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Brasileiro e digital e
empreendedor, mas falta
Inovacao, aponta McKinsey

Apesar dos usuarios conectados (67% dos habitantes) e do
grande numero de empreendedores (39% da populacao
economicamente ativa), pais nao tem empresas de tecnologia
entre as mais valiosas

https://epocanegoc ios.globo.com/Tecnologia/noticia/2019/04/brasileiro-e-conectado-e-empreendedor-mas-falta-inovacao-no-pais-aponta-mckinsey.html
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EXPLOSAO DE UNICORNIOS

Os Unicérnios podem até ser considerados raros, NOVOS UNICORN'OS ANO A ANO
Fonte: CBInsights

capital. Segundo o Prof. William H. Janeway. eco 2010} 201 2012 2013 20114 2015 2016 2017 2018
nomista da llniversidade de Prnincetnon e wvenfiire
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Pela primeira vez, China tem
mais empresas unicornios' que
os EUA

Start-ups com valor superior a US$ 1 bilhdo no pais asiatico chegam a 206,
contra 203 americanas

AFP
21/10/2019 - 16:36 / Atualizado em 21/10/2019 - 16:38




CAPTACAO TOTAL DE INVESTIMENTOS
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Fonte: Crunchbase
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CA FTAQﬂﬂ TOTAL DE INVESTIMENTOS $707.6

(em milhdes de dolares)
Fonte: Crunchbase
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CA FTAQﬁﬂ TOTAL DE INVESTIMENTOS

(em milhdes de dolares)
Fonte: Crunchbase

$591.9




dos brasileiros m dos brasileiros

sonham em querem
V@[/

ter o proprio empreender

negocio can

> DO ¢ Nnos Qréximos

e = 5 ANOs







empreendedor é
aquele gue inicia
‘ algo novo, que vé o
que ninguém vé,
aquele que realiza
antes, aquele que sai
da drea do sonho, do
desejo e parte para a
acgao.

FRANCO, Jheine Oliveira Bessa; GOUVEA, Josiane Barbosa. A cronologia dos estudos sob
empresas. V. 5, n. 3, 2016.


http://regepe.org.br/regepe/article/download/360/168
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Hoje, o
empreendedorismo é
mais que tudo uma

que
permitem ao
empreendedor
e cultivar,

acima de tudo, a
capacidade de estar
e de tomar
decisoes.




Aproveita as
oportunidades
(problemas reais)
para criar algo novo
ou melhorar o que ja
existe.

Que deseja entregar
algo melhor ao seu
cliente.
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http://www.ruthrocha.com.br/biografia

IDEIAS TODO MUNDO
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PORQUE A GENTE LE,
OBSERVA, CUNVERSA
VE ESPETACULOS.

Ruth Rocha



“a criacdo depende de
muito tempo, trabalho e
erros ao longo do caminho”

"1@H YA c

’ INDUSTRY  Kevin Ashton
‘. OF THINGS  Inventorof the “Internet of Things"

W O R L D http://finep.gov.br/noticias/todas-noticias/4446-kevin-ashton-entrevista-exclusiva-com-o

criador-do-termo-internet-das-coisas



c AM I LA FA RAN I & a BIO PALESTRAS STARTUPS SHARK TANK BRASIL APRENDA COMIGO INVISTA COMIGO FALE COMIGO Q MAIS =

"0 caminho mais curto entre
dois pontos se chama execucao."

Camila Farani € um dos “tubardes” do Shark Tank Brasil. Premiada como Melhor
Investidora-Anjo no Startup Awards 2016, ela é fundadora do Grupo Boxx
(alimentacao) e FizCon (inovacao). Em 2014 cofundou o Mulheres Investidoras
Anjo de incentivo a mulheres empreendedoras. De 2016 a 2018 presidiu o Gavea
Angels, um dos primeiros grupos de investimento-anjo do Brasil. Recentemente
fundou a butique de investimentos G2 Capital para continuar apostando em novas
empresas de tecnologia(startups). E advogada, com pés graduacao em Marketing
e especializacoes em empreendedorismo e inovagao por Stanford e MIT.




A persisténcio
e o caminho
do éxito.

Charles Chaplin
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E PRECISO
OUVIR AS
NECESSIDADES
DOS CLIENTES
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RELACIONAMENTO
COH CLIEENTE

ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA
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App Store

Arquivos para turbinar sua experiéncia
com 0s aparelhos da Apple.
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Google

Anuncie para guem busca por assuntos
relacionados ao seu negocio.
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Nespresso

Customer 255 Castomer ‘
Relationships (-.J Segments at‘
Residéncias
Clube
nespresso
Escritorios

Nespresso.com

Nespresso boutiques

Call center
Revenda(apenas
magquina)
Pedido pelo correio
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Business Mode

Canvas
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BUSsINess Modae

Canvas

Parceiros :.*r;:';-: Atividades r__,_“;.-' Proposta P o) Helﬂ:i:-r'_an'-ert:- Y E.r_u;n_' entos ':l
chave -.*»:i.it-l' chave &’,:;;'a-—- de valor '.____“i. com o cliente ;i.z: de clientes E-‘I-’
* “Ouem vende para todo mundo, ndo vende pra ninguém”.
* Um negdcio deve ser desenvolvido a partir da perspectiva do
cliente.
e Qual o nicho de mercado? 1
* Para guem voceé esta criando valor?
 Quem sdo os seus consumidores mais importantes?
= v
Estrutura da custos Fluxo de receitas LEEEE M

&F




BuUsInNess Mode

Canvas

FParceiros y | Atividades G Proposta P S,
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— * Que valor vocé entrega a seus clientes?
Es
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ocom o cliente \ ..: de clientes

4

Canais de =
distribuicao "’&\',‘__"]

3

e Qual problema vocé estd ajudando a resolver?

* Que necessidades vocé esta satisfazendo?

segmentos

£




* Através de quais canais seus clientes querem ser contatados?

|

K A

1 I —

* Como vocé conseguird alcancar seus clientes?

 Como seus canais sco integrados?

* Qual canal funciona melhor?

* Quais apresentam melhor custo-beneficio?
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chave e =5 dis tribuic ao «::gt"“}
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Business Model Canvas
Parceiros v | Atividades i Proposta L Relacionamento ~-— | Segmentos G
| & .-‘-r o -.'..q M 1 II' I_I
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» Estratégias para que clientes ndo procurem os concorrentes

» Atendimento personalizado, assisténcia pessoal, servicos
automatizados, comunidades, co-criagdo/co-participacdo.

* Que tipo de relacionamento cada um dos seus segmentos de clientes
espera que vocé tenha com eles?




BUsIiness Model Canvas

FParceiros s | Atvidades G Proposta P o) Relacionamento ~—»— | Segmentos ':l
ey ',\_- s, = iy [ T I - - |3 Il g ~Ti o Ill'l
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 Como o cliente pagara pelos beneficios recebidos?

* Produto; Servico; Recursos Compartilhados; Assinatura; Revenda;
Aluguel; Agenciamento; Venda de aten¢do; Empréstimo;

* Freemium

Estrutura da custos J Fluxo de receitas L
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* O que realmente importa para funcionar?

* Ativos fisicos (instalacdes), intelectuais (patentes), recursos humanos
e financeiros.

e Que recursos principais sua proposta de valor requer? E para os
canais? E para obter o relacionamento com clientes? E para
conseguir as fontes de receita?

Recursos & Canais de o
chave t._-_,‘.:‘!.-., distribuigao ""tnl,,_}
Estrutura da custos i Fluxo de receitas Lo e
’ g




BUsIiness Model Canvas

i — o2 o 2 = _ o
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* Agdes mais importantes que a empresa deve fazer de forma
constante.

* Exemplos: producdo de bens, resolucdo de problemas, gestdo de
plataformas, desenvolvimento de produtos, vendas consultivas,
entre outras.

9 5




BUsIiness Model Canvas

Parceiros »
chawe |

rngla B . b ol < < B flospiaracrsid G | B imicean
 Aliangas entre empresas néio concorrentes.
e Competicdo: parcerias com concorrentes.
* Joint venture: desenvolver negdcios.

__* Relacdio comprador-fornecedor para garantir
"« confiabilidade. TerceirizagGo (fornecedores)

 Quem sdo seus principais parceiros?
* Quem sdo seus fornecedores principais?

-,

Ly

Estrutura da custos

Fluxo de receitas

&F




BUSsINess Modae

Canvas

Parceiros (e | Atividades R Proposta P
: ) : T : l
chave i'i'.'l chave -'fi:i‘-...- de valor —aF
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* Principais custos
 Fixos (salarios, aluguéis)

e Varidveis

* Impostos (fixos ou Varidveis)
* Quais sdo os custos mais importantes em seu modelo de negécios?
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ocom o cliente
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Lean Canvas

Desenhado para: Desenhado por: Data: Versao:
Problema Solucao @ - Proposta Unica de Valor Vantagem Injusta Segmentos de Clientes @@
@ @ ik w B
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MODELOS DE NEGOCIOS
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DESIGN THINKING

EMPATIZAR o
o PROTOTIPAR




‘ ‘O analfabeto do seculo XXI ndo sera
aquele que nao consegue ler e
escrever, mas aquele que nao
consegue aprender, desapre
reaprender.
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Luiz Eduardo Guarino
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