUNAPE Finerf7 wem (@M

INOVAGAD £ PESQUISA { Empreendedoris
DO ESTADO DE GOIAS

REALIZACAO

L RS L ~ 8
R e prome INOVACAO PRPI ‘..‘U FG

162



AVALIACAO DE OPORTUNIDADES

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca/
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OPORTUNIDADES

O que sao?



OPORTUNIDADES

Sao criadas ou
descobertas?



OPORTUNIDADES
Definicoes

- E a possibilidade de introduzir novo produto
no mercado para gerar lucro.

- E uma situagdo na qual empreendedores
criam novos meios para fins desejados.

+ E uma idéia que foi desenvolvida para o
formato de um negédcio.

(HANSEN; SHRADER; MONLLOR, 20
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OPORTUNIDADES
Definicoes

- E uma percepgao de um empreendedor de
possiveis meios de obter beneficios.

- E a habilidade de um empreendedor para criar
uma solucao para um problema.

o E a possibilidade de servir clientes de maneira
diferenciada e melhor.

(HANSEN; SHRADER; MONLLOR, 2011)
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OPORTUNIDADES
Definicoes

“ Uma oportunidade é uma idéia ou sonho
que €& descoberto ou criado por uma
entidade empreendedora e que se mostra
lucrativa por meio de analise realizada ao

longo de determinado tempo.”
(SHORT, et. al, 2010, p. 55)

. /



OPORTUNIDADES

Fontes

- Mudancas sociais
- Mudancas economicas

« MUuc
« Muc
« MUuc

« Muc

ancas tecnoldgicas
ancas politicas
ancas legais

ancas de demanda
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OPORTUNIDADES

Fontes

- Assimetria de informacoes
- Assimetria de expectativas
- Dispersao do conhecimento
- Experiéncia de vida

- Conhecimento prévio

- Redes de relacionamento

- Emocoes

- Caracteristicas psicologicas
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Trabalhos que dio acessoa

informagdes “de porta”
Experiéncia variada de trabalho
e devida
Mazior Acesso a Informagdes
—r Relacionadas com - -
Posse de uma ampla rede de Spertinicecies
relacionamento socjal
Busca ativa por oportunidades
(porexemplo, um esquemade | Capacidade Aprimorada
alerta ao empreendedor) para Reconhecer
’ Oportunidades
Potencialmente Valiosas
Arquivos de conhecimentos
mais ricos e mais bem -
integrados
Maior Habilidade de Utilizar
—»  Informagdes Relacionadas ——

com Oportunidades

Maiorinteligéncia pritica = ——
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OPORTUNIDADES

Fontes
Elevada !
deliberacdo P FroOcurad
deliberada
Legado
Reduzida
deliberacgao

Descoberta
casual

>

Baixa casualidade
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OPORTUNIDADES

Pesquisa e procura

Interacao com outras pessoas para obter
informacaoes;

- Busca por novas idéias de negocios;

-Leitura regular de revistas, jornais,
publicacdes para obter novas informacoes;

- Acesso diario a internet;
« Busca avida por informacoes;

s /



OPORTUNIDADES

Associacao e conexao

ldentificacao de associacao entre partes
desconexas de informacao;

-Boa capacidade de “ligar os pontos”;

‘Visao de informacao entre dominios
previamente desconexos.

. /



OPORTUNIDADES

Avaliacao e julgamento

Capacidade de perceber potenciais
oportunidades;

- Distingao entre oportunidades lucrativas e
nao-lucrativas;

- Habilidade para distinguir oportunidades de
alto valor e de baixo valor;

-Habilidade para escolher as melhores entre
multiplas oportunidades.

e /



Startup desenvolve aplicativo
para ajudar quem nao tem
tempo de ir ao salao de beleza

Os usuarios do app recebem automaticamente uma lista dos saloes cadastrados mais
proximos dos locais onde estao

O S R e ) I
FOr rrisciia Zuint com (apriel Leius - 11/ 05/ 2015

3 Corie JERTE] 3 compuriner JNACNF CHEURE P i .- I
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OPORTUNIDADES

Quando estavam na faculdade, Jéssica Uga, 24, e Nara Capobianco, 23, tinham uma
dificuldade em comum: conciliar o estudo, o trabalho e ainda ter tempo para ir ao salao
de beleza. A dupla, que sempre conversava sobre a questao, viu que outras pessoas
compartilhavam o problema. Elas, entao, criaram o aplicativo Hora do Saldo, que permite
o agendamento online de cortes de cabelo, manicure e outros servigos.

SAIBA MAIS | Osusuarios que acessam o app recebem

automaticamente uma lista dos saloes

4 startups apostam no agendamento cadastrados mais préximos dos locais onde

online para os saloes de beleza - : t :
P estao, mas também podem visualizar

lugares de outras regioes da cidade. Apos
escolher o local, basta selecionar o tratamento estético, o profissional responsavel e o
horario. Feito isso, basta o usuario ir ao local para o servigo.

A startup também desenvolveu ferramentas para ajudar os profissionais. O Hora do Salao
oferece para os estabelecimentos cadastrados um sistema de gestao administrativa que
ajuda na organizacao dos horarios, controle de presenca dos funcionarios e financas da

empresa.
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Fonte de erros

potenciais

Descri¢ao do erro

Exemplos

Disponibilidade
heuristica

Uma regra pratica mental pela qual a
importancia ou a probabilidade de varios
eventos é julgada com base no grau de
facilidade com que as informacdes a seu
respeito podem ser trazidas a mente, ou
com base na quantidade de informacdes que
podem ser rapidamente lembradas.

As pessoas acreditam que as probabilidades de
virem a morrer em um incéndio ou na queda
de um avido sao maiores do que de morrerem
em um acidente de carro porque a midia
noticia incéndios ou quedas de aviao fatais
mais dramaticamente do que os acidentes de
carro, tornando aqueles mais faceis de serem
lembrados.

Tendénciaa
confirmacao

Tendéncia de perceber e registrar informagdes
gue confirmam sua visao.

Um empreendedor se torna progressivamente
convencido de que uma idéia para um novo

produto é viavel porque ele percebe e registra
somente informacgdes que confirmam essa idéia.

Tendéncia otimista

Tendéncia de acreditar que as coisas irdao
melhorar embora nao haja fundamentos

racionais para tal previsao.

Os empreendedores acreditam que as chances
de serem bem-sucedidos sdo muito maiores

do que narealidade sao.
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Fonte de erros

. Descricao do erro Exemplos
potenC|a|s
Tendéncia de acreditar que em um dado Um empreendedor, ao iniciar um projeto,
Falaciado periodo de tempo poderemos executar mais do

planejamento

que de fato podemos (ou subestimar o tempo
que levara para concluir um projeto).

acredita que cada fase levara menos tempo
para ser concluida do que efetivamente levara.

Escalada do
comprometimento
(custos passados)

Tendéncia de apegar-se a decisdes que
produzem resultados negativos enquanto os
resultados negativos continuam a crescer.

Um empresario continua com seus esforgos
para comercializar seu produto de uma
determinada maneira, embora esses esforcos
produzam uma seqliéncia acumulada de falhas.

Intromissdo afetiva

As emocgOes tém efeitos poderosos no pensar
(por exemplo, quando estamos de bom humor,
percebemos e lembramos de informacgdes
positivas; quando de mau humor, percebemos
e lembramos das informacgdes negativas).

Uma empresaria que esta de mau humor
guando entrevista um candidato aum
emprego lembra-se de muitas informagdes
negativas a respeito dessa pessoa; em
contraste, ela se lembra principalmente de
informacdes positivas sobre um candidato que
ela entrevistou quando estava de bom humor.

179




OPORTUNIDADES

Cuidados

- Se apaixonar pelo seu produto.

- Parandia: nao POSSO mostrar pra nmguem
OuU Vao me coplar

 Perfeccionismo: nunca achar que esta bom o
suficiente.

-N3o reconhecer a concorréncia.
-Impaciéncia: querer lancar antes da hora.
- Desejo e necessidade de lucros imediatos.
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OPORTUNIDADES
Pesquisas de mercado

- Comparacao com produtos ja existentes.
- Grupos focais.

- Observacao nao participante.
« Relacionamento com fornecedores.
« Conversas informais.

« Busca por produtos e servicos similares

. /






OPORTUNIDADES

Identifique:

« Quem é meu cliente?

- Quanto as pessoas estao dispostas a pagar pelo
meu produto?

- Onde ele pode ser vendido?

» As pessoas vao querer compra-lo?

- Quanto eu precisarei investir?

» Qual é a previsao de vendas iniciais?

- Vou precisar de espaco fisico? Qual seria sua
localizacao?

 Produtos substitutos (que ja existem)
- etc
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Obrigada!

ufgempreende@gm%
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26 e 27 de maio / 2015
CANVAS

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca%
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Modelo de Negocios
O que é?

“Descricao do negocio, das partes que o compoem de forma que
a ideia seja compreendida pelas partes interessadas”

- Antecedente do plano de negdcios

- Reflexao e analise da validade das ideias e da conexao entre as partes

- Plano de negodcios = Forma como o negdcio sera construido
(planilhas de custos, receitas, analise de mercado, etapas, prazos,

planos de contingéncia...)
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CANVAS - Um Modelo de Negacios

Caracteristicas

- Pensamento visual
- Visao sistémica

- Cocriacao

- Simplicidade

- Flexibilidade

- Superficial

188



CANVAS - Um Modelo de Negacios

Reflexdo para as perguntas

- O que é meu negocio?

- Para quem vou oferecer meu produto?
- Como vou ganhar dinheiro?

 Quais serao meus gastos?

« De quais recursos preciso?

. E vidvel???
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CANVAS

businessmodelgeneration.com

-
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—

v e e o s, i
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Proposta de valor Relagées com

clientes

Que tipo de relagio esperam os cerentes segmentas ce mercado?
Que tipo i relagges teros esiabsiecido?

Qual € 0 custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Que valor proporcionamos a0s nossas clientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?
Que pacotes ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveis?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo os nosscs clientes mais importantes?

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

e o o cod e o 2 v, it e v v

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Por que pagam atualmente?

Como pagam atalmente?

Como eles gostaram de pagar?

Quano geram as diferentes fortes ce renda a total ¢a renda?

nros
Veads e wrm
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—
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Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

e o o cod e o 2 v, it e v v

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Proposta de valor Relagées com

clientes

Que tipo de relagio esperam os cerentes segmentas ce mercado?
Que tipo i relagges teros esiabsiecido?

Qual € 0 custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Que valor proporcionamos acs nossos dientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?
Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveis?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo os nosscs clientes mais importantes?

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Por que pagam atualmente?

Como pagam atalmente?

Como eles gostaram de pagar?

Quano geram as diferentes fortes ce renda a total ¢a renda?

nros
Veads e wrm
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CANVAS

Proposta de valor

- O que se esta oferecendo?
- Utilizar ponto de vista dos clientes!
- Geracao de valor

- Valor =» Razdo pela qual as pessoas adquirem seus

produtos

« Por que comprarao de vocé e nao dos concorrentes?
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CANVAS

Proposta de valor — Exemplos

- Aprendizagem por meio da gamificacao

- Busca de animais de estimacao

- Auxiliar a locomocao de deficientes visuais
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CANVAS

Proposta de valor — Exemplos

- Facilidade para troca de objetos que nao se usa mais

- Reutilizacao de garrafas pet para fabricacao de novos

produtos

- Criacdo de sites e sistemas web com baixo custo

196



A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?
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Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
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CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Proposta de valor Relagées com

clientes

Que tipo de relagio esperam os cerentes segmentas ce mercado?
Que tipo i relagges teros esiabsiecido?

Qual € 0 custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Que valor proporcionamos acs nossos dientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?
Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveis?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo os nosscs clientes mais importantes?

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Por que pagam atualmente?

Como pagam atalmente?

Como eles gostaram de pagar?

Quano geram as diferentes fortes ce renda a total ¢a renda?

nros
Veads e wrm
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?
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Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?
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CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Proposta de valor

Que valor proporcionamos acs nossos dientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?

Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Por que pagam atualmente?
Como pagam atalmente?
Camo cles gostariam de pagar?

nros
Veads e wrm

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual é o custo cestas relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaco?
Como estabelecermos atusimente o conato com os cientes?
Com sz conjugan nasscs canais?

Quas tém melhcres resutados?

Quais 530 ais rentaveis?

Como se integram nas atvidacis didrias dos clenies?

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Quanto geram s diferentes fontes e renca ao total ca renda?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?
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CANVAS

Segmentos de mercado

- Para quem é seu produto?
- Integracao com os demais quadros!!!!

- Tipos de segmentacao:
- Geogrifica
- Demografica
- Comportamental

- Beneficios comuns
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CANVAS

Segmentos de mercado — Exemplos

- Aprendizagem por meio da gamificacao
v Estudantes do ensino médio com renda familiar acima de RS 5000/més

v Escolas de idiomas de Goiania

v Prefeituras de municipios com até 50000 habitantes
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CANVAS

Segmentos de mercado — Exemplos

- Facilidade para troca de objetos que nao se usa mais
v Usuarios de smartphones

v Pessoas com idade entre 16 e 30 anos que gostem de esportes radicais

v Mulheres que enjoaram de suas roupas
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—

v e e o s, i

3
o
i

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

e o o cod e o 2 v, it e v v

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Proposta de valor

Que valor proporcionamos acs nossos dientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?

Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Por que pagam atualmente?
Como pagam atalmente?
Camo cles gostariam de pagar?

nros
Veads e wrm

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual é o custo cestas relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaco?
Como estabelecermos atusimente o conato com os cientes?
Com sz conjugan nasscs canais?

Quas tém melhcres resutados?

Quais 530 ais rentaveis?

Como se integram nas atvidacis didrias dos clenies?

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Quanto geram s diferentes fontes e renca ao total ca renda?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?
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CANVAS

Canais

- Como o produto chegara ao cliente?

- Exemplos:
- Distribuidores
- Loja propria
- Delivery
- Equipes de vendas

- App Store

- Integracao com os demais quadros!!!!
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CANVAS

Relagdes com os clientes

- Como conquistar e manter uma boa relacao com os clientes?

- Exemplos:
- Vendedores; telefone; e-mail
- Aplicativo
- Comunidades online

- Cocriacao

- Integragao com os demais quadros!!!!
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave : g:l

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Que atividaces chave reaizam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atiidades chave requerem nassas proposias ce valor?
Nossos cands de cistribuicia?

Relagdes com clentes?

Fonttes de renda?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—

v e e o s, i

3
o
i

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

e o o cod e o 2 v, it e v v

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:

Proposta de valor

Que valor proporcionamos acs nossos dientes?

Que problema de nassos clientes zjadamos a soluconar?

Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Por que pagam atualmente?
Como pagam atalmente?
Camo cles gostariam de pagar?

nros
Veads e wrm

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual é o custo cestas relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaco?
Como estabelecermos atusimente o conato com os cientes?
Com sz conjugan nasscs canais?

Quas tém melhcres resutados?

Quais 530 ais rentaveis?

Como se integram nas atvidacis didrias dos clenies?

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar nossos clientes?

Quanto geram s diferentes fontes e renca ao total ca renda?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?
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A tela de modelo de negécios

—

Parcerias Chave :: g Atividades Chave
Qua 580 nossas parceros chave?

Que athidades chave recuerem nassas proposias Ce valor?

Quam sio nossos provecores chave? Nassos canais de distrbuigso?
Que recursos chave adquirimos ce nossos parceiros? AelagBes com clentes?
Que atiidaces chave realzam nossos parceiras? Fortes de renda?
NOTIVACORS PATA A PAACERIA CATEGOMAS
b -

e

[

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossas clientes?

Que problema de nassos clientes ajudamos 2 soluconar?
Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—

v e e o s, i

Frssceren

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?

Quais 5o as athidades chave mais caras?

03 uG600 A

ey

O o o codo e ragdc 2 v, epiita & v prvmie)

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:
oo v ok, S, wrodest
[
Ceanamar de mcewe

Relagées com
clientes

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual € custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaco?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveits?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

sases oon canas
b

Por que valor esti dispostos a pagar no;
Por que pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostanam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce re

Fontes de renda

)uanto e como

eomcie e

receber?
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CANVAS

Fontes de renda

« Qual o valor cobrado de cada cliente?

- Preco cobrado deve ter relacdao muito forte com a proposta

de valor
» Os clientes estao dispostos a pagar isso?

- Integracao com os demais quadros!!!!
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CANVAS

Fontes de renda — Exemplos

- Busca de animais de estimacao
v Taxa por uso do aplicativo para quem oferece os animais
v' Anuncios

v Porcentagem de venda de pet shops indicados
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CANVAS

Fontes de renda — Exemplos

- Criacao de sites e sistemas web com baixo custo
v' Mensalidade
v Venda de template
v Anuncios nos sites
v" Venda unica do produto acabado

v Manutencao dos sistemas
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A tela de modelo de negécios

N\

Parcerias Chave :’V: gl

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nassos provecores chave?

Que recursos chave adquirims ce nossos parceires?
Qe atividaces chave realzam nossas parceiras?
WOTIACOES PATA A PAACESIA

Atividades Chave

Que atidades chave requerem nossas propasias ce valor?
Nassos canas de cistribuigio?

Relagdes com clentes?

Fontes de renda?

camzoms

Pronste
Sekahs e raberor
e

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossos clientes?

Que problema de nassos clientes ajudamos 2 soluconar?
Q produtos cu servios ofer 2 cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

ccrmons Qual € cust cestas relagdes?

e Coma estio integradss em nosso modeld ce negicio?
oy

o s e

Pty

Recursos Chave

Que racursos chave requerem passas propasias ce valr?
Nossos canais de distribuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

P—

v e e o s, i

Frssceren

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveits?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Estrutura de custos

Quais 530 os custos mais importanies inerentes a0 nosso mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?

Quais si0 as athidades chave mais caras?

€05 uiacon e

-
O o o codo e ragdc 2 v, epiita & v prvmie)

CARACTERITIES Dt ExTMRLO:
oo v ok, S, wrodest
[
Ceanamar de mcewe

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar ntes?
Por gue pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostanam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce re

P b s ko
Ao o s Rrgacnte ey
mpabene 8¢ Couktersaces s sk Ve mompmeeet

receber?
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A tela de modelo de negécios

N\

Parcerias Chave :: gh

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nasss provecores chave?

Que recursos chave adquirimas ce nossos parceires?
Que atividaces chave realzam nossas parceiras?
WOTACOES PATA A PAACESIA

Estrutura de custos

Quais 530 os custos mais importanies inerentes a0 nosso mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais si0 as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

Atividades Chave &

Que atidades chave requerem nossas propasias ce valor?
Nassos canas de cistribuigio?

Relagdes com clentes?

Fontes de renda?

camzoms

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossas clientes?
Que problema de nassos clientes ajudamos 2 soluconar?
Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Prante
Sekhs e raberor
staleetay

Que racursos chave requerem passas proposias ce valr?
Nossos canais de disibuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

T Ty B ——

Frssceren

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual € custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canis preferem nossas segmentos de mercaca?
Como estabelecermos atusimente o cortato com s cientes?

Como se conjugarm nosscs canais?
Quas tém melhcres resutados?

Quais 530 ais rentaveis?

Como se integram nas atividaces didras dos clentes?

Por que valor esti dispostos a pagar no;
Por que pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostariam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce 1

e o o cod e o 2 v, it e v v

Fontes de renda

nto e como

‘receber?
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CANVAS

Recursos principais

O que preciso para fazer meu negocio funcionar?
- Integracao com os demais quadros!!!!
- Tipos de recursos:
» Fisicos (imdveis, maquinas, mobiliario)
« Humanos (programadores, designers, vendedores, gerentes)

 Financeiros (capital préprio, financiamento, investidores)

213



CANVAS
Atividades principais

« O que a empresa faz para realizar a proposta de valor?
- Core business
- Integracao com os demais quadros!!!!
- Tipos de atividades:
« Producao (a atividade principal é produzir algo)
- Marketing (a atividade principal é criar e comunicar ofertas que tenham valor)

« Resolucao de problemas (o foco é apresentar solucdes para problemas dos

clientes)
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CANVAS

Parcerias chave

- Quem sao os aliados para apoiar a realizacao da proposta

de valor?
- Integracao com os demais quadros!!!!
- Exemplos de parceiros:

- Fornecedores

- Terceirizados

- Contadores, consultores...

215



A tela de modelo de negécios

N\

Parcerias Chave :: gh

Quam sio nossas parceiros chave?

Quam s30 nasss provecores chave?

Que recursos chave adquirimas ce nossos parceires?
Que atividaces chave realzam nossas parceiras?
WOTACOES PATA A PAACESIA

Estrutura de custos

Quais 530 os custos mais importanies inerentes a0 nosso mocelo de negécio?
Quais 530 os recursos chave mais caros?
Quais si0 as athidades chave mais caras?

03 uG600 A
ey

Atividades Chave &

Que atidades chave requerem nossas propasias ce valor?
Nassos canas de cistribuigio?

Relagdes com clentes?

Fontes de renda?

camzoms

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossas clientes?
Que problema de nassos clientes ajudamos 2 soluconar?
Que pacotes Ce produtos cu servicos oferecemos a cada segmento ce mercado?
Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Prante
Sekhs e raberor
staleetay

Que racursos chave requerem passas proposias ce valr?
Nossos canais de disibuico? Relagges com cientes?
Fontes de renda?

T Ty B ——

Frssceren

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Relagées com
clientes

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual € custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canis preferem nossas segmentos de mercaca?
Como estabelecermos atusimente o cortato com s cientes?

Como se conjugarm nosscs canais?
Quas tém melhcres resutados?

Quais 530 ais rentaveis?

Como se integram nas atividaces didras dos clentes?

Por que valor esti dispostos a pagar no;
Por que pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostariam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce 1

e o o cod e o 2 v, it e v v

Fontes de renda

nto e como

‘receber?
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A tela de modelo de negécios

>

Parcerias Chave Atividades Chave

Z
Quem sio nossos parceiros chave? Que athidades chave requerem nossas propasias ce valor?
Quem 530 nassas provecores chave? Nassos canas de cistribuigio?
Que recursos chave adguirimos ce nessas parceircs? Relagdes com clentes?
Que atividaces chave reaizam nossos parceiros? Fomtes de renda?
camzoms
ot
Sikhs e roblem

e

[ J = [
Ne )
ecursos Chave

Que recursos chave requerem nossas propostas ce vaor?
Nossos canais de dstribuicio? Redagdes com clientes?
Fontes de renda?

oS O RECURSOS
T T r—p—

Frssceren

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossos clientes?

Relagées com
clientes

Que problema de nossos dlientes ajxdamos a soluconar?
o

Frodutas cu servi

a cada segmento ce mercado?

Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual € custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveits?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

sases oon canas

.

\

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?

nto gastar?

Quais sdo as athidades chave mais caras?

Qua

03 MG600 A
pivtey

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar ntes?
Por gue pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostanam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce re

s ks

‘receber?
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CANVAS

Estrutura de custos

 Quais os custos para operacionalizar o negdécio?

- Manter o foco no que é imprescindivel!

- Integracao com os demais quadros!!!!
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CANVAS

Estrutura de custos — Exemplos

- Facilitar a comunicacao e organizacao para quem organiza um
evento

v Salarios dos programadores

v Infraestrutura

v Anuncios online
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CANVAS

Estrutura de custos — Exemplos

- Sistema virtual para divulgacao de agenda de eventos
v Servidores

v Combustivel para busca ativa de parceiros

v Salario do pessoal
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A tela de modelo de negécios

>

Parcerias Chave Atividades Chave

Z
Quem sio nossos parceiros chave? Que athidades chave requerem nossas propasias ce valor?
Quem 530 nassas provecores chave? Nassos canas de cistribuigio?
Que recursos chave adguirimos ce nessas parceircs? Relagdes com clentes?
Que atividaces chave reaizam nossos parceiros? Fomtes de renda?
camzoms
ot
Sikhs e roblem

e

[ J = [
Ne )
ecursos Chave

Que recursos chave requerem nossas propostas ce vaor?
Nossos canais de dstribuicio? Redagdes com clientes?
Fontes de renda?

oS O RECURSOS
T T r—p—

Frssceren

Proposta de valor

Que valor proporcionamos a0s nossos clientes?

Relagées com
clientes

Que problema de nossos dlientes ajxdamos a soluconar?
o

Frodutas cu servi

a cada segmento ce mercado?

Que nacessidade dos clientes satisfazemos?

Que fipo de relagio esperam os dierentes segments e mercado?
Que tipo e relagges teros esiabsiecido?

Qual € custa cesias relagdes?

Cormo estdo integracas em nosso modela Ce regéco?

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercaca?
Como estabelecemos atudimente o contato com os dientes?
Came se conjugam nosscs canais?

Quais tém melhcres resutados?

Quais s30 mais remaveits?

Como se integram nas atividaces didrias das cientes?

sases oon canas

.

\

Segmentos de
mercado

Para quem criames valor?
Quais sdo s nosss clientes mais importantes?

Estrutura de custos

Quais s30 cs custos mais importanies inerentes a0 nossa mocelo de negécio?

nto gastar?

Quais sdo as athidades chave mais caras?

Qua

03 MG600 A
pivtey

Fontes de renda

Por que vaor estio dispostos a pagar ntes?
Por gue pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Camo cles gostanam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes ce re

s ks

‘receber?
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PITCH

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca%
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Pitch
Agenda

=» O que é e para que serve um
pitch

=>» Tipos de pitch
=>» Estrutura (Dave McClure)
=>» Exemplos de pitch

=>» Habilidades importantes
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Pitch
O que é?

=>» Apresentacdo de negdcio para investidor, cliente, socio,
funcionario...

=» Técnica para qualquer publico. Fala concisa

=» Estruturacdo da ideia, passando pelos principais pontos
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Pitch
Tipos

=>» Elevador (15 ~ 30 segundos)
=» Corredor / café (2 ~ 5 minutos)
=>» Apresentacdo / Competition (5 ~ 10 minutos)

=» Sumario executivo (® 20 minutos)
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Pitch

Estrutura

© 0 N O U1 A W N B

. Amor no Elevador

. O problema

. A solucao

. Tamanho do mercado
. Modelo de negocio

Concorrentes

. Como atingir clientes
. Equipe
. Dinheiro e proximos passos
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, simples, direta

=>» Frase curta

como, por que

’

=> O que

=» Duas frases / Dez palavras
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O problema

=» Deixar CLARO o problema que
ira resolver

=» Quantas pessoas o enfrentam?

Citar fonte! \

=» Quanto mais doer o problema, AN
melhor

’.
1]
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=» Descrever como solucionar e
por que soluciona

=» Quais as diferencas para os
concorrentes?

=>» Se possivel, fazer demonstracao
(pode ser screenshot, desenhos...)
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=» Quanto maior, melhor

=>» Top down (ex.: instituto de
pesquisas)

=>» Bottom up (ex.: calcula ticket
médio por cliente; n2 de clientes;
compras por ano; tamanho do
mercado)

234



N
Zapmeals

Top down

=>» USS 511 bilhdes sdo gastos anualmente com refeicGes fora de casa
(Restaurant Association of America)

Bottom up

=>» 100 milhdes de pessoas comem fora todos os dias
=>» Atualmente, aproximadamente 4% das refeicoes sao pedidas online
=» Em 5 anos, 25% dos pedidos serdo feitos online
=>» Preco médio da refeicdo é USS 14
=» Tamanho do mercado:
USS 350M diario
USS 125B anual
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=» Como vai ganhar dinheiro?
=» Quem vai pagar?
=> E escalavel?

=>» Citar pelo menos uma fonte de
receita (até trés — focar nas maiores e
mais promissoras)

=» Cuidado com anuncios!!
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Concorrentes

=>» Listar concorrentes diretos e
indiretos

=» Mostrar as diferencas para os
concorrentes. Nicho? Mais
simples? Mais barato?

=» Posicionamento pode ser
interessante!
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Como atingir clientes

=» Como chegara nos clientes?
Venda direta? Publicidade? Radio?

Outdoor? Panfleto?

=» Colocar custo por cliente (pelo
menos uma meta) e taxa de
conversao.

=» Se ndo sabe a forma mais
eficiente, apresentar as que pretend
testar
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=» Como cada um pode contribuir
para o negocio

=>» Equipes heterogéneas sdao bem
vistas. Ex.: técnicos; vendedores;
realizadores...

=>» Explicar por que é a equipe certa

=>» Prepare-se para o caso de faltar
alguma competéncia
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Dinheiro e proximos passos

=>» Se precisa de dinheiro, quanto e
por que? Onde ira investir?

=>» Explicar os proximos passos

=>» Projecao de receita nao convém
guando se esta em estagios iniciais

=» Precisa de algo que nado seja
dinheiro (ex.: socios? Contatos?)
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Importante!

=» Seguranca
=» Animacao
=» Treinamento
=» Confianca

=» Fale do seu negdcio e nao de vocé

242 /

=>» Arquivo PDF!
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18 de agosto de 2015
MODULO Il

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Camargo
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Modulo I

Cronograma

- 18/08 e 25/08 — Design Thinking (8h)

« 01/09 — Lean Startup (4h)

- 08/09 e 15/09 — Plano de Negdcios (8h)

« 22/09 e 29/09 — Criacdo de novas empresas (8h)

- 06/10 — Habilidades de comunicacdo e relacionamento (2h)
« 06/10 — Linhas de financiamento para novos negdcios (2h)
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Antes de comecar...

Como estao os projetos?

-



18 de agosto de 2015
DESIGN THINKING

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca%
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Design Thinking

Design
Thinﬁing

(\(\ INOVACAO EM NEGOCIOS

Mauricio Vianna
Ysmar Vianna
Isabel K. Adler

Brenda Lucena
Beatriz Russo
‘ : PRESS
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Design Thinking - O que é?

Design: Promover bem estar na vida das pessoas

Problema para o designer: “tudo aquilo que prejudica a
experiéncia e o bem estar na vida das pessoas. A tarefa é

identificar problemas e gerar solucoes”
Visao completa do sistema

Mais assertivo na busca de solucodes!

(VIANNA et al., 2011)
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Design Thinking - O que é?

Design Thinking: Formula-se questionamentos por meio da
apreensao ou compreensao dos fendmenos. Sao formuladas
perguntas a serem respondidas a partir das informacoes
coletadas durante observacao.

A solucdao nao é derivada do problema, mas se encaixa nele
=» Problemas solucionados com pensamentos diferentes dos
gue o criaram

“Design thinkers produzem solucdes que geram novos
significados e estimulam diversos aspectos envolvidos na
experiéncia humana”

(VIANNA et al., 2011)
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UNCERTAINTY / PATTERNS [ INSIGHTS CLARITY} FOCUS

RESEARCH

CONCEPT PROTOTYPE DESIGN

(resilientbydesign.com)
252



Foco

Objetivo

Levantamento
de dados

Amostragem

Tipo de
informacao
coletada

(VIANNA et al., 2011)

Pesquisa de design

Nas pessoas

Entender culturas, experiénci
emocoes, pensamentos e

comportamentos de forma a reunir
informacdes para inspirar o projeto

as,

Interacao entre pesquisador e

sujeito da pesquisa, principalmente

a partir de conversas semi-
estruturadas

Representa qualitativamente
amostra e busca por perfis de

usuarios extremos, pois o raro e o
obscuro nas observagdes podem

a

levar a uma nova e interessante

ideia

Comportamentos, objetos e palavras
que as pessoas usam para expressar

sua relacao com as coisas e os

processos a seu redor

253

Pesquisa de mercado

Nas pessoas

Entender comportamentos a partir do
que as pessoas fazem ou dizem que
fazem para prever o que fariam numa
nova situacao e gerar solucoes a partir
disso

Priorizando questionarios e entrevistas
estruturadas

Representa a amostra estatisticamente,
com o objetivo de entender as respostas
das massas, frequentemente ignorando
pontos fora da curva, andalise dos dados
requer um ponto de vista objetivo, sendo
importante evitar vieses

Opinides e comportamentos das pessoas
quanto a situacao atual ou a expectativa
de contextos futuros.



4 4

analise e sintese I

I

PROTOTIPACAO

(VIANNA et al., 2011)
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preliminar

Entender o problema
inicial

IMERSAO

Aproximacao ao
contexto do
problema

em profundidade

Mergulho a fundo no assunto.

Foco no ser humano: o que as pessoas falam?
Como agem? O que pensam? Como se sentem?
ldentificacdo de comportamentos e
mapeamento de padrdes e necessidades
latentes

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao preliminar

Reenquadramento

- Examinar problemas ou questdes nao resolvidas sob
diferentes perspectivas e angulos

- Desconstrucdo de crencas e suposicoes = mudancga de
paradigmas

- Ambiente descontraido; possibilidade de repensar o
trabalho

- Facilitador que atice a equipe

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao preliminar

Pesquisa exploratoria

- Pesquisa de campo para auxiliar a equipe no entendimento
do contexto

« Maior conhecimento das demandas e necessidades
latentes dos consumidores

- Observacgao participante: observacao em campo e
interacao com pessoas envolvidas no contexto.

(VIANNA et al., 2011)
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(VIANNA et al., 2011)
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Imersao preliminar

Pesquisa desk

- Busca de informacdes em fontes diversas (sites, livros, revistas
etc)

- Fontes de pessoas nao diretamente envolvidas no tema ou
situacoes analogas
- Faz-se registro em fichas com:

» Titulo que resume a informacao

 Descritivo

« Fonte
- Data da pesquisa

- Pesquisa de dados secundarios

(VIANNA et al., 2011)
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preliminar

Entender o problema
inicial

IMERSAO

Aproximacao ao
contexto do
problema

em profundidade

Mergulho a fundo no assunto.

Foco no ser humano: o que as pessoas falam?
Como agem? O que pensam? Como se sentem?
ldentificacdo de comportamentos e
mapeamento de padrdes e necessidades
latentes

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao em profundidade

Entrevistas

- Conversa com o entrevistado (roteiro semi estruturado)

- Entender historias por tras das experiéncias de vida

- Entrevistador deve estimular por qués

- Observar perspectivas diferentes de um todo. Expandir
entendimentos sobre comportamentos.

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao em profundidade

Entrevistas — Indo além...

- Arqueologia do artefato: a maneira com que as pessoas
usam objetos revela muito a respeito do que fazem e
pensam a respeito de determinados produtos ou servicos

- Cartoes de evocacao cultural: imagens que evocam

memorias e estimulam o entrevistado a resgatar historias
reveladoras

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao em profundidade

Cadernos de sensibilizacao

» Obtém-se informacdes sobre usuarios com o minimo de
interferéncia

- Utilizado quando a questao investigada se desenrola de
forma intermitente ou em um longo periodo

- O pesquisador nao precisa ir até o usuario
- Cria-se exercicios a serem preenchidos pelo usuario

 Ex.: 0 que fez ao longo do dia? Percepcoes sobre
experiéncias? Registros fotograficos.

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao em profundidade
Sessoes generativas

- Convida-se usuarios ou atores envolvidos no tema para que
dividam suas experiéncias e realizem atividades nas quais
expdem suas visoes sobre os temas do projeto

- Obtém-se informacdes sobre usuarios com o visao geral
dos usuarios

- Melhor entendimento das observacoes feitas ao longo das
entrevistas

- Sugestao: distribuir cadernos de sensibilizacao antes (os
usuarios ja pensaram sobre o tema)

(VIANNA et al., 2011)
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Imersao em profundidade

Um dia na vida

- Simulacao da vida de uma pessoa ou situacao

- Um membro da equipe passa um periodo de tempo agindo
sob diferente ponto de vista e interagindo com os contextos
e pessoas com as quais estaria se confrontando no dia a dia

- Permite aprender comportamento, atitudes, limitacoes...

(VIANNA et al., 2011)
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(worthyofagape.com)
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Imersao em profundidade

Sombra

- Acompanhamento do usuario por um periodo de tempo
qgue inclua sua interacao com o produto ou servico

O pesquisador nao interfere na acao do usuario

- O objetivo é entender como a pessoa se relaciona com o
contexto do tema, artefatos e atores envolvidos

- [dentifica oportunidades que nao seriam verbalizadas em
entrevista

- Registro em notas, fotos, videos...

(VIANNA et al., 2011)
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4 4

analise e sintese I

I

PROTOTIPACAO

(VIANNA et al., 2011)
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ANALISE E SINTESE

Organizagao dos dados visualmente =2 Padroes que auxiliem
a compreensao do todo e identificacao de oportunidades e
desafios

(VIANNA et al., 2011)
(voxygen.co.uk)
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Analise e sintese

Cartoes de insights

« Reflexdes embasadas e dados reais transformadas em
cartoes

- Consulta rapida e facil manuseio

- Pode-se utilizar durante reunides de criacao de diagrama
de afinidades para identificar paddes e interrelacdes entre
dados

- Inspiracao e geracao de ideias

(VIANNA et al., 2011)
270



Analise e sintese

Diagrama de afinidades

- Agrupamento das ideias com base em uma afinidade,
similaridade, dependéncia ou proximidade

- Usado quando ha muitos dados provenientes da pesquisa

- [dentificacao de temas, subgrupos ou critérios que
auxiliam no entendimento dos dados

(VIANNA et al., 2011)
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ALTERACAO




Analise e sintese

Mapa conceitual

- Visualizacao grafica que simplifica e organiza visualmente
dados complexos de campo

- Objetivo: ilustrar elos entre os dados e permitir que novos
significados sejam extraidos

- Inicia-se elencando palavras que fazem parte do universo
central da pesquisa

- Em seguida, cria-se uma frase-mae que sintetiza a acao
central e os atores envolvidos no tema.

- Entao, parte-se para as ramificacoes e desdobramentos

(VIANNA et al., 2011)
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OBSERVACDES DE USO PARA: OBTER / CONSULTAR / FORNECER
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(VIANNA et al., 2011)
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Analise e sintese

Critérios norteadores

- Diretrizes balizadoras do projeto. Evidenciam aspectos que
nao devem ser perdidos de vista ao longo do
desenvolvimento de solucdes

- Devem estar presentes durante todo o projeto

- Evitam que alguma questao relevante seja negligenciada ou
gue as solucdes geradas se distanciem do foco

(VIANNA et al., 2011)
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Analise e sintese

Personas

- Personagens ficcionais concebidos a partir da sintese de
comportamentos observados entre consumidores

- Representam as motivagoes, desejos, expectativas e
necessidades

» Direcionam as solucdes para os sentidos dos usuarios.

« Atribui-se um nome e criam-se historias e necessidades
para personificar o sujeito

(VIANNA et al., 2011)
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Name
Job Title

e Where she works
e Details about her role

Demographics Goals and

. Age Challenges
o Gender

. Salary Values and
« Location Fears

e Education

Family
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Marketing
Message

Elevator Pitch



Francisco Pedro

Perfil:

*25 anos; eUtiliza redes sociais;
Lisboa; eUtiliza email e telemovel.
*Solteiro;

*Tem licenciatura;

*Vive com os pais e depende deles financeiramente;

Objectivos Pessoais: |
Descricao do dia-a-dia:

*Independénciafinanceira;
*Sentir-se util;
*Criar networking;

a e N/
*Fazer mestrado. Envia CV's p—— 22:00h
10:30h || Va'aredes || 44.00n AINEos 21:00h :?,',::{;:
*Objectivos Profissionais: ||l G ci::::a Almoga || Ginasio Janta -
*Experiénciade trabalho na email Envia CV's série
area de formacdo; \. 4 4

*Procurar novas formacgoes
para ascender
profissionalmente

(interns4ustartup.wordpress.com)

Desempregado



Analise e sintese
Mapa de empatia

- Sintese das informacdes sobre o cliente: o que ele diz, faz,
pensa e sente

- Diagrama com seis areas
1. O que o cliente enxerga?
2. 0O queocliente ouve?
3. 0O que o cliente pensa e sente?
4. O que o cliente diz e faz?
5. Quais as dificuldades do cliente?

6. Quais as conquistas do cliente?

(VIANNA et al., 2011)
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Nome: Idade:

O que
PENSA E SENTE?

O que O que
OUVE? @)\

O que
FALA E FAZ?

quais sao as DORES? guais sao as NECESSIDADES?
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Mapa empatia - Desempregado

\\‘\\ Inutilidade Oqueele Inseguranca ////
\\_\. - ’ //
~  PENSA E SENTE? -
UIESAHITIATONN 0 aue reaimense conta. pndpals sreocunscies o . :
: i P oportunidades
Apostarem ~~— o Temde || Muitoscolegas
formagao N 7~ emigrar desempregados
O queele N / \ = g O que ele
ESCUTA? c\ VE?
Incen t’-vos Ser \\ i {‘,' ambiente, amigos, 0 Que 0 mercado oferece
paraemigrar = empreendedor \ / e ™ Ofertas
- NN—”’ = desadequadas
Trabalhar sem >
" e Colegasa
SCREEHINCTOR R~ ks Tenta criar emigrarem
-~ \
// ‘ T~
2 FA LA E FAZ ? networking Sue
/.// Frequentaacgbesde & Entregade CV’s Envia CV’s a nivel S
~ formacéo portaa porta nacionale internacional ™
DOR Capacidade néo GANHOS
Sentisse mais apenasum  reconhecidas Sentir-seutil =~ Evolugéo Criacdo
numero profissional = networking

(interns4ustartup.wordpress.com)
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Miguel Bechamel

" Perfil:

*42 anos; »Utiliza redes sociais; {linkedin)
=Lisboa; *Utiliza email e telemével.
*Divorciado;

*Tem mestrado;

*Vive sozinho e independente financeiramente;

Objectivos Pessoais:
*Conhecer outras culturas; A Descrigdo do dia-a-dia:
*Aprender chinés e alemao;
*Fazer um MBA.

h 4 &
1 23:00h
: z & > Sk 9:00h Cinema /
*Objectivos Profissionais: Acorda 13:30h 15:00h 21:30h
= 7:20h Trabalne: | Aimoca || Trabath Janta ;-
- : . " . ra a
azer com gue a empresa i s 00:30h
recrute os melhores e Deita-se
profissionais; I\ J\ V. 2\ J

Aumentar a produtividade;: B

*Promover um bom

mbiente de trabalho.

Director de RH de uma Empresa

(interns4ustartup.wordpress.com)
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Mapa empatia — Dir. RH de uma Empresa

O que ele

PENSA E SENTE?

Aumentar a produtividade

S
e ™

. L

Deve aproveitar a mdo-de-
obra qualificada por pouco

recurso financeiro
s l

Apostar em formacdo \ da empresa? Muita mdao-de-obra
inovadora A ~ qualificada desempregada
O queele \ { Oqueele
. ecurso -
? ( : : ?
E Sc UTA e ‘ ¢ financeiro para VE B
E necessdrio mais ~ fs0que ! . recrytqr muito Emprego precdrio
colaboradores limitado
\ P ~ Qutras empresas a
, H S— ~ e = 7
Aumentar.n?dlces de / .  adquirirem mdo-de
produtividade Oqueele obra por pouco recurso
% h inanceiro
ol FALA EFAZ? —_Jingneeir
financeiro S - T Recrutamento de
- Criacdo de acgoes de Criacdo de SENIEEG :
/ B T profissionais polivantes
formacdo inovadoras estagios Sesepmersisietl 2\
mal remunerados
DOR . GANHOS  criacio
Receio que 0s = 7 networking
2 v umenta T — |
Receio pela rankings de rankingde | Publicidade | Melhoria
concorréncia produtividade i continto
| | | Bt | produtividade .

(interns4ustartup.wordpress.com)
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Analise e sintese

Jornada do usuario

- Representacao grafica das etapas de relacionamento do
cliente com um produto ou servico

- Descreve os passos percorridos antes, durante e depois da
compra e utilizacao
« Entende-se o ciclo de relacionamento do cliente com a

empresa —da compra ao descarte

(VIANNA et al., 2011)
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Choosing Booking, waiting, preparing

>
Leave
Re-engage ¢ ‘

- " Shopping )

\ . and pricing Reservations;
. \ P online communities mvento"'y{
\ p e e merchandising
T social media ‘
facebook
social media blogs social media
Customer Acquisition/Retention twitter
Check-In and at the airport
social media social media
tumblr
€
Post flight In-flight

(ascendforairlines.com)
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Analise e sintese

Blueprint

- Matriz que representa o sistema de interacdes que
caracterizam uma prestacao de servicos

- S30 mapeados os pontos de contato do servico, as acoes
do cliente e de toda a interacao com a empresa (operacoes
visiveis e retaguarda)

- Utiliza-se quando se pretende visualizar o servico sob todos
0S seus aspectos

- Localiza pontos de melhorias e oportunidades

(VIANNA et al., 2011)
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Analise e sintese
Blueprint

- Colunas da matriz: etapas da jornada

* Linhas:
- Evidéncias fisicas com as quais o cliente se depara
- Ac¢Oes do cliente para utilizacdo do servico
- AgOes visiveis dos funcionarios para prestacdo do servico
- Possiveis barreiras de interacao
- AgOes invisiveis dos funcionarios
- Percepcdo do cliente e nivel de estresse

- Processos de apoio

(VIANNA et al., 2011)
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PONTOS DE CONTATO

IDENTIFICARGAO DO CONTATO COM TEMPO DE ATENDIMENTO
PROBLEMA / MOMENTO [ A CENTRAL DE ESPERA  1° IDENTIFICACAD
DA LIGAGAD ATENDIMENTO DO USUARIO

EVIDENCIAS
FISICAS

ACOES DO
USUARIO

INTERAGAO CLIENTE X CALL CENTER

BARREIRAS PARA
A INTERAGAO

ACOES DOS
FUNCIONARIOS

ACOES DA
RETAGUARDA

ESTRESSOMETRO

(VIANNA et al., 2011)
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Hotel Service Blueprint

ravsicay, | Parking Cart for Desk Elevator Menu Room Bill
EVIDENCE Bags  Registration Hallway Food Amenities Desk
Lobby Room Bath

w | Arrive Give Check in Goto CallRoom Sleep &  Check
igﬁ{g&ER At Bags to Room  Service & Shower Outé&
Hotel Bellperson Eit Lleave
ONSTAGE Greet& | Process | Deliver | - Process
CONTACT |  TakeBag | Registration |  Bag | Check Out

_ ~~ Y
BACKSTAGE o Take
CONTACT \-
SUPPORT _ Registratioﬁ.— B ¢ Prepare D ¢ Regist‘rat’io'ﬁ~

(RASTOGI, 2011)
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analise e sintese I
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PROTOTIPACAO

(VIANNA et al., 2011)
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GERACAO DE IDEIAS

Além de ferramentas, utilizar variedade de perfis de pessoas
envolvidas no processo de geracao de ideias!

Inicialmente, faz-se brainstormings com base nas
ferramentas. Em seguida, monta-se uma ou mais sessoes de
cocriacao com usuarios.

Ideias podem ser capturadas em cardapios de ideias. A
validacao é feita por meio de matriz de posicionamento ou
protitipacoes.

(VIANNA et al., 2011)
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Geracao deideias

Brainstorming

- Qualidade pela quantidade
- Evitar julgar as ideias
- [deias ousadas sao bem vindas

- Combinar e aprimorar ideias

(VIANNA et al., 2011)
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Geracao deideias

Cardapio de ideias

- Catalogo apresentando a sintese de todas as ideias geradas
no projeto

- Pode-se incluir comentarios relativos as ideias, eventuais
desdobramentos ou oportunidades de negdcios

- Pode conter espag¢os em branco para que se registre
comentarios ou para que se conecte novas ideias

(VIANNA et al., 2011)
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Geracao deideias

Matriz de posicionamento

- Utilizada para validacao das ideias em relagao aos critérios
norteadores e as necessidades das personas

- Objetivo: apoiar o processo de decisao
- As melhores ideias sao selecionadas para prototipacao

- Listam-se as ideias geradas no projeto, fazendo

agrupamento por semelhanca

« Cruzam-se com critérios norteadores ou personas
avaliando como cada ideia atende cada requisito

(VIANNA et al., 2011)
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Geracao de ideias

Matriz retorno x inovacao

- Facilita a visualizacao das ideias recomendadas a partir do

seu nivel de retorno e grau de inovacao

#N NIVEL RETORNO

(VIANNA et al., 2011)

®
Ideia 17
3
. Ideia 14 Ideia 14 ‘
Ideia 19 Ideia 19
8
Ideia 17
n Ideia 14 Ideia 14 Ideia 01 Ideia 12 .
Ideia 19 Ideia 28 Ideia 31
essencial desejavel fora da caixa

GRAU DE INOVACAO
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analise e sintese I

I

PROTOTIPACAO

(VIANNA et al., 2011)
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PROTOTIPACAO

Auxilia a validacao das ideias geradas

Pode ocorrer ao longo do projeto, em paralelo com a
imersao e a geracao de ideias

Passagem do abstrato para o fisico de forma a representar a
realidade

Instrumento de aprendizado!

(VIANNA et al., 2011)
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PROTOTIPACAO

Niveis de fidelidade: representacao conceitual até a
construcao mais proxima possivel da solucao final

fidelidade

Baixa Média Alta
Representacgao Representacao “Mock-up “da ideia:
conceitual/ de aspectos representagao mais

analoga a ideia da ideia similar possivel da ideia.

(VIANNA et al., 2011)
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PROTOTIPACAO

Niveis de contextualidade: O teste pode envolver ou nao
usuarios finais. Pode ser em laboratorio ou ambiente final.

contextualidade

Restrita Geral Parcial Total

Em ambiente Qualguer usuério Usuério final ou Usuério final e
controlado Qualquer ambiente ambiente final ambiente final

(VIANNA et al., 2011)
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Por que prototipar?

 Reduzir incertezas

* Antecipar eventuais gargalos e problemas
* Reduzir riscos

e Selecionar e refinar ideias

* Inicio: formulacao de questdes que precisam ser
respondidas a respeito das solucoes idealizadas (ex.:
tamanho? Peso? Utilidade?)

e O ciclo pode se repetir inumeras vezes: aumento do
aprendizado e de chances de sucesso

(VIANNA et al., 2011)
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(VIANNA et al., 2011)

Da ética da equipe de projeto

Ao dar forma a ideia é preciso
elaboré-la com mais detalhes,
aumentando os niveis de fidelidade
da solucao ao longo do processo;

Aprendemos fazendo

PROTOTIPOS
(fidelidade)

2.

Do ponto de vista do usuario

Ao interagir com o modelo
criado, em diferentes niveis de
contextualidade, o usuério pode
avalig-lo e fornecer insumos para
sua evolugao e aperfeicoamento.

Aprendemos com 0 usuario

TESTES
(contextualidade)

PROTOTIPACAO
(validagao)
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Prototipacao
Protétipo em papel

- Representacdes de interfaces graficas com diferentes
niveis de fidelidade

- Pode comecar de maneira simplificada e ganhar
complexidade ao longo do processo

- Ex.: Avaliacao do fluxo de informacdes e navegacao em um
sistema.

(VIANNA et al., 2011)
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Prototipacao
Modelo de volume

- Representacdes de um produto que podem variar de
acordo com os niveis de fidelidade

- Utiliza-se quando se deseja tangibilizar a ideia e tira-la do
ambito conceitual. Visualizacao tridimensional de um
conceito

 Pode ser construido com papel, cartolina, massa de
modelar...

(VIANNA et al., 2011)
305



Prototipacao
Encenacao

- Simulacao de uma situacao. Pode representar interacao de
uma pessoa com uma maquina ou dialogo entre pessoas

- Testa uma interacao e detatalha etapas para melhorar a
experiéncia

(VIANNA et al., 2011)
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Prototipacao
Protétipo de servicos

- Simulacao de artefatos materiais, ambientes ou relacoes
interpessoais que representem um ou mais aspectos de um

servico
- Permite a validacao do entendimento e as sensacdes em
cada ponto de contato

 Procura-se um ambiente adequado e constroi-se pequenos
elementos que viabilizem as interacoes

- Interacao das pessoas com poucos elementos fisicos
projetados, coproduzindo a experiéncia em tempo real

(VIANNA et al., 2011)
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analise e sintese I

I

PROTOTIPACAO

(VIANNA et al., 2011)
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Antes de terminar...

Tarefa para casa!

-



Obrigado!

ufgempreende@gm%
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LEAN STARTUP

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Ca%
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Sebrae aponta que 60%
das empresas fecham as
portas até o segundo ano
de funcionamento.

POR QUE?
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Contatocom o
cliente Planejamento

X excessivo

Experimentagao
Execugao cega

Validagao

e /



Administrac3do X  Empreendedorismo
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METODO LEAN STARTUP

Empreendedores estao por toda a parte.
Empreender &€ administrar.

Aprendizado validado.

Construir — medir — aprender.

A S

Contabilidade para inovacao.

i /



METODO LEAN STARTUP

e O objetivo de uma Startup € descobrir a
coisa certa a criar — a coisa que os clientes
gquerem e pela qual pagarao — o mais
rapido possivel.

e O que éuma Startup?

- /



METODO LEAN STARTUP

Uma startup € uma instituicao humana
projetada para criar novos produtos e servicos
sob condicoes de extrema incerteza.

- /



METODO LEAN STARTUP

* Ainovacao € o cerne da empresa.
* Nao &€ um negocio modelado que ja existe
anteriormente.

* Deve aprender o que os clientes de fato
guerem, nao o que eles dizem que querem
ou que achamos que devam querer.

* Negocio sustentavel.

- /




APRENDIZAGEM VALIDADA

e “Aprender” é a desculpa mais antiga na
histéria para um empreendimento
malsucedido.

A aprendizagem validada é o processo de
demonstrar empiricamente que uma equipe
descobriu verdades valiosas.

- /




APRENDIZAGEM VALIDADA

e E o0 antidoto principal contra o problema
fatal de alcancar o fracasso: executar com
sucesso um plano que nao leva a lugar

nenhum.
N /
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CASO 1




APRENDIZAGEM VALIDADA

* Quais dos nossos esforcos criam valor e quais
desperdicam valor?

* Produtividade = descobrir de modo

sistematico as coisas certas para desenvolver.

. /



EXPERIMENTAR

* No modelo da startup enxuta, um
experimento é mais do que apenas uma
pesquisa teorica, também é o primeiro
produto.

* Feedback do esta em funcionamento hoje,
em vez de ser uma antecipacao do que talvez

funcione amanha.
N /



EXPERIMENTAR

1. Os consumidores reconhecem que tém o
problema que estamos tentando solucionar?

2. Se houvesse uma solucao, eles
comprariam?

3. Comprariam de nos?

4. Conseguimos desenvolver uma solucao para
esse problema?

329



CASO 2




CICLO DE FEEDBACK CONSTRUIR-MEDIR-APRENDER

PRODUTO

Minimizar o tempo TOTAL através do ciclo

- /



DIRECAO

*Cada plano de negodcios comeca com um
conjunto de suposicoes.

*O plano traca uma estratégia que considera
essas suposicoes verdadeiras e prossegue
mostrando como alcancar a visao da empresa.

* O objetivo dos esforcos iniciais de uma
startup deve ser testa-las o mais rapido
possivel.
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ALEM DO “LUGAR CERTO NA HORA CERTA”

Para cada empreendedor bem sucedido que
estava no lugar certo na hora certa, ha muitos
outros que também estavam ali, naquele lugar
certo e naquela hora certa, mas fracassaram.

SORTE?

- /



ALEM DO “LUGAR CERTO NA HORA CERTA”

O que diferencia as historias de sucesso das de
fracasso & que os empreendedores bem
sucedidos tiveram a presciéncia, a habilidade e
as ferramentas para descobrir que partes dos
seus planos estavam funcionando muito bem e
gue partes estavam mal orientadas, adaptando
suas estratégias de forma correspondente.

- /



SAIA DO PREDIO

Os fatos que precisamos coletar a respeito de
clientes, mercados, fornecedores e canais
existem apenas “fora do prédio”. As startups
precisam de contato extensivo com possiveis
clientes para entendé-los;

assim, levante-se da cadeira e va conhecé-los.
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PARALISIA DE ANALISE

 Just do it: eles comecam a desenvolver de
imediato, muitas vezes apos poucas conversas
superficiais com os clientes. Infelizmente, como
os clientes nao sabem o que querem, é facil para
esses empreendedores se iludir, achando que
estao no caminho certo.
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PARALISIA DE ANALISE

*Outros empreendedores podem ser vitimas da
paralisia da analise, refinando seus planos
interminavelmente. Nesse caso, conversar com
os clientes, ler os relatorios da pesquisa e
formular estratégias no quadro branco sao todas
atividades igualmente inuteis.
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PRODUTO MINIMO VIAVEL

e Um produto minimo viavel (MVP) ajuda os
empreendedores a comecar o processo de
aprendizagem o mais rapido possivel.

* Nao é necessariamente o menor produto
imaginavel;

* E a maneira mais rapida de percorrer o ciclo
construir-medir-aprender de feedback com o
menor esforco possivel.
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PRODUTO MINIMO VIAVEL

e Os MVPs requerem a coragem de se testar as
suposicoes.

e Se os clientes reagirem da maneira que
esperamos, poderemos considerar isso como a
confirmacao de que nossas suposicoes estao
corretas.

e Se apresentarmos um produto projetado de modo
deficiente e os clientes (até os adotantes iniciais)
nao conseguirem entender como utiliza-lo, isso
confirmara necessidade de investir num projeto
superior.
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PRODUTO MINIMO VIAVEL

e (Os primeiros produtos nao precisam ser
perfeitos.

e Adotantes iniciais.

Os produtos minimos viaveis variam em
complexidade, desde testes muito simples
(pouco mais do que um anuncio) até prototipos

iniciais reais, incluindo problemas e recursos
ausentes.
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CASO 3




CONTABILIDADE

e Utiliza um produto minimo viavel para
estabelecer dados reais a respeito de onde a
empresa esta naquele exato momento
(baseline).

e Otimizacoes de produto possiveis para mover
sua baseline rumo ao ideal.

* Pivotar ou perseverar.

. /



CASO 4




METRICAS

e Acionavel = demonstrar causa e efeito claros.
Se vocé nao sabe de onde vem, € uma métrica
de VAIDADE.

* Acessivel = simples, para que todos consigam
entender.

* Auditavel = deve ser possivel saber de onde
vem a informacao e todos devem conseguir
consulta-la e conferi-la.

344



PIVOTAR

* Fazer correcdes de curso com novos testes de
hipotese.

* Erros comuns:

dDemorar para tomar a decisao;
N30 ouvir a opinidao dos outros;
JQuerer provar que esta certo;
JRecuperar o investimento;
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PIVOTAR

e Zoom-in: 0 que antes era considerado um
recurso isolado num produto torna-se o produto
todo.

*Segmento de clientes: descobre que o produto
soluciona problemas de clientes diferentes do
pensado inicialmente.

* Necessidade do cliente: atende uma
necessidade diferente do que a pensada

inicialmente.
- /



PIVOTAR

e Plataforma

* Arquitetura de negécios: alta margem, baixo
volume x alto volume, baixa margem.

e Canal
* Tecnologia

PIVOS REQUEREM CORAGEM!



PEQUENOS LOTES

Vocés precisam enviar 100 cartas pelo correio.
Enderecar, selar, fechar, despachar.

Qual a forma mais eficiente de fazer isso?
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PEQUENOS LOTES

1. A mudanca defeituosa é removida imediata e
automaticamente.

2. Todas as pessoas da equipe pertinente sao
avisadas sobre o problema.

3. A equipe é impedida de introduzir novas
mudancas, nao sendo possivel, portanto,
aumentar o problema por erros futuros...

4. ... até a causa raiz do problema ser descoberta

e corrigida. /
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CASO 5




CRESCIMENTO

Os novos clientes surgem das acées dos clientes
passados.

* Boca a boca.
* Como efeito colateral da utilizacao do produto.
* Por meio de publicidade financiada.

* Por meio da compra ou do uso repetido.

- /



ADAPTAR

* “Pare a producao para que a producao nunca
tenha de parar”.

* O ciclo de feedback construir-medir-aprender
deve ser um processo continuo.

e Usar a técnica dos 5 Porqués

- /



ADAPTAR

1. Por que a maquina parou? (Houve uma sobrecarga e o
fusivel queimou.)

2. Por que houve uma sobrecarga? (O mancal nao estava
lubrificado de modo

adequado.)

3. Por que o mancal nao estava lubrificado de modo
adequado? (A bomba de dleo

lubrificante nao estava bombeando de maneira correta.)

4. Por que a bomba nao estava bombeando de maneira
correta? (O eixo de

acionamento da bomba estava desgastado e trepidando.)

5. Por que o eixo estava desgastado? (Nao havia filtro e
entraram fragmentos

metalicos.)
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ADAPTAR

* 5 Porqués x5 culpas

e Colocar todos os envolvidos na sala de
reunioes.

e Adotar a filosofia:

1. Ser tolerantes em relacao a todos os erros na
primeira vez.

2. Nunca permitir que 0 mesmo erro seja
cometido duas vezes.
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INOVAR

O empreendedorismo deveria ser considerado
um plano de carreira viavel para inovadores
dentro de grandes organizacoes.
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LEITURA ADICIONAL

THE FOUR STEPS
TO THE EPIPHANY

p
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The book that launched
the Lean Startup revolution
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Steve Blank

http://web.stanford.edu/group/el45/cgi-bin/
winter/drupal/upload/handouts/Four Steps.pdf
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LEITURA ADICIONAL

THE STARTUP
OWNER’S MANUAL

The Step-by-Step Guide fbr ,
‘Building aGreat Company

Steve Blank and Bbb Dorf

“Toyota is as much a state of
mind as it is a car company””
-USA TODAY

14 MANAGEMENT PRINGIFLES

FROM THE WORLD’S GREATEST MANUFACTURER

JEFFREY K. LIKER
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08 de setembro de 2015
PLANO DE NEGOCIOS |

Material Original: Emilia Rosangela Pires da Silva (gerente PROINE/UFG)

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Camargo

360



Plano de Negdcios
O que é?

- Documento escrito com:
-« Objetivos do negocio

- Passos que devem ser seguidos para atingir os objetivos

- Apresenta um retrato do mercado, do produto e do
empreendedor

- Informacoes sobre o negdcio, clientes, concorrentes,
fornecedores, pontos fortes e fracos.
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Plano de Negdcios
Por que é feito?

« Diminuir riscos

- Reflexao

- Indicacao de novos caminhos

- Espaco onde os erros saem mais baratos

(+)

- Utilizado pelo Proine para qualificacao e validacao de projetos

- Monitoramento da evolucao da empresa durante incubacao
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Plano de Negocios - Elementos

Tradicional

PROINE

1. Capa
2. Sumario Executivo
3. Descricao da Empresa

4. Planejamento
Estratégico do Negdcio

5. Produtos e Servicos
6. Analise de Mercado
7. Plano de Marketing
8. Operacoes

9. Plano Financeiro

363

1. Capa
2. Sumario Executivo
3. Identificacao da empresa

4. Plano de
Desenvolvimento Pessoal

5. Plano de Gestao
6. Plano Tecnologico
7. Plano de Mercado
8. Plano de Capital




Plano de

Capital
Plano Plano de
Tecnoldgico Mercado
Plano de
Desenvolvimento Planejamento Plano de

do Empreendedor Gestao

=> E elaborado um plano de ac¢3o ao final de cada capitulo
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Sumario Executivo

- Resumo persuasivo do plano de negocios
- Objetivo: despertar o interesse do leitor
- Deve deixar clara a ideia e a viabilidade

- Ultima sec3o a ser feita
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Breve Descricao da
Empresa

Breve Descri¢ao do
Produto ou Servico

Principais
Diferencias
Competitivos

Empreendedores

Principais
Resultados
Esperados na
Incubacao

Descrever a empresa em até 8 linhas apresentando de forma sucinta as
caracteristica do empreendimento. Indicar o site, nidmero de soécios e
funcionarios, citar outros contratos importantes e projetos da empresa, se
existem patentes ou internacionalizacao de produtos / servicos.

Descrever de forma resumida, em até 8 linhas, qual € o produto / servico (S)
principal da empresa, podendo citar outros secundarios também.

Listar, em até 8 linhas, os principais diferenciais competitivos da empresa (o que
€ que sua empresa ou produto / servico tem que mesmo que a concorréncia
quisesse nao conseguiria supera-lo?)

Nome completo do empreendedor e principal formacao ( 1 linha cada)
Nome completo do empreendedor e principal formacao ( 1 linha cada)
Nome completo do empreendedor e principal formacao ( 1 linha cada)

Descrever de forma objetiva as razoes e expectativas que levam sua empresa a
se incubar no Proine e como vocé acredita que o Proine pode contribuir para o
sucesso de seu empreendimento, em até 8 linhas.
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Empresa/Projeto: CNPJ:

Endereco: Telefone:

Data constituicao: Data inicio da Incubacao:
Inscricao Municipal: Inscricao Estadual:
Responsavel Legal: CPF:

E-mail: Celular:

=» Quem nao tiver empresa constituida, inserir somente os dados
do projeto e do representante legal

367



Plano de

Capital
Plano Plano de
Tecnoldgico Mercado
Plano de
Desenvolvimento Planejamento Plano de

do Empreendedor Gestao
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2. Plano de desenvolvimento do empreendedor

- Nao é planejar a vida toda nos minimos detalhes

- Definicao de objetivos para a vida

- Levantar informacdes para responder perguntas como:
« Como vou chegar 13?

« Quais 0s passos?

- 2 passos: diagnadstico inicial e plano de acao
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2. Plano de desenvolvimento do empreendedor

Diagnastico inicial

Pessoal — Qualidade de Vida (Descrever neste item quais sdo as caracteristicas pessoais
e o momento familiar que vocé passa atualmente, inclusive sobre seu momento e
situagdo financeira para empreender em um novo negdcio. Decorra sobre o estado civil,
principais atividades de lazer ou em seu tempo livre; além do trabalho, quais atividades
lhe demandam tempo e investimento para o crescimento pessoal, mesmo que sem
ganhos econémicos (social, esportes, religioso, afetivo, etc.). Deve indicar nesta parte
também, no aspecto pessoal, como vocé se vé nos proximos 3 anos.

Educacional — Melhoria Continua - Descrever neste item qual a sua forma¢do
educacional e como esta contribui para o seu empreendimento e indicar quais as suas
pretensdes educacionais: formagdo, capacitacdo, qualificacdo, cursos livres e outros
para os proximos 3 anos.

Empreendedor — Comportamentos Empreendedores - Descrever neste item quais sdo as
caracteristicas e comportamentos que vocé tem que podem contribuir para o sucesso de
seu empreendimento e quais caracteristicas e comportamentos empreendedores vocé
pretende desenvolver nos proximos 3 anos
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Plano de agao: como atingir o estagio desejado?

Pessoal

Educacional

Item Atividade (s) Investimento  Inicio Término
1.1. Emagrecer 5 quilos R$ 600,00 15/abr/15 18/jul/16
1.2.  Iniciar um namoro R$ 0,00 06/nov/15

1.3.  Adotar um cachorro R$ 1000,00

1.4. Comecar a andar de bicicleta R$ 800,00

1.5.  Ser voluntario do Médicos sem Fronteiras R$ 300,00

2.1.  Aprender inglés R$ 8.000

2.2.  Aprender Excel

2.3. Iniciar o curso de estatistica

2.4.  Participar do Empretec

2.5. Descrever aqui a atividade prevista

3.1.  Melhorar capacidade de comunicacao R$ 2.100

3.2.  Descrever aqui a atividade prevista

3.3. Descrever aqui a atividade prevista

3.4. Descrever aqui a atividade prevista

3.5. Descrever aqui a atividade prevista

Empreendedora

R$ 12.700 Investimento Total
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Plano de

Capital
Plano Plano de
Tecnoldgico Mercado
Plano de
Desenvolvimento Planejamento Plano de

do Empreendedor Gestao
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3. Plano de gestao

« Missao e visao
* razao de ser

- como quer ser reconhecida

- Como a empresa é gerenciada

« Organograma

- Recursos disponiveis (técnicos, financeiros, humanos...)
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3. Plano de gestao
3.1. Missao e visao

“Para guem nao sabe onde vai, nao
ha ventos desfavoraveis”

==
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3.1. Missao e visao
- Missao
- Define o proposito, a razao de existéncia e posicionamento do negdcio

- Caracteriza quem é a empresa e para que serve

“Desenvolver, produzir e
comercializar carros e servicos
qgue as pessoas prefiram comprar
e tenham orgulho de possuir,
garantindo a criacao de valor e a
sustentabilidade do negocio”

¢
'0
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“Trabalhamos, diariamente, para
sermos o restaurante favorito
dos nossos consumidores”
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“Gerar, sistematizar e socializar o
conhecimento e o saber,
formando profissionais e

individuos capazes de promover a

transformacao e o
desenvolvimento da sociedade”
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............ (Desenvolver, produzir e comercializar produtos e
servicos, etc.) no negdcio de (tecnologia da informacao,
confeccoes, metalurgia) N0(a) ...cceeeeerenns (cidade, regiao,
estado, Mercosul, etc.) para ......... (micro e pequenas
empresas, mulheres, montadoras, etc.) visando surpreendé-
los (las) positivamente em suas aspiragoes Por .........cee...
(tecnologia, conforto, beleza, conformidade, pontualidade na
entrega, confiabilidade, etc.).”
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3.1. Missao e visao
- Visao
 Projecao do lugar esperado

« Deve ser claro e realizavel

« Como pretende ser visto e reconhecido?

“Estar entre os principais
players do mercado e ser
referéncia de exceléncia em
produtos e servicos
automobilisticos”
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cclely
Brasil

NOSSA VISAO

Atuar como base para nosso “Roteiro de Atividades” e orientar todos os aspectos de nosso negécio, descrevendo o que devemos conquistar para
continuarmos com um crescimento sustentavel e de qualidade.

PESSOAS Se(rj um étimo local para trabalhar, onde as pessoas se inspirem para ser o melhor que
puderem.

PORTFOUO Oferecer ao mundo um portfélio de marcas de bebida com gualidade que antecipe e atenda
as necessidades e aos desejos das pessoas.

PARCEIROS Nutrir uma rede vencedora de clientes e de fornecedores. Juntos, criamos valor mituoc e
duradouro.
Ser um cidadao responsavel que faga a diferenga, ajudando a criar e a apoiar comunidades

PLANETA sustentaveis.

LUCRO Maximizar o retorno em longo prazo para os acionistas, tendo ciéncia de nossas

responsabilidades como um todo.

PRODUTIVIDADE Ser uma organizagao altamente eficiente, enxuta e ativa.
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7N
VISAO E MISSAO

Nossa politica

Visao
Trabalhar com o Espirito de Servir faz as pessoas mais felizes.

Missao
Ser a companhia aérea preferida das pesscas, com alegria, criatividade, respeito e responsabilidade.

SELECAO

O enfoque deve ser nao apenas procurar candidatos e preencher vagas, mas adotar critérios de
selecao adequados para garantir a qualidade da mao de obra da empresa, prionzando o
aproveitamento de pessoas qualificadas, éticas e motivadas.

- Enfatizar ndo 86 o0 que o candidato TEM, mas o que ele QUER = satisfacao no trabalho = motivagac
= produtividade.

- Prionizar o recrutamento interno.

- Prionizar os candidatos com perfil "Voluntario™ = Espirito TAM de Servir,

- Prionzar os candidatos portadores de Deficiéncia.

Perfii do Colaberador TAM:
- Bom Humor

- Entusiasmo

- Espirito De Servir

- Humildade

- Participacao/Envolvimento
- Apresentacao Pessoal
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........... (referéncia, o melhor, o destaque, o diferencial,
etc.) no negdcio de (tecnologia da informacao, da
industria de ........ , €1€.) N0(Q) .eeeeeeennns (cidade de ...... :
regiao ........... , etc.), até .......... (2015).
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3. Plano de gestao
3.2. Modelo de gestao

- Descreve como sao os processos de tomada de decisao

=>» Centralizados? Niveis hierdrquicos? Modo participativo?

« Descreve a % de cada socio

- Descreve a responsabilidade de cada socio
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3. Plano de gestao

(Sobre sécios...)
- Analisar os objetivos dos socios: ambicao, definicao do que
desejam para o negdcio

- Definir tarefas, campo de atuacao e horario de trabalho

- Definir, com antecedéncia, o valor da retirada do pro-labore
e como sera feita a distribuicao dos lucros

- Lembrar-se do dialogo e da clareza
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Como identificar um bom sOcio?

DAVE GOLDBERG A CULTURA EMPREENDEDORA DO VALE DO SILICIO

T




3. Plano de gestao
3.4. Recursos disponiveis e necessarios
3.4.1 Recursos Humanos e Técnicos

=» Funcdes, perfis e conhecimentos técnicos de cada pessoa
descrita no organograma

3.4.2. Equipamentos e materiais permanentes

=>» Recursos técnicos e tecnolégicos o empreendimento tem ou
necessita para desenvolvimento, producao e comercializacao dos
produtos
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3. Plano de gestao

3.4. Recursos disponiveis e necessarios

3.4.3. Espaco fisico e instalacdes necessarias

=>» Estrutura que seja fundamental para o processo produtivo

3.4.4. Parceiros

=>» Pessoas ou instituicdes que a empresa tem parceria formal,

com quem esta desenvolvendo atividades atualmente
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Tarefa!

Caderno de exercicios
Exercicios1 a9

==
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Plano de

Capital
Plano Plano de
Tecnoldgico Mercado
Plano de
Desenvolvimento Planejamento Plano de

do Empreendedor Gestao
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4. Plano Tecnholoégico

- Apresenta os produtos e servicos
» Fluxo do processo produtivo

- Detalhamento de:
- Aspectos técnicos
- Inovacao
- Estagio de desenvolvimento da solucao
« Cronograma

- Propriedade intelectual

- Registro necessarios para producao, testes e comercializacao

391



Uma ideia

Plano de
negocio

Fonte: Marcos Hashimoto
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Tecnologia # Produto

Qual o alcance maximo dos cabos?

Quantos cabos para iluminar um aposento de
5 m=2?

Pode ser instalado em prédios ja construidos?
Qual é a janela de horario de maior eficiéncia?

Quanto de espaco ocupam as placas
coletoras?

Como funcionarao os interruptores?

Fonte: Marcos Hashimoto
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Produto # Negocio

Qual é o publico-alvo deste produto?

Qual o principal apelo de valor?

Quanto este publico esta disposto a pagar?
Qual é o custo de producao?

Onde seria distribuido?

Como seria a assisténcia técnica?

Quais matérias primas sao necessarias?
Onde conseguir mao-de-obra especializada®?

Fonte: Marcos Hashimoto
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Negocio # Negocio viavel

Qual a necessidade de investimento inicial?
Qual seria o preco final?

Quais as projecoes de vendas?

Quais as projecoes de custos e despesas?
Qual é o ponto de equilibrio?

Como seria 0 modelo de negdcio?

Quanto tempo para atingir o payback?
Quando se tornaria lucrativo?

Fonte: Marcos Hashimoto
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O ciclo do produto

Negocio

Produto

Tecnologia

Fonte: Marcos Hashimoto
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Um negocio viavel

Operacional Mercadologico
(sou capaz de fazer?) (Alguém quer comprar?)

Financeiro Crescimento

(Vou recuperar meu dinheiro?) (Sou capaz de crescer?)

Fonte: Marcos Hashimoto
397



4. Plano Tecnholoégico
4.1. Estado da arte e pesquisa de anterioridade

- Descreve tudo que se conhece sobre o produto/servico em
termos académicos, patentes e mercados

- Apresenta elementos que demonstrem a relevancia do que
tem sido desenvolvido pelo empreendimento
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4. Plano Tecnholoégico
4.2. Descricao geral dos produtos/servicos

4.2.1. Descricao técnica e caracteristicas

=>» O que é o produto oferecido?

4.2.2. Inovacao proposta
=» Inovacdo em produto? Processo?

=> E fundamental que o produto seja inovador para o
processo de incubacao no Proine
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4. Plano Tecnholoégico
4.2. Descricao geral dos produtos/servicos

4.2.3. Diferenciais tecnologicos

=>» Quando comparado a outras tecnologias, produtos e servicos na

mesma area, o que pode ser considerado como tecnologias que sua
empresa possui que se destaca dos concorrentes?

4.2.4. Estagio de desenvolvimento do produto/servico

=>» Ideia? Projeto sistematizado? Patente? Comercializacdo?

=» Apresentar evidéncias!

400



Andlise ApProvagao
Proeto ‘ |
9 J
9
e Desenvavimeto

Firalizacao
Testes
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4. Plano Tecnholoégico
4.2. Descricao geral dos produtos/servicos
4.2.5. Propriedade intelectual/patentes/registros

=» Propriedade intelectual: “constituem propriedade
intelectual as invencoes, obras literarias e artisticas, simbolos,

nomes, imagens, desenhos e modelos utilizados pelo
comeércio”

=>» Descricdo de quais patentes serdo patentes serao
geradas em decorréncia dos produtos

=>» Caso ja haja registro, inserir o nimero e as datas.
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4. Plano Tecnholoégico
4.2. Descricao geral dos produtos/servicos
4.2.6. Registros necessarios ou licencas

=>» Apresentar registros e normas necessarias para a
comercializacdo do produto/servico

Ex.: Vigilancia sanitaria; CREA; ABNT; Inmetro; ANVISA...
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4. Plano Tecnoldgico

4.3. Fluxo do processo produtivo

=>» Identifica todos os passos, por meio de simbologia propria

ou descricao, do processo produtivo

Evaporagao

U

Cristalizagao

Lavagem Extragéao
da = do caldo | =
cana
Decantagao Paleaaim
= g ¢
Filtragao
Centrifugagao = Secagem =)

404

Pré-tratamento

g

Sulfitagao




Tarefa!

Caderno de exercicios
Exercicios 10 a 14

==
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Obrigado!

ufgempreende@gm%
406



APENDICE L — Aula 13

g
&=
=

Prof. Altair Camargo (altaircamargo@gmail.com)

P Profa. Luciana Padovez (lu_padovez@yahoo.com.br)

FAPEG

— D ° — W
QCNPq SEBRAE (2 runspe Finep? womsmuww  lemon’®

e DO ESTADO DE GOIAS

REALIZACAO

” 3> >
5B @EREE Zone inovacho prel S ¢ UF G

407



13 de setembro de 2015
PLANO DE NEGOCIOS I

Material Original: Emilia Rosangela Pires da Silva (gerente PROINE/UFG)

Profa. Luciana Padovez / Prof. Altair Camargo

408



Plano de Negdcios |

Tradicional

1. Capa
2. Sumario Executivo
3. Descricao da Empresa

4. Planejamento
Estratégico do Negdcio

5. Produtos e Servicos
6. Analise de Mercado
7. Plano de Marketing
8. Operacoes

9. Plano Financeiro

409

PROINE

1. Capa
2. Sumario Executivo
3. Identificacao da empresa

4. Plano de
Desenvolvimento Pessoal

5. Plano de Gestao
6. Plano Tecnologico
7. Plano de Mercado
8. Plano de Capital




Plano de

Capital
Plano Plano de
Tecnoldgico Mercado
Plano de
Desenvolvimento Planejamento Plano de

do Empreendedor Gestao
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5. Plano de mercado
Por que?

- Demonstrar existéncia de mercado e capacidade da
empresa de busca-lo comercialmente

- Oferecimento de produtos e servicos que atendam a uma
demanda
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MERCADO: Conjunto de compradores reais e potenciais de um
produto

Desejos ou necessidades especificos

Satisfeitos por meio da troca ou
relacionamentos
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5.Plano de mercado
Pesquisa de mercado

- Reuniao de informacoes que ajudam a perceber e entender
a interacao da empresa com componentes do mercado
(clientes; fornecedores; concorrentes)

- Evita a criacao de uma empresa a partir de percepcoes
falsas
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5.Plano de mercado
Coleta de informacoes

- Dados secundarios: livros; revistas; jornais; internet...

- Dados primarios: entrevistas, questionarios, observacoes...
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5. Plano de mercado
Analise SWOT

- Andlise de cenarios, que permite orientar a empresa de
acordo com a situacao atual, por meio da visao externa
(mercado) e interna (organizacao)

- Permite iniciar o tracado de estratégias para atingir os
objetivos

- Diagnadstico: pontos fortes e fracos (internos); ameacas e
oportunidades (externos)
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5. Plano de mercado
Andlise SWOT: Ambiente externo

- Oportunidades
- Forcas, variaveis ou situacoes externas favoraveis a empresa, nao
controladas pela organizacao
- Podem ser aproveitadas!
- Podem ser oportunidades de crescimento, lucro e fortalecimento da
empresa

« EX.: necessidades nao satisfeitas do consumidor; aumento do poder
de compra do mercado; disponibilidade de linhas de crédito
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5. Plano de mercado
Andlise SWOT: Ambiente externo

« Ameacas
- Forcas, variaveis ou situacoes externas adversas a empresa, nao
controladas pela organizacao
- Deve-se tentar neutraliza-las
- Correspondem a mudancas no ambiente que apresentam ameacas
a sobrevivéncia da empresa

- Ex.: mudancas nos padroes de consumo; lancamento de produtos
substitutivos no mercado; reducao do poder de compra dos
consumidores
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5. Plano de mercado
Anadlise SWOT: Ambiente interno

 Forgas

- Caracteristicas que diferenciam a empresa e lhe proporcionam uma
vantagem no negocio que esta inserida

« Variavel controlavel

- Ex.: competéncias internas; recursos financeiros; vantagens de
custos; localizacao; fontes exclusivas de matérias-primas; patentes

418



5. Plano de mercado
Anadlise SWOT: Ambiente interno

- Fraquezas

- Caracteristicas da empresa que |he proporcionam uma
desvantagem em seu ambiente empresarial

« Variavel controlavel

- Ex.: Pouca forca de marca; custos elevados; falta de talentos;
localizacao nao favoravel.
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5. Plano de mercado
Fatores criticos de sucesso

- O que faz diferenca entre o0 sucesso e o fracasso das
empresas

- O que promovera o desenvolvimento do negdcio

- Pontos fortes x oportunidades
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5. Plano de mercado
5.3. Cliente

- Quem sao os clientes?
- Perfis
- Quantos sao
- Onde estao

« O que buscam e esperam do segmento de mercado

- Poder de compra
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5. Plano de mercado
5.4. Concorrente

- Os concorrentes sao agueles que resolvem o0 mesmo
problema que vocé

- Concorréncia direta (oferecem o mesmo produto)

- Concorréncia indireta (mesmo mercado com produtos diferentes)
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5. Plano de mercado
5.4. Concorrente

- Como identificar concorrentes?
- Maiores empresas do setor
- Empresas com produtos similares ha mesma regiao
- Internet
- Noticias sobre o setor

- Perguntar para conhecidos
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5. Plano de mercado
5.4. Concorrentes: analise

- PASSO 1: Lista de concorrentes diretos

- PASSO 2: Lista de concorrentes indiretos

- PASSO 3: Definicao de fatores criticos

- PASSO 4: Comparacao com 0s concorrentes

« PASSO 5: Analise de resultados

424



5. Plano de mercado




5. Plano de mercado
KOPENHAGEN

- Concorrentes diretos
- Cacau Show
- Amor em Pedacos

« Brou'né

- Concorrentes indiretos
- Imaginarium
- O Boticario
- Livrarias

« Floriculturas
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5. Plano de mercado
KOPENHAGEN

- Fatores criticos
- Variedade de produtos
- Qualidade do produto
- Conveniéncia / NUmero de pontos de venda
- Preco

- Confianca na marca

- Quais sao os fatores que influenciam o cliente durante a
decisao de compra?
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5. Plano de mercado
KOPENHAGEN

- Comparacao com oS concorrentes

FATORES
CRITICOS/

CONCORRENCIA

KOPENHAGEN

CACAU SHOW

AMOR EM
PEDACOS

BROU’ NE

QUALIDADE

MUITO BOA

BOA

MUITO BOA

BOA

POUCO
ACESSIVEL

ACESSIVEL

POUCO
ACESSIVEL

ACESSIVEL

CONVENIENCIA
(NUMERO DE
PONTOS)
DE VENDA)

230
1205

57

10
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VARIEDADE
DE
PRODUTOS

ALTA

ALTA

ALTA

BAIXA

CONFIANCA NA

MARCA

ALTA

ALTA

ALTA

BAIXA



5. Plano de mercado
KOPENHAGEN

- Analise de resultados: identificacao do diferencial e
oportunidades para inovar

=>» Poucas empresas com preco acessivel, alta qualidade e confianca
na marca
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5. Plano de mercado
5.4. Concorrente

- Como encontrar informacoes sobre meus concorrentes?
- Pesquise o0 que ja saiu na midia sobre eles
- Busque informacdes com os proprios concorrentes
- Redes sociais dos concorrentes

« Conversa com clientes

- Conversa com pessoas do setor
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5. Plano de mercado
5.4. Concorrente

O mercado é dinamico, vocé deve

estar sempre atento, pois novos
concorrentes surgirdo

- Como posso aumentar a dificuldade de copiarem minha
solucao?

- O que ha de unico no meu produto?
- Qual a dificuldade em oferecer esse produto?
- O que € preciso para copia-lo?

- Quem pode copia-lo?
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5. Plano de mercado
5.5. Fornecedor

- Quantifigue os fornecedores situados em sua cidade ou
regiao de atuacao

- Elabore um roteiro para avaliar seus fornecedores

- Conheca melhor o que cada um dos fornecedores pode
oferecer
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5.Plano de mercado
5.5. Fornecedor -- Selecao

- Analisar pelo menos trés empresas para cada artigo
necessario

« Manter contato com todos os fornecedores

- Estudo de capacidade técnica
- Materiais devem ser os desejados
- Qualidade exigida
- Dentro do prazo

- Dentro do preco
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5. Plano de mercado
5.6. Participacao no mercado (share) pretendida

- Qual o tamanho da participacao de mercado pretendida
pela empresa?

- Em qual prazo?
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Tarefa!

Caderno de exercicios
Exercicios 15 a 23

==
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5.Plano de mercado
Segmentacao de mercado

- Primeiro, segmenta-se o mercado. Em seguida, escolhe-se
0 alvo

Perfil do publico-alvo:
- B2C
- B2B
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Se pessoas fisicas (B2C) Se pessoas juridicas (B2B)

Qual a faixa etaria? Em que ramo atuam?

Na maioria sao homens ou Que tipo de produtos ou servicos
mulheres? oferecem?

Tém familia grande ou pequena? Quantos empregados possuem?
E Solteiro (a) Ha quanto tempo estao no

Qual é o seu trabalho? mercado?

Quanto ganham? Possuem filial? Onde?

Nivel educacional? Tém uma boa imagem no

?)
Onde moram? mercado®

Classe social, estilo de vida
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5.Plano de mercado

Como calcular o tamanho do mercado?

MERCADO « MERCADO TOTAL: Conjunto de
TOTAL consumidores de um segmento de mercado.

MERCADO « MERCADO POTENCIAL: Conjunto de
POTENCIAL consumidores que apresentam um nivel suficiente
de interesse e renda por uma oferta de mercado.

« MERCADO DISPONIVEL: Conjunto de
consumidores que tém interesse, renda e
acesso a uma oferta especifica de mercado.
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A EMPRESA “SAUDE BRASIL” VENDE SOFTWARES
DE GESTAO PARA HOSPITAIS DE PEQUENO PORTE,
ATUANDO NAS REGIOES SUDESTE E NORDESTE DO
PAIS.

COMO CALCULAR O TAMANHO DO SEU MERCADO?
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MERCADO: Caso Saude Brasil

NUMERO DE HOSPITAIS

NUMERO DE HOSPITAIS
DE PEQUENO PORTE
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MERCADO TOTAL: O BRASIL POSSUI 6650 HOSPITAIS,
SEGUNDO O CADASTRO NACIONAL DE
ESTABELECIMENTOS DE SAUDE (CNES)

NUMERO DE HOSPITAIS

NUMERO DE HOSPITAIS -
DE PEQUENO PORTE MERCADO I,’OTENCIAL: DESSES, 1591 SAO DE PI?QUENO
PORTE (ATE 30 LEITOS), SEGUNDO O MINISTERIO DA
NUMERO DE SAUDE.

HOSPITAIS
DE PEQUENO
PORTE DAS
REGIOES NE E
SE

MERCADO DISPONIVEL: A “SAUDE BRASIL” ATUA NA
REGIAO NORDESTE E SUDESTE DO PAIS, NAS QUAIS
EXISTEM 841 HOSPITAIS DE PEQUENO PORTE (ATE 30
LEITOS), SEGUNDO O MINISTERIO DA SAUDE.

Considerando que seu ticket médio* por hospital € de R$100.000 / ano, o mercado
disponivel da “Saude Brasil” é de RS 84.100.000 / ano (841 x 100.000).

Entretanto, o mercado potencial que ela pode atingir (atuando em todo o Brasil) é

de 1591 x RS 100.000 = RS 159.100.000/ano '
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MERCADO: Caso Moveis Online
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MERCADO: Caso Moveis Online

FATURAMENTO TOTAL DE
MOVEIS E ITENS DOMESTICOS
NO BRASIL

GASTOS DA CLASSE C
COM MOVEIS E ITENS
DOMESTICOS

" % DE PESSOAS
QUE FAZ
COMPRAS
ONLINE
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AR e, MERCADO TOTAL: O VALOR TOTAL DO MERCADO DE
MOVEIS E ITENS DOMESTICOS MOVEIS E ITENS DOMESTICOS FOI DE APROXIMADAMENTE R
W BRAGE- $ 46 BILHOES, SEGUNDO PESQUISA DE MERCADO.

ggmggggggggg MERCADO POTENCIAL: A CLASSE C REPRESENTA CERCA DE
DOMESTICOS 43% DO CONSUMO TOTAL DE MOVEIS E ITENS DOMESTICOS
NO BRASIL, O QUE REPRESENTA RS 19,7 BILHOES, SEGUNDO

PESQUISA DO INSTITUTO DATA POPULAR.

% DE PESSOAS
DA CLASSE C
QUE FAZ
COMPRAS
ONLINE

MERCADO DISPONIVEL: APENAS 9% DA CLASSE C FAZ
COMPRAS ONLINE.

Logo, o mercado disponivel da empresa “Mdveis Online” é de 9% x RS 19,7 bi = RS 1,7
bilhoes/ano. Com a tendéncia de crescimento do numero de consumidores online, seu
mercado atingira propor¢des cada vez maiores.
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5. Plano de mercado
5.9.1 Estratégias de comunicac¢ao e de entrada

~ Marketing digital
Feiras e eventos D1

“K® Marketing direto
Amostras » ofe

Mala direta

Visitas /
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5. Plano de mercado
5.9.2. Projecao de vendas

- Precisam estar respaldadas pela capacidade de producao,
atendimento, equipe, comercializacao, qualidade e
absorcao do mercado

5.9.3. Estratégia de vendas

- Como os clientes serao prospectados?

- Como serao as vendas dos produtos?
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5. Plano de mercado
5.9.4. Politica de preco

- Como 0s precos e descontos atrairao novos clientes e
manterao os antigos?
- Descontos para pagamentos antecipados
- Descontos por volume de compra
- ConcessoOes para promocoes de vendas

- Descontos que varejistas recebem por coloarem os produtos do
fabricante em locais estratégicos

- Condicoes e prazos para pagamento

- Considerar o preco dos concorrentes!!
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5. Plano de mercado
5.9.5. Canais de distribuicao

- Como o produto chegara ao cliente
- Canal direto: produtor vende diretamente para o consumidor

- Canais indiretos: intermediarios (varejistas, atacadistas, agentes,
representantes...)

5.9.6. Pés-venda e garantia

- Canal de comunicacao entre empresa e ambiente

- Permite melhorar o produto ou processo da empresa
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Tarefa!

Caderno de exercicios
Exercicios 24 a 30

==
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6. Plano Financeiro

- Quanto sera necessario para iniciar o negocio?
- Existe possibilidade de recursos para isso?
- De onde virao os recursos para o crescimento do negocio?

- Qual o minimo de vendas necessario para que 0 negocio
seja viavel?

- O volume de vendas que a empresa julga atingir torna o
negocio atrativo?

- A lucratividade que a empresa conseguira obter é atrativa?
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5. Plano Financeiro

6.1. Investimento inicial

- Custos com instalacoes, suprimentos, equipamentos e
mobiliario necessario para implementacao do negdcio

- Ajudarao no levantamento do investimento fixo.

6.2. Receitas
- Receitas operacionais: provenientes do objeto de
exploracao da empresa (venda de produtos)

- Receitas nao operacionais: eventos economicos aditivos ao
patrimonio liquido, nao associados com a atividades
principais da empresa
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5. Plano Financeiro

6.3. Despesas

- Valores que serao despendidos para a producao do produto/
Servico que a empresa esta se propondo

- Custos de producao + despesas relativas ao suporte a producao

« Podem ser fixas ou variaveis

6.4. Indicadores de viabilidade

- Relacoes que, ao serem analisadas, dao suporte a tomada
de decisao quanto a viabilidade da empresa
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5. Plano Financeiro
Demonstrativo simplificado

- Previsao do resultado da empresa elaborado apos reunir
estimativas de faturamento e custos totais (fixos e variaveis)

by 1. Receita Total com Vendas
2. Custos Variaveis Totais

(-) Custos com materiais
diretos e/ou CMV(*)

5.8.

?S:Z:.btotal ) (-) Impostos sobre vendas

(Séz'btota| 2) (-) Gastos com vendas

Subtotal de 2

3. Margem de Contribuigdo
(1-2)
51L 4. (-) Custos Fixos Totais

5. Resultado Operacional
(Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

(*) CMV - Custo das Mercadorias Vendidas
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5. Plano Financeiro

Indicadores de Viabilidade

- Ponto de Equilibrio

- Representa o quanto a empresa precisa faturar para pagar todos os
seus custos em determinado periodo

A) PE = Custo Fixo Total
indice da Margem de Contribuicéo (¥)

(*) Observacao

. Margem de Contribuicao
IndicedaMargem _  (ReceitaTotal - Custo Varidvel Total)

deContribuicdo ~ ReceitaTotal
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5. Plano Financeiro

Indicadores de Viabilidade

- Lucratividade
- Mede o lucro liquido em relacao a venda.

- Boa lucratividade =2 maior capacidade de competir

Lucratividade = Lucro Liquido x 100
ReceitaTotal
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5. Plano Financeiro

Indicadores de Viabilidade

- Rentabilidade
- Mede o retorno do capital investido aos socios

. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (més ou
ano)

- Deve ser comparada com indices praticados no mercado financeiro

Rentabilidade = Lucroliquido x 100
Investimento Total
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5. Plano Financeiro

Indicadores de Viabilidade

« Prazo de retorno do investimento

- Indica o tempo necessario para que se recupere o que foi investido
no negocio

Prazode Retornodo Investimento = Investimento Total

Lucro Liquido
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Curso de Plano de Negocios

CADERNO DE EXERCICIOS

LISTA DE EXERCICIOS
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Exercicio N° 1 — Faca uma auto avaliacio abrangendo ambito pessoal,
Educacional e Empreendedor:

Pessoal — Qualidade de Vida (Descrever neste item quais s3o as caracteristicas pessoais e o
momento familiar que vocé passa atualmente, inclusive sobre seu momento e situacao financeira
para empreender em um novo negdcio. Decorra sobre o estado civil, principais atividades de lazer
ou em seu tempo livre; além do trabalho, quais atividades lhe demandam tempo e investimento
para 0 crescimento pessoal, mesmo que sem ganhos econdmicos (social, esportes, religioso,
afetivo, etc.). Deve indicar nesta parte também, no aspecto pessoal, como vocé se vé& nos
proximos 3 anos.

Educacional — Melhoria Continua - Descrever neste item qual a sua formacgdo educacional e como esta
contribui para o seu empreendimento e indicar quais as suas pretensdes educacionais: formacao,
capacitacdo, qualificagdo, cursos livres e outros para os proximos 3 anos.

Empreendedor — Comportamentos Empreendedores - Descrever neste item quais sdo as caracteristicas e
comportamentos que vocé tem que podem contribuir para o sucesso de seu empreendimento e quais
caracteristicas e comportamentos empreendedores vocé pretende desenvolver nos préximos 3 anos
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Exercicio N° 2: Elabore um plano de acdo descrevendo de modo esquematico e
objetivo como vocé pretende atingir estagio desejavel de desenvolvimento
pessoal futuro

Atividade Inicio Fim

PEssoal

Educacional

Empreendedora

Exercicio N° 3: Elabore Missao Estratégica de sua empresa:

Exercicio N° 4: Elabore a Visao Estratégica de sua empresa:
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Exercicio N° 5: Elabore um organograma com as fungOes previstas
representando a estrutura da empresa.

Exercicio N° 6: Complete a tabela abaixo com a descricio da quantidade,
qualificacdo, dos recursos humanos e a funcao que cada um desempenhara na

empresa:

Quantidade |Qualificacao Funcao Situacao (existente
ou a contratar)

Exercicio N° 7: Qual espaco fisico e instalagoes necessarias para implantacdo da
empresa?
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Exercicio N° 8: Quais os equipamentos necessarios para implantacao do seu
projeto/empresa? Complete a tabela abaixo:

Quantidade Equipamentos e materiais Situacao (existente ou
a adquirir)

Exercicio N° 9: Liste pessoas ou instituicoes com quem a empresa tem ou
pretende ter parceria formal, com quem esteja desenvolvendo atividades

atualmente.

Exercicio N° 10: Descrever tudo que se conhece sobre o produto / servicos em
termos académicos, patentes, mercados, além de trazer elementos que
demonstrem a importancia ou relevancia do que tem sido desenvolvido por este

empreendimento.

Exercicio N° 11: Descreva seus produtos/servicos (Descricdo Técnica &
Caracteristicas) e o estagio atual:
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Exercicio N° 12: Descreva a inovacao e o diferencial tecnologico do produto ou
servico

Exercicio N° 13: Determine os registros necessarios para a comercializacdao de
seus produtos e servigos, tais como na Vigilancia Sanitaria, Inmetro, CREA, etc..

Registros necessdrios

PRODUTO/SERVICO Entidade

Exercicio N° 14: Descreva o fluxograma do processo produtivo do produto
ou servico:
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Exercicio N° 15: Anote livremente nos quadrantes.

* Quais sao as principais oportunidades que o ambiente externo permite a nossa
empresa?

= Quais sdo as principais ameacas que o ambiente externo apresenta a nossa
empresa?

* Quais sao as nossas principais forcas como empresa?

* Quais sao as nossas principais fraquezas como empresa?

OPORTUNIDADES AMEACAS

FORCAS FRAQUEZAS
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Exercicio N° 16: Cruzando os Pontos Fortes com as Oportunidades, descreva as
situacoes que promoverao o desenvolvimento do negdcio. Quais sdo os fatores
criticos de sucesso que promoverao o desenvolvimento do seu negécio?

Exercicio N° 17: Qual é o seu publico alvo? (Cliente)

Exercicio N° 18: Como os clientes serdao agrupados e quais as caracteristicas de
cada nicho?

Exercicio N° 19: Apresente as pretensoes da empresa em termos percentuais de
atendimento de mercado, apos o periodo de trés anos:
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Exercicio N° 20: Como esta o mercado visado pela sua empresa? Esta em
expansao, estabilidade ou em retracao?

Exercicio N° 21: Liste seus principais concorrentes

Empresas Porte Ponto Forte Ponto Fraco

Exercicio N° 22: Qual seu diferencial perante a concorréncia, caracteristicas de
seus produtos e/ou servigos que fazem com que o cliente opte por sua empresa?
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Exercicio N° 23: Listar os principais insumos utilizados no processo de producao,
incluindo o nimero de fornecedores disponiveis e potenciais, e o seu principal
fornecedor atual.

Insumo Namero Principal
de fornecedores Fornecedor

Exercicio N° 24: Quais os instrumentos de divulgacdao de seus produtos
e/ou servicos? Como sera a sensibilizacdo do seu publico-alvo? Como
seus clientes potenciais serao abordados?

Exercicio N° 25: Estime quanto a empresa pretende vender ao longo do
tempo, levando-se em conta a participacao de mercado planejada.

-10 -
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Exercicio N° 26: Como sera efetuada a prospeccao dos clientes e a venda
dos produtos?

Exercicio N° 27: Qual sera a politica de precos adotada pela empresa? :
Quanto e como sera cobrado?

Exercicio N° 28: Como seus produtos e/ou servicos chegardao até seus
clientes? Quais os canais de distribuicao?

-11 -
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Exercicio N° 29: Como sera mantido o contato com o cliente apos a venda
dos produtos e/ou servicos? (satisfacao de uso, assisténcia técnica,

manutencao etc.)

Exercicio N° 30: Construa o fluxograma do processo de atendimento ao
cliente. Desde o contato inicial com o cliente, passando pela producao e
comercializacdao de seu produto/servico até o pos-venda, identificando
todas as etapas.

-12 -
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ANEXO B — Aulas 14 e 15

Procedimentos Contabeis e
Incentivos Fiscais

ANDERSON SCHNEIDER

Apresentacao

Meu nome é Anderson Schneider

Formagdo Académica

* Mestrando em Administragdo pela UFG;
* Bacharel em Ciéncias Contabeis pela Unip;

* Espedalista em Controladoria e Finangas pela
UFG;

* Especialista em Gestdo Financeira pela PUC/GO;

* Bacharel em Administragdo de Empresas pela
PUC/GO;

Micro-empresdrio no ramo de Contabilidade e
Assessoria Empresarial.

Experiénda na area de gestdo empresarial com foco em
finangase controladoriaha mais de 10anos;
Experiénda como docente na darea de finangas na
PUC/GO, UFG e atualmente na UNIP/GO;

Experiénda em gestdio administrativa e financeira,
realizando a implanta¢gdo de processos de gestdo em
diversasareas;

Experiénda como profissional em empresas como a
Vivo, Brasil Telecom, Cotril Alimentos e Savan Calgados;
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Estruturado Curso

) Processoderegistrode empresas;

) Regimes Tributérios;

) Incentivos fiscais;

segunda-feira, 5 de outubro de 2015

[ O fluxodeinformacdes e documentos apds a abertura da empresa;
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REGISTRO DE EMPRESAS
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Processode Aberturade Empresas

Avaliagdodo |
Pefil

Planejamento DecisdaoQuanto scolhado

Empreendedor do Negdcio a forma Juridica bjeto Social

'1 w Escolha do Local
!. /Endereco
!'l.l:

Defini¢gdo do Definicdo do
Nome Quadro
Empresarial Societdrio

Definicdo do
Capital Social

Elaboragdo do
Ato Constitutivo

Registro no
Estado /
Prefeitura

Consultade Elaboragdo do Elaboragio da
Viabilidade DBE FCN
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REGIMES TRIBUTARIOS
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Conhecendoos Tributos

Tributo Incidéncia Caracteristicas

PIS - Programas de Integragdo Social ) . )
Vigoram sobre o regime cumulativo e

ndo-cumulativo

Receitade Vendas
COFINS - Contribuigdo para Financiamento da Seguridade Social

ICMS — Imposto sobre circulagdo de mercadorias Receitade Vendas Vigora sobre o regime ndo-cumulativo

ReceitadeVendasna

IPI —Imposto sobre produtos Industrializados Incidente apenas naindustria

Industria
INSS — Contribuicdo Previdenciaria Patronal ao INSS Folha de Pagamentos
& & Destinado ao INSS, FAP, Salario Educagdo
e Sistema S.
INSS — Desoneragdo da Folha de Pagamentos Receitade Vendas :

IRPJ —Impostode Renda Pessoa Juridica . .
Sua basede calculo varia conforme o

regime de tributagdo.

Lucro Real ouPresumido
CSLL —Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido

segunda-feira, 5 de outubro de 2015 AMARAL ESCHNEIDERCONTABILIDADE E ASSESSORIAEMPRESARIAL LTDA

Regimes Tributarios

e Aapuragdodo IRPJeda CSLLsdo realizadas com base no lucro real,
podendo ser apurado mensalmente ou trimestralmente.

Lucro Real

. e Aapuragdodo IRPJeda CSLLs&o realizadas comuma base de calculo
Lucro Presumi d () presumida através deuma margemde lucro estabelecida para cada
tipo deempresa. Submete-se ao regime cumulativo do PIS / COFINS.

® Regime especial detributagcdoaplicadoas microempresas e empresas

S| m p I es N a Ci ona | de pequeno porte, que propiciaaliquotas menores deimpostos e
maior simplicidade através do regime Unicode arrecadagdo.
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Regimes Tributarios

* N3o possuivalorminimoou maximo estipulado;
LU Cro Rea I e Exige um maior controle da escrituragdo contabil / fiscal;
® Possui maiorvisibilidade em caso de fiscalizagdes;

e Limite de Receita Bruta deRS 78 milhdesao ano;

LU (ol go) Presu m | d (0] « E vantajosa para empresa com margem de lucrosuperiores a base
de calculo do lucro presumido;

e Limite de Receita Bruta de RS 3,6 milhdes ao ano;

Sim P les Nacional * Maior simplicidade nos controles contabeis;

* Menos exigénciade envio de obrigagGes assessorias (Sera?);

segunda-feira, 5 de outubro de 2015 AMARAL ESCHNEIDERCONTABILIDADE E ASSESSORIAEMPRESARIAL LTDA

A opcao peloRegime Tributario

A opgdo deve recair para aquela modalidadeem que o pagamento de tributos, compreendendo ndosé o IRPJ
e a CSLL, mas também o PIS, COFINS, IPI, 1SS, ICMS e INSS se dé de forma mais econdmica, atendendo
também as limita¢Ges legais de opgdo a cada regime.

Ano Calendario

Orgamento Anual

A opcdopelo regime tributario é definida emJan, recisobre o anocalendariointeiroe éirretratavel.
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Simulacao de Resultados

Varidveis : Lucro Real: Lucro Presumido. Simples Nacional
Faturamento Bruto Anual daBmpresa | . .......ie. 500.00000: 500.00000. 500.000,00
%6 de Custos s/ produtos vendidos s/ o Faturamento Bruto Anual R 40,0% ... 400% ... 40,094
% de Outros custos varidvelss/ o Faturamento Bruto Anwal | S 18,0% ... 18,0% ... 18,09
% de Despesas fixas s/ o Faturamento Bruto Anual : 90.000,0C 90.000,0C 90.000,0(1
liquotas de Impostos s/ a Venda
SO U SUURROE SRURRPPRIR 165% . 0,65% ... 0,23%
OIS 7,60% . 3,00% .. 0,95%
ICMSnaSaida SUUTR 17,00% ... 17,00% ... 2,33%
INSS (Desoneragdo da Folha) : 2,50%; 2,50% 2,75%
Wliquotas de Impostos s/ a Entrada de Mercadorias
AT O SRR OPRURORUUPUE SORPPURRTRROR L70% 0,00% ... 0,009
oINS e 7,60% . 0,00% . .. . 0,009
ICMS na Entrada : 12,00% 12,00% 0,009
Wliquotas de Impostos s/ o Lucro
ImpostodeRenda 150% . ......00180% . 0,37
Parcelaadicionalde ImpostodeRenda i 10,0%  ......200% ... . 00%
CSLL

segunda-feira, 5 de outubro de 2015 AMARAL ESCHNEIDERCONTABILIDADE E ASSESSORIAEMPRESARIAL LTDA 38

Simulacao de Resultados

caode Resultad

Demonstrativo de Resultados : LucroReal:  Lucro Presumido: Simples Nacionall
Receita Brutacom Vendas 500.000,005 500.000,00§ 500.000,00
(-) ImpostosIncidentessobre Vendas & (131.250,00f (103.250,00 (17.550,00
()INSS(12500,00) .......... (12500'00) ........... ( 13750100
Rece|taL|qU|da ...................................................................... 5 68750,00 .......... 396750,00 ........... 482450,00
(-) Custos deprodutosvendidos i (200.000,00f (200.000,00f  (200.000,00
(+) Créditos de tributos s/ acompra de MP (apropriadono CPV) 4260006 2400000 0,00
(-) Custos edespesasvaridveis ~:  (90.000,00f (90.000,005 | (90.000,00
e T T T TP TR, 121350,00 ........... 130750,00 ........... 192450,00
(-) Despesas fixas de Adm. e Vendas (sem inovaggo) ~ :  (90.000,00f (00.000,00f | (90.000,00
pr—— IR/ o 31350'00 ............. ; 0750’00 ........... 102450’00
Base de CalculodolR/CSLL 1o 3135000 40.00006 500.000,00
()IR/ . S (7524’00) s (9600,00) ............ (2900,00
Lucro Liquido do Exercicio § 23.826,0C 31.150,00 99.550,04
i quw T ................ 6,4 o ................ 71 85% ............... 20,63%

segunda-feira, 5 de outubro de 2015 AMARAL ESCHNEIDERCONTABILIDADE E ASSESSORIAEMPRESARIAL LTDA 39

478




05/10/2015

Regimes Tributarios

Qual regime tributario devo escolher?

Em se tratando de microempresas e empresas de pequeno porte, os beneficios do regime especial do Simples
Nacional sdobastanteatrativos edevem ser levados em consideragdo, porém, outros fatores devem ser
analisados:

= A minha empresa crescerd quanto nos proximos anos?

= A minha atividadeeconOmica pode ser enquadrada no Simples Nacional? Existem outros fatores
limitadores?

= Existem outros incentivos fiscais que podem ser substitutos ao Simples Nacional?
= Eu pretendo sersdcio de outras empresas nos proximos anos?

= Quem serdo os meus clientes? Ser uma empresa optante do Simples Nacional podeser um limitador
mercadoldgico?
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FLUXO DE INFORMACOES COM A CONTABILIDADE
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Obrigacdes Acessorias

Obrigagao Lucro Real Lucro Presumido Simples Nacional
SPED Contribuigbes SPED ContribuicGes
SPED Contabil SPED Contdbil DEFIS
SPED Fiscal / Contabil SPED Fiscal / Contabil
GFIP GFIP grl'{';
Federal DIRF DIRF RAIS
DCTF DCTF DAS
RAIS RAIS CAGED
CAGED CAGED
SPED SOCIAL SPED SOCIAL SPED SOCIAL
SPED FINANCEIRO SPED FINANCEIRO
Estadual SPED Fiscal /ICMS / IPI SPED Fiscal /ICMS / IPI Sintegra
Municipal REST/DMS REST/DMS REST/DMS

segunda-feira, 5 de outubro de 2015
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Obrigacdes Acessorias

Obrigagao

Lucro Real

Lucro Presumido

Simples Nacional

Livros Fiscais

N&do hd maisobrigatoriedade
em fungdo da escrituragdo
digital

N3 o hd maisobrigatoriedade
em fungdo da escrituragdo
digital

Livro Caixa

Livro Didrio

Livro Razao

Livro de Entrada
Livro de Saida
Livro de Apuragdo
Livro de Inventario
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Pontosde Atencao

Impressora Fiscal Certificado Digital Software de Gestdo
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Informacdes Relevantes para a Contabilidade

O Movimentagdo financeira em conta corrente
O Movimentacdofinanceira do caixa

U Registro de Notas Fiscais de Entrada e Saida
O Apuragbesde Estoque

O Informagdesde clientes a receber PESSDAL

/ EMPRESA

U Aquisicdo de bens patrimoniais

O Informagbesde fornecedores a pagar

O Informagdesrelativas a empréstimos e financiamentos bancarios
U Movimentagdode funcionarios

O Retiradasde sécios
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Incentivos Fiscais para a Inovacao

Conceito de inovagdao
“a concepgdo de novo produto ou processo de fabricagdo, bem como a agregacdo de novas
funcionalidades ou caracteristicas ao produto ou processo que implique melhorias incrementais e

efetivo ganho de qualidadeou produtividade, resultando maior competitividade no mercado”

(Decreto 5.798, de 7 de junho de 2006 — Lei do Bem)
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Leido Bem

U DedugBes no Imposto de Renda de despesas efetuadas em atividades de P&D (100%), que podem representar até
o dobro do valor gasto pela empresa. Assim, na determinacdo do lucro real para cilculo do Imposto de Renda da
Pessoa Juridica (IRPJ) e da base de cdlculo da Contribui¢do Sodal sobre o Lucro Liquido (CSLL), a empresa poderd
exduir o valor correspondente a até 60% da soma dos dispéndios efetuados com P&D. Este percentual poderd
atingir 80%, em fungdo do nimero de empregados pesquisadores que forem contratados exdusivamente para
P&D. Além disso, podera haver também uma exdusdo de 20% do total dos dispéndios efetuados em projetos
especificos de P&D que foremobjeto de patente concedida ou cultivar registrado.

O Deducio de 50% a 250% dos dispéndios efetivados em projetos de pesquisa dentifica e tecnoldgica executados
porlICT (Inc.1 do pardgrafo 12do Art. 19-Ada Lei).

O Crédito do imposto sobre a renda retido na fonte, incddente sobre os valores pagos remetidos ou creditados a
beneficdarios residentes ou domidliados no exterior, a titulo de royalties, de assisténda témica e de servigos
espedializados, previstos em contratos de transferénda de tecnologia averbados ou registrados nos termos da Lei
no 9.279, de 14 de maiode 1996 (obedecidos os limites e percentuais previstos na Lei).
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Leido Bem

O Depredacio integral, no proprio ano da aquisi¢io, de maquinas, equipamentos, aparelhos e instrumentos novos
destinados a utilizagdo nas atividades de P&D.

U Amortizagio acelerada, mediante dedugdo como custo ou despesa operacional, no periodo de apuragio em que
forem efetuados, dos dispéndios para aaquisi¢do de bens intangiweis, vinculados exdusivamente as atividades de
pesquisa tecnolégica e desenwlvimento de inovagdo tecnolégica, dassificdweis no ativo diferido do benefidario,
para efeito deapuragdo do IRPJ.

0 Reducio a zero da aliquota do imposto sobre a renda retido na fonte, nas remessas efetuadas para o exterior,
destinadasaoregistroe manutengdo de marcas, patentes e cultivares.
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Lei da Informatica

U Para a fabricagdo de bens e servigos no Pais: 80% de redugdo no IPl para os Estados Sul e Sudeste e 95% de
reducdo nolPlpara os Estados do Norte, Nordeste e Centro-Oeste

0 Para a fabricagio e desenvolvimento no Pais: 95% de reducdo no Pl para os Estados do Sul e Sudeste e isencdode
IPl para os Estados do Norte, Nordeste e Centro-Oeste
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. . . ~
Incentivos Fiscais para a Inovacao
N
NG . A |
Lei de{ Informatica — ¥ tadoﬁi';itflresas de
I o L2 P —
o
J
( N\
L;”\IMPLES Voltado para micro e
NACIONAL peguenas empresas
. J
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O PAPEL DO CONTADOR
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Papel do Contador

Qual deve ser o papel do contador no momento do registro da empresa?
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Agradecimento

Anderson Schneider
Email:abschneider@gmail.com
Skype: anderson.Schneider
Fone: (62) 9980-5181

segunda-feira, 5 de outubro de 2015
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Sistema de Apoio e Financiamento
da Inovacao

Onde e como conseguir apoio para desenvolver o
seu projeto e promover a inovacao em sua empresa.

* Material elaborado em 2015




Sistema de apoio e financiamento da inovacao

Instrumentos de Apoio

Financeiro

Instrumentos de Apoio
Técnico e Gerencial




Instrumentos de Apoio Financeiro

4 N

Sao mecanismos de apoio direto e
indireto as empresas, sob a forma
de financiamento, subvencao
econdmica, incentivos fiscais,
capital de risco e bolsas.

- /




FINEP - FINANCIADORA DE ESTUDOQOS E PROJETOS

A FINEP dispde de diferentes modalidades de apoio a acdes de CT&| empreendidas

por organizacOes brasileiras, que podem ser utilizadas de forma isolada ou
combinada.

¢ Financiamento nao reembolsavel
¢ Financiamento reembolsavel
¢ Investimentos

m FI N EP http://www.finep.gov.br



http://www.finep.gov.br/

FAPEG — FUNDACAO DE AMPARO A PESQUISA
DO ESTADO DE GOIAS

Atua no fomento a pesquisa cientifica, tecnoldgica e de inovagao, contribuindo
para o desenvolvimento socioeconémico e cultural de Goias.

e TECINOVA - Selecao publica de propostas para apoio a pesquisa,
desenvolvimento e inovacao em microempresas e empresas de pequeno porte de

base tecnoldgica na modalidade subvencao econdémica.

http:// www.fapeg.go.gov.br



http://www.finep.gov.br/
http://www.fapeg.go.gov.br/

FUNTEC — FUNDACAO DE DESENVOLVIMENTO
DE TECNOPOLIS

Edital FUNTEC de fomento as a¢oes de inovagdes no Estado de Goias

Atua no fomento a pesquisa cientifica, tecnoldgica e de inovagao, contribuindo
para o desenvolvimento socioecondmico e cultural de Goias.

Objetivo
Apoiar ideias inovadoras de empreendedores individuais, cujo projeto for acolhido

por uma incubadora (ja existente) em Goias.

Publico alvo
Empresas ou Empreendedores vinculados a uma incubadora de empresas.

Mais informacodes
http://www.funtec.org.br/eficiente/repositorio/PDF/edital_funtec_2015.pdf



Superintendéncia da Micro e Pequena Empresa - SED

Crédito Produtivo da SIC

E uma linha especial de crédito concedido pela Secretaria de Estado de IndUstria
e Comércio.

Sem burocracias, com taxas de juros baixas e garantias facilitadas. O empresario
tem a seu dispor toda orientacao técnica necessaria através de cursos de
capacitacao ministrados pela equipe da Superintendéncia de Microempresas da
SIC.

Ressaltando que o curso “Plano de Negdcios para Empreendedores - PNE” é pré-
requisito para o acesso ao Crédito Produtivo, sendo o Unico instrumento que dara
direito ao empresario, com CNPJ constituido, pleitear o financiamento.



Superintendéncia da Micro e Pequena Empresa - SED

Credito Produtivo da SIC

Limite | De 2.000,00 a 25.000,00
L Até36meses

Encargos Microempresa - ME  Limite até

Fi i RS25.000,00
inanceiros .$ . ) 0.3125% a.m.
Empreendedor Limite até
Individual — El RS12.500,00
Empresa de Pequeno Limite até
0,365 a.m.
Porte - EPP R$25.000,00 252 am

Até 180 dias

L s Ele e st Investimento fixo Maquinas e equipamentos novos, moveis e

e/ou Capital de utensilios novos, destinados a atividade do
Giro negocio da empresa. Compra de estoque,
matéria prima e insumos.
Itens Nao Veiculos, aquisicao de imodveis, bens e servicos que nao se enquadram
Financiaveis no objeto social da empresa. Recuperacdo de capitais ja investidos,

execucdo e saneamento financeiro.
Agéncia de Fomento de Goids AS — GOIAS FOMENTO



Edital SENAI SESI de Inovacao

PRIMEIRO

INVESTIDOR
DA SUA

/

DEIXE O EDITAL SENAI SESI DE

INOVAGAO SER O SEGUNDO.
CATEGORIAS
SOLUGOES EM QUALIDADE
INOVA Ao D:?IIDA B SE?EURANQA
TECNOLOGICA DO TRABALHO
Financiamento: RS 400 mil Financiamento: R$ 400 mil,
Duracéo: 20 meses / Duragéo: 20 meses /
START UPS
INOVADORAS

Financiamento: R$ 150 mil,
Duragao: 10 meses /

CONHECA TODAS AS
ETAPAS DO EDITAL SENAI
SESI DE INOVAGAO

Mais informacgdes http://www.portaldaindustria.com.br/senai/canais/edital-senai-sesi-de-inovacao/




®»:> BNDES

Linha Capital Inovador

(Foco na empresa)

Apoiar empresas com
investimentos em capitais
tangiveis, incluindo
infraestrutura fisica, e em
capitais intangiveis, como

patentes e licencgas.

Tecnoldgica

Linha Inovacao

no projeto)

Apoiar projetos de
inovagdo de natureza
tecnoldgica que busquem
o desenvolvimento de
produtos e/ou processos
novos ou
significativamente

aprimorados (pelo menos
para o mercado nacional).

(Foco

O banco nacional
do desenvolvimento

Cartao BNDES

Crédito rotativo, pré-
aprovado, de até RS 1
milhdo, para aquisicdo de
produtos credenciados no
Portal de Operagdes do
Cartdao BNDES. Taxa de
juros de 1% ao meés e
pagamento em até 48
prestacdes mensais fixas.




Fundos de Investimento

4

E uma modalidade de
investimento utilizada para
apoiar negdcios por meio da
compra de uma participacao
acionaria.

http://www.venturecapital.gov.br e ou http://www.capitalderisco.gov.br




)

C .
Anjos
ANJOS DO BRASIL % Brasil

E uma organizacdo sem fins lucrativos criada para fomentar o
crescimento do investimento-anjo no  brasil, apoiando o
desenvolvimento do empreendedorismo de inovacgéo.

Tem um portal onde agrega informacoes sobre investimento-anjo para
empreendedores e investidores, bem como propiciar a oportunidade
para empreendedores apresentarem seus projetos para investidores.

Mais informacodes http://www.anjosdobrasil.net/



Crowdfunding: Financiamento
coletivo

Jcatarse

A alternativa nacional oferece plataforma para varias categorias de projeto.

Com apenas trés anos de existéncia, o servico ja arrecadou mais de 5 milhdes de
reais para mais de 500 projetos em todo o pais.

O método usado para arrecadacao é o tudo ou nada. O Catarse cobra 13% da
guantia arrecadada caso o realizador alcance a meta.

https://www.catarse.me/pt/projects



Bolsas para Recursos Humanos

QACNPq

Conselho Nacional de Desenvolvimento
Clentifico e Tecnoldgico

Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico (CNPg) é uma agéncia do
Ministério da Ciéncia e Tecnologia (MCT) destinada ao fomento da pesquisa cientifica e
tecnoldgica e a formacao de recursos humanos para a pesquisa no pais.

> Bolsas RHAE - Programa de Formacdo de Recursos Humanos em Areas Estratégicas —
RHAE

Objetivo apoiar atividades de inovacao por meio da insercao de mestres e doutores nas empresas.
Quem pode participar

- Micro, pequenas e médias empresas brasileiras.
Propostas com o valor maximo de até RS300 mil.

Contrapartida minima de 20% por parte da empresa de recursos financeiros ou nao financeiros.

www.cnpdq.br




12 maneiras de estruturar um negocio
sem 0O apoio de investidores

1. Capital préprio: “Saiba que vocé vai gastar o dobro do que planejou e
gue parte desse capital sera usado para vocé viver! Normalmente, os
empreendedores se esquecem desse ‘pequeno detalhe’!”

2. Patrimonio proprio: “A diferenca é que, para virar capital, o patrimoénio
tem que ser vendido. E isso pode levar tempo, gerar um valor em dinheiro
menor do que se imaginava e, claro, significar até um retrocesso para o
empreendedor. Ou vocé acha que sua mulher/marido vai achar divertido
qguando vocé disser que vai vender o seu apartamento?”

3. Amigos e familia: “Cuidado para nao aceitar capital de quem tem muito
pouco — tipo a sua avd, que tem as economias de vida para

sobreviver. Depois, se der tudo errado com o seu negocio, vocé nao podera
nunca mais aparecer nos almocos de familia, pois vocé quebrou a vovo!”

Por Vinicius Victorino, da equipe de Educacao Empreendedora — Endeavor Brasil.



12 maneiras de estruturar um negocio
sem 0O apoio de investidores

4. Empréstimo: “Os mesmos cuidados das dicas 1 e 2 valem para essa e,
claro, seja bem mais pessimista com o seu plano se vocé for colocar
juros bancarios na conta. O banco nao sera seu sdocio, portanto, vai
querer receber o dinheiro independentemente de como vai o seu
negocio.”

5. Financiamento: “Aqui, estamos falando de coisas como BNDES, FINEP,
etc. A dica é nao esquecer que a burocracia faz parte de tudo isso e que
devera ser considerada nas suas contas.”

6. Incentivos: “Prémios, doacdes e investimentos a fundos perdidos
podem ajudar a financiar um negocio. A dica é nao virar um
participador compulsivo de prémios e afins: o tempo pode passar e o
seu negdcio nunca acontecer.”

Por Vinicius Victorino, da equipe de Educacao Empreendedora — Endeavor Brasil.



12 maneiras de estruturar um negocio
sem 0O apoio de investidores

7. Faturamento: “Essa € uma maneira super saudavel de financiar um
negocio. Fature muito e pague o seu crescimento!”

8. Crowdfunding: “Apenas coisas muito legais e diferentes conseguem
levantar capital via crowdfunding, portanto, cuidado para nao ficar
iludido e perder muito tempo produzindo videozinhos bacanas que nao
emocionam ninguém.”

9. Emprego paralelo: “Muita gente fica no emprego enquanto monta
um negodcio. Pode ser uma boa ideia quando o negdcio tem mais de um
socio —um fica no emprego, outro comeca. Mas é preciso saber como
decidir isso, entender que aquele que ficou tera que aportar capital no
negocio, o outro tera que receber algum pro-labore e isso é potencial
enorme para confusao. Se for vocé a continuar no emprego, é possivel
gue nem a sua carreira nem a empresa se saiam bem por falta de foco
em ambos!”

Por Vinicius Victorino, da equipe de Educacao Empreendedora — Endeavor Brasil.



12 maneiras de estruturar um negocio
sem 0O apoio de investidores

10. Modelo de negdcio alternativo: “Muitas vezes, existe um modelo de
negocio menos disruptivo ou bacana, mas que pode ir pagando as suas
contas. O importante é nao perder a visao do negdcio original e nao se
transformar no modelo que era alternativo e passageiro apenas.”

11. Financiamento via cliente: “E mais comum do que se pensa ter um
cliente que, por gostar do produto/servico da sua empresa, ajuda a
financiar o seu crescimento antecipando pagamentos, financiando
maquinas etc. O cuidado é nao virar dependente de um unico cliente.”

12. Cartao de crédito pessoal: “Essa é a pior maneira de financiar um
negocio, ou seja, usar o cartdao de crédito pessoal para fazer dividas. Os
juros sao os mais altos e sua vida vira um inferno. Mas, se o mundo te
colocou nessa, fique atento e faca tudo para sair o mais rapido que puder
dessa fase. Se vocé tem certeza que a grana vai entrar em breve, va em
frente, mas, se for apenas uma forma de jogar pra frente, tome o maior
cuidado do mundo!”

Por Vinicius Victorino, da equipe de Educacao Empreendedora — Endeavor Brasil.



Instrumento de Apoio Técnico e Gerencial

Ié N

S3ao mecanismos, instrumentos e programas de
apoio técnico e gerencial as atividades de
inovacdo: diagnostico, consultoria, treinamento,
capacitacao tecnoldgica e interacao
universidade -empresa.

. /




Universidades (IES)

Incubadora de empresas.

Empresas juniores.

Nucleo de Inovacao Tecnolégica. (NIT”s)
Parque Tecnoldgico.

Laboratorios.

* Definir mecanismos de cooperacao antes de comecar os trabalhos.



Sistema S




€NDE€AadVOR

IINEEEEEE BRASIL

O Instituto Empreender Endeavor é uma organizacao que identifica e viabiliza a
continuidade sustentada dos negdcios de empreendedores de alto potencial de
crescimento

Curso Gratis eBooks

Faca noss curso de Planejamento 15 eBooks que valem por um MBA.
Estratégico 100% Gratuito. Acesse! Acesse Jal

Perfil Empreendedorismo Cursos

Faca o teste e descubra o seu Cursos Online: Financas, Direito,
perfil de Empreendedor. Confiral Marketing e Mais. Acesse!

https://endeavor.org.br/



Portal Inovacao

E uma plataforma eletronica onde, por meio da interacdo entre os diversos atores do
Sistema Nacional de Inovacao e da cooperacao tecnoldgica entre a comunidade
técnico-cientifica e o setor produtivo, podem ser encontradas as competéncias,
ofertas ou demandas tecnoldgicas do Pais, em todos os setores econdmicos e areas

do conhecimento.

O Portal Inovagao foi concebido como uma ferramenta a disposicao dos empresarios,
pesquisadores, agentes governamentais, estudantes, entre outros.

A principal funcdao do Portal é congregar diferentes publicos e diferentes bases de
informacdes, a fim de impulsionar projetos e parcerias.
portal x;
INOVQCQO

http://www.portalinovacao.mct.gov.br




Portal SRBT

SBRT - Servico Brasileiro de Respostas técnicas é uma rede formada por instituicoes
de grande reconhecimento nacional que fornece gratuitamente informacdes
tecnoldgicas para que o empresario possa melhorar a qualidade do seu produto ou
processo produtivo.

Como funciona:

» Acesso direto dos usudrios aos Dossiés e Respostas Técnicos elaborados pela rede
de instituicdes do SBRT por meio de ferramenta de busca;

» Quando os Documentos Técnicos disponiveis ndo atenderem, envia solicitacdo a

rede SBRT.
o

N
A
)

“Servico Brasileiro de Respostas Técnicas

http://www.sbrt.ibict.br




Guia Pratico de Apoio a Inovacao

A finalidade principal deste Guia

, . Guia Préatico d
€ apresentar os mecanismos e Ap:','iz arfn:ffaggeo

programas de apoio a inovacao

e facilitar o acesso a eles. @

Constam deste Guia os instrumentos e programas para a inovagao nas
empresas, disponiveis tanto em drgaos de fomento federais como estaduais.
S3ao descritos os diferentes tipos, as agéncias que os operam, os critérios para
solicita-los e demais informacdes necessarias para a sua efetiva utilizacao.

http://proinova.anpei.org.br




Algumas recomendacoes

Um projeto deve POSSUIR uma estratégia de captacao de recursos

(associada a diversas fontes de financiamento, conforme a vocacao de
cada uma delas), em vez de RESULTAR de uma oportunidade de

captacao.

Agéncias de fomento a inovacao sabem que correm o “risco
tecnologico” dos projetos que apoiam, mas rejeitam fortemente o
“risco gerencial” eventualmente neles presente.

Por mais inovadora que seja a ideia, ela precisa ser estruturada em um
projeto tecnologicamente, financeiramente e gerencialmente viavel.
Nao deixe em segundo plano aspectos como metodologia,
mecanismos gerenciais de execucao e cronogramas fisico e financeiro.




Grata pela atencao !!!

Emilia Rosangela Pires da Silva Franco

emiliarosangela@gmail.com
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