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11,9 milhões de 
desempregados



+4,5 milhões de 
empresas

0,7% crescem +de 
20% ao ano
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76%
dos brasileiros 
sonham em 
ter o próprio 
negócio

19%
dos brasileiros 

querem 
empreender 
nos próximos 

5 anos



Mas o que é ser
empreendedor?



empreendedor é 
aquele que inicia 

algo novo, que vê o 
que ninguém vê, 

aquele que realiza 
antes, aquele que sai 
da área do sonho, do 
desejo e parte para a 

ação.

FRANCO, Jheine Oliveira Bessa; GOUVÊA, Josiane Barbosa. A cronologia dos estudos sobre o empreendedorismo. Revista de empreendedorismo e gestão de pequenas 
empresas. V. 5, n. 3, 2016.

http://regepe.org.br/regepe/article/download/360/168


empreendedor, em 
geral, é motivado 

pela autorrealização
e pelo desejo de 

assumir 
responsabilidades e 
ser independente.

Professora Maria Inês Felippe, em seu suplemento Empreendedorismo: buscando o sucesso empresarial



Hoje, o 
empreendedorismo é 
mais que tudo uma 

postura e um espírito que 
permitem ao 

empreendedor encarar 
problemas como 

oportunidades e cultivar, 
acima de tudo, a 

capacidade de estar 
atento e de tomar 

decisões. 



Aproveita as 
oportunidades 

(problemas reais) 
para criar algo novo 
ou melhorar o que já 

existe. 

Que deseja entregar 
algo melhor ao seu 

cliente.







Empreendedorismo 
é só para ganhar 

dinheiro?



Em mais de cinquenta anos dedicados à literatura, a 

escritora tem mais duzentos títulos publicados e já foi 

traduzida para vinte e cinco idiomas.

http://www.ruthrocha.com.br/biografia



“a criação depende de 
muito tempo, trabalho e 

erros ao longo do caminho”

http://finep.gov.br/noticias/todas-noticias/4446-kevin-ashton-entrevista-exclusiva-com-o-
criador-do-termo-internet-das-coisas







É PRECISO
OUVIR AS 

NECESSIDADES 
DOS CLIENTES



PROBLEMAS REAIS

GRANDES
IDEIAS



Alexander Osterwalder















• “Quem vende para todo mundo, não vende pra ninguém”.
• Um negócio deve ser desenvolvido a partir da perspectiva do 

cliente.
• Qual o nicho de mercado?
• Para quem você está criando valor?
• Quem são os seus consumidores mais importantes?



• Que valor você entrega a seus clientes?
• Qual problema você está ajudando a resolver?
• Que necessidades você está satisfazendo?



• Através de quais canais seus clientes querem ser contatados?

• Como você conseguirá alcançar seus clientes?

• Como seus canais são integrados?

• Qual canal funciona melhor?

• Quais apresentam melhor custo-benefício?



• Estratégias para que clientes não procurem os concorrentes

• Atendimento personalizado, assistência pessoal,  serviços 
automatizados, comunidades, co-criação/co-participação.

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



• Como o cliente pagará pelos benefícios recebidos?

• Produto; Serviço; Recursos Compartilhados; Assinatura; Revenda; 
Aluguel; Agenciamento; Venda de atenção; Empréstimo; 

• Freemium



• O que realmente importa para funcionar?
• Ativos físicos (instalações), intelectuais (patentes), recursos humanos 

e financeiros.
• 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?



• Ações mais importantes que a empresa deve fazer de forma 
constante.

• Exemplos: produção de bens, resolução de problemas, gestão de 
plataformas, desenvolvimento de produtos, vendas consultivas, 
entre outras.



• Alianças entre empresas não concorrentes.
• Competição: parcerias com concorrentes.
• Joint venture: desenvolver negócios.
• Relação comprador-fornecedor para garantir 

confiabilidade. Terceirização (fornecedores)
• Quem são seus principais parceiros?
• Quem são seus fornecedores principais?



• Principais custos
• Fixos (salários, aluguéis)
• Variáveis
• Impostos (fixos ou Variáveis)
• Quais são os custos mais importantes em seu modelo de negócios?
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