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Introducao

O que é ser empreendedor? O que significa Empreendedorismo? Qual sua relagéo
com o desenvolvimento econémico? Esta unidade tem a finalidade de responder as essas
guestdes. Para isso, o conceito de Empreendedorismo é apresentado como sendo algo muito
mais relacionado ao comportamento do que propriamente atrelado a abertura de negocio.

Além disso, procura-se demonstrar a importancia do empreendedorismo para o
desenvolvimento econdmico. Neste sentido, apresenta-se 0 empreendedor como um agente
de transformacdo, que carrega consigo um perfil especifico, com caracteristicas como
criatividade, inovagéo, persisténcia, dentre outras.

Em meio as discussfes propostas, sao introduzidos dois conceitos, um relacionado as
motivac6es empreendedoras: empreendedorismo por necessidade (executado em fungéo de
uma necessidade pessoal) x empreendedorismo por oportunidade (executado em funcéo de
uma oportunidade vislumbrada) e, outro relacionado ao intraempreendedorissimo
(funcionérios com espirito empreendedor). Esses dois conceitos sdo apresentados como
forma de agucar a sua curiosidade, caro aluno, de forma que, partir de outras partes do

material, vocé possa saber mais a respeito desses aspectos. Bons estudos!

Conceito e evolucao do empreendedorismo

Vocé ja escutou falar na palavra empreendedorismo? Caso positivo, acredito que
vocé, como a maioria das pessoas associa empreendedorismo a abertura de um novo
negdcio. Entretanto, com a leitura desta unidade vocé ira compreender o conceito de
empreendedorismo € muito mais amplo.

O empreendedorismo gera impacto tanto na vida das pessoas quanto no contexto de
nacdes, sendo que muitas vezes é tratado como uma solucdo capaz de gerar crescimento
econdmico, criacdo de novos postos de trabalho, integracdo social e desenvolvimento
individual (DRUCKER, 1985).

Isso acontece porque toda vez que alguém descobre uma oportunidade de negdcio,
faz um bom planejamento e cria uma empresa bem-sucedida, isso gera pagamento de
impostos, criacdo de novos postos de trabalho, movimentacdo da cadeia de produtiva e
consequentemente impacto econémico para um pais.

Veja o exemplo do Beleza Natural, que € um empreendimento da Zica Assis, uma ex

baba e faxineira e da Leila Velez, uma ex-funcionaria do Mc Donalds que juntas com mais um
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sécio criaram na década de 1990, no bairro da Tijuca (RJ) um conceito de saldo de beleza
inovador, voltado para cabelos crespos e cacheados. Hoje, a rede possui 45 lojas no Brasil e
uma em Nova York (EUA). Vocé consegue imaginar a quantidade de postos de trabalho que

um empreendimento como este é capaz de gerar?

Figura 1— Equipe Beleza Natural

Fonte: https://belezanatural.com.br/quem-somos/

Antes de prosseguirmos, € importante chamarmos ateng¢éo para dois conceitos que
mostram o que motiva os empreendedores a tirar uma ideia do papel e montar ume novo
negoécio: empreendedorismo por oportunidade e por necessidade.

O empreendedorismo por necessidade é aquele que ocorre quando uma pessoa opta
por montar um empreendimento por ndao ter outra opcdo de trabalho. Via regra ndo ha uma
preparacdo inicial, ndo ha um levantamento de qual seria o publico atendido pela nova
empresa, tdo pouco um planejamento elemento de como o negdcio ira funcionar. Este tipo de
empreendimento, na sua grande maioria acaba ndo gerando bons resultados e em muitos
casos eles acabam fechando as portas depois de pouco tempo (DORNELAS, 2008).

Por outro lado, existem pessoas que optam por ser empreendedoras. Neste caso
elas identificam uma oportunidade, fazem um estudo de mercado, elaboram um
planejamento, mesmo que seja bésico para nortear a criacdo do novo negocio. 1sso ndo
garante o sucesso do empreendimento. Entretanto, os indices de sobrevivéncia deste tipo de
empreendimento séo superiores ao empreendedorismo por necessidade (DORNELAS, 2008).

Para toda regra existe excegao, entretanto, os empreendedores por oportunidade
geram mais impacto econdmico positivo para a economia do que empreendedores por
necessidade. Resultados positivos, S0 séo possiveis de serem visualizados quando individuos
séo capazes de encontrar e explorar oportunidades lucrativas e isso ocorre na maioria dos
casos com pessoas bem preparadas (HISRICH;PETERS, SHEPHERD, 2014).
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Isso aconteceu com os fundadores do Airbnb, que foi criado em 2008 por trés
estudantes de design Nathan Blecharczyk, Brian Chesky e Joe Gebbi. Eles moravam em Sao
Francisco, Califérnia, quando descobriram uma étima oportunidade para empreender. Havia
uma conferéncia na cidade e a maioria dos hotéis estava como capacidade maxima. Foi ai
que eles decidiram locar dentro do apartamento que eles moravam. Eles conseguiram alugar
trés colchdes para trés perfis de pessoas muito distintos e tiveram uma 6tima interagcdo com
seus hospedes. Atualmente a empresa tem opcdes de apartamento em mais de 81 mil cidades
em mais de 191 paises. S6 no Brasil, sdo mais de 180 mil acomodacdes anunciadas, que

geram renda extra para muitos Brasileiros.

Figura 2 — Fundadores do AIRBNB

Fonte: https://exame.abril.com.br/negocios/hoteis-nao-precisam-se-preocupar-tanto-com-

airbnb-segundo-m/

Além disso, o empreendedorismo € capaz de identificar e corrigir ineficiéncias de
mercado e incentivar a melhoria de produtos e processos por meio da competitividade (BAUM,;
FRESE; BARON, 2014; KIRZNER, 2015). Veja por exemplo o que aconteceu quando 0s
servicos do Uber comecaram a ser ofertados em diversas cidades pelo mundo. Os servigos
de taxi tiveram que buscar inovagéo para ndo perder tanto espaco. Apos a criagdo do Uber
surgiram novos aplicativos o que acirrou ainda mais a concorréncia.

Apesar do empreendedorismo ser objeto de pesquisa ha muito tempo, ainda existem
diversas correntes teoricas que abordam empreendedorismo de forma multifacetada com
influéncia de diversas é&reas de conhecimento ( LANDSTROM, 2007; SHANE, S,
VENKATARAMAN, 2000). E interessante notar que a diversidade de definicées para o termo

empreendedorismo ndo gera uma concorréncia entre elas, pois elas sdo complementares,
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sendo que cada uma delas enfatiza diferentes caracteristicas para 0 mesmo fenémeno
(BAUMOL, 1993)

Para sua melhor compreenséo, iremos dividir o conceito de empreendedorismo em
trés partes: visdao dos economistas, dos pesquisadores da area comportamental
(psicologos) e dos pesquisadores da gestdo, que tentam melhor delimitar o

empreendedorismo como campo de pesquisa.

Entretanto, antes de vocé estudar estas correntes tedricas que irdo ser muito uteis

para que vocé compreenda o que é empreendedorismo.

Visao dos Economistas

Considerado um dos pioneiros a conceituar empreendedorismo, Richard Cantillon foi
um economista que viveu entre 1680 e 1734, e que era 0 que, nos dias de hoje, pode-se
chamar de investidor de risco. Naquela época, reconhecido como um banqueiro (FILION,
1999; HEBERT; LINK, 2006), Cantillon era um homem sempre em busca de novas
oportunidades de negécios, ele se interessava em fazer uma boa gestédo do seus

empreendimentos com o objetivo de garantir retornos financeiros (FILION, 1999).

Cantillon definia o empreendedor como uma figura central na Europa do século XVIII,
que servia como intermediario entre os donos de grandes pedacos de terras e os contratados.
Os donos de terras estabeleciam padroes de consumo de acordo com seus gostos. Contudo,
0 processo produtivo ficava sobre a responsabilidade tanto dos empreendedores, que corriam
riscos do mercado, como do processo de producao e
distribuicdo (HEBERT e LINK, 2006).

Jean-Baptiste Say também apresentou contribuicdes relevantes sobre os conceitos
iniciais do empreendedorismo. Ele acreditava que a criagdo de novos negdécios seria capaz
de gerar desenvolvimento econdmico. Além disso, Say ja fazia a diferenciagdo entre
empreendedores e capitalista e como cada um deles receberia o retorno a financeiro a que
tinham direito (FILION, 1999).

O que faz com que as publicagées de Say tenham tanta relevancia até os dias de hoje
€ o fato de que ele constatou que os empreendedores eram capazes de promover mudangas,
eram, portanto, inovadores e deslocavam recursos de areas de baixa produtividade para
areas de alta produtividade. Dessa forma, ele é considerado o primeiro autor a sistematizar o
que é o empreendedorismo na visdo moderna do termo (FILION, 1999; REYNOLDS;
CURTIN, 2011).
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Embora a criacdo de organizagdes faca parte integral da histéria da humanidade,
atencgao especifica as novas empresas comerciais teve inicio com Say (1816), que descreveu
as atividades de pessoas que realizavam atividades de entretenimento, de modo temporario,
como empreendedor. Hoje, esses profissionais seriam chamados de produtores. Na Franga,
pessoas que gerenciam projetos de forma temporaria, seja na area de construcido ou
comercial, ainda sdo chamados de empreendedores. (REYNOLDS e CURTIN, 2011).

Tanto Cantillon quanto Say tinham em suas definigbes os empreendedores como
pessoas dispostas a assumir riscos, tendo em vista que utilizavam recursos proprios na
consecucao de empreendimentos (FILION, 1999).

Seguindo ainda a corrente dos economistas, € necessario dar destaque para os trabalhos de
Schumpeter (1939) que desenvolveu a Teoria da Destruicdo Criativa. O autor dissertou sobre
0 impacto da inovacao de produtos que trazem como consequéncia a destruicdo de empresas
e modelos de negocios que ndo inserem a inovagdo em suas praticas organizacionais. Neste
contexto, o empreendedorismo como o principal elemento para o desenvolvimento da
economia evidencia o empreendedor como um agente de mudanca, responsavel pela
inovagdo e esta, por sua vez, como a grande responsavel pelo constante progresso

econdmico. O empreendedor € definido como:

Uma pessoa que deseja e é capaz de converter uma nova ideia ou invengdo em uma
inovagdo bem-sucedida e sua principal tarefa é a “destruicéo criativa”, a qual se da através
da mudanga, ou seja, através da introdugdo de novos produtos ou servigos em substituicdo
aos que eram utilizados (SHUMPETER, 1982, p.26).

O que sustenta a destruicdo criativa € o0 conceito de desequilibrio dinamico
apresentador por SCHUMPETER (1939), que é o resultado da acdo do empreendedor
inovador, que promove uma ruptura com o modelo econémico da sua época, focado no
equilibrio e na otimizag&o. Dessa forma, segue-se a légica do capitalismo, que foi delineado
como um processo evolucionario, tendo em vista que ele € um instrumento de mudanca
econOmica, portanto jamais poderd ser estacionario, conforme previsto pela teoria
neoclassica.

Veja um exemplo para compreender melhor o conceito de destruicdo criativa. A
locadora de videos Blockbuster, de acordo com reportagem publicada pelo site de negdcios
Infomoney ja teve mais de 9 mil lojas espalhadas pelo mundo. Contudo, nos dias de hoje, a
empresa possui apenas uma loja no interior do Oregon, nos Estados Unidos.

O que levou a queda do império Blockbuster? O surgimento de plataformas online de
videos como Netflix e Prime Videos fez com que locadoras de videos fisicas perdessem seu

valor. Afinal de contas, é muito mais comodo ter um servigo de assinatura ou alugar filmes
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online sem sair de casa. Estre processo que aconteceu com a Blockbuster é considerado um

bom exemplo de destruigéo criativa.

Figura 3 — Blockbuster

Fonte: Shutterstock

Leitura complementar

Para saber mais sobre a ascens&o e queda a Blockbuster, leia a reportagem publicada no

site Infomoney:

Acesse o link: https://www.infomoney.com.br/negocios/grandes-

empresas/noticia/7984238/de-9-mil-lojas-para-apenas-1-a-ascensao-e-a-queda-do-imperio-

blockbuster

De acordo com Schumpeter (1939), o estimulo estratégico para a economia € a
inovagéo, definida como a aplicagdo comercial ou industrial de algo novo. Isso envolve novos
produtos, métodos de producao, processos, hovos mercados ou fornecedores, bem como
novas formas de negécios ou de financiar uma organizacao. Isso significa que as inovacoes
contribuem para o processo de desenvolvimento econdémico, uma vez que elas sdo capazes
de gerar o consumo de produtos que até entdo nao existiam. Isso significa que novos produtos
e servigos sdo capazes de alterar as caracteristicas de gastos dos trabalhadores (TIGRE,
2014).
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Um dos pontos chaves da teoria de Schumpeter (1939) é a concepc¢do de que o
capitalista busca lucros extraordinarios, que dificiimente serdo alcancados por produtos ou
servicos tradicionais.

Sendo assim, a inovagéao atrai a atengéo de investidores pela possibilidade de ganhos acima
da média, por meio da introducdo de novos produtos no mercado.

Portanto, a destruigdo criativa é algo inerente ao capitalismo. Ela causa enormes
mudancas na estrutura econdmica interna, destruindo o antigo e criando algo inteiramente
novo (SCHUMPETER, 2003).

Agora, acho que sera mais facil vocé compreender o conceito de empreendedorismo,
com uma perspectiva dos economistas. Baseado nas ideias Schumpeter (1939), Baron e
Shane (2007, p 7) destacam que “o empreendedorismo requer a criagdo ou o

reconhecimento de uma aplicagao comercial para uma coisa nova”..

E importante observar que, na literatura, é possivel encontrar dois grandes usos para
o termo empreendedor. O primeiro deles serve para descrever pessoas que criam e optam
por gerenciar novas empresas, sem que haja nenhum tipo de inovagéo envolvida no novo
empreendimento. O segundo termo esta associado a ideia de que o empreendedor é
inovador, dessa forma, ele é capaz de transformar ideias e invengdes e solucdes comerciais
que sejam viaveis economicamente, sem necessariamente operar a empresa. O primeiro
caso, esta fortemente associado as ideias de Cantillon e Say, ja o segundo esta atrelado a
teoria de Schumpeter (BAUMOL, 1993).

Por fim, cabe ressaltar que o inicio do empreendedorismo foi marcado pelos
trabalhos de economistas como Cantillon, Say e Schumpeter. Contudo, a partir do século
XX o interesse sobre o tema se espalhou em diversas disciplinas académicas,

principalmente da area da psicologia e da gestao.

Visao Comportamental

Uma nova concepgédo do termo empreendedorismo surgiu com pesquisas originadas
no campo da Psicologia, tendo como referéncia os trabalhos de David Mc Clelland, a partir da
década de 1960. Sob este ponto de vista, 0 empreendedor é definido com base nos seus
tracos de personalidade. (FILION, 1999).
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A atencao central das publicagdes do Mc Clelland (The Achieving Society e Motivating
Economic Achievement) era na identificagdo e treinamento de empreendedores com alta
motivacao de realizacdo, o que deu origem a abordagem dos tracos (BAUM et al., 2014).
Entretanto, poucas pesquisas realizadas posteriormente geraram avancos significativos nesta
area, sendo incapaz de predizer resultados e acdes dos empreendedores. Além disso, a
abordagem dos tracos sofreu criticas de diversos pesquisadores (ALDRICH,;
WIEDENMAYER, 1993; DRUCKER, 1985; GARTNER, 1989).

As pesquisas com foco em tragcos de personalidade tiveram poucos avancos entre as
décadas de 1960 e 1990. Tal fato é estranho, uma vez que de acordo com pesquisa realizada
com diversos investidores de risco, alguns tracos pessoais estao entre os principais motivos

para o sucesso do empreendimento (SEXTON, 2001).

De acordo com Drucker (1985) os empreendedores sdo uma parcela pequena entre
os proprietarios de novas empresas. Eles sao diferentes, tendo em vista a capacidade que
eles possuem de criar algo novo com potencial para gerar valor. Entretanto, essas
caracteristicas distintas que os empreendedores possuem nao sao tragcos da personalidade,

mas sim com comportamentos que podem ser aprendidos.

Para Gartner (1988), a atencdo das pesquisas nos tracos e caracteristicas dos
empreendedores nao é capaz de contribuir para uma definicdo de quem é o empreendedor e
por isso ndo é relevante para o entendimento do empreendedorismo. O autor sugere a
transicdo da abordagem dos tracos para a abordagem comportamental.

Dessa forma, ao contrario do que acontece na abordagem dos tracos, a organizacao
passa a ser o0 nivel primario de analise e os empreendedores sdo vistos com base nas
atividades que realizam para a criagdo da empresa.

Embora ndo se possa negar 0 impacto de recursos externos e a escassez de recursos
no processo de concepcdo e gestdo das organizacdes, a criacdo e sobrevivéncias das
empresas estd diretamente relacionada as decisbes e as acgOes realizadas pelos
empreendedores. Sendo assim, € impossivel negar que as caracteristicas pessoais dos
empreendedores s&o relevantes para o sucesso das organizagdes e € dentro deste contexto
que surge a necessidade de pesquisas na area da Psicologia do Empreendedorismo (BAUM,;
FRESE, 2012).

As pesquisas oriundas da psicologia ganharam um novo viés como objetivo de
identificar caracteristicas pessoais mais genéricas que servem como preditores de sucesso
dos empreendedores. Essas pesquisas tém como foco competéncias, cognicdo, e
comportamento e estdo apoiados em modelos mais complexos e ferramentas permitem

identificar a causalidade dos fendmenos (BAUM e LOCKE 2004).
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A cognicdo empresarial também é um tema explorado pelos autores que trazem a
visdo da Psicologia para o empreendedorismo. Mitchell et al. (2002, p.28) definem cognicéo
empresarial como a “estrutura de conhecimento que as pessoas utilizam para fazer avaliacao,
julgamentos ou decis6es envolvendo analise de oportunidades e

geracao de risco e crescimento.” De acordo com os autores uma questao central é identificar
“Como os empreendedores pensam”? Essa pergunta contribui para o melhor entendimento
de como as pessoas geram riguezas por meio da exploracdo de oportunidades.

Desta forma, podemos apresentar uma segunda visdo do empreendedorismo centrada

na perspectiva comportamental. De acordo com Filion (1999, p.19), o empreendedor é

uma pessoa criativa, marcada pela capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que
mantem alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-o para detectar
oportunidades de negocios e para tomar decisbes moderadamente arriscadas, que

objetivam a inovag&o.

Interessante, nao! Agora, convido vocé a praticar.

@ Pesquise empreendedores(as) de sucesso e em

seguida responda:

J Ele(a)s sé@o pessoas criativas?

Ele(a)s sédo capazes de estabelecer objetivos?
Sera que ele(a)s possuem caracteristicas que
nos permitem identifica-los como sendo

empreendedores de sucesso?

Poste sua pesquisa em nosso Férum e veja quem seus colegas indicaram como grandes

empreendedores.

Um dos empreendedores mais conhecidos na atualidade é o Elon Musk.
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Figura 4 — Elon Musk na SPACE X

Fonte: https://exame.abril.com.br/revista-exame/nao-basta-ser-visionario/

Ele é fundador de diversas empresas extremamente inovadoras, dentre elas a Tesla Motors,

a Space X e a SolarCity. Vocé ja ouviu falar de algumas delas?! Se sim, esta em 6timo

caminho. Agora, se vocé nao sabe o que elas fazem ainda da tempo de pesquisar.

Indicacao de video

Vamos la! Para saber mais, acesse o video a seguir:

https://www.ted.com/talks/elon musk the future we re building and boring?langqu

age=pt-br

Visao da Gestao

A partir do final da década de 1990, surge uma nova linha de discussao sobre o

tema. Alguns autores buscaram delimitar o empreendedorismo e torna-lo um campo de
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pesquisa que pudesse caminhar de forma independente das premissas da gestao

estratégica e outras areas de conhecimento.

A maioria das publicacdes sobre o tema definem o empreendedorismo de acordo com
as caracteristicas do empreendedor e da forma como eles agem. De acordo com Ventakaran
(1997) este tipo de abordagem € inconsistente, uma vez que o empreendedorismo é composto
de dois polos: (i) a presenca de oportunidades que possam gerar lucratividade, e (i) a
presenca de um individuo empreendedor.

Além disso, nota-se que definicbes do empreendedor como a pessoa que cria uma
organizacdo, como de Gartner (1988), sdo limitadas, tendo em vista que ndo comtemplam a
qualidade das oportunidades que diferentes pessoas sdo capazes de identificar (SHANE e
VENTAKARAN, 2000).

O ponto central no artigo a “Promessa” é a concepcéo de que o empreendedorismo
envolve a identificacdo de oportunidades, bem como o seu processo de descoberta, avaliacdo
e exploragdo. Soma-se a isso o fato de que também é necessario analisar o conjunto de
individuos que identificam a oportunidade, que a avaliam e que a exploram (SHANE e
VENKATMARAN, 2000).

As oportunidades sdo definidas como situagdes nas quais novos produtos, servicos,
materias primas e métodos podem ser comercializados por um valor maior do que o seu custo
de produgédo (SHANE e VENKATMARAN, 2000). De acordo com Shane (2012), a palavra
“pode”, contida no conceito, tem grande relevancia, uma vez que, caso o empreendedor faga
uma combinagdo correta dos recursos que possui, ele tera lucratividade com a
comercializagdo do produto, se ele agir de modo contrario, ele ndo alcangara os resultados

desejados.

De acordo com Venkataraman e Sarasvathy (2000), oportunidade & definida como a
criacao de um artefato econémico, voltado para o futuro, que envolve tanto o lado da demanda
quanto o lado da oferta. Além disso, a oportunidade empresarial possui duas categorias que
ajudam na sua melhor compreensao: (1) crenca sobre o futuro; (2) agbes baseadas nessas

crencgas.

As oportunidades nao surgem por acaso ou sorte, pelo contrario, elas fazem parte das
atividades humanas realizadas de forma consciente. O papel do empreendedor reflete em um
esforgo continuo e deliberado em utilizar os resultados das suas agcbes em produtos ou
servigos que possam ser explorados em novos mercados (VENKATMARAN e SARASVATHY,
2000).
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E importante destacar que oportunidades empresariais e ideias de negécios possuem
significados diferentes. A oportunidade € representada por um contexto no qual recursos
podem ser combinados e recombinados com o objetivo de promover a obtencao de lucro. Ja
as ideias de negécio sdo apenas interpretacoes realizadas pelo empreendedor a respeito da
recombinacao de recursos e de como correr atras da oportunidade identificada. Isso significa

que a oportunidade € algo objetivo, ja a ideia de negdcio ndo (SHANE, 2010).

Uma histéria que vale a pena ser conhecida é do Robson Shiba, criador da franquia
Chine in Box. Ao contar a sua trajetoria empreendedora ele destaca que ele enxergou uma
oportunidade de negécio, quando estava na faculdade, cursando odontologia e foi fazer um
intercambio nos Estados Unidos. Ao observar alguns policiais comendo comida chinesa na
caixinha la, ele teve a ideia de trazer este conceito para o Brasil.

Antes de montar o restaurante, ele fez pesquisas pensou sobre a marca. Ele teve uma

ideia, identificou que ela era uma oportunidade e a explorou de forma bem-sucedida.

Indicacao de video

Veja o Day 1 do Robson Shiba para compreender, e ele ira contribuir para que vocé
compreenda o conceito de descoberta de oportunidade:

https://endeavor.org.br/desenvolvimento-pessoal/acredite-em-voce-sempre-day1-robinson-shiba/

A literatura, de uma maneira geral, apresenta a oportunidade como algo ja existente
e que o papel do empreendedor é ficar alerta ou encontrar algum caminho que o leve a
descobri-la. Contudo, na visdo de Venkataraman e Sarasvathy (2000), as oportunidades
devem ser criadas por meio de imaginacao empresarial e aspira¢gdes humanas, de modo que
possam resultar em produtos e mercados.
Dessa forma, podemos dizer que parte da literatura defende o argumento de que as
oportunidades j& existem, portanto, caso vocé queira se tornar um empreendedor, vocé deve
identifica-la e explora-la. Entretanto, a segunda corrente, formada por Venkataraman e

Sarasvathy (2000) defende que as oportunidades podem ser criadas.

Uma metafora comumente utilizada para a explicar a oportunidade como fenbmeno
objetivo (como algo ja existente) é a de George Malloy, famoso alpinista britanico. Ao ser
questionado por repérteres em Nova lorque sobre a sua motivagao para escalar o Monte
Everest, ele respondeu “Por que ele esta |a” (ALVAREZ e BARNEY, 2000).
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Figura 5 — Monte Everest

Fonte: https://pt.wikipedia.org/wiki/Monte Everest

Tratar a oportunidade como um fenémeno objetivo, assim como o Monte Everest, tem

uma série de implicagbes. A atividade realizada pelo empreendedor que busca o sucesso
esta diretamente relacionada a descoberta das oportunidades. Isso pode ser realizado por
meio da utilizagdo de todas as técnicas possiveis de levantamento de informacao e pela
exploragao das oportunidades. Com a utilizagdo de diversas estratégias, o empreendedor
tentara, antes de outras pessoas, chegar a descoberta e exploracéo das oportunidades com
potencial lucrativo (ALVAREZ e BARNEY, 2000).

Contudo, ao tratar a oportunidade como fendmeno subjetivo, a metafora que envolve
Malloy e o Everest sofreria uma pequena mudanga. Ao invés de descobrir a montanha, ele
tera que construi-la. Dessa forma, as oportunidades passariam a ser vistas em decorréncia
da capacidade de criacdo, ndo da descoberta. Para os empreendedores criarem uma
oportunidade € necessario que eles se envolvam em um processo de aprendizado criativo,

capaz de direciona-los para a formag¢ao de uma oportunidade (ALVAREZ e BARNEY, 2000).

Para a teoria da descoberta, o empreendedor deve ter grande atencido para
desenvolver um plano de negdcios extremamente completo, como iremos ensinar no nosso
curso. Ja quando se observa a oportunidade como a perspectiva da teoria da criagao, o
empreendedor deve evitar o plano de negécio até que a oportunidade seja de fato descoberta,
uma vez que ele acarretara perda de tempo e ira gerar informagdes de carater duvidoso tanto
para empreendedores quanto para investidores (ALVAREZ e BARNEY, 2000).
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O Plano de Negdcio, conforme teremos a oportunidade de aprender ao longo do hosso
curso sempre foi a ferramenta mais indicada para os empreendedores. Contudo, nos ultimos
anos, € possivel nota que o Plano de Negdcios ndo gera os impactos esperados para

determinados tipos de empresas.

Para a criagdo de Startups, por exemplo, o plano de negdécios n&o é adequado. Isso
acontece porque startups sdo empresas que surgem com objetivo de encontrar um modelo
de negdcios que possam gerar ganhos em escala, de forma inovadora, na maioria das
vezes no meio digital. Ao invés de pensar em um plano de como a empresa ira funcionar
nos préximos anos, Steve Blank sugere um processo que envolve a criagao de oportunidade
por meio de tentativa e erro. Isso implica em lan¢ar um produto em formato digital e partir

dos feedbacks dos usuarios, fazer repetidos ajustes, até que ele possa atender os usuarios.

Indicacao de video

Assista o video a seguir e entenda como funciona o método de efetuagédo em
seguida faca que se pede na Situagao Problema:

https://ead.faminas.edu.br/mod/page/view.php?id=18283

Intraempreendedorismo ou Empreendedorismo

Corporativo

Sempre que lecionamos a disciplina de empreendedorismo escutamos de alguns
alunos dizerem que esta disciplina ndo é importante para eles, uma vez que eles nao tém
interesse em montar um empreendimento. Caso este seja 0 seu caso, saiba que hoje as
empresas estdo em busca de profissionais que tenham atitudes empreendedores, que saibam
trabalhar com autonomia, desenvolver produtos e estratégias em busca de novos mercados.

E dentro deste contexto, que surge o conceito de intraempreendedor, que é um tipo
de empreendedor que atua em empresas ja existentes, por meio de um comportamento
inovador. Em outras palavras, o intraempreendedor € um funcionario diferenciado. A
globalizacdo e a crescente competitividade das empresas fizeram o mundo voltar os olhos
para esse tipo de individuo que agrega muito valor as empresas e as faz mais competitivas

no mercado. Esse individuo é um tipo de empreendedor que néo tem como objetivo a criacao
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de empresas. Isto é, ha individuos que possuem todas as caracteristicas empreendedoras,

mas que preferem desenvolvé-las nas empresas onde trabalham. De acordo com Filion:

Intraempreendedores sdo pessoas que desempenham um papel empreendedor
dentro das organizagées. Sdo semelhantes aos empreendedores, salvo que o risco que
enfrentam é muito mais baixo, porque estdo usando o dinheiro e 0s recursos da empresa,
ao invés dos seus. Se forem bem-sucedidos, serdo beneficiados pelo seu sucesso.
Trabalham em sistemas organizacionais nos quais tem menos poder que 0s
empreendedores porque, como eles ndo sdo proprietarios, tem que seguir regras e diretrizes

sobre as quais ndo tem controle (2004, p. 74).

Nao é dificil compreender que o estudo do intraempreendedorismo tem ganhado
espaco nas discussdes sobre gestdo. Afinal, ter um empreendedor dentro das organizagdes
confere a elas vantagens competitivas. As organizacdes estdo inseridas em um ambiente
efervescente de tecnologias, contingéncias e competidores. Se ndo criarem um ambiente
propicio para o aparecimento de inovagdes, elas perderdo espaco no mercado.

Portanto, ndo se esqueca, vocé deve estar atento a oportunidades de negdcios dentro
da empresa que vocé atua. Ao identifica-las, alinhe com a sua chefia a possibilidade de
explora-la de forma inovadora. Ao trabalhar desta forma, vocé estara atuando como um

intraempreendor.

RESUMO DA UNIDADE

Nesta unidade vocé aprendeu os principais conceitos de empreendedorismo, tendo como
base trés perspectivas: econdmica, comportamental e de gestao. Além disso, apresentamos
o conceito de empreendedorismo por oportunidade e empreendedorismo por necessidade e

intraempreendedorismo.

Na proxima unidade vocé sera ira compreender 0 que € inovagao e a sua

importancia para o empreendedor.

Aguardo vocé, na proxima unidade!
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@ Objetivos

# Apresentar conceitos gerais de inovagao
# Mostrar a diferenca entre inovacéo e invencao

# Apresentar os conceitos de inovacao incremental, disruptiva, radical e aberta.

Introducao

Caso introdutério — Biblogo cria sistema de armadilhas e controle do mosquito da
dengue.

Para resolver o problema da dengue, um bidlogo criou um sistema de controle da
doenca bastante diferente. Em vez de eliminar os focos, o Monitoramento Inteligente da
Dengue (MI-Dengue) extermina 0s mosquitos que transmitem a doenca.

A plataforma de controle da dengue foi criada por Alvaro Eiras, professor e pesquisador
da Universidade Federal de Minas Gerais (UFMG). A principio, Eiras desenvolveu uma
armadilha para o Aedes. Batizada de MosquiTRAP, a estrutura conta com uma fita adesiva,
em que a fémea do mosquito — os machos nao tém o virus da dengue — fica grudada, morre
e deixa de colocar ovos.

Mas o mosquito ndo chega a MosquiTRAP por conta propria. Para pegar o inseto,
Eiras desenvolveu o AtrAedes, um odor que atrai a fémea. "Até havia produtos semelhantes
no exterior, mas as taxas de importacdo deixavam 0s precos muito altos. Para diminuir os
custos, comecei a trabalhar em uma alternativa propria“, disse o professor a revista "Pequenas
Empresas Grandes Nego6cios". Posteriormente, Eiras se aliou a outros socios e criou a
Ecovec, empresa que lancou o MI-Dengue comercialmente.

A plataforma de controle ndo foi criada para o varejo, mas para o poder publico.
"Firmamos contratos com prefeituras ou governos estaduais e instalamos as armadilhas nos

municipios", afirma o pesquisador.
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Georreferenciamento

A armadilha n&o elimina a figura do profissional que faz a vistoria. A diferenca € que o
agente de saude vai até a MosquiTRAP, faz a contagem dos mosquitos mortos e manda os
dados pela internet para um sistema.

Como as armadilhas também sao georreferenciadas, é possivel identificar, em um
mapa, quais sdo as regiées com mais casos de dengue.

Esta ndo é a primeira vez que o MI-Dengue é reconhecido no exterior. Em 2006, a
plataforma de controle da dengue foi uma das vencedoras do Tech MuseumAwards. Na

época, Eiras viajou aos Estados Unidos para receber o prémio. De quem? Bill Gates.

Para saber mais, acesse os seguintes links:

https://www.youtube.com/watch?v=Njef3vaFI7Y
http://www.otempo.com.br/hotsites/luta-contra-a-

dengque/bi%C3%B3logo-cria-sistema-de-armadilhas-e-

controle-do-mosquito-da-dengue-1.855541

Apb6s conhecermos a histéria do MI-Dengue, que foi desenvolvido pelo Professor e
Pesquisador Alvaro Eiras, sera mais facil compreender os conceitos relacionados a inovacao,
bem como os caminhos trilhados para o desenvolvimento de novos produtos. O que este
pesquisador fez, foi desenvolver uma tecnologia e gerar impacto econémico e social por meio
de uma invencao e isso, o tornou inovador.

A inovacdo, mais do que nunca, deve ser uma prioridade por qualquer tipo de
organizagao que busque crescimento ou até mesmo sua sobrevivéncia em um mercado tao
volatil, marcado por um ritmo frenético de desenvolvimento de novas tecnologias.

A palavra inovacéo faz parte da misséo de diversas empresas e € utilizada como uma
forma de caracterizar diversos tipos de produtos e servigos. N&o se trata de uma questao de
escolha, caso as empresas ndo consigam promover constantes melhorias nos seus produtos
e servigos, elas perderdo mercados para 0s seus concorrentes rapidamente.

Embora a inovacdo imponha uma luta constante pela sobrevivéncia dentro dos
mercados, é possivel destacar que € a inovagao contribui de forma direta para a criacao de
novos empreendimentos e melhoria na qualidade de vida das pessoas. Além disso, a
inovacao é considerada fator chave para o desenvolvimento econémico.

Como veremos nesta unidade, existem algumas formas de inovacéo. Parte delas séo

resultantes de pequenas adaptacdes em produtos ou servicos e sdo chamadas de
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incrementais. Por outro lado, existem inovagbes que mudam completamente o habito das
pessoas por novos produtos e servigos, sendo consideradas radicais.

A seguir, vocé terd a oportunidade de compreender que a inovagdo € um imperativo.
N&do ha empreendimentos de sucesso sem inovacao. Sendo, assim, vocé deve ter muita
atencdo na leitura desta unidade para que vocé possa aprender e aplicar o que vocé ir4

aprender no trabalho atual ou futuro.

O que é inovacao

A inovacao consiste em um processo de mudanga que pode gerar na criacao de algo
de uma tecnologia, servigco ou produto completamente novo, ou no aprimoramento daquilo
gue ja existe. Entretanto, para que vocé compreenda a inovagao € importante que vocé saiba
que deve gerar impacto econdmico e social.

E importante ressaltar que qualquer organizac&o ou pessoa, a titulo individual, pode
ser inovadora. Inovar ndo significa o condicionamento aos grandes negocios com emprego
de recursos exorbitantes, com a contratagdo de um gestor de inovagao ou outro profissional
altamente treinado e qualificado, com pdés-graduagdo na éarea. As microempresas, por
exemplo, com pequenas ideias empreendedoras, constituem terreno fértil para inovar.

Muitas pesquisas recentes permitiram o desenvolvimento de tecnologias necessarias
para surgimento de carros autbnomos, que em poucos anos seréo uma realidade e mudaréo
por completo o conceito de mobilidade. Além disso, tecnologias utilizando o Grafeno por
exemplo, j& nos permitem recarregar celulares em cinco minutos (Zao&Go) e ter celulares
com tela dobravel. A area de tecnologia da informacao trabalha com Inteligéncia Artificial e
aprendizagem em maquina e nos permite interagir como robds em call center e chats online,
em muitos casos, sem saber que estamos.

O caso do Watson é emblematico! Trata-se de um pacote de servicos da IBM voltado
para atender demandas empresariais por meio do uso da Inteligéncia Artificial. O robd Watson
ja foi testado de diversas formas. Ele € considerado um dos primeiros avan¢os da linguagem
natural e foi testado inclusive em um programa de televisdo norte americano chamado
Jeopard, que € uma competicdo de perguntas e respostas.

Na unidade da IBM em TelAviv (Israel) o robd foi capaz de debater com humanos sobre
0 impacto dos jogos de azar na vida das pessoas, apresentando dados argumentando e
contra-argumentando com fatos e numeros.

De acordo com Walker et. al. (2015, p. 408) a inovagao “é introdugdo de novos,
produtos, servicos ou processos para 0 mercado externo ou a introducdo de novos

dispositivos, sistemas, programas ou praticas em uma ou mais unidades internas”.
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A organizacdo pode ocorrer tanto na criacdo de um produto ou servigo, quanto na
melhoria de um processo dentro organiza¢des. No nivel organizacional, a inovagéo pode ser
definida como a adogé&o de uma ideia ou comportamento, que possui uma relagéo direta como
um produto, servigo, sistema, politica, ou programa, que é novo considerado para as
empresas (DAMANPOUR; GOPALAKRISHNAN, 2001).

A inovacdo é uma forma que a organizacdo tem para se adaptar e se antecipar a

futuras demandas ambientais. Portanto, gestores devem estar sempre atentos ndo sé para a

Essa e outras aplica¢oes da inteligéncia artificial podem ser

encontrados no video Discovery Brasil | Inteligéncia Artificial

—IBM.

taxa de inovagdo, mas também para a velocidade de adog&do, uma vez que isto permitira
ganho de competitividade da empresa (DAMANPOUR; GOPALAKRISHNAN, 2001).

A inovagéao gerencial € caracterizada pela adogéo de novas praticas de gestao, ajustes
€em processos ou na estrutura, que sdo capazes de contribuir para o alcance dos objetivos
organizacionais. Trata-se de um processo particular de mudanca organizacional, tendo em
vista que envolve a introducao de novidade em uma organizacgéo ja existente. (BIRKINSHAW
et al., 2008).

Existe mais uma forma de mensurar a inovagdo, Damanpour e Gopalakrishnan (2001)
apresentam os conceitos de taxa de adocdo, que estd baseada na frequéncia e na
consisténcia das inovacdes e velocidade de adocédo, que é o tempo que empresa leva para
adotar uma inovagao apds a sua primeira aplicacdo em outras organizacdes, na maioria das

vezes na propria indastria.

Diversas pesquisas sinalizam a relevancia da adogéo de inovagdes tecnologicas para
0 aumento de competitividade para as empresas. Contudo, a identificagdo dos efeitos na
performance das empresas em virtude da adogdo de inovagbes gerenciais ainda é uma
guestao em aberto (WALKER et. al., 2015)

Além da diferengca entre inovacdes tecnologicas e gerenciais, € importante
compreender os conceitos de inovagéo de produto e de processo. De acordo com Damanpour
e Gopalakrishnan (2001) a inovacao de produto é definida como novos produtos ou servicos
gue buscam satisfazer as demandas do mercado ou de usuarios externos. Ja a inovacdo em
processos € definida como novos elementos que s&o introduzidos dentro de operacgdes de

servigco ou producdo da organizacao.
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A inovacdo em produto tem como principal foco o publico externo da organizacao, é
voltada para os consumidores. Por outro lado, a inovacdo em processos tem um foco na
eficiéncia o no atendimento a demandas internas da organizacao.

Em uma pesquisa realizada com 365 bancos norte-americanos durante a década de
1990, Damanpour e Gopalakrishnan (2001) identificaram que a taxa de adocao e a taxa de
velocidade das inovacfes do produto foram maiores que a inovagcdo em processo. Isso
ocorreu porque a inovagdo em produto é mais facil de ser observada, além disso, ha uma
percepcédo de que ela pode gerar mais vantagens do que as inovacdes em processo.

Numa atmosfera global de inovacdo continua, a vantagem estratégica pode apenas
advir daqueles que sao lideres e ndo apenas de meros seguidores da mudanca. A Unica forma
de se tornar um verdadeiro lider da mudanca pode ser alcan¢ada através da inovacao.

Todas as empresas precisam ser inovadoras. A realidade, contudo, é que a maior parte
delas, particularmente as pequenas e médias, encontram dificuldades em compreender o
conceito de inovacao. Ndo sabem bem como usar os seus conceitos, imaginando que ela s6

se aplica as industrias de alta tecnologia.

E importante ressaltar que existem muitas teorias acerca da
inovagdo. Qual a sua definicho, quais as suas principais

caracteristicas e seus diversos tipos, como implementa-la? A

sociedade, até hoje, ndo alcangou consenso (e possivelmente nunca
alcancgara) sobre uma teoria Unica de inovagao. A partir de entéo, sera
possivel conhecer alguns conceitos acerca do assunto. Vamos

adiante!

No dia a dia, a inovagéo € compreendida como criar algo que culmine no resultado desejado
(SAKAR, 2007). A partir dessa afirmativa, ha uma pluralidade de compreenséo sobre esse
procedimento. Para melhor compreenséo, veja:

(...) a palavra “inovar” deriva do latim in+novare, que significa “fazer novo”,
renovar ou alterar. De forma simples, inovagao significa ter uma novaideia ou, por
vezes, aplicar as ideias de outras pessoas em novidadesou de forma nova. (SAKAR,
2007, p. 115)

Dito isso, podemos esclarecer melhor que inovacao significa o envolvimento da
criatividade, de adaptacéo, de ideias novas com possibilidade de implementacao e que

gerem impacto.
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Bessant e Tidd (2009) apresentam registros da fala de profissionais da GE, Apple e
Microsoft sobre o que eles pensam sobre inovacao. Estas falas sao importantes, pois irdo te

ajudar a entender a importancia do tema. Veja:

Estamos avaliando as liderangas da GE em relagdo a sua capacidade de Criagéo.
Lideres criativos sdo os que tém coragem de financiar novas ideias liderar equipes para
encontrar as melhores ideias e pessoas para assumir Ricos com maior preparo e método

(J. Immelt, presidente e Diretor-executivo da General Eletric).

(...) Sempre dizemos a n6s mesmos: temos que inovar. Precisamos ser 0s Primeiros a nos
superar (Bill Gates, Microsoft).

(...) A inovagao € o divisor de aguas entre um lider e um seguidor (Steve Jobs, Apple).
(BESSANT; TIDD, 2009, p. 20)

Para o Manual Oslo (OCDE, 2005, p. 14), “(...)inovagao &€ uma implementacdo de um
produto (bem ou servi¢o) novo ou significativamente melhorado, ou um processo, ou um novo
método organizacional nas praticas de negocios, na organizagéo do local de trabalho ou nas
relacdes externas”.

Se vocé observar com atencdo essa definicdo, percebera que ela € bem vasta e
abrange o bem ou servigco que a empresa faz, sua forma de fazer (processo), sua forma de
planejar e organizar o seu mercado, e até mesmo sua forma de cuidar da gestao.

Outro ponto importante a observar na definigdo do Manual Oslo é que a inovagéo &
uma implementagdo de algo novo ou melhorado. Isto significa que inovacdo pode ser
incremental ou radical.

Na visédo de Simantob e Lipp (2003), existem varios conceitos de inovacao, segundo
varias personalidades. Sublinhamos dois te6ricos muito conhecidos que podem ser muito
Uteis em nossa tarefa. O primeiro, Peter Drucker, da Universidade de Claremont, em seu livro,
“Inovacgao e Espirito Empreendedor”, esta escrito que inovacao é:(...) o ato que contempla os
recursos com a nova capacidade de criar riquezas, sendo que nao existe algo chamado de
recurso até que o homem encontre uso para alguma coisa na natureza, e assim o dote de
valor econémico” (DRUCKER, 1987, p. 39).

Na visao de Giovanni Dosi (Universidade de Pisa), inovacao é a busca, a descoberta,
a experimentacdo, o desenvolvimento, a imitacdo e a adogdo de novos produtos, novos
processos e novas técnicas organizacionais.

Entretanto, nota-se que, depois de Joseph Schumpeter, que foi 0 primeiro economista

a falar de inovacéo na ultima década do século XX, conforme discutimos na Unidade 1, a
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inovagdo passou a ser reconhecida como um fator essencial para a competitividade das

empresas.

Segundo Schumpeter,

A inovacéo esta relacionada ao desenvolvimento econémico, sendo impulsionada
pela criatividade quando ha uma perturbacgao do equilibrio, que altera e desloca para
sempre o estado de equilibrio previamente existente. Isso se chama destrui¢do criativa
(SCHUMPETER, 1984, p.54. Citado por BARBIEIRI, 2005, p. 14).

A “destruicao criativa” gera movimento e crescimento na economia, e altera o estado
de animo do empreendedor criativo e inovador.

Poderiamos, entao, dizer que a inovacédo surgiu de um processo, evoluiu dos meios
econdmicos, sendo Joseph Schumpeter considerado o pai da inovacdo. Os investimentos das
combinagbes de produtos e processos produtivos de uma organizagdo influenciam
diretamente no desempenho financeiro, de modo que o moderno empresério deve ocupar,

simultaneamente, dois papéis de lideranca: econémica e tecnologica.

Quantos produtos vocé conhece que poderiam ser considerados

inovagcao?

Quer saber mais sobre isso?

O Manual de Oslo é uma fonte muito rica de informacgoées referentes ao

nosso tema alvo e recomendo a sua consulta.

Ele esta disponivel para download em:

http://download.finep.gov.br/imprensa/manual_de oslo.pdf.

Pense nisso!

As diferencas entre imitacao, inovacao e invencao

Como se pode perceber, a inovagéo consiste em colocar as ideias em pratica, gerando
novos produtos ou servigos. Melhorando processos ou criando novos modelos de negécio que

levem a ofertas de valor ao mercado com sucesso.
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Porém, ndo podemos confundir o conceito de inovacao de Schumpeter com invencgao.
S&o dois conceitos complementares e diferentes, ao mesmo tempo. Ha uma relacdo entre
eles, distincdes e desafios. Nem toda invencéo transforma-se em inovacdo e nem toda
inovagéo é proveniente de uma invencao. A inovagao refere-se a uma ideia, método ou objeto
que é criado, que pouco se parece com padr@es anteriores. Ha uma ruptura, pois algo novo
surgira e modificara antigos padroes.

A invencdo é um ato de criar uma nova tecnologia, processo ou objeto. Esta muito
ligada ao protétipo, modelos, formulas e outros meios de registrar ideias. O ato de inventar,
necessariamente, ndo responde ao conceito de inovar.

Como ja mencionado anteriormente, a acao de inovar deve proporcionar um resultado
concreto e aplicado. A inovacdo em qualquer situacdo cria novos valores, modifica
comportamentos, interfere na economia, gera resultados e demanda aceitacdo de uma

sociedade. A inovacao gera impacto econémico e social!

Caracteristicas e tipos de inovacao

Bessant e, Tidd e Pavvit (2008) classificam a inovag&do em quatro grupos:

# Inovacdo de produto: representada pela mudanca de produtos e servicos que a
empresa oferece aos consumidores.

# Inovacdo em processo: mudancas na forma em que os produtos/servicos sdo criados
e entregues; inclui mudancas significativas nas tecnologias, equipamentos e logistica.

# Inovacdo de posicdo: constituida por mudancas no contexto em que produtos e
servi¢os séo introduzidos.

# Inovacdo de paradigma: deriva de mudangas nos modelos mentais subjacentes que

orientam o que a empresa faz.

Uma outra classificacdo da inovagéo é proposta por Clayton Christensem (2011), da
Harvard Business School. De acordo com Christensen existem quatro tipos de inovagéo por
estratégia: incremental, disruptiva, radical e aberta.

Ainovacdo incremental é a que predomina na maioria das empresas. S&o pequenas,
mas importantes mudancas que podem ser aplicadas em modelos de negécios, produtos e/ou
servicos. Tem como objetivo modernizar um produto ja existente e que ja tem aceitacao do
mercado. O seu propésito € garantir o consumo ja existente do produto, atrair novos
consumidores, gerar lucro e garantir aos clientes, que ja sdo consumidores do produto,

conveniéncia e fidelizacao.
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Podemos citar como exemplo de inovagéo incremental as industrias de carros, que
mantém por anos uma marca ho mercado. Entretanto, atualizam anualmente o produto com
as tendéncias do momento.

Para os pesquisadores Davila, Epstein, Shelton (2007, p. 61),a inova¢des incrementais
“(...) sdo uma maneira de extrair o maximo valor possivel de servicos e produtos existentes
sem a necessidade de fazer mudancas radicais e grandes investimentos financeiros”. Visa,
pois, atender, através de melhorias, as necessidades dos clientes e aprimorar 0s processos
e produtos atuais.

Ainovacdao disruptiva tem como objetivo substituir o produto existente por outro mais
moderno e atualizado. As empresas que ditam as tendéncias de diversos segmentos séo
exemplos de inovacgéo disruptiva. Colocar

A inovacéao radical visa criar um novo conceito, com novos mercados e paradigmas.
Segundo Davila, Epstein, Sheltpn (2007, p. 71),%(...) inovagdes radicais sao, pela prépria
natureza, investimentos de pouca probabilidade de retorno”. Porém, & primordial uma
avaliacdo detalhada e bem planejada de um investimento nesse tipo de inovacéo, pois 0s
riscos sdo maiores do que na inovacao incremental.

Um exemplo tipico de inovagao radical sdo os bancos — organizacdes financeiras. Eles
tém passado por uma metamorfose ao longo dos anos utilizando maquinas de multi banco,
fundos acessiveis em qualquer parte do mundo com a utilizacdo do cartdo de plastico
apropriado.

A inovagdo aberta estd ligada aquelas empresas que compram ou licenciam
processos de inovacgao (patentes) no lugar de criar seus préprios produtos inovadores. Aqui,
€ preciso cultivar uma rede de inovagéo, além dos limites da organizacgéo.

De acordo com Chesbrough et al. (2006) a inovacao aberta € definida como a utilizacéo
intencional tanto dos fluxos internos e externos de conhecimento com o objetivo de acelerar
as inovacfes que acontecem internamente e expandir mercados por meio do seu uso externo.
O paradigma da inovagéo aberta parte do pressuposto que as empresas podem e devem
utilizar tanto conhecimento externo quanto interno para avangar no desenvolvimento de novas
tecnologias. Isso implica em combinar ideias internas e externas em processos que ocorrem
dentro de arquiteturas e sistemas.

A esséncia da inovacdo aberta consiste em reconhecer que o conhecimento esta
esparso e que os departamentos de Pesquisa Desenvolvimento devem ser capazes de
identificar e conectar com as fontes de conhecimento externo como um dos processos centrais
de inovacdo (CHESBROUGH et al. 2006, p.2).

A compreensao dos conceitos de inovagao aberta podem ser representados por meio

da figura 1. O langamento dos projetos podem utilizar fontes internas e externas de tecnologia
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e conhecimento. Além disso, existem diversas formas para levar um tecnologia para o

mercado, como: licenciamento e criagdo de spin-off corporativos.

Figura 1. O paradigma da Inovacao Aberta
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Fonte: Chesbrough et al. (2006,p.3)

Ao analisar o crescimento das pesquisas sobre o tema, Gassmann et al. (2010)
identificou nove perspectivas que se encaixam dentro do contexto inovagéo aberta. Dentre
elas é possivel destacar a perspectiva do usuario, que envolve 0S usuarios no processo de
inovacdo, com o objetivo de compreender desde as fases iniciais do projeto as demandas
latentes de potenciais clientes.

Ja na perspectiva dos fornecedores tende a causar grande impacto nos processos de
inovacao, uma vez que empresas trabalham junto com o fornecedor com o objetivo de prover
melhorias no desenvolvimento de produtos (GASSMANN et al. 2010).

Na perspectiva de processos Gassmann et al. (2010)destaca a existéncia de trés
processos principais que contribuem para a inovagao aberta: de fora para dentro, de dentro
para fora e a realizacdo dos dois simultaneamente.

Por fim cabe destacar a perspectiva cultural, que sinaliza a necessidade de uma
mudanga na forma de ser pensar o processo de inovagcdo que seja capaz de valorizar
competéncias que tenham origem no contexto externos, bem como know-how que sejam
essenciais para a prética da inovacéo.

Cabe ressaltar que o paradigma da inovagéo aberta surge em um primeiro momento
em industrias de desenvolvimento de produtos tecnoldgicos, contudo, observa-se forte

demanda por inovacao no setor de servicos (GASSMANN et al. 2010).

Caso de Inovacao aberta no Brasil
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FLEX FUEL AO FLEX START®: INOVACAO TECNOLOGICA E MERCADOLOGICA NA
BOSCH.

O mercado automotivo brasileiro lidera as iniciativas mundiais de utilizacdo de
combustiveis renovaveis e o0 etanol esta consolidado na matriz de combustiveis do pais.

Lider mundial no fornecimento de tecnologia de ponta automotiva, o0 Grupo Bosch tem
no Brasil seu Center ofCompetence mundial em sistemas a etanol.

Como evolucdo do Flex Fuel, o Center ofCompetence brasileiro desenvolveu o Flex
Start®, tecnologia que proporciona aos carros flex abastecidos com etanol maior eficiéncia na
partida a frio em baixas temperaturas. Com isso, a Bosch introduziu mundialmente um novo
conceito de sistema de partida a frio nos veiculos flex.

O Brasil € 0 Unico mercado onde os carros conseguem rodar com 100% de etanol.
Dentro da Bosch, isso requer que a engenharia brasileira seja capaz de desenvolver avancos
na tecnologia Flex Fuel de modo independente da matriz — como ocorreu com o Flex Start®.

A empresa possui com 264 fabricas instaladas globalmente, o Grupo Bosch é o maior
fornecedor de tecnologia automotiva de ponta do mundo. Esse segmento representa a maior
parte do faturamento do grupo (59%), que é também um lider mundial em outros trés
segmentos: tecnologia industrial; energia e tecnologia predial; e bens de consumo. Em 2012,

seu faturamento totalizou 52.5 bilhdes de euros.

Figura 2: Grupo Bosch

Fonte: https://www.junkers.pt/about/inicio/grupo bosch/grupo bosch

# O projeto em questdo tinha algumas caracteristicas relevantes:

A utilizacdo do etanol como combustivel traz algumas vantagens, como: ganhos na
eficiéncia e reducdo na emissdo de poluentes. Contudo, quando o abastecimento era
realizado com 100% de etanol e a temperatura estava abaixo de 15 graus era necessario um

reservatorio auxiliar de gasolina no compartimento do motor.
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Além disso a dirigibilidade era ruim abaixo de 18 graus (engasgos, falta de respostas ou
afogamento. Os engenheiros da Bosch comecaram a pensar em aquecer o etanol para
resolver o problema.

O que chama atencdo neste caso é aplicagcdo do conceito de inovacdo aberta. A
concepcao e o desenvolvimento ficaram a cargo da equipe de engenheiros da Bosch no Brasil.

O desenvolvimento passou pela fase prova de conceitos;

A cada avanco técnico significativo a empresas entrava com pedido de patente com o

objetivo de preservar o conceito funcional e a propriedade intelectual da inovagéao.
Colaboradores externos na fase de desenvolvimento:
Unicamp: estudos sobre inflamabilidade e explosividade;

Centro de Tecnologia Canavieira: preparacédo do alcool etilico;
A empresa alemé FEV: servigos de simulagdo computacional;

+ + + +

Exacta IndUstria e Comércio de Sensores: desenvolvimento de sensor interno.

Veja a empresa trabalhou em conjunto com Universidade, Centro de tecnolégico e outros

parceiros para desenvolver a nova tecnologias.

Os resultados foram:

# Maior conforto e melhora na dirigibilidade para o consumidor;

# As montadoras passaram a ter ganhos, tendo em vista que elas agregam mais valor
ao veiculo;

# A utilizacdo de combustiveis oriundos de fontes renovaveis gera beneficios para toda
a sociedade no médio e longo prazo.

# O projeto representou uma oportunidade de aprendizado para os fornecedores
externos: UNICAMP, CTC, EXACTA e a FEV.

A inovacéo aberta é altamente colaborativa, pressupondo-se que o conhecimento para
inovar encontra-se em qualquer lugar da rede de colaboradores de empresas € no mundo
globalizado. Aqui, tem-se um dialogo de escuta e atencao com todos os “stakeholders”, isto
€, 0s publicos interessados no negocio da organizacdo. Existe um intercambio, um trabalho
participativo em redes para a definicdo dos préximos passos e dos negdcios das empresas.
Empregados capacitados sédo considerados um recurso-chave de uma empresa inovadora
aberta, com uma equipe de gestéo eficiente, aumentando a capacidade de atendimento das

necessidades dos clientes.
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As vantagens competitivas da inovacao

E possivel perceber que, depois que vocé fez uma viagem pelos conceitos de inovacao
com todas as suas caracteristicas abordadas, para que inovagdo torne-se vantagem
competitiva, € fundamental equilibrar os modelos de inovacdo estudados. Far-se-&
necessério, igualmente, avaliar o retorno, de modo que cada um possa oportunizar 0s
negocios e as suas necessidades.

Davila, Tidd e Bessant afirmam que a Unica forma de uma empresa garantir seu futuro
e perenidade é inovar, e ser mais adaptavel ao ambiente por meio da mudanca. Veja a
afirmativa de Davila, Epsteins e Shelton, que corroboram com a ideia de Bessant e Tidd:

0 processo de inovacao deve ser continuo uma vez que a tendéncia diante de um feito
de sucesso é que a concorréncia tente a imitacdo. Desta forma, um feito inovador deve ser
constantemente aprimorado ou ampliado ou mesmo arriscar novas abordagens(BESSANT;

TIDD, 2008, p. 26).

O que vocé pode perceber na citagdo anterior € que, embora as empresas possam
adotar formas semelhantes de inovagdo ou imitacdo de produtos, o resultado final dessa
estratégia podera ser diferente, pois os processos e conhecimentos fazem parte de uma
cultura e sdo diferentes, muito peculiares a cada empresa e a pessoas. Portanto, a

competitividade seré diferente para cada organizagao:

(...) como cada organizacao tem uma combinagdo exclusiva e especifica de estratégia
da inovacéo, organizacao, processos, cultura, indicadores de desempenho e recompensas,
os produtos de inovagao de cada uma delas serédo igualmente diferentes. Aquilo que a Apple
desenvolve nunca sairia das linhas de producéo da Dell ou da IBM. Cada empresa cria seu
proprio tipo de inovacao mediante o0 acrescimento de toques especiais (por exemplo, cultura,
conhecimento especifico recompensas diferenciadas) (DAVILA, EPSTEIN, SHELTON, 2007,
p. 27).

Percebe-se que ndo ha como separar a inovagao do conhecimento, pois inovar € “criar
novas possibilidades por meio de combinagées de diferentes conjuntos de conhecimentos”
(TIDD, BESSANT, PAVITT, 2008, p. 35).
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Para refletir

Agora, convido-o a lembrar dos pontos-chave de nosso estudo. A inovagado é um processo
continuo, no qual uma nova ideia € criada e transformada em um conceito para implantar um
produto ou servico novo, com o objetivo de melhorar a vida das pessoas.
Ve Voltemos aos quatro tipos principais de inovacéo: produto, processo, posicao
o e paradigma. Pare e pense um pouco sobre eles e retorne a figura “Tipos de

©  inovagao por estratégias”, estabelecendo os conceitos.

Em seguida, faga o esforco para relembrar-se dos quatro tipos de inovacao
estratégica: a incremental, disruptiva, radical e aberta. Pense um pouco que a inovacao
nao se encontra somente nas grandes empresas industriais do planeta ou do Brasil, em que
oferecem grandes tecnologias para o mundo. Quaisquer empresas ou pessoas podem ser
inovadoras. A inovacao ndo € exclusividade das grandes organizacdes. Vocé é um terreno

fértil para a inovagao!

Microsoft e Universidade de Washington conseguem armazenar dados em DNA
200 MB de arquivos, incluindo um video em HD, foram gravados em um material
sintético.

Armazenar arquivos esta cada vez mais pratico. CDs e DVDs, que ha algum tempo
eram tdo usados, agora perdem, gradativamente, espaco para pendrives e cartbes de
memoria. A evolugdo segue possibilitando o armazenamento de mais informacées em
menores equipamentos. A prova disso é que a Microsofte a Universidade de
Washington conseguiram guardar 200 megabytes de arquivos em uma DNA sintético.

A conquista representa um passo importante na capacidade de armazenamento
existente. Empresas, por exemplo, com grandes bancos de dados, poderdao armazenar essas

informagbes de forma duradoura, se mantidos em boas condigbes. "O DNA é uma

molécula de armazenamento de informacao surpreendente que codifica os dados sobre como
um sistema vivo funciona. Estamos redirecionando esta capacidade para armazenar dados
digitais - imagens, videos, documentos", disse Luis Ceze, brasileiro membro da equipe de
pesquisa.

Os pesquisadores armazenaram um videoclipe em alta definicdo da banda Ok GO,
copias da Declaracdo Universal dos Direitos Humanos em diversos idiomas, os 100 livros

mais populares do Projeto Gutenberg e o banco de dados de sementes da Crop Trust. “O



https://www.microsoft.com/pt-br/
http://www.washington.edu/
http://www.washington.edu/
http://www.gutenberg.org/pt
https://www.croptrust.org/

objetivo é desenvolver um sistema completo de armazenamento de dados em DNA, mais
denso, duradouro e barato”, explica Ceze.

Os dados foram convertidos do sistema binario em letras que correspondem as quatro
bases do nucleotideo de uma cadeia de DNA: A, de adenina, que se liga com T, de timina; e
C, de citosina; G, que se liga ao G, de guanina. Esses pares criam uma correspondéncia com
Zeros e uns, permitindo a conversao e leitura das informacdes. Esses dados sdo enviados
para a empresa Twist Bioscience que traduz as letras para moléculas e envia o material de
volta para os pesquisadores em um tubo de ensaio.

A previsdo da Microsoft € que seja possivel gravar 1 bilhdo de terabytes de dados em
um grama de DNA, o que permitiria armazenar toda a internet existente nos dias de hoje.
Fonte: Marina Demartini. http://exame.abril.com.br/tecnologia/noticias/microsoft-consegue-
armazenar-videos-e-livros-em-dna-humano. Acesso: 28/07/2016

Resumo da unidade

Nessa unidade discutimos o conceito de inovagéo, a sua importancia nas empresas e na vida
pessoal. Também aprofundamos os quatro tipos de inovacao: produto, processo, posicao e
paradigma. Conhecer os quatro tipos de inovacéo € de importancia vital para as pequenas

empresas serem mais prosperas e terem Sucesso.

A inovacdo incremental € a que predomina na maioria das empresas. Sao
pequenas, mas importantes mudancas que podem ser aplicadas em modelos de
negocios, produtos e/ou servigos. O seu objetivo € melhorar o ja existente, sendo

voltado para o mercado concorrente.

A inovacéo disruptiva refere-se as empresas iniciantes no mercado, com um custo menor,

com mais simplicidade e com performance em produtos estabelecidos.

A inovagdao radical visa a criar um novo conceito, com novos mercados e paradigmas.

A inovacdo aberta, em que € preciso cultivar uma rede de inovagéo, além dos limites da
organizacdo. Esse tipo de inovacdo busca encontrar as pessoas certas e procura integrar
descobertas cientificas de forma inovadora. O seu papel fundamental é fomentar o trabalho

colaborativo entre todas as partes envolvidas no processo.

A FAMINAS



https://www.twistbioscience.com/
http://exame.abril.com.br/jornalistas/marina-demartini
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http://exame.abril.com.br/tecnologia/noticias/microsoft-consegue-armazenar-videos-e-livros-em-dna-humano

Também foi tracado o caminho para vocé comecar a ser inovador. Basicamente, gerir um
negoécio inovador é colocar em pratica algumas caracteristicas que sao proprias do
empreendedor, tais como: criatividade, ousadia, capacidade de correr riscos calculados, entre
outras. Espera-se, portanto, que essa unidade, possa ter inspirado vocé, aluno, a fazer a

diferenca na sua vida pessoal e na sua empresa.

' Para saber mais

Ler o Livro: “A nova era da Inovacdo” de C.K. Prahalad e M.S. Krishnan. O
livro traz uma visdo moderna e aberta sobre o0 processo de inovagao nas grandes corporacdes
do mundo moderno.
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OBJETIVOS
1

# Apresentar o processo inovador
# Mostrar Ideia e Oportunidade

# Aprender a utilizar métodos de geracio de ideias

Introducao

Nesta Unidade, vocé ira aprender a diferencga entre ideia e oportunidade. Ter ideias
de novos negocios € fundamental, contudo, mais importante que isso é necessario avaliar se
eles podem ser uma oportunidade. Por isso, discutiremos os critérios para a analise de uma
oportunidade, tais como: qual o mercado ela atende? Qual sua vantagem competitiva? Qual

o retorno economico ela trara? Dentre outras.

Além disso, nesta unidade vocé tera a chance de conhecer duas técnicas muito usadas

no meio organizacional para a geracgao de ideias.

Ao término desta unidade, espera-se que vocé seja capaz de diferenciar uma simples
ideia de uma verdadeira oportunidade e que possa abrir seus horizontes para uma conduta
mais criativa, sendo capaz de comportar-se de forma proativa frente as possiveis

oportunidades de mercado e/ou de carreira. Boa leitural

Ideia x Oportunidade

Sera que vocé sofre da sindrome da jaula pequena? Nao sabe o que é isso?

Conta-se a histéria de que um gorila vivia em um zooldgico em uma jaula de 6x6
metros e um dia ele foi colocado em um ambiente maior. Um visitante observou que o animal,
embora agora contasse com um espago maior, usufruia apenas de parte deste espaco,
vagando de um lado para o outro em um quadrado imaginario de 6 metros por 6 metros, como
se continuasse na jaula pequena. O gorila da nossa histéria ilustra bem o comportamento de
algumas pessoas que repetem sempre a mesma coisa mesmo diante de desafios diferentes.

Elas criam jaulas, obstaculos imaginarios que as impedem de criar.

A FAMINAS




E ai? Agora vocé consegue responder se sofre da sindrome da jaula pequena? Se a
resposta for positiva, ndo se desespere! Sempre é tempo de se desvincular das amarras que

te impedem de encontrar a criatividade.

A criatividade nos permite ter ideias. Quanto mais a desenvolvemos, maior é a chance
de criarmos. Muita gente se sente insegura quando sao solicitadas a terem ideias. O receio
estd em encontrar um ponto de partida. Em resposta a esse temor, Dornelas sugere que a

informacao pode contribuir para o processo criativo, segundo ele:

(-..) hovas ideias s6 surgem quando a mente da pessoa esta aberta para que isso
ocorra, ou seja, quando esta preparada para experiéncias novas. Assim, qualquer fonte de
informac&o pode ser um ponto de partida para novas ideias e identificacdo de oportunidades
de mercado (DORNELAS, 2008, p. 41).

A atualidade nos fornece um leque de possibilidades quando o assunto é informacao.
O empreendedor pode usar como fonte de pesquisa: TV, internet, jornais, livros, revistas,
participar de palestras, feiras de negdcio, congressos, conversas com especialistas da area

onde se pretende abrir um negdcio, estar atento a mudancga de habito da populagao etc.

Saunders (1997) citado por Birley e Muzyca (2005, p.25), também fornece sua
contribuicdo, sugerindo trés fontes de oportunidades: “anuncios; agentes e busca de
oportunidades; ou, aguardar atentamente o surgimento de um negécio que vocé considere
adequado aos seus objetivos”. O autor também explica que as ideias podem surgir das
necessidades e dos desejos das pessoas, que podem ser satisfeitas de diversas maneiras.
David (2004, p. 31) concorda com Saunders ao afirmar que “o impulso para a agao que
possibilita aos empreendedores a busca do desenvolvimento, conhecimento e inovacao,
constitui as necessidades humanas individuais, que podem ser chamadas de desejos,
aspiragbes, objetivos individuais ou motivos. ” Por isso, € imprescindivel ficar atento as

necessidades e desejos da sociedade, deles podem surgir boas ideias.

Outro aspecto a ser considerado, de acordo com Saunders (1997), € um nicho de
mercado n&o explorado pela empresa do seu chefe. Vocé como empregado, pode melhorar

0 que seu empregador realiza, abordando o mesmo mercado sob uma outra vertente.

De acordo com o mesmo autor, algumas técnicas podem ser uteis como fonte de
ideias: visualizagdao e brainstorming. A técnica de visualizagdo é explicada como um
processo de sonhar acordado, no qual o individuo deve procurar sonhar com seu proprio
futuro, visualizando o negécio que deseja. Em meio a esse processo mental, podem surgir

ideias interessantes para o empreendedor.
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Figura 1 - Sessao de Brainstorming

l

https://vision.org.au/business/5-ways-to-maximise-your-next-brainstorming-session/

O brainstorming, muito usado no processo de gestao, também pode ser uma fonte de
ideias. Dornelas (2008) explica que o brainstorming, cuja traducao literal € tempestade
cerebral, € um método desenvolvido em grupo. Neste grupo, as pessoas séo estimuladas a
falarem livremente a respeito de um tema, uma necessidade ou qualquer outra questao. Ao
falarem livremente, uma série de ideias surgem. Neste momento, a criatividade nao deve ser
tolhida, isto €, ndo se deve avaliar se a ideia é factivel, real ou viavel. Em seguida, devem-se
registrar aquelas ideias que pareceram mais coerentes, para que possam ser analisadas. O
braistorming tem algumas regras que devem ser obedecidas para que os resultados sejam

satisfatorios. Dornelas esclarece essas regras:

1. Ninguém pode criticar outras pessoas do grupo e todos estéo livres para expor as

ideias que vierem a cabec¢a, mesmo que aparentemente parecam absurdas.

2. Quanto mais rodadas entre os participantes melhor, pois serdo geradas mais ideias.
Sempre, em cada rodada, todos os participantes devem dar uma ideia a respeito do

tépico em discussao.

3. Podem dar idéias baseadas em idéias anteriores de outras pessoas. Essas

combinacgBes sado bem-vindas e podem gerar bons resultados.

4. A sessdo deve ser divertida, sem que haja uma ou outra pessoa dominando. Apenas

deve ser garantido que todos participem, sem restricdes. (DORNELAS, 2008, p.42).

As fontes de informacéo, aliadas a técnica de brainsntorming, podem ser um bom
caminho para aqueles que n&do se sentem tao inspirados a criar. Mas, pergunto a vocé, caro

aluno, no processo empreendedor, basta ter uma ideia? Quando o intuito € gerar um negdcio,
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aresposta é, Nao! Assim, passada a fase divertida do brainstorming, a avaliagido de uma ideia

deve-se dar por um viés mais racional.

Agora que vocé ja conhece o conceito de brainstorming, leia a nossa dica abaixo, que

mostra como o Google utiliza esta técnica para gerar ideias mais inovadoras;

A RECEITA DO GOOGLE PARA UM BOM

Figura 2

ot

#BRAINSTORMING 2 .

BOEFD - L

Fonte: https://casadeimagem.com/

Publicado no dia 30/09/2016

Para resolver qualquer grande questao, vocé precisa focar primeiramente o usuario a
que se destina a solugao; tudo vem dai. No Google, vamos a campo e falamos com as

pessoas; ouvimos suas histérias, conhecemos seus sentimentos e suas ideias.

Pensando dez vezes

Com base nas informagdes dos usuarios, da para se dedicar a pensar sobre a
solugdo. Mas nao se trata de pensar de qualquer jeito. O conceito de pensar 10x esta no
coragao da maneira como inovamos no Google. O propdsito é tentar melhorar algo dez
vezes, em vez de apenas 10%.

Isso fica evidente quando se observa o que acontece depois que os participantes de um
brainstorming voltam a se reunir ja tendo colocado suas ideias no papel. Nessa hora, a mais

produtiva do processo, ha seis conselhos a seguir:
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# Trabalhe com base nas ideias dos outros. Especialmente no inicio da discusséo,
emende as propostas comegando com “sim e ...”, em vez de “néo, mas...”.

# Gere muitas ideias. Nesse estagio, quantidade é mais importante que qualidade.

# Escreva. Descrever a ideia com menos de seis palavras, como uma manchete de
jornal ou revista, ajuda a dar clareza a proposta.

# Use imagens. Elas falam mais alto e ddo menos margem a interpretacées erradas.

# Pense grande. Busque ideias ousadas e robustas — solu¢es que melhorem algo dez
vezes, ndo meras mudangas incrementais.

# Adie qualquer decisdo. Nao julgue as ideias no calor do brainstorming; deixe que
cresgam para que se possa trabalhar em cima delas.

Fazendo um protétipo

Muitos brainstormings acabam com o agendamento de outra reunido no mesmo

horario. O antidoto é partir para a agao.

No Google, o brainstorming inclui um protétipo, que ndo precisa ser perfeito. Trata-se
apenas da materializagdo de uma ideia, com o uUnico objetivo de responder a questbes

imediatas e testar pressupostos.

Fonte: https://experience.hsm.com.br/posts/a-receita-do-google-para-um-bom-

brainstorming?utm medium=search&utm term=brainstorming

E necessario avaliar se a ideia pode se transformar em uma oportunidade, que, por

sua vez, € uma ideia com potencial lucrativo.

Portanto, a oportunidade, em termos praticos, pode ser definida como “um conceito
negocial que, se transformado em um produto ou servigo tangivel oferecido por uma empresa,
resultara em um lucro financeiro” (BIRLEY E MUZYKA, 2005, p.22).

De acordo com estudiosos como Hisrich (2014), o processo empreendedor tem seu
inicio a partir da identificagcdo de uma oportunidade. Em seguida, ela deve ser planejada por
meio de um plano de negdcio. A terceira fase do processo empreendedor é a determinagéo e
busca por recursos que coloquem a empresa no mercado e, por fim, a ultima fase do processo

empreendedor é o gerenciamento da empresa criada.
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FIGURA 2 - O processo empreendedor

IDENTIFICAR E AVALIAR A OPORTUNIDADE

« Criagdo e abrangéncia
da oportunidade

 Valores percebidos e reais
da oportunidade

» Oportunidade X habilidades
€ metas pessoais

« Situacdo dos competidores

DESENVOLVER O PLANO DE NEGOCIOS
1. Sumario executivo

2. O conceito de negécio

3. Equipe de gestéo

4. Mercado e competidores

5. Marketing e vendas

6. Estrutura e operagao

7. Andlise estratégica

8. Plano Financeiro

9. Anexos

DETERMINAR E CAPTAR OS RECURSOS
NECESSARIOS

Recursos pessoais

Recursos de amigos e parentes
Angels

Capitalistas de risco

Bancos

Governo

Incubadoras

GERENCIAR A EMPRESA CRIADA

Estilo de gestédo

Fatores criticos de sucesso

Identificar problemas atuais

e potenciais

Implementar um sistema

de controle

Profissionalizar a gestédo u
Entrar em novos mercados

Fonte: Adaptado de Hisrich (2014).

Ao observar a anterior, ndo é dificil concluir que a parte mais dificil do processo
empreendedor é a identificagdo da oportunidade, pois, se a avaliagao da oportunidade néo
for bem realizada, todo o restante do processo ficara comprometido. De acordo com os

pesquisadores do relatorio GEM (2012):

(...) quando individuos sdo capazes de reconhecer oportunidades de negoécios e de
perceber que possuem capacidade para explora-las, pode-se afirmar que se encontram
presentes elementos fundamentais para o florescimento de novos negoécios, que ir&o
contribuir para o beneficio de toda sociedade através do desenvolvimento econémico e social
do pais, seja com a criagdo de empregos, seja com o aumento da riqueza e sua distribui¢ao.
(GEM, 2012).

A essa altura, vocé ja compreendeu a importancia de identificar oportunidades, mas
deve estar se perguntando: como reconhecer essas oportunidades? No intuito de responder
a essa questao, o topico a seguir discute alguns critérios e métodos de avaliagdo de
oportunidade.
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Critérios para analise de oportunidades

Quando o assunto é avaliar uma oportunidade, ndo se pode generalizar as condigdes
ou tampouco fornecer uma receita pronta. Contudo, alguns critérios devem ser levados em
consideracao. Birley e Muzyka (2005) apontam alguns destes critérios. De acordo com eles,
uma boa oportunidade nao esta ligada necessariamente a um baixo custo do produto e sim a
criacdo de valor. Neste contexto, entende-se por criacdo de valor, algo originado de um
produto ou servigo capaz de fortalecer a marca e a reputagdo da empresa, por meio do seu

diferencial.

Outro aspecto que deve ser considerado € que nao basta vislumbrar uma
oportunidade, deve-se coloca-la em pratica e, nem todos fazem isso. Segundo estes
mesmos autores:

(.--) o lucro fica para aqueles que desejam mostrar iniciativa e realmente exploram e
néo para aqueles que somente pensam sobre uma oportunidade de negécio. O pensamento
criativo é maravilhoso, mas se néo leva a agéo é somente um desperdicio de energia
(BIRLEY; MUZYKA, 2005, p.23).

Também é comum que quanto mais complexa uma oportunidade, maior a chance de
falhas. Isso acontece porque, quando a oportunidade € complexa, normalmente, ela fica
dependente de uma série de pessoas e de processos que possam coloca-la em pratica. Em

meio a tudo isso, o empreendedor se perde e desiste da oportunidade.

Birley e Muzyca (2005) também destacam que nem sempre as oportunidades sao
encontradas em mercados emergentes ou muito “badalados”, pois o excesso de
empreendimentos nesses mercados, podem causar sua saturacdo. Muitas vezes €& mais
coerente encontrar um nicho de mercado que ninguém percebeu. Por fim, esses autores
comentam que as oportunidades n&o sao necessariamente resultado de invengdes feitas pelo

proprio empreendedor.

O empreendedor precisa buscar mao de obra especializada, centros tecnoldgicos,
parceiros e pessoas capacitadas que coloquem em pratica a sua ideia. Os empreendedores,

nao precisam, portanto, investir tempo e esforgo como inventores.

Além dos critérios levantados por Birley e Muzyca (2005), Dornelas (2005) argumenta

que uma oportunidade deve ser avaliada a partir dos seguintes questionamentos:
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de nada adianta identificar uma oportunidade, criar um protétipo de um
produto, o mercado ser espetacular e promissor, o empreendedor ter
desenvolvido um bom plano de negécios, se ele e sua equipe néao

estiverem a altura do negocio que estéa sendo criado. A experiéncia prévia
no ramo conta muito, pois pode evitar muitos erros e gastos
desnecessarios, bem como agregar um conhecimento singular ao
negdcio (DORNELAS, 2008, p.49).

Uma das primeiras reflexdes diz respeito ao mercado que a oportunidade vira a
atender. E preciso verificar se esse mercado tem potencial de crescimento. E preciso também
averiguar a forga dos competidores neste mercado e a estrutura deste mercado. Dornelas
(2008) explica que a avaliagao da estrutura de mercado diz respeito a analise das seguintes

caracteristicas:

O numero de competidores; o alcance (capilaridade) dos canais de distribuicéo
desses mesmos competidores; os tipos de produtos e servigos que se
encontram no mercado; o potencial de compradores (numero de clientes

potenciais e quanto consomem, com que periodicidade, onde costumam
comprar, quando e como); as politicas de pregos concorrentes etc.
(DORNELAS, 2008, p.46).

No que diz respeito a analise econémica e financeira, € necessario avaliar o retorno
financeiro que essa oportunidade pode trazer. Para fazer essa analise, Dornelas (2008)
comenta que € util usar como referéncia o retorno oferecido pelo mercado financeiro. Entao,
€ importante perguntar se o retorno financeiro que a oportunidade trard sera superior ao
retorno do mercado financeiro e se vale a pena correr o risco por ela. Neste sentido, conceitos
como ponto de equilibrio, fluxo de caixa e payback sao importantes para tomadas de decisao.
O ponto de equilibrio indica 0 momento em que a empresa nao esta tendo lucro e nem
prejuizo. Ja o fluxo de caixa, de acordo com Wildauer, “relaciona
entradas, saidas e saldo, assinalados de acordo com a linha de tempo (cronograma) de um
projeto, com inicio no instante de tempo igual a zero” (WILDAUER, 2010, p.26). Quanto ao

payback, ele indica para o empreendedor o prazo de retorno do investimento.

Em relacdo as vantagens competitivas o empreendedor deve avaliar se a
oportunidade traz consigo realmente um diferencial ainda n&o trabalhado no mercado e, mais

do que isso, deve-se avaliar se esse diferencial € dificil de ser copiado.

A andlise da equipe que vai gerir 0 negocio também € um critério importante na

analise de oportunidade. A  esse respeito (o] autor  explica que:

Por fim, & preciso averiguar se vocé realmente esta disposto a empreender e arcar
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com todas as dificuldades inerentes a essa pratica. Faca uma autoavaliagao, veja se vocé
tem todas as caracteristicas necessarias para empreender. Se n&o as tiver, procure
desenvolvé-las antes de se aventurar a abrir um negdcio. Além disso, veja se vocé tem

conhecimento e identificagdo com o negdcio com o qual pretende atuar.

Dornelas (2008) chama a atengéo para essa reflexdo e ressalta que o empreendedor
deve estar disposto a abandonar o emprego atual e todos os direitos trabalhistas, assim como
ficar sem receber uma remuneragao adequada por um periodo, e ser capaz de dispor de bens
pessoais em fungdo do negécio. E preciso também verificar se a familia o apoia e se esta
disposto a trabalhar mais do que 10 horas. Enfim, é preciso que o empreendedor esteja

consciente de todos os riscos e obstaculos que tera que enfrentar.

Além da avaliagdo dos critérios anteriores, Dornelas
(2008) indica o uso de um roteiro denominado 3Ms para
selecdo de boas oportunidades. Esse roteiro parte de um
checklist que visa responder algumas questdes criticas.
Essas questdes, se bem respondidas, podem ser Uteis

na escolha de ideias com potencial de oportunidade.

As questdes desse método sdo agrupadas em 3

aspectos relacionados a: demanda de mercado, tamanho e estrutura do mercado

e analise de margem.

Na analise do primeiro aspecto, demanda de mercado, o empreendedor deve se
preocupar em identificar: o publico—alvo, o ciclo de vida do produto, os canais de acesso aos
clientes, o valor agregado da empresa, o potencial de crescimento do mercado onde a
empresa estara inserida e o tempo de recuperagdo do investimento
realizado para captacdo do cliente. No que diz respeito ao tamanho e estrutura do mercado,
a preocupacao deve estar relacionada a saber: se 0 mercado € emergente e/ou fragmentado;
se ha barreiras de entrada e se esta preparado para transpé-las; se o0 numero de concorrentes
no mercado é elevado e se eles controlam a propriedade intelectual; em que fase do ciclo de
vida o produto se encontra. E importante também identificar o tamanho do mercado em termos
monetarios e conhecer a estruturacao do setor no que se refere a fornecedores, compradores,
competidores e substitutos. Quanto a analise de Margem, deve-se, de acordo com Dornelas
(2008), identificar as forgas do negdcio, as possibilidades de lucro, o ponto de equilibrio, os

custos e a cadeia de valor do negdcio.

Por fim, cabe ressaltar que é importante o empreendedor ter ciéncia de que existem

diversos tipos de oportunidades. E lugar comum acreditar que as oportunidades sao frutos de
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invencdes tecnologicas. Birley e Muzyca (2005) destacam que, na verdade, esse tipo de
oportunidade costuma ser excecgao e nao a regra. Ao refletir sobre isso, podemos dizer que a
maioria das oportunidades s&o oriundas de ideias simples, em outras palavras, vocé nao

precisa ser um grande inventor para encontrar uma boa oportunidade.

Birley e Muzyca citam os tipos de oportunidades mais comuns. Segundo eles, ha
oportunidades de risco, cujo potencial é elevado; ha também o contrario, isto é,
oportunidades com riscos e retornos menores. Os autores destacam que as melhores

oportunidades nao se limitam a essa relagcao de risco/retorno.

Os empreendedores quando trabalham a oportunidade, focam em seus proprios
objetivos, o retorno torna-se um fruto do seu sucesso. Assim, Birley e Muzyca (2005),
destacam um outro tipo de oportunidade, chamada por eles de: oportunidades de estilo de
vida. Neste tipo de negécio, o empreendedor esta muito mais interessado na qualidade de
vida que terdo com o desenvolvimento do negdcio, do que propriamente com o lucro que ele
trard. Em outras palavras, o empreendedor ao buscar esse tipo de oportunidade, abre méo

de um lucro maior, para, por exemplo, ter mais tempo para usufruir com a familia.

Seja qual for o tipo de oportunidade que o empreendedor esteja buscando, é
importante que ele saiba mapea-la dentre as varias ideias obtidas. Todos os recursos aqui
apresentados podem ajudar o empreendedor a selecionar as melhores oportunidades. No
entanto, cabe ainda uma discussao a respeito das possibilidades de oportunidades existentes

em outro cenario: o ambiente virtual.

Indicacao de video

Assista ao video ‘De onde vém as boas ideias’

Steven Johnson, citado como um dos mais influentes pensadores, assume uma das
principais questdes da criatividade: De onde vém as boas ideias?
https://www.youtube.com/watch?v=_2X-VAhSFsM

E RESUMO DA UNIDADE
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Nesta unidade, comecamos refletindo sobre vontades e sonhos, mencionando
exemplos de pessoas que a partir do autoconhecimento, identificou novas oportunidades,
associando o prazer e trabalho. Em seguida, procuramos tracar a diferenca entre ideia e
oportunidade. Vimos que as ideias atuam no campo livre do pensamento, isto €, podemos ter
uma série delas, sem muito compromisso com sua validade. Ja a oportunidade, € uma ideia
que tem potencial de retorno financeiro e que, por isso, sua viabilidade deve ser testada.

Assim, os critérios para teste também foram investigados.

Ao avaliar uma oportunidade, o empreendedor deve se questionar:
Qual o mercado ela atende?

Qual o retorno econémico ela trara?

Quais sao as vantagens competitivas que ela dara ao negécio?

Dentre outras reflexdes. A unidade também deixa uma pergunta para vocé: os modelos de

negocio via WEB podem se constituir como grandes oportunidades para o empreendedor?

Este é o convite para que vocé leia o texto tematico da estrutura didatica, onde discutimos

este aspecto, de modo que vocé possa tirar suas proprias conclusdes.
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O’ OBJETIVOS

# Apresentar os conceitos de Design Thinking;
# Mostrar as diferencas entre CANVAS e Plano de Negécio
# Aplicar o CANVAS e o Plano de Negocios

Introducao

Vocés viram nas unidades anteriores as definicbes sobre empreendedorismo, as
oportunidades e a importancia da inovacdo. Agora, € o momento de aplicar esse
conhecimento utilizando os instrumentos que o empreendedor tem a sua disposi¢cdo para
desenvolver uma ideia, valida-la nos varios aspectos do ambiente de negécio e planeja-la de
forma a possibilitar a sua realizagéo.

Atualmente, falar em inovagao virou “lugar comum?”. Isto é, todos nés buscamos por
novidades, procuramos gerar inova¢gdes em nossas vidas. Isso acontece desde a busca de
um novo aparelho de celular para nos comunicarmos e ter acesso a informacgdes, até na busca
por novos processos de trabalho — “novos jeitos de fazer as coisas”. E por que ndo, buscamos
continuamente melhorar as nossas vidas, nosso jeito de ser, aprendendo com 0sS erros e
evoluindo, nos inovando. Estamos invadidos por uma onda de inovacgao.

Mas nem sempre conseguimos alcancar nossos objetivos de inovagao, ndo € mesmo?
Qual foi a dltima grande novidade na sua vida? Ou simplesmente, quando é que aconteceu
alguma coisa nova na sua vida?

Bem, nas organizagfes empresariais ou ndo acontece 0 mesmo € em maior
propor¢do. Muito mais que as pessoas, as organizagdes precisam inovar, renovar, criar novas
maneiras de ser e fazer “as coisas”.

Mas e o empreendedor? Pois €, imagine o empreendedor que deseja implantar um
novo negocio. Ele entdo € que precisa mesmo ser inovador. No mercado dinaAmico, sobrevive
aquele que sabe se refazer a cada instante e aquele que desenvolve um produto ou servico
gue seja diferente do ja existente. Essa € uma das caracteristicas do novo empreendedor

(observe como estamos utilizando a expressao “novo” e inovador a todo instante).
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E curioso como ndo observamos coisas simples da vida. O tempo é uma delas,
constituido de trés momentos que convivem eternamente. Temos sempre 0 que era, 0 que €,
e 0 que sera: passado, presente e futuro. E entre os tempos, a transicdo, o periodo de
mudanca. O que significa que nada é definitivo.

E sobre isso que trata esse modulo. Vamos falar de tecnologias que apoiam 0s
empreendedores nesse movimento de criacdo. Vamos tratar do Design Thinking, do Business
ModelGeneration - Canvas — e do Plano de Negdcio. Principais tecnologias utilizadas por
empreendedores para pensar e colocar “no papel” suas ideias, seus sonhos, seus planos para
o futuro.

O nome Design Thinking comecgou a surgiu a partir da empresa IDEO (pronuncia-se
"eye-dee-oh") -, fundada em 1991 pelo americano Tim Brown. Nas palavras do fundador:

Eu fui treinado como um design industrial, mas por muito tempo fiquei tentando
compreender a diferenca entre ser um design e pensar como um design [...] Um dia eu estava
num chat com meu amigo David Kelley, professor em Stanford e fundador da IDEO, e ele me
contava que toda vez que alguém perguntava a ele sobre design, ele inseria por conta propria
a palavra “thinking” para explicar o que os designers fazem. O termo “design thinking” pegou.
Eu agora uso esse termo como forma de descricdo dos principios de solugéo de problemas.
(BROWN, 2009, p. 14).

O Business ModelGeneration — CANVAS — na traducg&o para o portugués quer dizer,
um modelo de andlise da geracdo de um negdcio. Ele é muito utilizado na fase de criacéo,
geracdo ou validacdo de uma ideia de negdcio. SO de ja imaginar que ha um modelo para
pensar o negocio ja € uma grande inovacgdo na area do empreendedorismo. Mas ele ndo € so
um modelo, ele € também um novo jeito de pensar o negdocio. Normalmente, o negocio quando
pensado por um empreendedor, é pensado isoladamente, solitariamente, guardado a sete
chaves. Ja no CANVAS, busca-se o pensamento de forma coletiva, isto €, entre varias
pessoas. E uma atividade coletiva. E sinceramente, ndo estamos acostumados a pensar
dessa forma. Por isso, ele é uma grande inovacao na area do empreendedorismo. Vocé vai
perceber isso.

O Plano de Negécio, como vamos ver aqui, € muito utilizado para tornar as ideias
tangiveis. Sua origem ndo pode ser precisada, isto €, definida exatamente. Sabe-se que
comecou a ser utilizado nos Estados Unidos como um conjunto de informagdes exigidas por
organizacdes financiadoras de negécios. A intencado era ter mais certeza sobre a aplicacédo
gue fariam de seus recursos. De certa forma, € essa a maior aplicacdo do Plano de Negocio
até os nossos dias.

Isto significa que as ideias ficardo compreensiveis, serdo entendidas com facilidade por

investidores ou por qualquer pessoa que tenha contato com o Plano. Podemos dizer que todos
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0s negocios precisam ser pensados, planejados, tangiveis e viaveis. Isso tudo esta presente
no Plano de Negécio. Nesse mddulo vamos ver como isso acontece.

Para facilitar nossos estudos iremos trabalhar em subunidades, abordando trés
metodologias utilizadas por empreendedores. Cada uma delas com um propésito, néo

excludentes, mas sim complementares.

Design Thinking

O Design Thinking (DT) € uma abordagem que abrange umas diversas ferramentas
que buscam contribuir para o processo de inovagao dentro das organizagdes. Ela é intuitiva,
nao linear e centrada no ser humano.

Publicacdes com casos de aplica¢do da abordagem do Design Thinking tem sinalizado
que o pensamento dos designers € uma opgao atraente para solucionar problemas dos
negocios (SATO, 2009). Além disso, de acordo com Martin (2010) o DT seria capaz de
contribuir apara que as organizagdes alcancem vantagem competitiva (MARTIN, 2006).

Grande parte dos conceitos sobre design thinking (DT) ainda séo recentes e foram
desenvolvidos na ultima década (MARTIN, 2006). Brown (2008) define o DT como uma
disciplina que utiliza a sensibilidade do design e métodos que combinem a necessidade das
pessoas com aquilo que € tecnologicamente possivel com uma estratégia do negdcio, que

consiga converter valor dos clientes em oportunidades de mercado.

Ja para Sato (2009), o design thinking é uma “abordagem sistematica que é capaz de
otimizar valor clientes com beneficios para a organizagéo”. Ainda de acordo com autor, as
empresas néo adotam um caminho sistematico para garantir valor para os clientes acabam
criando produtos marginais (gadgets) que focam em necessidades menos relevantes ou

produtos sobrecarregados de atributos.

De acordo com Brown (2008), o Design Thinking (DT) utiliza a estratégia do designer

O fato de o design thinking ser expresso no contexto de um projeto nos
forga a articular uma meta clara desde o inicio. Ele cria prazos finais
naturais que impdem disciplina e nos dao oportunidade de avaliar o

progresso, fazer corre¢cdes no meio do caminho e redirecionar atividades
futuras. A clareza, o direcionamento e os limites de um projeto bem
definidos sao vitais para sustentar um alto nivel de energia criativa.

para promover o atendimento das necessidades dos clientes tendo como base as tecnologias
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disponiveis. Além disso, esta metodologia busca uma estratégia de negécio que seja viavel

e capaz de ser transformada em oportunidades de mercado.

As organizagbes ou pessoas que utilizam do design thinking de forma adequada
buscam um balanceamento entre a confiabilidade e a validade, entre a arte e a ciéncia, entre
o intuitivo e o analitico. Isso ocorre por meio do raciocinio abdutivo, que € uma importante
ferramenta dos designers, mas que pode ser utilizada para resolver questdes relacionadas
aos negocios (MARTIN, 2010).

Martin (2010) destaca que a maioria das pessoas ndo sabe o0 que é raciocinio abdutivo,
embora ja tenham tido contato com a légica dedutiva. Segundo o autor, o pensamento
dedutivo, comumente utilizado pela ciéncia segue um fluxo geral par ao especifico enquanto

o indutivo caminha do especifico para o geram.

No século XIX o filosofo Charles Sanders Peirce defendeu a tese de que novas ideias
nao emergiam do pensamento convencional da logica declarativa (raciocinio dedutivo e
indutivo). Para Peirce as inferéncias deveriam ser realizadas por meio de explanagao, ao invés
de observagao, a légica abdutiva deve estar apoiada em questionamentos. O objetivo ndo é
declarar certo ou errada nas conclusdes, mas sim uma possibilidade de posicionamento
daquilo que poderia ser correto. Este € o tipo de pensamento que predomina entre os
designers (MARTIN, 2010).

Contudo, é importante destacar que segundo Martin (2010) a ideia ndo seria abrir mao
da logica dedutiva e indutiva, mas sim trabalhar de forma balanceada com o raciocinio

abdutivo.

O design tem contribuido para que produtos e servigos se tornem mais atraentes para
os clientes e por consequéncia, sejam capazes de aumentar o crescimento do mercado em
diversas areas. A metodologia também €& capaz de melhorar a percepgdo das marcas por

meio de estratégias inteligentes de publicidade e comunicagdo (BROWN, 2008).

Trata-se, portanto, de uma abordagem que contribui para que produtos e servigos se
tornem mais atraentes para os clientes e por consequéncia, sejam capazes de aumentar o
crescimento do mercado em diversas areas. Além disso, o design thinking melhora a
percepcao das marcas por meio de estratégias inteligentes de publicidade e comunicagao
(BROWN, 2008).

O design thinking pode ser visto como um continuo processo de redesenho de um
negocio, tendo como base uma visao que deriva de um contato profundo com o cliente. Trata-
se, portanto, de uma metodologia que possui foco nos produtos ou servigos, N0S Processos e

nos modelos de negdcios relacionados a inovagao (MARTIN, 2010).
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A natureza do design thinking caminha de forma muito diferente do pensamento
desenvolvido no comego do século XX pelos defensores da Administragao Cientifica. O DT
nao utiliza a visdo de que exista uma “melhor forma” para realizagao de processos. Isso
significa que o caminho para inovagcdo nao possui fazes bem definidas e ordenadas. A
inspiragao (motivacao para busca de solugdes) a idealizagdo (momento de desenvolvimento
e geracgao de ideias) e a implementacao (colocagao do produto no mercado) sdo espagos que

serdo seguidos pelos designers de forma interativa e ndo linear (BROWN, 2010).

A falta de linearidade nao impossibilita que o desing thinking possa ser utilizado no

desenvolvimento de projetos. De acordo com Brown (2010, p.21):

Nado obstante a abordagem tenha sido desenvolvida com base metodolégica no
trabalho realizado pelos designers, atualmente, as equipes de projeto em DT tendem a ser
compostas por diversos profissionais: psicologos, etnégrafos, engenheiros, administradores,
especialistas em marketing e gestdo, todos eles atuando como designers. Isso evidéncia a

natureza interdisciplinar da abordagem (BROWN,2010).

O Design Thinking € uma abordagem centrada no ser humano, tendo em vista que a
identificagdo da demanda das pessoas € elemento chave para o desenvolvimento de produtos
(MARTIN, 2010; BROWN, 2010; SATO, 2009). Contudo, Brown (2010) prop6e cautela na
utilizacéo ferramentas comumente utilizadas na area de marketing, como é o caso das
entrevistas. Segundo o autor, nem sempre €& possivel identificar de forma explicita as

necessidades de futuros clientes.

Ja no Design Thinking, dado o problema, o grupo procura estudar as possibilidades de
solucdo. Dependendo da situagcdo, ha o envolvimento do cliente ou usuario final, numa
aproximagao da empresa com seu publico. O fato € que ha um estudo sobre o problema e

seu contexto. Essa fase é denominada IMERSAO.

A Imersao esta dividida em duas etapas: Preliminar e em Profundidade. A primeira tem
como objetivo o reenquadramento e o entendimento inicial do problema, enquanto a segunda
destina-se a identificacao de necessidades e oportunidades que irdo nortear a geragao de

solugdes na fase seguinte do projeto, a de Ideacao.

A imersao preliminar tem o objetivo de definir as varias faces do projeto e seus limites
— 0 escopo do projeto — e identificar os “perfis dos usuarios e atores-chave que deverao ser
abordados”. (VIANNA etall, 2011). A etapa de Imersdao em Profundidade “inicia-se com a
elaboragado de um Plano de Pesquisa, incluindo protocolos de pesquisa primaria, listagem de
perfis de usuarios e atores-chave para recrutamento e mapeamento dos contextos que serao
estudados” (VIANNA etall, 2011).
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Ao final dessas duas fases pretende-se alcancar informagdes seguras sobre as
tendéncias de mercado onde a empresa atua ou atuara. Essas informagdes estarao contidas

em cartdes ou documentos que serao utilizados na fase seguinte.

Chamo a atengao que todo esse processo é realizado de forma coletiva e participativa.
O empreendedor que convidar pessoas de sua confianga para participar junto com ele desses

levantamentos a respeito do seu problema.

Depois de passar pelas fases anteriores de nosso curso, vocé descobre que tem
uma habilidade enorme para lidar com pessoas, para fazer negociagoes, para vender
produtos/servicos/ideias. Fica claro que vocé é muito bom nessas duas habilidades. Mas,
vocé ndo sabe exatamente qual o negdcio que melhor Ihe atenderia nessa sua habilidade.
Afinal, sdo tantas as possibilidades. Entao o seu “grupo de trabalho” ira ajuda-lo a pesquisar
sobre as possibilidades de aproveitamento dessas suas habilidades, conhecendo a fundo
como funcionam, as caracteristicas de negdcios e atividades, as varias formas de atuagao
possiveis e tudo o mais que utilize essa sua habilidade. Alguns irdo entrevistar comerciantes
(que naturalmente fazem isso no dia-a-dia), outros irdo buscar informagdes na internet, e

assim por diante.
A préxima etapa ¢ a ANALISE E SINTESE.

A fase de andlise e sintese € o momento em que o material pesquisado € organizado
para que ele possa ser utilizado por todos. Vocé podera organizar em fichas, por exemplo.
Aqui ja se analisa com mais profundidade os dados coletados, verificando se n&o falta
informacdes, se esta completa a pesquisa realizada pelo grupo.

Ao final, o grupo deve sentir que da para seguir com seguranga para a préxima etapa.
A proxima etapa é a IDEAGAO. Essa fase tem inicio com um Brainstorming — como

dissemos uma das técnicas mais utilizadas para a geragao de ideias. Refor¢ando:

Brainstorming é uma técnica para estimular a geragdo de muitas ideias em um
curto espacgo de tempo. Geralmente realizado em grupo, € um processo
conduzido por um moderador, responsavel por deixar os participantes a vontade
e estimular a criatividade sem deixar que o grupo perca o foco. (VIANNA et al,
2009)
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Essas ideais podem ser colocadas num quadro e vao sendo observadas e analisadas
por cada um dos participantes do grupo. As discussdes sao permitidas e o grupo ira,
naturalmente, filtrando as ideias, selecionando aqueles que tém mais possibilidade de

acontecer.

Chamo a atengao para um fato importante. Existem grupos que, para diferenciarem as
ideias, decidem que ao final, deverao existir um certo nimero de ideias possiveis. Essas ideias
deverao ter niveis diferentes de possibilidades de acontecerem. Isto €, por exemplo, havera
uma ou duas ideias bem possiveis de acontecer — chamadas de “essenciais”; uma ou duas
ideias mais improvaveis — chamadas de “desejaveis”; e uma ou duas ideias improvaveis de
acontecerem — chamadas de “fora da caixa”. Essas ideias devem ser solugbes para o
problema proposto. No nosso exemplo, devem aproveitar a sua habilidade de relacionamento

€ negociagao.
A seguir vemn a etapa final do Design Thinking, denominada PROTOTIPAGAO.

Na Prototipacdo, segundo Vianna (2009) é realizada a “tangibilizacéo de uma ideia, a
passagem do abstrato para o fisico de forma a representar a realidade — mesmo que
simplificada — e propiciar validagdes. E um instrumento de aprendizagem”. Essa etapa da

forma a ideia. E a hora de colocar a “mao na massa”, literalmente.

Vianna explica o motivo da prototipacao:

Protétipos reduzem as incertezas do projeto, pois sdo uma forma agil de
abandonar alternativas que ndo sdo bem recebidas e, portanto, auxiliam
na identificacdo de uma solugao final mais assertiva. O processo de
Prototipacgao inicia-se com a formulagao de questdes que precisam ser

respondidas a respeito das solugdes idealizadas. A partir disso, entao,
sao criados modelos que representem o aspecto em aberto e que
viabilizem o teste. (VIANNA et al, 2009)

Ha véarias maneiras de prototipar utilizando papel, isopor, jogos de Lego, encenagao, papelao.
O importante é que o grupo veja a ideia. No nosso exemplo, o seu grupo fara a prototipagem
da ideia que permitiria melhor a aplicagdo de suas habilidades (negociagdo e vendas de
produto/servigo/ideias); aquela que fez vocé se sentir bem. Agora € hora de ver essa ideia
funcionando e analisar se vocé estara feliz e satisfeito com o resultado. Se isso acontecer,
termina aqui a utilizagao do Design Thinking e vocé tera uma ideia para ser trabalhada pelos
nossos proximos instrumentos, o CANVAS e o PLANO DE NEGOCIO. Se isso ndo acontecer,

o] grupo continua trabalhando nas outras ideias, até encontrar
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aquela que mais chance tem de fazer  vocé se sentir  bem.

Modelos de negocios

Em um mundo com tantas mudancas, varias empresas que eram consideradas lideres
em seus seguimentos, simplesmente deixaram de existir. Elas falharam por nao fazer os
ajustes necessarios nos seus modelos de negdcios. Sendo assim, é possivel ressaltar que a
sobrevivéncia no logo prazo das empresas depende dos ajustes que elas serdo capazes de
fazer nos seus modelos de negdcios. A inovagdo nos modelos de negdécios € um tema que
tem suscitado interesse de gestores e pesquisadores (GASSMANN et al., 2014).

O modelo de negdcios é capaz de prover uma estrutura adequada para fazer com que
tecnologias e potenciais entradas sejam convertidas por meio de mercados e consumidores
e resultados econémicos. Sendo assim, o modelo de negdcio € um dispositivo que faz uma
conexao entre desenvolvimento de tecnologia e criagdo de valor econdmico (CHESBROUGH,;
ROSENBLOOM, 2002).

Chesbrough e Rosenbloom (2002) apresentam uma definicao operacional de modelo
de negdcios com base em seis fungdes consideradas essenciais: articular a proposta de valor,
identificar segmento de mercado, definir a estrutura da cadeia de valor, estimar estrutura de
custo e lucro potencial de producéo e oferta, descrever a posicdo da empresa dentro da rede
de valor conectando fornecedores e clientes e formular estratégia competitiva.

O modelo de negdécios também pode ser descrito como um sistema de atividades
interdependentes, que sado realizadas pela empresa e pelos seus parceiros de negécios, bem
como 0s mecanismos vinculam essas atividades entre si (ZOTT; AMITT, 2010; ZOTT,; AMITT,
2013).

Ja para Teece (2010, p.173), o modelo de negdécio “articula a logica e prove
informacdes e outras evidéncias que demonstram como criam e entregam valores para 0s
consumidores. Além disso, o modelo de negdcio também evidencia a forma como a empresa
gera receita, a estrutura de custos e os lucro das empresas que geram valor (TEECE, 2010).

De acordo com Zott et al. (2011) mesmo existindo diferente formas dos pesquisadores
analisarem o conceito de modelos negdcios, parece existir um consenso com relagéo a alguns
temas. O primeiro deles é o fato de existir um reconhecimento (explicito e implicito) de que o
modelo de negdcios, ndo pode ser analisado como empresa, produto ou rede, trata-se,
portanto, de uma nova unidade de analise. Embora o modelo de negdcios seja centrado na
firma, seus limites ultrapassam os limites da empresa em virtude da conexao com parceiros e

cliente.
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Outro ponto importante, € o fato de que o modelo de negdcio enfatizar o nivel
sistémico, sendo assim, observa-se uma abordagem holistica para entender como as
empresas fazem negdcios. Além disso, é importante destacar que as atividades das empresas
e de seus parceiros tém sido evidenciadas no conceito de modelo de negécios. Por fim, é
necessario destacar que os modelos de negdcios buscam explicar ndo s6 o processo de
criagcao de valor, mas também de captura de valor (ZOTT et al., 2011).

Um dos trabalhos mais recentes sobre o tema foi desenvolvido por Gassmann et al.
(2014) que sugerem uma estrutura de modelo de negécios baseado em quatro dimensbes:

cliente, proposicao de valor, cadeia de valor e modelo de receita.

Eles definem quatro pilares que ajudam a responder estas

questoes:

guem (who) é o consumidor que se deseja atender?
0 que (what) é oferecido para o consumidor?

O que é considerado valor para o cliente que se deseja atender?

+ + *+

O como (How) os valores serdo entregues? Quais 0s processos e atividades
deverao ser realizados,

# por que (why) o modelo de neg6cio é financeiramente viavel.

A parte principal da pesquisa de (Gassmann et al., 2014) consiste na identificagcao de
todos os modelos de negdcios bem sucedidos durante os ultimos cinquenta anos, além
daqueles considerados pioneiros. Os achados da pesquisa revelam que 90% de todos os
modelos de negdcios sao construidos com base em padroes repetitivos.

Ainovacado em modelos de negdcios pode ser resultante de um modelo de negdcio em
uma industria diferente da qual ele se originou, ou combinar mais de um modelo de negdcio,
buscando novo modelo. Vale destacar que a metodologia de identificagdo de modelo de
negocios é resultante da aplicagdo da teoria da solugao inventiva do problema, que teve
origem na engenharia mecanica (GASSMAN et al., 2014).
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Canvas

Um modelo e negdcio deve ser capaz de descrever a logica de criagdo, entrega e
captura de valor por parte de uma organizagao. O Modelo de Negdcios apresentado por
Alexander Osterwalder e Yves Pigner contém nove componentes basicos, que podem ser

divididos em quatro areas principais de um negécio: clientes, oferta, infraestrutura e

(...) precisamos de um conceito de Modelo de Negocios que todos
compreendam: de facil descrigdo, que facilite a discusséo.
Precisamos comegar todos do mesmo ponto e falar sobre a mesma
coisa. O desafio é que esse conceito deve ser simples, relevante e

intuitivamente compreensivel, ao mesmo tempo em que ndo
simplifique demais a complexidades do funcionamento de uma
empresa (OSTERWALDER, 2011, p.15).

viabilidade financeira.

Daqui para frente vamos chamar esse modelo somente de CANVAS para que vocé
possa guardar bem esse nome, se € que ja ndo o memorizou. O CANVAS foi criado por
Alexander Osterwalder em 2004, quando ele defendeu a sua tese de doutorado na
Universidade de Lousanne na Suiga. Em 2009, através de uma rede de 470 colaboradores e
junto com Yver Pgneur, Ostewalder publicou o livro Business Model Generation. O livro virou
um sucesso mundial e muito utilizado por empreendedores na

area da internet, ganhando espago cada vez maior entre os empreendedores. Dada a
sua simplicidade, o CANVAS ¢é acessivel a qualquer empreendedor e € uma ferramenta muito

uti na fase de elaboragdo da ideia de negoécios. Vamos conhecé-lo agora.

Objetivos do Canvas

Na introdugao de seu livro, Osterwalder diz que quando estamos falando de um novo

modelo de negdcio:

Portanto, o objetivo do modelo é facilitar a descricdo e a discussdo de um negécio. No
nosso caso, entendemos negdécio de forma ampla, substituindo o seu conceito por
empreendimento ou ideia a ser empreendida, em qualquer campo, ndo somente na
empresario (de empresa). Entao, utilizando o modelo, 0 empreendedor podera de modo facil
compreender 0 seu negocio, visualiza-lo. O CANVAS veio para facilitar a inovagcao nos

negocios uma vez que o modelo permite e desafia a inovagao. O modelo foi criado para gerar

ideias inovadoras, mas também propiciar o amadurecimento das ideias, através de uma acao
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coletiva. Essa é a grande atualizagao que tras o modelo em relagao a outros, inclusive o Plano

de Negécio (sobre o qual falaremos a frente): ele é trabalhado de forma coletiva.

Estrutura do Canvas

A rede CANVAS funciona da seguinte forma. Ela tem nove componentes, como se

fossem espacos que vocé deve preencher. Esses espacos estdo desenhados ou dispostos

no Quadro em Branco do Modelo de Negdcios.

Para cada um desses componentes existem perguntas basicas que vocé deve

procurar responder.

U=

Os nove componentes se as perguntas basicas estdo a seguir:

Segmentos de Clientes — um empreendimento nasce para atender a um ou a diversos
clientes. Que clientes sua empresa quer atingir? Eles sao diferentes ou tém a mesma
caracteristica (renda, grau de instrucéo, local onde moram, idade, género)? Quais séo as
necessidades deles? O que eles estdo procurando? Exemplo: a Fundagéo Sara
(www.fundacaosara.org.br) atende a familias carentes de recursos financeiros. Aquelas
pessoas que usam seus servicos formam um publico especifico. Assim como uma loja da
Ferrari (www.saopaolo.ferraridealers.com) atende a pessoas com alto poder aquisitivo.
Proposta de valor — as pessoas s6 dao valor aquilo que resolvem seus problemas e
satisfazem suas necessidades, essa € a proposta de valor, uma solu¢do. Quais beneficios
sua empresa oferecera aos clientes? Sera um servico ou um produto? Quais as
caracteristicas dessa solu¢cao? Exemplo: um seguro de automoéveis tem como principal
valor oferecer seguranca a quem o adquire. Mas ndo s seguranca, pode oferecer também
comodidade, como uma rede de assisténcia técnica para revisdes periédicas, a precos
mais econémicos.

Canais — vocé precisa levar a seus clientes 0 seu produto ou servi¢co. Eles precisam
acessa-lo, conhecé-lo. Como a sua empresa fara a comunicagdo com os clientes? Como
0 servico ou produto sera entregue ao cliente? Como o cliente saberé da sua proposta de
valor? Exemplo: seu servigco ou produto podera ser acessado pela internet mas também
podera ser encontrado em uma loja fisica, situada num bairro ou dentro de um centro
comercial.

Relacionamento com o cliente — Seréd necessério estabelecer relacionamentos com os
clientes e também manté-los ao longo do tempo. Que tipo de relacionamentos sua empresa
estabelecera? Quais meios utilizar4 para manter esse relacionamento? Exemplo: para

construir um relacionamento, sempre a longo prazo, vocé precisara de um programa de
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fidelizacao, incentivando o cliente a fazer mais compras ou utilizar seus servigos. “Se o
cliente almocar dez vezes em seu restaurante, ganhara uma refeigcao gratis”, € uma pratica
comum.

Fonte de receitas — se vocé oferece uma proposta de valor (veja a definicdo) os clientes
estardo dispostos a remunerar por ela. Quais sdo as fontes de receitas? Como o cliente
remunerard o servico ou produto? Quais serdo as condi¢cdes de pagamento? Exemplo:
seus clientes podem necessitar pagar a prazo, dividir em parcelas, dependendo do valor
do seu servico ou produto. Entdo suas receitas virdo ao longo do tempo e ndo toda de uma
vez, 0 que acontece quando o pagamento é feito a vista.

Recursos-chave — Existe sempre um recurso que ndo pode faltar para que o seu
empreendimento alcance o sucesso. Quais sao 0s recursos-chave de seu nego6cio? Quais
sdo os mais relevantes para que o negocio funcione bem? Exemplo: 0s recursos
financeiros sdo sempre chave para a maioria da organizacdo, mas para outras pode ser a
tecnologia, para outras a estrutura de transporte. Mas lembre-se estamos falando no plural,
“recursos”.
Atividades-chave — sao aquelas atividades que se ndo sao realizadas trardo prejuizos a
operacao ou imagem da empresa na “producdo” ou entrega do valor. Quais as atividades
mais importantes da empresa? Quais devem ser feitas para que o modelo de negécio dé
certo? Um exemplo: se vocé desejar criar uma atividade de ajuda humanitaria, a atividade
de captagéo de recursos é uma das atividades-chave. Assim como tecnologia de vendas
online nao pode faltar agueles que atuam no comércio eletrénico.

Parcerias-chave — uma empresa ndo vive sozinha, precisa de fornecedores, aliados,
parceiros na realizacdo de seus objetivos e na entrega de valor. Quais sdo 0s
fornecedores e parceiros necessarios a entrega de valor pela empresa? Em que atividade
da empresa eles estaréo presentes? O que fornecerdo? Exemplos: voltando ao exemplo
da Fundacéo Sara, anteriormente citada. Ela precisa desenvolver parcerias com hospitais,
clinicas especializadas, governos municipal, estadual e federal. Se assim néo ocorrer ela
nao conseguira realizar o atendimento a que se propde.

Estrutura de custos — As empresas tém um custo financeiro para sua manutencéo: a sua
estrutura de custos. Quais séo os custos (despesas, investimentos, gastos) que a empresa
necessitara para entregar a proposta de valor ao cliente/mercado? Como se
divide/classifica essa estrutura? Exemplo: ha empreendimentos que trabalham com
matéria primas ou recursos que sao de custo mais elevado, por seu carater tecnol6gico
ou por sua pouca disponibilidade no mercado. E o caso da divisdo de produtos para a
saude da Philips (http://www.philips.com.br/healthcare). Isso eleva a sua estrutura de
custos em funcéo os investimentos que deve fazer em pesquisa cientifica e também por

atuar em um mercado especializado.
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Figura 1 — Modelo CANVAS
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Fonte: Modelo Canvas — Agencia criativa - http://www.agenciadecocriacao.com.br/modelos-
de-negocios/

Como aplicar o Canvas?

A grande “magica” ou diferenga do modelo CANVAS é que vocé vai dando forma,
desenhando o seu negdcio a medida que o quadro vai sendo preenchido e, assim, vocé

visualiza o seu negdcio. Isso pode ser feito sozinho ou em grupo.

Sozinho: vocé imprime o quadro e comega a responder as perguntas de cada uma das

partes. Quanto mais perguntas vocé incluir e responder, mais claro o negdcio vai ficando.

Em grupo: vocé convida outras pessoas para participarem da montagem do quadro. Nesse
caso o quadro pode ser desenhado em folhas grandes e cada pessoa quando tiver uma
resposta, cola essa resposta no quadro (via post-it) ou escreve a resposta no quadro. Dessa

segunda forma vocé consegue abordagens diferentes para o negécio.
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Se decidir fazer em grupo, € necessario entao que vocé identifique pessoas que aceitem
seu convite para participar de uma sessao CANVAS para discutir com vocé a sua ideia,
trazendo contribuicdes no desenvolvimento de seu negécio. Procure encontrar pessoas que
compreendam seu objetivo e tenha a real intencao de ajuda-lo. Nao ha um nimero minimo
de pessoas, mas seria bom limitar o nUmero maximo de pessoas a participarem dessa

atividade. E recomendavel que n&o seja superior a sete pessoas.

Antes de iniciar a atividade do CANVAS, contudo, explique bem para as pessoas o objetivo
e 0 modo como sera realizado o encontro. Deixe as pessoas a vontade, faga em um

ambiente agradavel e confortavel.

Se vocé tiver recursos financeiros disponiveis, pode ser que valha a pena convidar alguém
com experiéncia no método — outro empresario que ja executou a atividade, um consultor de

empresas especializado no design de negdcios.
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Antes de irmos para a outra metodologia empreendedora, fica o desafio de aplicagcao
dessa metodologia. E muito importante pratica-la. Para isso, estude a fundo o método
CANVAS, pois ele sera muito util, tanto para vocé que esta empreendendo seu proprio negocio
quanto para vocé que esta trabalhando em outro empreendimento, como funcionario ou
lideranca. Isso porque a metodologia CANVAS pode ser utilizada a qualquer momento da vida
da empresa como método de revisdo do negdcio. E importante que vocé observe que o
aprendizado do CANVAS e sua forma de ser executado sao uteis em muitas circunstancias
na vida do Gestor. E ndo se esqueca, sempre que precisar, utilize nosso material de estudo e

conte com a ajuda do seu tutor.

Para que vocé possa ver como fica o quadro CANVAS apéds vocé realizar a atividade

com o método, segue um exemplo. Nesse caso, a empresa € produtora de camisas. Veja:

Figura 3
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Fonte: http://modelosdenegocios.wordpress.com/author/modelosdenegocios/

Bem, depois de desenhar o seu negécio no CANVAS, € hora de construir o Plano de Negdcio.

Vamos a ele.

Plano de negécio

Agora iremos falar sobre a outra tecnologia utilizada por empreendedores para pensar

e colocar “no papel” suas ideias, seus sonhos, seus planos para o futuro.




Como comegamos a explicar na introdu¢ao dessa Unidade que trata das metodologias
empreendedoras, o Plano de Negdcio € mais conhecido como um conjunto de informagdes
que auxilia aquele que precisa de recursos financeiros a busca-los entre investidores (aqueles
que financiam os negdcios).

Foi assim que teve inicio a construgdo dos Plano de Negdcio nos Estados Unidos,
possivelmente apds a Segunda Grande Guerra, quando de fato a economia tomou a forma
como conhecemos hoje — de um lado aqueles que tém recursos financeiros — bancos,
governos, investidores — e de outro, aqueles que deles precisam — empreendedores,
empresarios, pessoas fisicas e organizagées em geral.

Nos nossos estudos vamos trabalhar com a defini¢ao utilizada pelo Servigo Brasileiro de Apoio

as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE:

“Um plano de negdécio € um documento que descreve por escrito 0s objetivos de um
negocio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus

erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado”. (SEBRAE, 2009, p.8)

Dessa forma fica claro para nés que ha um negécio, seus objetivos e a forma como
esses objetivos serdo alcangados. Entdo, um Plano de Negocio contém basicamente as
respostas as perguntas: O QUE, PARA QUE e COMO?

Antes de continuarmos na compreensao de como construir um Plano de Negécio é
bom ficar sabendo que ele nao é aplicavel ou utilizavel apenas por aqueles que irao implantar
um negocio. Ele pode ser utilizado por quem deseja ampliar um negécio, por quem deseja
recuperar um negoécio, por quem ira comprar ou financiar um negaocio. Isto €, tem inumeras
utilizagbes dentro da definicdo que vimos. Em qualquer dessas situagdes, no entanto, ha a

necessidade de recursos e um objetivo definido para esses recursos.

O Plano de Negécio tem entdo inumeras aplicagbes e um exemplo disso sdo as
organizagdes sem fins lucrativos que também utilizam do Plano de Negdcio para viabilizarem
0s seus objetivos. Elas tém objetivos (proteger a floresta amazénica, por exemplo) e para isso

precisam de recursos (financeiros, materiais, humanos).

Entéo, os tipos de planos variam de acordo com seus objetivos e podem ter variacdes
em seus conteudos e formas. No nosso caso, vamos trabalhar com o modelo de plano que
tem como objetivo estruturar um negécio, servindo como guia para seus criadores, 0s

empreendedores. Faremos assim porque € desse plano que origina os demais.

Outro aspecto importante € que na pratica, vocé como empreendedor deve pesquisar

com antecedéncia aqueles a quem apresentara seu Plano de Negdcio para compreender o
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que ele deve conter com mais énfase. Vocé compreendera essa pratica melhor ao final de

nossa explicagdo sobre o Plano de Negdcio.

O Plano de Negécio tem uma estrutura légica, como sdo todos os instrumentos
utilizados na area de negécios. E importante nao sé conhecer essa estrutura, guardando-a na
memoaria, mas, sobretudo é importante entendé-la para facilitar a elaboragéo do plano. Assim
vamos descrever as partes que compdem o plano e ao mesmo tempo justifica-la, destacando

a relevancia no alcance dos objetivos do plano.

Sumario executivo

Como o nome sugere, o Sumario € um resumo do que contém o plano. Seu conteudo

€ assim formado:

# Resumo dos principais pontos do plano de Negdcio - o que é o negdcio; quais o0s
principais produtos e/ou servigos; quem serdo seus principais clientes; onde sera
localizada a empresa; o0 montante de capital a ser investido; qual sera o faturamento
mensal; que lucro espera obter do negdcio; em quanto tempo espera que o capital
investido retorne.

# Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicbes— uma breve
descrigdo (curriculum) sua e de seus socios, caso existam (nome, endereco, dados
pessoais, experiéncias profissionais ou outras que sejam relevantes para o negocio).

# Dados do empreendimento — Nome que a empresa tera e se ja for registrada, o CNPJ
e endereco.

# Missdo da empresa — A missdo de uma empresa deve traduzir a razdo de sua
existéncia, o “norte” ou direcao que ela seguira. Filosoficamente seria responder a
pergunta: porque essa empresa esta/estara no mundo?

# Setores de atividades — como se classifica a empresa? E indlstria, comércio,
prestadora de servigo?

¥ Forma juridica — a que legislac&o ela pertence? E uma Sociedade Limitada? Ou é uma
MEI — Micro Empresa Individual?

¥ Enquadramento tributario — serd uma Micro Empresa ou uma Empresa de Pequeno
Porte? Essa definigdo resulta na forma como a empresa é tratada tributariamente, ou
seja, como sera a carga de impostos a qual ela sera submetida.

¥ Capital social — apresenta o capital que os sécios ou vocé colocara na empresa ou que
formard a empresa; todos 0S recursos necessarios que a empresa necessitara na sua

montagem.
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# Fonte de recursos — qual sera a origem dos valores necessarios a implantagéo da

empresa? Serdo recursos proprios ou utilizara recursos de outros (investidores)?

Qual a relevancia do Sumario? E ele que da ao investidor a viséo geral do negdcio,
gue causa a primeira impressao. Se o sumario for bem escrito, ele garantira que o investidor
se interesse em prosseguir na leitura. O contrario pode fazer com que o investidor se
desinteresse do negdécio antes mesmo de uma leitura mais aprofundada. Seja atrativo na hora
de fazer o sumario. Leia o sumario e responda: vocé investiria na empresa que esta descrita
ali? Se a resposta for nao, refaga até que ela seja afirmativa. Vocé deve ser o primeiro a

acreditar no seu negocio.

Exemplo de um Sumario Executivo da empresa FaroFino (ficticia) (DORNELAS, 2008).

O conceito do negocio

O site www.FaroFino.com.br surgiu da oportunidade identificada em se atuar como
intermediario no processo de comercializagao de produtos e/ou servicos de pequenas e
médias empresas por meio da Internet. O site visa a facilitar a aproximacéao entre fornecedores
e compradores por meio da forma mais simples possivel, via e-mail, proporcionando a
qualquer empresa que tenha este recurso efetuar o comércio eletronico. O modelo de
negaocios € dirigido pela demanda e nao pela oferta, diferentemente dos sites convencionais
de comércio eletrénico. Os clientes do FaroFino sao classificados em: fornecedores — que se
cadastram no site, mediante o pagamento de uma taxa mensal — e consumidores — usuarios
que utilizardo o site a procura de produtos e/ou servigos oferecidos pelos fornecedores das

varias categorias do site.

Equipe de gestao

A equipe de gestao do FaroFino € um dos pontos fortes do negdcio, sendo composta
por quatro profissionais que possuem sélida experiéncia em negodcios e tecnologia, atuando
ha mais de trés anos em vendas de produtos via Internet para pequenas e médias empresas
brasileiras, possuindo étima formagao e, sobretudo, motivagao para enfrentar e superar os
desafios de administrar, gerar resultados positivos e conquistar uma participacao de mercado

expressiva para o] empreendimento.

A FAMINAS




Mercado e competidores

O segmento de B2C (sera que os alunos sabem o que é B2C??) da América Latina é
altamente promissor e apresenta intenso crescimento, com potencial para alcangar US$2
bilhdes em 2005, estando aberto a negocios inovadores que promovam o encontro entre
consumidores e fornecedores de produtos e/ou servigcos, experimentando um crescimento
anual médio de 95%. O mercado brasileiro corresponde a aproximadamente 50% do
mercado da América Latina. Cerca de 20% da populacgao brasileira sdo responsaveis por
65% dos gastos totais, significando que mesmo com uma penetragao proxima dos 4%, o
pais ja atingiu um patamar de consumo consideravel na Internet. As pequenas e médias
empresas no Brasil ainda estdo em fase de absorc¢ao da cultura da Internet e ndo estéao
prontas para dar grandes saltos na rede. A caréncia de produtos simples e eficazes inibe a
participacédo destas empresas no comeércio eletrénico. A proposta do FaroFino procura
justamente ocupar esse espaco e oferecer uma alternativa para a insergéo desse publico-

alvo no comércio eletronico.

Marketing e venda

A estratégia de marketing do FaroFino visa a ganhar mercado de forma rapida, focando
primeiramente o estado de Sdo Paulo e de maneira gradual os demais estados brasileiros,
com ingresso também, a partir do segundo ano, em trés paises latino-americanos. Os
principais fundamentos de marketing foram considerados em um plano que tem a intengao de
atingir tanto consumidores quanto fornecedores que se associarao ao site. As estimativas da
carteira de fornecedores indicam um crescimento médio de 36% ao ano, passando dos

18.000, no primeiro ano, para mais de 60.000 no quinto ano de operagao.

Estrutura e operacao

A empresa possui uma estrutura funcional enxuta, com estilo de gestdo moderno e
agil, previsao de participagao de funcionarios nos resultados, stock option e outros incentivos

que atraem os melhores profissionais do mercado. A empresa encontra-se atualmente
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instalada na Incubadora de Empresas de Sao Carlos — SP, recebendo todo suporte

tecnoldgico de hardware e software para o funcionamento do site.

Estratégia de crescimento

O langamento do site sera feito na Regidao Metropolitana de Sao Paulo e se expandira
para as demais localidades do pais. A partir do segundo ano, prevé se o ingresso no México,
Argentina e Chile. Parcerias com portais, sites de leilao e empresas de telecomunicagdes
serao priorizadas. Novas funcionalidades do site também estdo previstas para os proximos
meses, inclusive a adequagao a tecnologia WAP, permitindo o acesso do site por meio de

aparelhos celulares.

Previsoes dos resultados financeiros e investimentos

A implantagéo do site, dentro dos planos e condi¢des preestabelecidos, resultara num
empreendimento de alta rentabilidade e em retorno aos acionistas, quando se comparam as
diversas oportunidades financeiras existentes no mercado. A operagao, quando adotada
apenas no Brasil, resultara num valor atual do Lucro Liquido, descontada a taxa de IGPM +
13% ao ano, equivalente a R$6,6 milhdes e uma taxa interna de retorno de 86% ao ano. A
ampliagdo para os trés paises latino-americanos fara o valor atual do empreendimento
alcangar a cifra dos R$17,6 milhdes e a taxa interna de retorno ser superior a 100% ao ano.
O investimento previsto para implantagdo desse plano de negdécios, considerando-se apenas
o mercado brasileiro, € de R$1 milhdo. Para tal investimento a empresa disponibiliza 15% de

suas acoes.

Analise de mercado

O estudo de mercado de uma empresa no Plano de Negdcio é formado por seus

futuros clientes, concorrentes e fornecedores.
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Sobre os clientes é necessario saber suas caracteristicas gerais e ir aprofundando —
quanto mais informagbes vocé tiver melhor.Seus clientes sdo pessoa juridica (outras

empresas) ou pessoa fisica?
Se for pessoa juridica escreva no plano:

# ramo de atuacéo,

# servigos/produtos oferecidos;

# tempo de mercado;

# outras informagdes que formem suas caracteristicas.
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Se for pessoa fisica vocé deve procurar retrata-las nos seguintes aspectos:

# faixa etéria;

grau de escolaridade;

estado civil;

regido em que residem;

0 quanto estéo dispostas a pagar pelo seu produto;

guando costumam comprar;

+ + + + + +

outras informacdes que sejam relevantes para caracteriza-las como consumidoras da

Sua empresa.

E os concorrentes? Aqui toda atencdo € pouca. Procure levantar informagdes sempre

comparando com o que vocé oferecera/oferece ao mercado sobre:

#  preco;

qualidade de produto;

motivos de insatisfacao/satisfacdo dos clientes;
capacidade financeira,

localizacéo;

+ + + + %

estrutura;

#  servigos/produtos que oferecem.
Dos fornecedores vocé deve conhecer:

# qualidade dos produtos/servigcos que oferecem;
# precos que praticam e condicdes de pagamento;

# conceito no mercado.

Essas descricbes integram o Plano para que vocé (e o investidor) saiba as
dificuldades/facilidades que o negdcio tera pela frente. Clientes, concorrentes e fornecedores
fazem e fardo o cotidiano de uma empresa. Imagine uma empresa sem clientes ou sem
fornecedores opcionais em caso de falta de produto? Imagine vocé conversando com um
investidor e ele perguntando: Quais serdo seus concorrentes e vocé respondendo que nao

sabe?
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Plano de marketing

Toda empresa tem um produto ou servico a oferecer para o mercado, e espera ser
remunerada por eles, assim como deve estabelecer relacionamento com seus diversos
publicos e ter canais ou lugares em que eles poderdo acessar esses mesmos produtos ou
servigos. Estes sdo os principais aspectos do Marketing: Produto, Prego, Promogéo e Praga,

conhecido como 0s quatro P’s.

No Plano de Marketing vocé deve apresentar uma descrigao desses itens.

# Produto — descreva as caracteristicas de seus produtos e servicos; que necessidades
atendem ou problema solucionem; quais as principais vantagens/qualidades que eles
possuem. Utilize fotos, se for possivel e adequado.

# Preco — descreva o valor que o cliente esta disposto a pagar pelo seu produto; qual o preco
praticado pela concorréncia. Responda qual a relagédo existente entre o seu preco e o que
0 mercado pratica - se 0 pre¢o estara— acima, abaixo ou igual. Considere nessa definicao
gue uma posicao de preco no mercado € algo estratégico, isto €, relevante para o conceito
que os clientes formardo sobre o negécio/empresa.

# Praca — essa expressdo tem o sentido de lugar e estrutura de comercializacéo, ou seja,
onde o cliente encontrara o seu produto — localizag&o, pontos de venda fisicos ou virtuais
- e a forma desses lugares — nas lojas fisicas considera-se a decoragéo, a vitrine, 0s
moveis, o conforto do ambiente e nas virtuais, o site e a capacidade que ele tem de “prender
a atencao do cliente”. Tem relagdo também com a logistica — como o produto chegara ao
seu cliente.

# Promoc¢do—néo ha como ter sucesso em um negoécio se 0s seus clientes ndo souberem
que o negdcio existe. E para isso que existe a Promog&o. Promover, tornar conhecido,

informar, convencer o cliente séo as principais funcdes do 4° P.

Observe que os quatro P’s ou mix de marketing como é chamado, deve ser equilibrado. Isso
significa que o empreendedor deve procurar uma adequacgao entre eles. Se vocé trabalha
com um produto de luxo, o publico deve ter recursos para compra-lo, a divulgagéo ou a
promogao deve ser em lugares que esse publico frequenta, assim como o ponto de venda.
O preco sera diferente, mais caro que outros produtos. Por isso € que as grandes empresas,
de produtos de alto consumo, tém marcas e produtos diferentes para publicos diferentes.

Isso é chamado de segmentacédo de mercado. Uma boa segmentagao de mercado ajuda
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muito no direcionamento e posicionamento da empresa no mercado.

Plano operacional

Na quarta parte do Plano de Negdcio entramos na operacao da empresa. O que é
necessario para a empresa operar (funcionar?). Como sera o aspecto fisico? Qual a
capacidade de producao/vendas/prestacao de servicos? Quantos clientes atendera? Como
Serao 0s processos operacionais, os fluxos operacionais? Quantas pessoas serao
necessarias para fazé-la funcionar?

Quando é um Plano de Negécio para captar investimentos iniciais, quando a
empresa nao existe ainda, é aqui que vamos ter a visdo de como a empresa funcionara.

Se for uma loja, devemos ter uma ideia da area que ocupara, quantos funcionarios
nos diversos cargos da empresa (gerente, vendedor, pessoal da limpeza, do estoque). Se
for uma industria, deverao ficar definidos o processo produtivo desde a chegada da matéria
prima, a transformagao, a comercializagao e a entrega. O investidor deve compreender

exatamente como sera a futura empresa.

Plano financeiro

Até agora tivemos a concepgao do negécio. Falamos do motivo de sua existéncia, de sua
adaptagao ao mercado, de seus clientes, de sua operagao e de sua estrutura. Agora chegou
a hora de responder a uma pergunta chave para o investidor: quando vai custar esse

empreendimento (essa empresa)?

Sem entrar na diferenga que existe entre investimento e custos — vocé vera isso no glossario
e no decorrer de seu curso, em maiores detalhes -, primeiro vem os investimentos que séo

divididos em investimentos fixos, operacionais e capital de giro.

Investimento Fixo significa todos os bens que serao adquiridos para que o negdécio possa
funcionar (maquinas, maéveis, ferramentas, equipamentos, veiculos) e estao relacionados

diretamente a operacéo da empresa.

Os investimentos operacionais sdo aqueles realizados antes da empresa funcionar, como
por exemplo, uma reforma de imével ou o proprio processo de registro da empresa nos

orgaos competentes.
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O Capital de Giro é a totalizacao dos recursos necessarios para o funcionamento da
empresa (compra de matéria-prima e mercadorias, pagamento das despesas e
financiamento da comercializagao). O calculo do Capital de Giro deve ser feito com extremo
cuidado, considerando todo o fluxo financeiro da empresa (entradas e saidas de recursos),
lembrando que esses fluxos sao realizados em tempos diferentes. O ideal é que o tempo
necessario para efetuar o pagamento a fornecedores seja mais longo que o tempo de
recebimento do pagamento de seus clientes, pois isso fara com que vocé tenha recursos

financeiros, fruto das vendas, antes de ter de repassa-los a seus fornecedores.

Ainda no Plano Financeiro vocé devera estimar o faturamento mensal da empresa, o custo
de matéria prima ou insumos, o custo de comercializagcado (impostos sobre vendas e
comissoes de vendedores), o custo de mercadoria vendida (comércio) ou custo com

materiais diretos, custos de depreciagao e os custos fixos operacionais mensais.

Apos esses calculos vocé fara o Demonstrativo de Resultados, quando serao visualizados
os resultados da empresa, em forma de previsdo. No entanto, o seu Plano Financeiro nao
estara terminado ainda. Agora é hora de incluir os indicadores de viabilidade: Ponto de
Equilibrio, Lucratividade, Rentabilidade e o Prazo de Retorno do Investimento. O ponto de
equilibrio mostra a quantidade de receita que devera ser gerada para que a empresa nao
tenha nem prejuizo nem lucro. Caso a quantidade de receitas geradas seja superior aos
gastos realizados a empresa tera lucro. A rentabilidade, diz respeito € o percentual de
retorno que que a empresa tem apos realizar um determinado investimento. Por fim, o
retorno sobre investimento indica a margem d quanto a empresa teve de retorno para cada

real investido.

Como ja dissemos, no nosso glossario vocé encontrara a definicdo desses termos e sua
férmula de calculo. Mas o estudo detalhado e sua aplicagao na vida da empresa sera objeto
de estudo nas disciplinas que tratam das questdes Contabeis e Financeiras da empresa. No
entanto, nada impede que vocé ja comece estudando desde ja sobre esses assuntos.

Aproveite a sua curiosidade!

Ainda existem duas etapas importantissimas antes do fechamento do Plano de Negdcio:
Cenarios e Avaliagao Estratégica.
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Cenarios

A intencdo dessa fase do Plano de Negécio é mostrar que vocé se preocupa e
compreende o futuro do mercado, que afeta diretamente o futuro da empresa. E comum que
se pense em trés cenarios: um provavel, um pessimista e um otimista. Normalmente a

diferenga desses cenarios é fundamentada nas expectativas do volume de vendas. Exemplo:

Seguindo o exemplo de Plano de Negdcio fornecido por Dornelas (2008), mostrado no
Cenario Executivo, poderiamos ter um cenario positivo caracterizado pela expansao da oferta
de acesso a internet maior do que a esperada ou, um cenario negativo com a manutencgao ou

reducao dos indices de crescimento do acesso.

Quando olhamos ao longo do tempo, (o plano foi imaginado em 2005), teriamos a
concretizacao de um cenario positivo, o que teria levado a empresa ficticia, a obter resultados

melhores do que aqueles previstos na época.
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A grande maioria das empresas inicia o processo de avaliagao estratégica utilizando a

ferramenta Andlise SWOT que significa:
S — Strengths — For¢as

W — Weaknesses — Fraquezas

O — Opportunities — Oportunidades

T — Threats — Ameacas.

Figura 4
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Fonte: http://www.tecsoftware.com.br/index.php/blog/115-analise-swot-uma-importante-ferramenta-de-
gestao-para-a-sua-empresa

As Forgas e Fraquezas dizem respeito as caracteristicas internas a empresa (capacitagéao
da equipe ou equipe sem capacitagao, por exemplo). Oportunidades e Ameacgas dizem
respeito ao ambiente externo a empresa (demanda de produto em alta ou demanda de
produto em baixa, por exemplo). E uma ferramenta muito Gtil que deve ser feita com cuidado

para nao apresentar desvios na analise.

Lembre-se, para compreender o Plano de Negécio em todas as suas dimensdes, vocé
devera aprofundar os seus estudos, praticando e refletindo sobre a melhor forma de utiliza-
lo no desenvolvimento de um negécio. Para esses estudos utilize todo o material que
disponibilizamos e conte com o apoio de seu Tutor. Sera muito importante que vocé

pratique.
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RESUMO DA UNIDADE

Na 42 Unidade de nosso curso vocé teve contato com metodologias empreendedoras.
Empreender, como vocé viu nas unidades anteriores, é realizar algo; n&o basta ter uma
ideia, pois é preciso torna-la realizada. Se vocé empreender um negécio existem métodos
que o ajudarao a pensar o negocio de forma pratica e aplicada. Esse o sentido da
metodologia CANVAS e do Plano de Negocio. Na metodologia CANVAS vocé desenvolve a
ideia do negdcio, de forma individual ou coletiva, utilizando o Quadro do Modelo de
Negécios. Quadro que esta dividido em nove partes: segmento de clientes, proposta de
valor, canais, relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos principais, atividades-

chave, parcerias principais e estrutura de custos.

Na metodologia do Plano de Negdcio vocé aprendeu que os investidores necessitam de um
minimo de seguranca antes de decidirem aplicar recursos na sua futura empresa. O Plano de
Negécio é o instrumento que apresenta a empresa para esses investidores. Assim como o
CANVAS ele é dividido em partes: Sumario Executivo, Analise de Mercado, Plano de

Marketing, Plano Operacional, Plano Financeiro, Cenarios e Avaliagao Estratégica.

Antes de encerrarmos essa unidade é importante que vocé compreenda que essas duas
metodologias ndo séo excludentes, isto €, uma nao elimina a outra. O ideal é que vocé utilize
o CANVAS para construir o seu Plano de Negdcio. A impressao € que eles “foram feitos um
para o outro”, como popularmente se diz quando ha um encaixe perfeito entre duas partes de

um mesmo objeto.

INDICACAO DE LEITURA

LIVRO: OSTERWALDER, Alexander. Business Model Generation — Inovagao em Modelos
de Negdcios: um manual para visionarios, inovadores e revolucionarios. Rio de Janeiro, RH:
Alta Books, 2011.

SITE: http://www.projectmodelcanvas.com/

VIDEO: https://www.youtube.com/watch?v=WUAQBV52bNU
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@ Objetivos

# Apresentar conceitos de Startups

# Mostrar a diferenca entre empresas de Base Tecnoldgica de Empreendimentos
Tradicionais

# Apresentar os métodos Startup Enxuta e de Desenvolvimento de cliente.

Introducao

Ola, caros alunos! No decorrer do nosso curso tivemos a oportunidade de estudar
diversos temas relevantes dentro do empreendedorismo. Agora € hora de dar mais um novo
passo. Iremos apresentar um tema de grande relevancia: empresas de bases tecnolégicas e

startups.

Vocé tera a oportunidade de aprender o conceito de empresa de base tecnolégica
(EBT) e porque os empreendedores devem ter atencao para este tipo de negocio. Existem
algumas pesquisas evidenciam que empresas que utilizam alta tecnologia tém mais chances

de sucesso que as demais.

Por fim, falaremos sobre Startups, apresentaremos os principais conceitos e o

caminho que vocé deve trilhar para desenvolver a sua. Espero que vocé goste!
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Empresas de Base Tecnologica

Apos ter aprendido tanto sobre empreendedorismo no decorrer deste livro,

gostariamos de fazer uma breve reflexao.

Seria interessante que vocé parasse a leitura e tentasse responder a essas questoes:

Caso vocé fosse montar o seu empreendimento hoje, como ele seria?

Qual seria a sua area de atuacao? Que tipo de tecnologia vocé utilizaria?

Qual modelo de negécio vocé utilizaria?

Caso queira que leia o que vocé escreveu, poste em nosso Férum, ok! Mas o que
iremos apresentar a seguir pode ajudar a vocé a repensar suas repostas.

Vamos prosseguir.

As empresas de base tecnoldgica (EBT) tém como principal caracteristica sua
capacidade de utilizar tecnologias inovadoras. Normalmente, tais empresas gastam boa
parte do seu orgamento com Pesquisa e Desenvolvimento de novos produtos e as pessoas
que nela trabalham possuem formacgao técnico-cientifica, em muitos casos na area de
Engenharia e Tecnologia (MACHADO et al., 2001).

Isso significa que uma empresa que desenvolva um aplicativo que ajude seus
usuarios a manterem a boa forma por meio de dicas nutricionais, ou uma empresa que
desenvolva cosméticos pode ser considerada uma EBT. Contanto que elas sejam capazes

de inovar em seus produtos e utilizem conhecimentos técnico-cientificos.

Caso vocé tenha a impressao de que este tipo de empresa ¢é algo que esta distante
da sua realidade, saiba que vocé esta equivocado. O conhecimento técnico advém de
diversas areas de conhecimento, o papel do empreendedor consiste em estrutura-lo por

meio de um modelo de negdcios que seja viavel.

Em um livro chamado “Solo Fértil: Como Identificar Grandes Oportunidades para
Empreendimento de Alta Tecnologia”, Scott Shane (2004) afirma que os
empreendedores que criam empresas de alta tecnologia tém mais chances de sucessos do
que aqueles que empreendem em negdécios com baixa tecnologia. De acordo com Shane,
nao resta duvida que existem diversos empreendimentos que possuem baixa tecnologia e

sdo muito lucrativos. Veja por exemplo, o caso do Mc Donalds e do Walmart. Eles deixam
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claro da possibilidade de sermos bem-sucedidos, mesmo quando nao atuamos no setor de

tecnologia.

De toda forma, é importante que vocé preste atengcao em detalhe: “ser um
empreendedor de sucesso envolve apostar no mais provavel, nao olhar para
extremos” (SHANE, 2004). Nao estamos querendo desestimular que vocé monte
empreendimentos em setores tradicionais, contudo é importante que vocé saiba que na
industria de baixa tecnologia (varejo e restaurantes) as chances de fracasso sdo maiores e

retornos financeiros sdo mais baixos.

O nosso convite aqui é para que vocé analise com cautela o setor que tem interesse
em empreender. Diversas pesquisas tém mostrado que o empreendedor tem mais chances

de criar empresas com alto crescimento em setores especificos.

Startup: desenvolvimento e caracteristicas

Ao pensarmos sobre a evolugédo dos empreendimentos no ultimo século iremos
encontrar grandes mudancgas na forma como produtos e servigos sdo comercializados. Até a
década de 1970 o que existia era a comercializagéo de produtos fisicos (roupas,
eletrodomeésticos, carros) em lojas fisicas. A partir da década de 1980 passa a ser possivel

comprarmos produtos digitais (ex. softwares) em lojas digitais.

Contudo, é a partir da década de 1990 que observamos o fendmeno das empresas
ponto.com. Isso significa que diversos produtos fisicos passaram a ser comercializados por
meio de canais digitais. Mais recentemente nos deparamos com um novo contexto, no qual

produtos digitais sdo comercializados por meio de canais digitais.

Pense no seu dia a dia, vocé certamente faz uso de diversos aplicativos tanto em
seu celular, quanto no seu computador, todos eles sdo fruto dessa revolugao digital. E

dentro deste contexto que o termo startups vem se popularizando por todo o mundo.
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Mas afinal de contas, o que é uma Startup?

Oo

Dorf (2014) definiram uma startup como uma empresa de carater temporario que surge

Em seu livro Startup: Manual do Empreendedor, Steve Blank e Bob

com o objetivo de buscar um modelo de negoécios que seja recorrente, escalavel e

lucrativo.

Uma startup € uma empresa pequena, ainda em um estagio inicial de
desenvolvimento. A grande maioria delas atua em negdcios com base tecnolégica que
utilizam canais digitais para distribuicdo de seus produtos. No momento em que s&o criadas,
as startups ndo sabem exatamente quais sao as necessidades dos seus clientes e
desconhecem o modelo de negdcios que tornara viavel o seu crescimento. Sendo assim

elas deverao ser capazes de testar possiveis modelos de negocios (BLANK e DORF, 2014).

Também é importante destacar que uma startup tenha carater temporario. Isso
ocorre porque depois de algum tempo em funcionamento as startups podem seguir em duas
diregcdes distintas. Na primeira delas, os empreendedores identificam um modelo de
negocio escalavel, com grande potencial de crescimento, captam recursos e crescem até se
se tornarem uma grande empresa, ha maioria das vezes com capital aberto. Este processo
aconteceu com empresas como o Google e o Facebook. Contudo, também existem diversas
startups que caminham na diregdo contraria e encerram as suas atividades ainda muito

pequenas.

Para que vocé compreenda melhor o que falamos até aqui, vamos trabalhar com um
exemplo muito simples. Imagine que vocé opte por montar um empreendimento. Apds
meses elaborando um plano de negécios vocé inaugura a sua lanchonete. Como vocé foi
cuidadoso com todos os detalhes e esta atendo a demanda dos seus clientes, em pouco

tempo vocé passa a ter uma grande demanda (500 atendimentos por dia).
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Figura 1 - Lanchonete

Fonte: Disponivel em: http://kalanga.com.br/blog/wp-content/uploads/2013/05/interior-de-lanchonetes-
4.jpg Acesso em 15/07/2019

Vamos supor que o sucesso do seu empreendimento seja tdo evidente que vocé

escolha por amplia-lo para atender uma demanda estimada de 2500 clientes por dia.

Essa ampliacdo certamente irda aumentar a sua receita em decorréncia do aumento
das vendas, contudo, as despesas também terdao um gasto significativo com a locagao de
um espago maior, novos investimentos em maoveis e contratagdo de novos funcionarios.

Isso significa que o seu empreendimento ndo permite ter ganhos em escala.

Agora, veja o exemplo do Waze. Trata-se de um aplicativo criado em Israel em 2008.
Além de mostrar a melhor rota para se chegar em determinado local ele permite que os
usuarios do servigo possam trocar informagodes entre si, melhorando o percurso diario de

todos.

Em 2013, com apenas cinco anos de vida, o Waze foi vendido para o Google por um
valor de aproximadamente $1,3 bilhdes. De acordo como site de tecnologia da IG, em 2014,
0 Waze atendia 50 milhdes de usuarios em todo o0 mundo, sendo 6 milhdes apenas no

Brasil.

Ja o WhatsApp foi comprado pelo Facebook em 2014 por $16 bilhdes. Atualmente, a
sua base de clientes possui mais 450 milhdes de usuarios espalhados pelo mundo. Tais
informagdes colocam em evidenciar a escalabilidade das startups. Como grande parte
dessas empresas atua em ambientes digitais, 0 aumento da base de clientes ndo implica em
aumento significativo de gastos. Isso permite grande lucratividade desses empreendimentos

e ganhos consideraveis em escala.
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Apos observar esses numeros, talvez vocé esteja pensando seriamente em montar
sua startup. Contudo, precisamos fazer um alerta!l O empreendedor nessa area deve saber
conviver o risco. Eric Ries (2011, p.24) define uma startup como “uma instituigdo humana

projetada para criar novos produtos e servigos sob condigbes de extrema incerteza”.

Percebam que a definicdo do Ries é extremamente ampla. Ela ndo faz nenhum tipo
de restricdo com relacdo ao tamanho, nem com relagdo ao setor da economia no qual a

empresa deve atuar para ser considerado uma startup (RIES, 2011).

As startups podem nascer de organizacdes de grande porte, que criam empresas
menores para desenvolver e comercializar uma determinada tecnologia, como ocorre com
0s spin-off corporativos. Também é possivel identificar startups oriundas de spin-off
académicos, que ocorre com a criagao de uma empresa para comercializar tecnologias que
tiveram origens em pesquisas realizadas dentro das universidades. Uma startup também
pode surgir da ideia de jovens que querem resolver que identifiquem demandas sociais.

O ponto mais importante neste conceito de startups € o fato de que elas devem ser
projetadas para enfrentar situagées de grande incerteza, uma vez que ela desenvolve um

produto ou servigo inovador. Sendo assim:

De acordo com Thiel (2014) novas tecnologias tendem a surgir por meio de novas
empresas, como € o caso das startups. Isso ocorre porque quando 0s negocios sao

menores, as pessoas conseguem perceber com mais clareza a missao de tornar o mundo

Abrir uma nova empresa, que seja um clone exato de negocios ja existente,
copiando modelo de negocios, precificagao, cliente alvo e produto, pode até
ser um investimento economicamente atraente, mas nao é uma startup, pois

seu sucesso depende apenas da execucao tanto que este sucesso pode ser
modelado com grande exatiddo (RIES, 2011, p.25)

melhor. Além disso, grandes organizagdes possuem hierarquias burocraticas, que sao

avessas ao risco e dificultam a inovagéo.

Portanto, podemos afirmar que um dos pontos que facilita o processo de inovagao
dentro de uma startup é fato de que elas possuem uma estrutura enxuta, em que as
pessoas interagem mais. Além disso, os empreendedores tém menos a perder do que uma
empresa ja consolidada. A experimentacao e a aceitacao de que as coisas podem dar

errado, ocupam o lugar do temor existente em grandes empresas.
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Resumo das caracteristicas basicas das startups

¥ Empresas em estagio inicial;

+*

Sao transitérias e estdo em busca de um modelo de negdcios que seja recorrente,
escalavel e lucrativo;

Atuam em um ambiente de muita incerteza;

Desenvolvem produtos e servigos inovadores;

Podem surgir de diversos setores da economia.

+* + +

As estruturas mais enxutas das startups permitem maior interacao entre as pessoas
e contribui para inovagao.
# Replicar um modelo de negdcios, ja existente, mesmo que seja algo

economicamente atraente, nao significa criar uma startup.

Desenvolvimento de Clientes e movimento Startup Enxuta

Agora que vocé ja sabe o que é uma Startup sera necessario dar um passo
importante. Nesta se¢ao, iremos apresentar abordar as metodologias do desenvolvimento
clientes de Steve Blank e da Startup Enxuta de Eric Ries, que sao essenciais para quem

quer montar um startup.

# Desenvolvimento de Clientes
A metodologia de desenvolvimento de clientes é fruto dos trabalhos de Steve Blank,
que € uma das maiores referencias em Empreendedorismo no mundo. Ele chegou ao Vale
do Silicio na década 1970 e em pouco mais de 20 anos ele criou 8 startups. Atualmente ele
leciona empreendedorismo na Stanford University, em Berkeley e na Columbia University. O
seu primeiro livro se chama do sonho e revolugdo em 4 passos e o segundo, Startup:

Manual do Empreendedor foi escrito com Bobo Dorf.

Até bem pouco tempo atras os empreendedores pressupunham conhecer o caminho
correto para a criagdo de uma startup de sucesso. Eles adotavam modelos de
desenvolvimento de produtos e clientes com base nos conceitos ensinados nas escolas de
negocios. Contudo, as ferramentas de gestao aplicadas a grandes organizagdes
apresentam grandes distorgées quando sao utilizados por empresas menores (BLANK e
DORF, 2014).
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Na maioria das vezes era possivel observar empreendedores elaborando seus
Planos de Negécios extremamente analiticos, contendo estimativas com as vendas do
futuro negécios, bem como definicdo do tamanho do mercado e diversos itens a serem
monitorados para que o produto final seja alcangado. O grande problema desse tipo de
Plano é que eles dificilmente contribuem para o sucesso das empresas. Na verdade, 90 %

dos novos produtos fracassam quando utilizam essa logica (BLANK e DORF, 2014).

De acordo com Blank e Dorf (2014) existem noves pecados mortais que podem ser

cometidos no langamento do um produto:

1. Presumir que “Eu sei o que o cliente quer’.
Lembre-se um startup € uma empresa nascente em busca de um modelo de negd6cio.
No primeiro dia de funcionamento a startup ndo possui clientes. Sendo assim, no dia um,
uma startup se restringe a um conjunto de hipéteses, nada mais. A metodologia
tradicional, com base no plano de negdcios sugere que o empreendedor gaste muitos

recursos desenvolvendo produtos sem contato prévio com os clientes.

2. “Eu sei quais sao as caracteristicas dos produtos.”
Quando um empreendedor acredita saber o que o cliente quer, ele acaba desenvolvendo
produtos com base nos seus pressupostos. I1sso pode funcionar bem com uma empresa
gue ja estejam em funcionamento e conhecam bem a realidade dos seus clientes. Ja no
caso das startups, € necessario que o empreendedor va para rua e conheca bem a

demanda dos seus clientes.

3. Foco na data de Lancamento:
E muito comum entre as empresas que trabalhem com metodologias tradicionais de
desenvolvimento de produto determinar uma data de langamento. A partir dai séo
definidos cronogramas que devem ser rigorosamente cumpridos até o grande dia.
Contudo, néo é raro que grandes langamentos sejam acompanhados de grandes
fracassos. De acordo com Blank e Dorf (2014, p.9) “ é natural e 6bvio que todas as
empresas queiram colocar e vender um produto no mercado, contudo, isso ndo deve ser
efetuado antes que a companhia saiba a quem estéo vendendo e por que irdo comprar.
Portanto, o langamento de um produto deve ser testado e aprovado pelos publicos de
interesse.

4. Enfase na execucdo em lugar de Hipoteses, Testes, Aprendizagem e lterac&o.
As startups devem abandonar a légica tradicional que esta apoiado em um programa
passo a passo, voltado para a execucgao. Isso significa que as startups devem comecar

estabelecendo hip6teses, em seguida, sera necessario submeté-las a testes, que na
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maioria dos casos irdo se mostrar equivocadas. Dessa forma sera necessario repensar

hipGteses até e aprender com elas até encontrar um modelo de negdcios que seja viavel.

Planos de Negocios tradicionais nao incluem tentativa e erro.
Conforme dissemos anteriormente, uma startup precisa testar suas hip6teses. Nada
pode ser mais importante que analisar as experimentacdes feitas com clientes. Sem

isso, torna-se impossivel validar um modelo de negécio.

Confundir titulos e Cargos Tradicionais com o0 que uma Startup precisa para
cumprir o Objetivo.

E comum que algumas Startups tentem criar estruturas organizacionais parecidas com
as tradicionais, contratando profissionais de vendas, finangcas marketing e producéo. Isso
nao funciona na pratica quando estamos falando de startups.

Vendas e marketing executam o Plano.

Nos modelos tradicionais € comum que profissionais de marketing atuem com foco no
langcamento do cliente. Ou seja, apos o langcamento e a primeira remessa para o cliente
algumas guestdes serdo sanadas. Contudo o ideal como dissemos anteriormente é que

todos os testes com clientes sejam realizados antes desta etapa.

Presuncéo de Sucesso leva aumento de escala prematuro.
A utilizac@o de planos de negécios induz ao raciocinio de que nédo existirdo falhas no
percurso. Ou seja, ha pouco espaco para erros, e aprendizagem para realizar as

devidas adequacbes.

Gerir na crise leva altos custos de financiamento.

O desenvolvimento de clientes parte do pressuposto que as startups devem ter uma
forma estruturada para testar as suas hipéteses e validar variaveis relacionadas aos
mercados, clientes, canais e precos. Dessa forma € possivel transformar estimativas em
fatos (BLANK e DORF, 2014).
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Figura 2 - As 4 Fases do Desenvolvimento de Clientes

As 4 fases do Desenvolvimento de Clientes

Iteragao: Aprendizagem e Descoberta Execugdo: Crescimento e Escala

Descoberta Valldagio gy Geraco de Estruturagio

de clientes W i demanda do negécio

I Pivot

A Busca porum Negécio 0 Crescimento do Negécio

O ajuste do Produto ao Mercado

Fonte: BLANK e DORF, 2014, p. 21

Conforme temos a possibilidade de ver na figura acima as quatro etapas do
desenvolvimento de clientes nao sao circulares. Elas comegam com a descoberta dos
clientes. Isso acontece com base na visdo dos fundadores da empresa, seguida de testes

com clientes. O objetivo desta etapa é transformar hipéteses em fatos.

Na etapa seguinte, busca-se verificar se o modelo de negécios é escalavel e
repetivel. Caso isso ndo seja constatado, volta-se a etapa anterior. A terceira etapa &
chamada geracdo de demanda e tem por objetivo definir o montante de usuarios e a

dimensao do negdcio.

Na quarta e ultima etapa do modelo busca-se trabalhar no processo de transicao da
startup para que ela possa se tornar uma grande empresa, tendo como base a validagao do

modelo previamente aprovado.

Iremos detalhar este modelo em um texto chamado: Como criar a sua startup? Que

esta no Aprendendo, portanto, ndo deixe de acessa-lo.

A Startup Enxuta (The Lean Startup)
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Agora vocé tera a oportunidade de conhecer os principais conceitos de uma
importante metodologia desenvolvida por Eric Ries, que se chamada A Startup Enxuta (The
Lean Startup). E importante destacar que o livro do Ries langcado no Brasil em 2011 (A
Startup Enxuta) tem servido como referéncia para muitos empreendedores, principalmente

para aqueles que possuem uma startup.

A metodologia da Startup Enxuta tem como base o conceito de produgéo enxuta, que
se originou no Japao, dentro fabrica da Toyota, apds a segunda guerra mundial. A industria
automobilistica japonesa desde entéo se tornou referéncia para diversas industrias. O
pensamento enxuto prevé aumento da eficiéncia por meio da eliminacao de perdas. Os
japoneses consideram que a perda é tudo aquilo que gera valor ao produto, ou seja, que

nao satisfaz os interesses do cliente.

De acordo com Ries (2011) a produgao enxuta valoriza o conhecimento dos
funcionarios e a redugao do tamanho dos lotes de producao. Além disso, o Sistema Toyota
de Producéao é muito conhecido pelo Just in Time, que € um conceito baseado na ideia de
que a producéao deve ser “puxada” a partir da demanda, de forma que seja possivel produzir
somente itens necessarios, no momento necessario e na quantidade necessaria. Isso evita
excesso de estoques e contribui para eliminacdo de desperdicios (CORREA; GIANESE,
2013).

Talvez vocés esteja se perguntando de que forma uma metodologia voltada para
industria poderia ser util para o desenvolvimento de uma Startup? Este € o ponto central do

livro Startup Enxuta.

De acordo com Ries (2011) com Ries o sucesso de um empreendimento esta
associado a algumas importantes descobertas: que tipo de produto/ servigos os clientes

querem ou precisam e estao dispostos a pagar por eles?

Na maioria das vezes, empreendedores tentam responder a essas perguntas por
meio Planos de Negdcios, no qual fazem diversas pesquisas de mercados com o objetivo de
descobrir a preferéncia dos consumidores. De acordo com Ries (2011) estes métodos s&o

falhos, uma vez que nao provocam interacao direta com o consumidor.

O método startup enxuta propde que o empreendedor aprenda a dirigir uma startup.
Isso significa renunciar a planos complexos, que estao estruturados em com base em

inUmeras hipéteses, para adocao de uma légica que permita a experimentagao

e ajustes constantes, por meio do ciclo de feedback chamado construir-medir-aprender.
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Imagine que vocé queira criar um aplicativo que tenha por objetivo unir pessoas que
queiram dar caronas e pessoas que queiram dar caronas. Esta € uma demanda latente da
nossa sociedade, tendo em vista o caos que enfrentamos nas ruas de todas as grandes

cidades do mundo por causa do excessivo numero de transportes.

Embora possa parecer tentador lancar um aplicativo com inUmeras funcionalidades,
como por exemplo: espago para troca de mensagens entre usuarios, brindes para quem
acumula pontos e convénios com empresas parceiras. A metodologia da startup enxuta

sugere que vocé lance um produto minimo viavel.

Isso significa que vocé deve langar uma versdo mais simples do aplicativo e a partir
dai vocé tera a oportunidade de compreender aquilo que é de fato relevante para o cliente.
Dessa forma é possivel gastos desnecessarios com o desenvolvimento de funcionalidades

que ninguém considera importante.

A experiéncia do cliente permite ao empreendedor um processo chamado por Ries
de aprendizagem validada. Ou seja, o produto minimo viavel oferece importante feedbacks
para que as startups identifiquem de forma assertiva aquilo que é considerado valor para o

usuario.

Detalharemos esta metodologia no Aprendendo. Fique atento!

O caso BuscaPé: de uma startup a uma das mais valiosas empresas do
setor.

A histéria do BuscaPé teve inicio no final da década 1990, quando os estudante de
Engenharia Elétrica da POLI-USP, Romero Rodrigues e Rodrigo Borges viram na internet

uma grande oportunidade de negdcio. (1)

(1) O caso do Buscapé foi escrito com base nos relatos do Romero Rodrigues, apresentados no livro Startup
Brasil, de autoria de Pedro Mello e Marina Vidigal.

Entre 1996 e 1999 eles haviam feito estagio no Larc (Laboratério de Arquitetura e
Redes de Computadores da Poli) e tiveram a oportunidade de se envolver em diversos
projetos, como: desenvolvimento de redes metropolitanas que tinha por objetivo conectar

todos os centros académicos do Brasil e a criacéo de servigos de e-mails para o laboratério.

O que motivou o inicio do Buscapé foi uma situagao vivenciada com Rodrigo em
junho de 1998. Ele queria comprar uma impressora, e ao pesquisar na internet ele constatou

que nao havia nenhuma informacao sobre precos do produto na internet. Naquela época,
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ainda nao existia o Google, portanto, as pesquisas foram realizadas em sites como o Cadé,

Yahoo e Altavista.

O problema enfrentado por Rodrigo naquele momento serviu como insight para que

ele e Romero desse inicio ao desenvolvimento de um site de pesquisas de precos.

A ideia inicial do site era um pouco diferente do Buscapé que conhecemos hoje. Ao
invés de utilizar informagodes das lojas virtuais, como ocorre nos dias de hoje, eles optaram

por capturar e divulgar os precos praticados por lojas fisicas.

Para que isso fosse viavel a equipe, que passou a contar com mais um soécio, o
Rogério, que também era aluno da POLI (Romero, Rogério e Rodrigo) desenvolveu um
software que seria instalado nas lojas que tivessem interesse em se filiar ao site. O
Programa levantaria os precos por meio de uma planilha do excel e depois iria transferir as

informacodes para o banco de dados central.

Apods quatro meses desenvolvendo o software a equipe do Buscapé apresentou o
conceito do negdcio para alguns lojistas. Eles foram surpreendidos, pois a grande maioria dos
comerciantes recebia os jovens as gargalhadas e outros nem encerravam a ligagao telefonica.

Ninguém queria divulga preco de produtos pela internet.

Esse primeiro feedback serviu para que o Buscapé mudasse o seu modelo de
negocio. Ao invés de coletar pregos das lojas fisicas, eles comegaram a levantar tais

informacgdes junto as empresas que ja faziam vendas online naquela época, em 1998.

Figura 4 — BuscaPé

BuscaPe

Busca inteligente, compra consciente

Fonte:https://exame.abril.com.br/tecnologia/buscape-vira-lider-global-em-comparacao-de-precos/

O site Buscapé foi colocado no ar em 1999 e apds um aporte de capital de trés
milhdes de dolares oriundos do Banco Merrill Lynch, Unibanco e Brazil Warrant e empresa

finalmente decolou.
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https://exame.abril.com.br/tecnologia/buscape-vira-lider-global-em-comparacao-de-precos/

Em 2005, o Buscapé recebeu nova rodada de investimentos do Great Hill, que € um
fundo de Private Equity, o que permitiu a expansao, inclusive com a compra do seu principal
concorrente, que era o Bomdefaro. Em 2009, com a saida do Great Hil do negdcio a
Naspers comprou 91 % das agbes do Buscapé por trezentos e quarenta e dois milhdes de

dolares.

Bom, o resto dessa histéria ainda esta em curso e vale a pena ser observada.

RESUMO DA UNIDADE

Nesta unidade, apresentamos importantes conceitos sobre temas
relacionados ao empreendedorismo. Em um primeiro momento
abordamos os conceitos de Arranjos Produtivos Locais e Cluster de
Inovagao. Tivemos a oportunidade de compreender que nao obstante a
globalizacao seja um fenébmeno consolidado, a atuagdo de empresas por meio de
redes regionalizadas € capaz de gerar vantagem competitivas para todos que

compoes este tipo arranjo.

Além disso, falamos sobre o conceito de Empresas de Base Tecnoldgica. Demos
énfase a teoria de um importante Prof. De Empreendedorismo da School of the
University chamado Scott Shane. De acordo com Shane empreendimento baseados
em tecnologia tem mais chances de serem bem-sucedidos que os empreendimentos

tradicionais.

Por fim apresentamos os conceitos mais relevantes sobre Startups e apresentamos

duas metodologias que tém sido muito utilizadas nos dias de hoje.

Espero que vocés tenham gostado de todo conteudo da unidade. Nao deixe de
acessar o0 aprendendo. La teremos uma complementacao de conceitos vistos por

aqui.

Indicacao de video
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Para saber mais: http://startupi.com.br/ | https://endeavor.org.br/ |
http://www.abstartups.com.br/

Indicacao de livro

Startup: Manual do Empreendedor — Autores: Steve Blank e Bob Dorf
Startup Enxuta: Eric Ries.
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(40 OBJETIVOS

# Apresentar os principais mecanismos de geracdo de empreendimentos inovadores
# Mostrar formas de financiamento do empreendimento

# Demonstrar como fazer uma campanha de crowdfunding.

Introducao

No decorrer do nosso curso vocé ja estudou conceitos de empreendedorismo e
compreendeu os passos a serem dados para transformar ideia em oportunidades. Na unidade
4 apresentamos o CANVAS e o Plano de Negdcios, que séo ferramentas que contribuem com
as chances de sucesso de um novo empreendimento. Ja na unidade 5 conhecemos
importantes conceitos sobre startups e o método de desenvolvimento de clientes de Steve
Blank.

Entretanto, dar inicio a um novo empreendimento n&do € um processo simples. Por
isso, nesta unidade, mostraremos os trabalhos realizados por incubadoras de empresa,
parques tecnoldgicos e aceleradoras. Essas instituicbes podem contribuir para que a suas
ideias saiam do papel, pois em todas elas vocé podera receber aconselhamentos e trocar

informacdes sobre os seus empreendimentos.

Além disso, saiba que, de nada adianta ter boas ideias, conhecer boas oportunidades
e ter aconselhamento adequado se vocé nao possui recursos. Sendo assim, na segunda parte
desta unidade iremos apontar diversos caminhos que vocé pode utilizar para financiar seus

sonhos, dentre eles o financiamento coletivo (crowdfunding).

Fontes de Assessoria para o Empreendimento

Neste primeiro momento iremos falar sobre incubadoras, parques tecnoldgicos, e
sobre Franchising. Em todos os casos cabera a vocé, como futuro empreendedor pesquisar

mais e decidir qual delas pode ser mais util para o seu negocio.
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Incubadora

Muitos empreendedores desenvolvem produtos ou servigos inovadores, contudo, a
falta de experiéncia na area de gestdo faz com que varios desses projetos sejam
abandonados. As incubadoras tém um papel fundamental no desenvolvimento de novos
negocios, tendo em vista que elas oferecem ambiente fisico propicio para inovacgéao, interagcédo
das empresas incubadas com universidades, assessorias para o desenvolvimento de planos
de negbcios e para captacao de recursos junto a 6rgaos de fomento e diversas formas de

aconselhamento com especialistas de diversas areas.

Uma incubadora € uma entidade sem fins lucrativos, normalmente vinculada a uma
Universidade Publica, que oferece um ambiente adequado para que novas ideias possam ser
desenvolvidas. Isso significa que essas organizagdes sdo planejadas para apoiar projetos e
iniciativas empreendedoras por meios de assessorias especializadas e infraestrutura
adequada. A incubadora de empresa é um mecanismo que tem como objetivos oferecer
suporte a empreendedores para que eles possam desenvolver ideias inovadoras e

transforma-las em empreendimentos de sucesso (APRONTEC, 2019, p. 9).

Leia o texto a seguir que conta a histéria das incubadoras no Brasil:

A Génese das Politicas Publicas Federais para

Mecanismos de Geracao de Empreendimentos Inovadores

O processo de incubagao de empresas e parques tecnoldgicos iniciou-se no Brasil em
1984, com o Programa de Apoio aos Parques Tecnoldgicos, promovido e realizado pelo CNPq.
Esse programa tinha por objetivo criar empresas de base tecnoldgica com a finalidade de
transferir o conhecimento gerado nas universidades e centros de pesquisa para o setor
produtivo. Foram apoiados os projetos de Manaus/AM, Campina Grande/ PB, Petrdpolis/RJ,
Sao Carlos/SP, Joinville/SC e Santa Maria/RS.

O Ministério da Ciéncia, Tecnologia, Inova¢cdes e Comunicagdes, no ano de 1998,
iniciou um processo de negociagdo com outras instituicdes, objetivando uma maior integragéo
dos esforgos para otimizar a utilizagao dos recursos humanos e financeiros dedicados a

estimular o movimento de incubadoras no Brasil. Esse processo culminou com a criagao do
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Programa Nacional de Apoio as Incubadoras de Empresas — PNI como uma das prioridades

estratégicas do “Programa de Apoio a Capacitagdo Tecnoldgica da Industria — PACTI”.

A partir de 2002, o movimento para implantagdo de Parques Tecnoldgicos em varias
regides do Pais tomou grande vulto, o que induziu o Comité Gestor do Programa a expandir
0 seu escopo, para acdes de apoio ao processo de implantacdo e consolidacdo de Parques
Tecnologicos. O nome do Programa foi entdo alterado para Programa Nacional de Apoio as

Incubadoras de Empresas e aos Parques Tecnoldgicos — PNI.

O programa foi reformulado por intermédio da portaria MCT 139, de 10 de margo de
2009, com a mudanca do Comité Gestor para Comité Consultivo, com a participacao das
seguintes entidades: MCTI, MDIC, FINEP, BNDES, CNPq, SEBRAE, CNI, CONSECTI, Férum
dos Secretarios e Dirigentes de C&T dos Municipios e a ANPROTEC. Fonte: Ministério da

Ciéncia, Tecnologia, Inovacoes e Comunicacgdes — MCTIC.

Como vocé deve ter percebido o conceito de Parques Tecnoldgicos e Incubadoras tém
a mesma origem, contudo existe uma grande diferenca entre os focos de atuagao entre eles.
Embora ambos sejam essenciais para o desenvolvimento de negdcios inovadores, as
incubadoras estdo voltadas para empresas em seu estagio embrionario, ja os parques

tecnolégicos estao voltados para empresas que ja alcangaram certo grau de maturidade.

Uma pesquisa publicada pela Anprotec (Associagao Nacional de Entidades
Promotoras de Empreendimentos Inovadoras) em parceria com o Ministério de Ciéncia e
Tecnologia (MCTI) em agosto de 2019 identificou 363 incubadoras em atividades no Brasil
entre 2017/2019, e um total de 1.231 empresas incubadas e 2135 graduadas, que faturam
anualmente R$15 bilhdes de reais. Além disso, estima-se que em 2017 que as empresas

incubadas geraram 14.457 postos de trabalho e as graduadas 6.143.

As incubadoras sao responsaveis nao somente pelo desenvolvimento de um habitat
de inovagao, mas também por um suporte administrativo que é essencial para microempresas

inovadoras que atuem em qualquer setor da economia (MCTI, 2012).

De acordo com Risola (2012, p.443), que € diretor executivo do Centro de Inovacgao,

Empreendedorismo e Tecnologia (CIETEC), as incubadoras podem ser definidas como:
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Ambiente planejado e protegido que estimula a criagéo e o
desenvolvimento de micro e pequenas empresas, por meio da formacao
complementar do empreendedor, em seus aspectos técnicos e gerenciais,
facilitando e agilizando o processo de inovagao tecnoldgica. Dispbe de

uma série de servigos e facilidades que permitirdo que um empreendimento

inovador ingresse no mercado, de maneira mais competitiva e madura.

Portanto, é possivel identificar trés objetivos basicos das incubadoras:
(1) facilitar a criagao de novas empresas que tenham inovagdo como parte central do negdécio,

(2) contribuir para o sucesso das novas empresas com base na utilizagédo de conhecimento

profissional e pratico,

(3) apoiar o desenvolvimento das empresas ja consolidadas, contribuindo para que elas sejam

se tornem estaveis, mesmo apdés deixarem a incubadora.

O que se espera é que as incubadoras sejam capazes de aumentar a taxa de
sobrevivéncia das empresas em estagio inicial, o0 que gera desenvolvimento local e regional,
por meio de geragao de emprego e renda. Além disso as incubadoras tendem contribuir para

interagcédo entre empresas e instituicdes académicas.

Agora que vocé ja conheceu o conceito, imaginamos que vocé deva estar se
perguntando se a oportunidade de negécio que vocé identificou na unidade 3 e modelou na
Unidade 4 poderia se transformar em um empreendimento com o apoio de uma incubadora.
Caso vocé esteja com esta duvida, a resposta que temos para vocé é positiva! A incubadora
pode ser um 6timo caminho para o amadurecimento dos conceitos do negdcio e inicio de um
novo empreendimento. Contudo, para virar uma empresa incubada é necessaria atengéo aos

editais que sao publicados pelas incubadoras.

Por fim, é importante destacar que na maioria das incubadoras as empresas
participantes pagam uma taxa pelos servigcos recebidos. Os valores sdo baixos, tendo em
vista que além das todo o servigo de assessoria as empresas passam a ter seu escritorio

sediado na prépria incubadora.
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Caso vocé perceba que as incubadoras podem ser um caminho viavel para que a as
oportunidades que vocé identificou, sugerimos que vocé faga pesquisas em algumas

incubadoras para saber mais sobre o0 assunto. Nao se esqueca de ler os editais.

Site de incubadoras

www.cietec.org.br — SP www.incamp.unicamp.br — SP

Www.genesis.puc-rio.br — RJ https://eretz.bio/ — SP

Parques tecnoldgicos

De acordo com Santos e Parejo (2003) as origens os Parque Tecnolégicos tem sua
origem durante a década de 1930, em Palo Alto, regido de Sao Francisco, no estado da
Califérnia (EUA), junto a universidade de Standord. Essa experiéncia acabou resultando no

surgimento do Silicon Valley (Vale do Silicio).

E importante ressaltar que em 1951 o Professor Frederick Terman fundou o Stanford
Research Park, em uma area que pertencia a universidade. Em um primeiro momento as
empresas que se instalaram la eram resultantes dos estimulos dados por Terman aos alunos
de Engenharia Elétrica. Contudo, anos depois diversas empresas de tecnologia se instalaram
naquela regiao (SANTOS, 2003).

Atualmente, o Vale do Silicio abriga empresas como Google, Facebook, Intel, Hewllet-

Packard (HP), Intel, eBay e Apple e diversas outras empresas de base tecnoldgica.

O vultuoso crescimento do Vale do Silicio é fruto de uma constante troca de
conhecimento entre as empresas que |a se instalaram e das pesquisas desenvolvidas em
Stanford e demais centros de pesquisa da regiao (SANTOS; PAREJO, 2003).

Outra experiéncia pioneira desse tipo ocorreu na Rota 128, rodovia que esta proxima
a regiao metropolitana de Boston, localizada no Estado de Massachuts (EUA). Assim como
no Vale do Silicio diversas empresas de tecnologia se instalaram na regido em virtude da mao
de obra qualificada oriundas de renomadas instituicdes de ensino, como MIT (Massachussets
Institute of Technology), A Harvard University e a State University of Massachussets e Bonston
University. (SANTOS, 2003).

Os dois casos apresentados serviram como referéncia para que outros paises

desenvolvessem estruturas fisicas para que empresas de base tecnoldgicas pudessem se
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instalar proximas a grandes centros de pesquisas e universidades (SANTOS, 2003; FIGLIOLI,
2013).

Dessa forma, nota-se claramente o interesse dos governos de diversos paises de criar
Parques Tecnolégicos como uma politica publica capaz de promover a iteragao e aprendizado

e fortalecimento das relagdes entre universidades, empresas e sociedade (FIGLIOLI, 2013).

Agora que vocé teve uma ideia basica de onde surgiu o conceito de Parque
Tecnolégico, gostariamos de apresentar alguns conceitos basicos. De acordo com a Aprontec

(2019) os Parques Tecnolégicos sao:

(-..) complexo produtivo industrial e de servigos de base cientifico-tecnoldgica.
Planejados, tém carater formal, concentrado e cooperativo, agregando empresas

cuja produgédo se baseia em Pesquisa e Desenvolvimento (P&D). Assim, os

parques atuam como promotores da cultura da inovagéo, da competitividade e

da capacitacdo empresarial, fundamentados na transferéncia de conhecimento e
tecnologia, com o objetivo de incrementar a produgéo de riqueza de uma

determinada regiéo.

Ja para Figlioli (2007, p.31) “Os parques tecnoldgicos sdo empreendimentos
imobiliarios planejados, com uma estrutura administrativa institucionalizada, que visa a
promogao por meio de mecanismos de transferéncias de conhecimento, localizados em uma
area geografica delimitada dentro, ou préxima, ao campus de Universidades ou instituto de

pesquisas, com os quais mantém relacbes formais. ”

Dessa forma, empresas que ja tenham encontrado um modelo de negécio que seja
viavel, e atuem diretamente com inovagéo e que se beneficiam de com centros de pesquisas
e universidades devem ter atencdo as possibilidades de se instalarem em Parques

Tecnolégicos.

No Brasil atualmente existem mais de 30 Parques Tecnoldgicos. Para que uma empresa
se instale em um desses parques, é necessario observar requisitos especificados no edital,
bem como questdes relacionadas ao valor do aluguel e beneficios que a empresa tera.

Vocé tera a oportunidade de compreender um pouco melhor esse assunto por meio
de um video que gravamos com o presidente da BHTec (Parque Tecnolégico), Professor

Ronaldo Pena.
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Y. PARA SABER
L

Para saber mais acesse: http://bhtec.org.br/

Aceleradoras

As aceleradoras sao instituigdes (publicas ou privadas) que prestam assessoria
completa para startups que apresentam grande potencial de crescimento. Na maioria dos
casos, 0s programas de aceleracio variam de seis meses a um ano, e durante este periodo
a empresa conta com uma estrutura completa. As aceleradoras oferecem espaco fisico
adequado, capacitacéo, mentorias, oportunidades de acesso ao mercado, servigos de apoio
e capital financeiro inicial, que pode ou nao ter como contrapartida um percentual da nova

empresa.

Os investimentos iniciais feitos pelas aceleradoras ocorrem em empresas que
possuem entre um e trés anos, produtos comercializaveis e uma base de clientes ativos. Os
investimentos realizados variam entre R$45 mil e R$255 mil de acordo com o estudo do
Panorama das aceleradoras da FGV/EAESP (Abreu e Campos, 2016). Embora n&o haja uma
regra sobre o tema, normalmente as aceleradoras passam a ter direito a uma parcela das
empresas que pode variar entre 5% e 20%.

Tendo em vista que cada aceleradora tem sua propria forma de trabalho, gostariamos

de sugerir que voceé visite alguns sites para aprender mais sobre o assunto:

https://softex.br/inovacao/startupbrasil/

http://www.techmallsa.com.br/

https://www.baita.ac/

https://biotechtown.com/

http://www.hubblehub.com.br/

A FAMINAS



http://bhtec.org.br/
https://softex.br/inovacao/startupbrasil/
http://www.techmallsa.com.br/
https://www.baita.ac/
https://biotechtown.com/
http://www.hubblehub.com.br/

¥. VOCE saBIA?
O

Uma das aceleradoras mais famosas do mundo é a Y Combinator, que desde 2005 ja

financiou mais de 700 startups que atualmente valem mais de U$30 bilhdes.

https://www.ycombinator.com/

Atualmente, muitas empresas estdo promovendo programas de aceleragao
corporativa. Trata-se de uma tendéncia que permite com que grandes organizac¢des fagam
inovacao aberta por meio de startups. Um exemplo de sucesso € o da Nexa, que € a antiga
Votorantim Metais, que em 2018 promoveu o Mining Lab 2, com o objetivo de buscar startups
que oferecam solugdes inovadoras para desafios nas frentes de Logistica, Automacao
Industrial, Internet de Coisas/Tecnologia da Informagao, Economia Circular e Concentracao

de Mineral, em suas operagdes no Brasil e no Peru.

O aporte total do programa estéa estimado no valor de US$ 2,4M e é equity free, ou
seja, as start-ups selecionadas receberao investimento da Nexa, sem contrapartida societaria.
De acordo com o Coordenador de Inovacédo e Tecnologia da Nexa, Rogério Rabelo O
Programa surgiu com o objetivo de trazer projetos inovadores que solucionem 0s nossos
desafios a curto prazo, fomentando a inovagcdo dentro da Nexa e no ecossistema
empreendedor (https://www.inovativabrasil.com.br/nexa-ex-votorantim-metais-mininglab/
acessado: 17/09/2018).

A seguir, algumas informagdes que ajudam a entender o universo das aceleradoras no Brasil,

de acordo com o estudo Panorama das Aceleradoras (Abreu e Campos, 2016, p. 11):

O Brasil possui um mercado estabelecido de aceleradoras de Startups.

O Brasil abriga cerca de 40 aceleradoras de Startups em atividade.

O mercado brasileiro de aceleradoras esta concentrado no Estado de S&o Paulo.
Até janeiro de 2016, foram aceleradas aproximadamente 1.100 startups no Brasil.

Na média, sdo aceleradas 7 startups por ciclo, em 2 ciclos de aceleragéo por ano.

L O o

O valor do investimento das aceleradoras varia na média de R$ 45 mil a R$ 255 mil por
Startup, totalizando aproximadamente R$ 51 milhdes investidos nas Startups.

7. Nenhuma aceleradora brasileira exige o Plano de Negdcio durante sua selecao.
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8. Cerca de 26% das aceleradoras brasileiras exigem o Business Model Canvas durante sua
selecéo.

9. Para a maioria das aceleradoras, os pilares mais relevantes do Business Model Canvas
sdo: Proposta de Valor, Segmentos de Clientes e Fontes de Receitas.

10. A maioria das aceleradoras brasileiras desenvolveu uma metodologia prépria de

selecdo de Startups ou empreendedores.

Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae)

O SEBRAE é uma entidade privada sem fins lucrativos que atua como agente de
promogao do desenvolvimento por meio de uma estrutura de apoio a pequenos negécios

espalhados pelo Brasil.

A instituicao oferece cursos presenciais e em EAD que s&o voltados nao so6 para quem
quer abrir o proprio negocio, mas também para aqueles que querem aprender mais sobre
gestdo. Alem disso, o SEBRAE presta consultorias para empreendedores em suas unidades

que estao espalhadas por todo o] Brasil.

Como financiar seus empreendimentos

No decorrer da nossa disciplina tivemos a oportunidade de discutir questoes
relacionadas a transformacgéo de ideias em oportunidades, trabalhamos com ferramentas
como Plano de Negdcios, CANVAS e Design Thinking. Tudo isso € muito importante, contudo
o inicio de um novo empreendimento demanda um capital inicial. Algumas pessoas elaboram
planos e modelam seus negdcios, mas ficam estaticas quando percebem que ndo possuem

recursos suficientes para comegar empreendimento.

Neste topico, iremos apresentar as principais fontes de financiamento para que vocé

possa dar o] passo para o} seu empreendimento.
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Capital Proprio

Muitos empreendedores dao inicio aos seus negdcios com o seu préprio capital. Neste
caso, as pessoas fazem reservas durante algum tempo com este propdsito e estes recursos

se tornam extremamente uteis para a fase inicial do empreendimento.

De acordo com Wolheim e Remus (2012) o capital proprio € uma das formas de
financiamento mais utilizadas, tendo em vista que ela evita que o empreendedor se endivide
ou tenha que captar recursos com investidores, que € um processo complexo e muitas vezes

lento.

Contudo, é importante destacar que o capital a ser utilizado na abertura de um novo
negocio nao pode estar vinculado a nenhum outro compromisso pessoal do empresario, pois
a abertura de uma empresa gera riscos. Sendo assim, o empreendedor deve estar ciente de
que ele pode ter 6timos retornos financeiros com seu empreendimento, contudo, ele também

pode nunca mais reaver este recurso investido.

O empreendedor que utiliza o capital préprio também deve ter capacidade fazer
estimativas das despesas necessarias para abertura do negdcio de forma assertiva. Em
alguns casos o capital acaba antes que o empreendimento tenha entrado em operagéo. Tal
situagcdo € extremamente desconfortavel, tendo em vista que nestes casos torna-se dificil
avancar ou retroceder com os Planos (WOLHEIM; REMUS, 2012).

Em alguns casos € possivel observar empreendedores que utilizam o seu patriménio
para financiar novos negécios. Um bom exemplo dessa situagao seria a venda de um imovel

ou automaovel para com o objetivo de converter o patriménio em recursos financeiros.

O patriménio utilizado para financiar o empreendimento ndo pode ser essencial para a
sobrevivéncia do futuro empresario, tendo em vista o risco envolvido na abertura de um novo

negocio, bem como a demora para se obter os primeiros retornos.
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Fs (Friends, Family e Fools)

Outra importante fonte de recurso financeiro pode ser obtida de maneira informal por
meio de amigos (friends) e familiares (family) e tolo (fools). Esta ultima palavra € uma
brincadeira que se faz com aqueles que se propdem a emprestar recursos de maneira informal

mais pela relacdo de amizade do que pelo negdécio em si (SPINA, 2011).

Importantes negécios comecgaram assim, Sam Walton fundador da Wal-Mart comegou
0 seu negdcio com US$ 20 mil ddlares que ele pegou emprestado com seu sogro. Ja o
fundador da Amazon.com, Jeff Bezos vendeu cotas da sua empresa no valor de US$ 100 mil.
Alair Martins, fundador do Grupo Martins maior empresa atacadistas de alimento do Brasil,

também utilizou dinheiro do seu pai no momento para criar a empresa (NAKAGAWA, 2011).

Pegar dinheiro emprestado com amigos e parentes exige alguns cuidados basicos,
tendo em vista que as pessoas podem nao saber o risco que envolve um empreendimento
em seu estagio inicial. Sendo assim, € recomendavel o maximo de transparéncia para que
essas pessoas nao sejam surpreendidas no futuro. Mais do que isso, € importante que o
empreendedor se resguarde de problemas de relacionamentos decorrentes de dividas que

ele nao tera capacidade de honrar caso as coisas ndo saiam como esperado.

De acordo com Nakagawa (2011) a captacdo de recursos pode ocorrer de duas

formas:

Figura 1 — Captacao de Recursos

Fonte:
EMPRESTIMO SOCIO INVESTIDOR
L
Pode ser formal: quando ha contrato = e TUEE) R e,
entre' S [T S Conforme clausula estabelecida no
p : contrato social.
L 4 g Préprio
, . . Nao exerce fungao administrativa. autor,
Ou informal: quando ha apenas um Conforme clausula estabelecida no

baseado em Nakagawa (2011)
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E importante destacar que a documentagao e formalizacdo dos empréstimos além de
vantagens evita problemas no futuro. Nakagawa (2011) menciona que determinados
documentos auxiliam no entendimento da obrigacdo entre as partes, taxa de juros (de
preferéncia abaixo do mercado) e formas de quitagdo. Além disso, um contrato, mesmo que
seja simples, pode ser relevante para o empreendedor que pretenda captar recursos com

outros investidores.

Linhas de Crédito bancario

Muitos empreendedores, apds constatarem que o capital préprio ou de familiares nao
sera suficiente para iniciar o novo negoécio, optam por fazer empréstimos bancarios. A
obtencéo desse tipo de recurso ocorre por meio de endividamento da empresa, que nada

mais € do que a aquisi¢ao de capital de terceiros mediante pagamento de juros.

Ao optar por fazer empréstimos bancarios fique atento, pois por buscar esse tipo de
financiamento vocé deve ter atencao para o fato de que quanto mais incerto for seu negécio,

mais dificil sera a obtencao de taxas de juros mais baixas.

De qualquer forma, em muitos casos os empréstimos bancarios podem ser vantajosos
para o empreendedor. De acordo com Nakagawa (2011) esse tipo de captacédo ndo provoque
a perda do patriménio, ao contrario do que acontece quando o recurso € levantado junto a

investidores (neste caso o investidor passa a ser dono de parte da empresa).

Por outro lado, de acordo dom Nakagawa (2011) o risco da empresa aumenta a medida
que o endividamento aumento, além disso, o empréstimo na maioria das vezes exige

garantias patrimoniais.

A FAMINAS




Capital de Risco

A utilizacio de capital de risco para financiamento de empresas de pequeno e médio
porte €, na maioria das vezes, uma solucdo mais atrativa e menos complexa do que a

realizacao de empréstimos bancarios (PAVANI, 2003).

Os bancos fazem suas analises de crédito com base no desempenho passado das
organizagoes, tendo em vista que isso permite avaliar a capacidade de a empresa gerar caixa
para pagamento dos juros e amortizagdes dos empréstimos. Contudo, as empresas em seus
estagios iniciais dificilmente terdo um histérico com os documentos exigidos pelos bancos.

Além disso, exigéncias de garantias contratuais e altas taxas de

juros muitas vezes inviabilizam a toma de empréstimo por pequenas empresas em bancos
comerciais (PAVANI, 2003).

Ja o investidor de risco acredita no sucesso da empresa que vai investir. A partir do
momento que ele se torna sécio do negodcio ele contribui ndo sé com capital, mas também
com o seu conhecimento do negdécio. Portanto, além de alto envolvimento com as empresas
o investidor, em algumas situagdes, pode fazer interferéncias diretas (de acordo com as
clausulas contratuais). (PAVANI, 2003).
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Investidores Anjos

Os investidores anjos sao pessoas fisicas que tem interesse em aplicar recursos em
empresas que estdo em estagios iniciais. Normalmente esses investidores possuem grande
conhecimento na area em que pretendem fazer seus investimentos e capacidade de contribuir

com o] sucesso do negocio.

Conheca os Anjos do Brasil:

Somos uma organizacao sem fins lucrativos fundada em 2011 por
6, que, depois de completar o ciclo do empreendedor (startup,

crescimento, aquisicoes e fusoes, aporte de investimentos e

venda), passou a apoiar startups na fase de crescimento. Desde

entao, vem sendo feito um trabalho consistente com apoio de
conselheiros, parceiros e um time de colaboradores dispostos a
fazer acontecer. A Anjos do Brasil € mantida por voluntarios,
patrocinadores, apoiadores, cursos, eventos e outras atividades

contribuem para manutencao da organizagao

(https://lwww.anjosdobrasil.net/sobre.html, acessado em 13 de
outubro de 2019).

O Investidor anjo se distancia da ideia dos 3 Fs (familiy, friends and fools), isto quer
dizer que o investimento é realizado em um negdcio cujo o empreendedor ndo € seu amigo
nem membro da sua familia (SHANE, 2008).

Embora no Brasil o investimento-anjo ainda seja uma pratica pouco disseminada, o
mesmo ndo ocorre em outros paises. Nos Estados Unidos essa é a principal forma das
empresas emergentes se capitalizarem, e representa um valor de aproximadamente 50
bilhées investidos por ano (TORRES, 2008).

De acordo com Spina (2012) o investimento-anjo tem por objetivo financiar startups
(empresas emergentes), contudo, além dos recursos, o investidor também agrega valor com
conhecimento, experiéncia e relacionamentos, o que na maioria das vezes aumenta as

chances de sucesso do negdcio.
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Os recursos oriundos do investidor anjo normalmente sao utilizados para a realizagao
de gastos com a criagdo da empresa, pagamento dos primeiros funcionarios, e

desenvolvimento e langcamento dos produtos ou servigos da empresa.

Um levantamento realizado pela associa¢ao Anjos do Brasil mostra que é comum que
este tipo de investimento seja realizado por um grupo de 2 a 5 cinco investidores. Dessa forma
o risco é diluido, contudo € imprescindivel que seja definido os investidores-lideres com o
objetivo de tornar o processo de investimento mais célere. Neste caso a média investida
costuma variar entre R$200 mil e R$500 mil reais.
Contudo caso o investimento seja realizado por um unico investidor o valor investido costuma
ficar entre R$20 mil e R$100. Sendo comum no mercado brasileiro que o anjo fique com 15%

a 30% do empreendimento, conforme negocia¢des entre as partes (CARDOSO, 2014).

Buscar um investidor anjo é uma excelente oportunidade para a empresa,
principalmente no seu estagio inicial, pois esta dando os seus primeiros passos. Contudo, é
importante destacar que este tipo de investimento apresenta grande risco. Caso a empresa
nao tenha a evolugao esperada o investidor também perdera o dinheiro aplicado. Portanto,
portanto € comum que o investidor faga diversas analises com objetivo de verificar o potencial
do novo negécio (SPINA, 2012).

Antes de buscar um investidor anjo € necessario que vocé saiba que este tipo de
financiamento de recurso tem como principal vantagem, a auséncia de juros que vocé teria
que pagar caso fosse até um banco pegar algum tipo de empréstimo. Contudo o investidor
passa a ter uma parte do seu negécio, que normalmente varia entre 15% e 30%. Apés periodo
estipulado em contrato, o investidor anjo ira vender sua parte para o proprio empreendedor
ou para terceiros. Trata-se de uma relagdo temporaria, caso contrario o investidor nao

conseguiria recuperar o capital investido.

Caso vocé esteja certo de que este é o caminho mais adequado para que o seu
negocio possa alavancar, é necessario que vocé busque saber muitas informagdes sobre o

investidor-anjo. Esses profissionais normalmente possuem vasta experiéncia

como empreendedor ou executivo de grandes empresas. Com isso eles tém capacidade de
contribuir ndo sé com recursos, mas também com decisdes estratégicas para a empresa
(SPINA, 2012).

Algumas dicas para captar recursos com Investidores Anjos

Jamais procure um investidor anjo apenas com uma ideia. O ideal é que vocé ja tenha

desenvolvido o CANVAS ou seu Plano de Negécios (Conforme conceitos na Unidade 4), para

que vocé consiga mostrar o quanto a sua empresa pode crescer. Questoes basicas como
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publico-alvo, e tamanho do mercado, principais concorrentes e seus principais pontos fortes
e pontos fracos sao informacgdes iniciais que vocé deve ter para antes de entrar em contato

com o investidor.

Caso a sua empresa ainda nao esteja em funcionamento vocé pode
apresentar um protétipo de como seria sua operagao. Lembre-se, a
prototipagem é uma fase essencial do Design Thinking que vocé teve a

oportunidade de estudar na Unidade 4.

O investidor anjo nao € a op¢ao adequado quando vocé nido tem empresa
e quer apenas lancar um produto. Neste caso, recomenda-se que em um

primeiro momento seja realizada o registro de patente, com o objetivo de

proteger a propriedade intelectual. Em um segundo momento é possivel

negociar a licenga e o processo de fabricagcéo junto a uma empresa do setor.

Ao identificar o potencial investidor o empreendedor deve encaminhar um sumario
executivo da empresa. De acordo com Nakagawa (2011) este documento tem sido
disponibilizado nos sites das redes de anjos brasileiras. Cabe ao interessado preenché-lo de
forma adequada com os dados da empresa para que ele possa ser analisado por um comité

formado por investidores da rede.

Em outros casos, como é o caso da Floripa Angels ha um link no préprio site que
direciona o empreendedor para uma tela em que ele deve preencher informagdes basicas
sobre a empresa, como: nome, e-mail e site ou blog e uma descri¢gao sucinta do negécio que
deve conter no maximo 30 palavras (projetos promissores podem ser apresentados em

poucas palavras).

Além disso, no caso especifico da Floripa Angels, o empreendedor deve enviar uma

apresentagdao em PDF que seja concisa e contenha as seguintes informagdes:

# Problema a ser resolvido;
Solucao da proposta;
Apresentacdo da equipe;
Tamanho do mercado;

+* + + %

Necessidade de investimento;
# InformacgGes que vocé julgar importante.

Fonte: http://www.floripaangels.org/envie-seu-projeto
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A apresentacdo do negdcio para futuros investidores é realizada por meio de pitch. E
a oportunidade que o empreendedor tem para mostrar seu modelo de negécios e seus
protétipos. Normalmente os pitch ou pitch elevator (discurso do elevador) € muito dindmico e
pode durar entre 3 e 5 minutos. Isso significa que a apresentagao deve ser capaz de atrair
interessados com o conceito do negdcio. Caso empreendedor convenga o investidor que o

negocio é inovador e escalavel e o processo de analise continua (SPINA, 2011).

O processo de avaliacédo dos negécios dura mais de 90 dias. Embora esse tempo
possa parecer longo, ele é essencial ndo s para que os investidores compreendam as
caracteristicas dos negdécios que eles pretendem investir, tendo em vista o risco da aplicacgao,
mas também para que os empreendedores conhegam o investidor, que tera um papel decisivo
no futuro da empresa (SPINA, 2011).

Portanto, o empreendedor deve ter atengdo, pois a busca deve ser feita com
antecedéncia, pois isso demonstra capacidade de organizagcao e aumenta possibilidade de

sucesso de uma boa avaliagao.

Apos fazer uma listagem com o nome dos potenciais investidores Nakagawa (2011)
recomenda que o empreendedor comece o contato com aqueles que ele ja conhece
pessoalmente. Contudo, caso isso nao seja possivel € possivel usar a teoria dos seis graus
de separagéao, que parte da premissa que seis pessoas (N0 maximo) separam uma pessoa da

outra no mundo.

Sendo assim, o empreendedor pode comecgar do grau zero, mas caso nao consiga ele
pode partir para pessoas do grau 1. Certamente acessar o investidor dessa forma aumenta a

sua receptividade.

Y. PARA SABER
@

Para conhecer um pouco mais, acesse 0s sites abaixo:

http://www.anjosdobrasil.net/para-empreendedores.html/

http://www.curitibaangels.com.br/

http://vitoriainvestidoresanjos.com.br/

Capital semente
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O capital semente ou o Seed Capital é considerado algo recente no Brasil.

Capital semente (Seed Capital): Trata-se de uma modalidade de capital de risco

realizado na fase pré-operacional operacional do negécio.

O programa Inovar Semente langado pela FINEP (Fundagao de Inovagao e Pesquisa
— Empresa Publica Vinculada ao Ministério de Ciéncia e Tecnologia) em dezembro de 2005
foi uma iniciativa pioneira (NAKAGAWA, 2011).

O capital semente é o tipo de investidor que investe na fase inicial da empresa ou
projeto, muitas vezes ainda na ideia e sem uma empresa estruturada, visando validar o

modelo de negécios e dar os primeiros passos da empresa (CRIATEC, 2009, p.10).

Em 2007, o BNDS langou o fundo Crietec I, que € um fundo de investimento criado
com objetivo de financiar empresas inovadoras de pequeno porte com faturamento de até
R$1,5 milhdes por ano. Em 2013 o BNDS langou o CRIATEC Il com caracteristicas de politica
de investimento um pouco diferente do primeiro, tendo em vista que o foco sdo empresas

inovadoras com faturamento até R$10 milhdes por ano.

De acordo com Nakagawa (2011) os fundos de capital semente possuem uma forma
de operagcdo muito parecida. Normalmente eles investem em empresas que estdo
geograficamente proximas aos seus escritorios. Isso ocorre porque os fundos, além
contribuirem com capital também buscam implantar boas praticas de gestdo e governanca

nas empresas que investem.

E interessante destacar que seed capital esta ganhando forga no Brasil, porque

os fundos de Venture Capital por aqui nao funcionam nos mesmos padroes
dos fundos de Venture Capital Norte Americanos, ou seja, investindo em
empresas no seu estagio inicial. Nos EUA os fundos de Venture Capital fazem
aporte de recursos em empresas concluiram a prototipagédo de produtos ou
servigos. Facebook, Starbucks, Google e Apple sao apenas alguns exemplos

de empresas que receberam este tipo de investimento (NAKAGAWA, 2011).

No Brasil, os fundos de Venture Capital investem mais em empresas de pequeno,
estaveis, que estao se tornando empresas de médio porte. Com o seed capital e investidores
anjos passaram a ocupar exatamente esta posi¢cao. Contudo estes dois tipos de capital de

risco apresentam algumas diferengas basicas:
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# Os investidores anjos na maioria das vezes sdo pessoas fisicas, mantém uma
estrutura operacional basica e nao esta sujeito ao controle da Comissédo de Valores
Imobiliarios.

# Os fundos de seed capital precisam de uma estrutura que permita a prospeccéo de
clientes, analise de investimentos, recurso para realizacao de viagens e visitas, gastos
com due diligence (tipo de auditoria que permite verificar passivos da organizacdo

antes dos investimentos). Normalmente os fundos tem uma duragéo de 10 anos.

Para Refletir

© Acesse o site da FUNDEPAR para conhecer um fundo de participagdes que

oferece aporte financeiro na modalidade de capital semente.

http://www.fundep.ufmg.br/institucional/fundepar/

Venture Capital

O Venture Capital (VC) tem como objetivo o desenvolvimento de empresas inovadoras.
Neste caso empreendedor cede uma parte das agdes da empresa a investidor. Caso o
negocio se valorize o investidor podera vender as partes da empresa para recuperar o capital
aplicado. Contudo, caso a valorizagao nao ocorra o empreendedor ndo tera uma divida
decorrente do financiamento, ao contrario do que corre quando se realiza um empréstimo no

banco.

Os fundos de Venture Capital quando comparados aos de capital semente fazem
investimentos mais altos, tendo em vista que a empresa ja possui ja superou a sua fase como
startup. Além disso, a empresa ja tera validado seu modelo de negdcio, portanto o capital

pode contribuir com a expansao da empresa.

Os investidores que aplicam recursos em fundo de VC tém como objetivo obter
retornos com a venda de sua parte da empresa. Este processo pode durar entre 4 e 10 anos
(CRIATEC, 2009).

E importante destacar que os fundos podem gerar contribuicdes relevantes para a boa
gestdo e contatos importantes. Em alguns casos o auxilio ndo financeiro pode se tornar mais

importante do que o investimento em si.
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Crowdfunding

O Crowdfunding (financiamento coletivo) € um processo no qual pede para um publico
em geral doagbes para financiar empreendimento em estagios iniciais. Isso permite com que
empreendedores e proprietarios de pequenos negécios possam evitar o Venture Capital e
Investidores Anjos para apresentar seus produtos diretamente aos usuarios da internet, que

irdo prover retorno financeiro caso gostem do produto ofertado.

A ideia basica do crowdfunding (financiamento coletivo) € que vocé pode obter
capital para seus projetos por meio de projetos e de recompensas de criativas. Portanto,
essa € uma forma extremamente interessante para que vocé possa dar vida aos seus
projetos, como: gravar um disco, escrever um livro, montar uma pega teatro ou fazer uma
viagem muito especial. Segue abaixo um exemplo para que vocé possa compreender este

como funciona o financiamento coletivo.

Acesso em 06/07/2015

O maior financiamento coletivo ja realizado no Brasil ocorreu em 2019 e teve
como objetivo financiar o Tormenta 20, que é um jogo de RPG langado em

1999 e que buscou financiamento para o langamento de um novo jogo. O

projeto foi apoiado por 6352 pessoas e arrecadou R$1.918.106. E importante

destacar que a meta era de R$80.000. Portanto, esta campanha superou

2397% do valor previsto inicialmente.

Atualmente, o Kickstarte € o maior site de financiamento coletivo do mundo. Fundado
em 2009 o site apoia projetos de diversas categorias, como filmes, games, musica, artes,
design e tecnologia. Até o presente momento mais de sete milhdes de pessoas apoiaram pelo
menos um projeto, mais de dois milhdes apoiaram dois projetos e duzentos e setenta mil
pessoas apoiara dez projetos ou mais. Desde o inicio da sua operagao site levantou mais de

U$ 1 bilhdo com setenta e seis mil projetos bem sucedidos (www.kickstarte.com).

O Cartase é considerado a maior comunidade de financiamento coletivo Brasileira.
Mais de 180 mil pessoas ja apoiaram pelo menos um projeto e 1,5 projetos foram bem-
sucedidos. Além disso o site arrecado levantou mais de 25 milhdes de reais para investir em

ideias.
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Embora os numeros de Cartase possam parecer timidos perto da Kickstarte ¢é
importante ressaltar que este tipo de modelo de negécio tem apresentando rapido crescimento

no Brasil. Portanto, fique atento, pois essa pode ser uma 6tima forma de arrecadar recursos

para o seu financiamento.

Fizemos um levantamento dos sites nacionais (Tabela 1) de Crowdfunding.

Identificamos projetos dos mais variados tipos que conseguiram ser financiados dessa forma:

jogos, livros, estudos

exterior, filmes, pecas de teatro.

Tabela 1: Sites de Crowdfunding Brasileiro

Caracteristicas dos projetos aceitos

http://catarse.me/pt/projects

http://www.kickante.com.br/

http://www.opote.com.br/

http://www.juntos.com.vc/

Recebe projetos de diversas categorias:
arquitetura urbanismo; arte, artes plasticas,
ciéncia e tecnologia, cinema e video,
comunidade, meio, danca, design, educacéo,
esporte, eventos, gastronomia, humor, jogos,
literatura e meio ambiente, masica, moda, teatro

e web.

Recebe projetos de diversas categorias: causas
(educagéo, meio ambiente, crencgas, crencas e
religido, comunidade), criativo (video, teatro,
moda, humor), empreendedorismo
(gastronomia, inovagao, eventos, esportes,
pequenos negaocios, tecnologia, startup, demo
day).

O Pote estda a procura de PROJETOS
CRIATIVOS E BEM ESTRUUTURADOS. O mais
PROJETOS

inspirem pessoas que

importante € que  sejam
CRIATIVOS, que
acreditam nele e que essas pessoas queiram ndo

s6 acompanha-los, mas também financia-los.

A juntos.com.vc € uma organizacdo sem fins
lucrativos que possibilita o financiamento de

projetos com impacto social.
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http://www.salvesport.com/ Crowdfunding para projetos relacionados ao

esporte. O Unico que também recebe projetos
incentivados para o doador possa usufruir de

rendncia fiscal.

http://www.garupa.juntos.com.vc/ As propostas devem estar relacionadas a

criagdo, ampliacdo ou melhoria de roteiros de
viagem, meios de hospedagem, passeios,
restaurantes comunitarios, centros de visitantes
e outros servicos relacionados ao turismo, para

citar alguns exemplos.

http://benfeitoria.com/ Todo projeto que tenha interesse coletivo,

promova impacto positivo e cuja proposta se
beneficie (e seja viavel) por essa dinamica de
crowdfunding - o que vai depender da sua
relevancia, credibilidade e for¢a de divulgacao.

https://www.startando.com.br As categorias nao sao fixas e, de modo geral,

relacionam-se a inovacdo e a cultura, por
exemplo: Animacgdo, Arte, Cinema e Video,
Comunidade, Danca, Design, Educacao,
Esportes, Eventos, Fotografia, Gastronomia,
Jogos, Literatura, Moda, Mdusica, Quadrinhos,
Social, Teatro, Tecnologia, Web. Uma vez que
seu projeto seja criativo, ele sera devidamente

analisado.

Fonte: Proprio autor

Agora que vocé ja entendeu o que é o Crowdfunding é necessario que vocé saiba
algumas vantagens que vocé teria ao utilizar essa forma de financiamento coletivo
(STEINBERG, DeMARIA, KIMMICH, 2012):

# Ao lancar uma campanha vocé tem a oportunidade de fazer uma validagéo inicial
do produto ou servigo que vocé esta lancando. Vamos trabalhar com o seguinte
exemplo para facilitar o seu entendimento (STEINBERG, DeMARIA, KIMMICH,
2012):
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Suponha que vocé esteja desenvolvendo um game que contribui para o aprendizado
da Lingua Portuguesa e optou por buscar recursos no financiamento coletivo. No

encerramento da campanha vocé arrecadou menos da metade do valor esperado.

Embora a campanha tenha fracassado, esse retorno pode colaborar para que vocé

reformule o produto. Tendo em vista que a sua proposta inicial nao foi validada pelo publico.

# O fracasso em campanhas desse tipo ndo faz com que vocé perca dinheiro, como
acontece guando o empreendedor faz um empréstimo bancario. I1sso ocorre
porque a maioria das campanhas € do tipo tudo ou nada. Ou seja, caso o
empreendedor ndo alcance a meta, as doa¢fes voltam para as
pessoas e 0 empreendedor fica desobrigado a pagar as recompensas
(STEINBERG, DeMARIA, KIMMICH, 2012).

Embora algumas pessoas afirmem que isso pode prejudicar a imagem do
empreendedor, isso s6 acontece em casos muitos especificos. O conhecimento gerado pelo
erro pode ser essencial para que empreendedores possam alcangar sucesso no futuro
(STEINBERG, DeMARIA, KIMMICH, 2012).

# Ao fazer esse tipo de campanha vocé deve entregar as recompensas prometidas
dentro dos prazos estipulados. Embora haja uma série de cuidados nesta etapa,
isso pode ser mais interessante do que ceder uma parte da empresa para
investidores ou pagar juros decorrentes de empréstimos (STEINBERG, DeMARIA,
KIMMICH, 2012).

Sendo assim, gostariamos de destacar que Crowdfunding pode ser uma 6tima forma
para financiar seu empreendimento. Contudo € sempre importante analisar se vocé esta
preparado para fazer o langamento do seu produto e entregar as recompensas que forem

prometidas.

RESUMO DA UNIDADE
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Nesta unidade tivemos a oportunidade de conhecer instituigdes que podem ser de grande

relevancia para o empreendedor que esta dando os seus primeiros passos.

Vocé aprendeu os conceitos de incubadoras, aceleradoras e vislumbrou até mesmo uma

possibilidade de abrir uma franquia.

Certamente vocé deve ter percebido que nao obstante os empreendimentos tradicionais como
comércio em lojas fisicas e os mais diversos tipos de servicos continuem sendo essenciais
para a nossa sobrevivéncia em sociedade, ha uma grande tendéncia para produtos e servigos
voltados para inovacéo e tecnologia. Na nossa proxima unidade iremos detalhar os conceitos

de startups e algumas tendéncias voltadas para empresas nessa area.

Isso ndo significa que modelos de negdcios tradicionais seréo instintos, estamos apenas

fazendo um alerta para oportunidades que tem surgido no mundo do empreendedorismo.

Sendo assim, fique atento as novas possibilidades que estdo surgindo, bem como os

mecanismos de captacdo de recursos disponiveis no  mercado atual.

® Para saber mais

Mapeamento dos Mecanismos de Geragao de Empreendimentos Inovadores no Brasil

— disponivel em:

http://anprotec.org.br/site/2019/08/anprotec-e-mctic-lancam-mapeamento-dos-mecanismos-

de-geracao-de-empreendimentos-inovadores-no-brasil/

O Panorama Das Aceleradoras De Startups No Brasil — disponivel em:
https://bibliotecadigital.fgv.br/dspace/bitstream/handle/10438/18853/Abreu%3b%20Campos
%20Neto Panorama%20das%20aceleradoras%20de%20startups%20n0%20Brasil.pdf?seq
uence=1&isAllowed=y
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