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FRAMEWORK PARA CRIACAO DE NEGOCIOS INOVADORES EM
INSTITUICOES DE ENSINO SUPERIOR (IES)

Aluno: Antdnio Régio Dias Martinho Junior
Professor Orientador: Alexandre Pinho de Pessoa de Hollanda

RESUMO

O proposito deste estudo é apresentar uma proposta de modelo (framework)
para criacdo de negdcios inovadores em Instituicbes de Ensino Superior (IES).
Foi realizada uma pesquisa bibliografica e exploratéria, de carater qualitativo,
com a finalidade de compreender, dentre os diversos métodos existentes,
entendimentos distintos quanto ao processo de construcdo de negdcios de perfil
inovador, principalmente, com aplicacbes a educacdo superior. Foram
escolhidas duas grandes metodologias para referenciar o framework proposto:
Lean Startup e Customer Development. Diversas outras metodologias,
ferramentas e abordagens foram inseridas na composicéao do framework, com o
intuito de primeiramente, solidificar a validade da pesquisa, e também direcionar
o framework para maior eficacia em sua aplicacdo nas IES. Aspectos centrais
gue caracterizam negocios inovadores foram elencados para a construcdo do
modelo, como por exemplo: fases de validagdo constantes, execuc¢ao rapida e
prototipacdo. Ao final do processo, foi estruturado um roteiro de criagcdo de
negocios inovadores que permeia quatro etapas que agrupadas formam o
framework para construcéo de negdcios inovadores em IES.

PALAVRAS-CHAVE: Empreendedorismo. Inovacédo. Negocios.



1 INTRODUCAO
1.1 Educacao Empreendedora

Uma pauta que recentemente ganhou muita relevancia no &ambito
académico foi o empreendedorismo, que naturalmente é trabalhado com mais
frequéncia em cursos de gestao e negdcios, mas areas diversas vém abordando
tal tema. Segundo Hisrich (2009), o empreendedorismo € o processo de criar
algo diferente e com valor, dedicando o tempo e os esforcos necessarios,
assumindo os riscos financeiros, psicologicos e sociais correspondentes. Os
conhecimentos e metodologias abordadas no ensino de empreendedorismo sao
interdisciplinares, assim encontra-se uma abertura para disseminac¢ao da cultura
empreendedora no sistema de ensino superior como um todo, visto a n&o
limitacdo de area de formacédo. O despertar pelo empreendedorismo esta mais
ligado ao perfil comportamental do individuo do que a area de formacao

propriamente dita, como afirma Dolabela (2006):

“O empreendedor € um insatisfeito que transforma seu inconformismo
em descobertas e propostas positivas para si mesmo e para 0s outros.
E alguém que prefere seguir caminhos nédo percorridos, que define a
partir do indefinido, acredita que seus atos podem gerar consequéncias.
Em suma, alguém que acredita que pode alterar o mundo. E
protagonista e autor de si mesmo e, principalmente, da comunidade em
que vive” DOLABELA(2006. p. 31)".

Ja para Dornelas (2008), empreendedor € aquele que detecta uma
oportunidade e cria um negocio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos

calculados.

O elemento empreendedor é um ser bem plural, trazendo em sua bagagem
varias competéncias. Por vezes, pode-se desenhar um empreendedor como um
super-heroi, por enfrentar tantas adversidades e ainda assim permanecer
motivado. Em outras ocasifes, vislumbra-se um artista, que externa tanta
criatividade para solucionar dores. Em resumo, os empreendedores sao pessoas
normais, que tiveram no decorrer de sua jornada determinadas habilidades mais
exploradas que outras, como podemos constatar quando Dolabela (2006. p. 29)
afirma que “todos nascemos empreendedores. A espécie humana é

empreendedora”.

De acordo com Chiavenato (2008, p.7) “o empreendedor € a pessoa que



consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os
negocios, tino financeiro e capacidade de identificar oportunidades”. Este fato,
evidencia a crescente exponencial de adeptos a ciéncia que estuda a criacdo de
novos negocios, e inseridos em uma sociedade globalizada, onde se tém
interagcbes com muitos, 0s sucessos alcangcados acabam por estimular pessoas

de diferentes grupos sociais a adentrar nesse universo empreendedor.

A pluralidade nos negécios, adentrou as instituicbes de ensino superior,
tornando o empreendedorismo ndo somente um assunto de interesse por Varios,
mas como um componente curricular. Encontra-se, hoje, em cursos de saude,
tecnologia, educacdo e gestdo, disciplinas, eventos e diversos conteudos
académicos que trabalham o empreendedorismo. Considerando o
empreendedorismo como uma frente da sociedade comum, a universidade
possui algumas atribui¢des, e conforme explica Pimenta e Anastasiou (2002. p.
270) “a universidade desempenha fungées como a criagédo, o desenvolvimento,
a transmissao e a critica da ciéncia, da técnica e da cultura; a preparacéo para
o0 exercicio de atividades profissionais que demandam a aplicacdo de
conhecimentos e métodos cientificos e para a criacdo artistica; apoio cientifico e

técnico ao desenvolvimento cultural, social e econdmico das sociedades”.

Contudo, as instituicbes de ensino superior ainda buscam, mesmo que a
passos curtos, encontrar um formato ideal de entregar valor significativo para
seus alunos, quando a temética € o ensino de empreendedorismo, e o principal
caminho utilizado para tratar o tema é a abordagem do empreendedorismo

dentro da grade curricular.

De acordo com Oliveira (2006) é necessario formar empreendedores e a
universidade tem um papel essencial, pois as Instituicdes de Ensino Superior
(IES) podem criar um programa de formagdo empreendedora com disciplinas
eletivas e/ou obrigatérias, cursos sequenciais, seminarios e oficinas. Além
destas abordagens, existem outros meios de explorar a educacao
empreendedora nas IES, como projetos e programas de extensao, programas
de bolsas de estimulo ao empreendedorismo, 6rgaos institucionais de apoio ao
empreendedorismo, incubadoras de negocios, ambientes de criatividade e

prototipacao, espacos de coworking para negécios em estagio inicial.

Segundo Tapscott (1999), as organizacdes dispdem de oportunidades sem



precedentes para poder desfrutar de novos mercados. Estas oportunidades,
indicam um contexto de intensas mudancas, onde a educacdo empreendedora,
principalmente nas esferas formais como as instituicbes de ensino superior

torna-se uma realidade em varias frentes da sociedade.

As mudancgas constantes no meio social provocaram uma repaginacao no
modo como 0s novos negocios sdo modelados. A necessidade de idealizar,
validar e executar em um tempo curtissimo, fez com que surgisse um novo
caminho para estruturacdo de negocios. Segundo Ries (2012. p. 59) “0 método
lean startup” cria empresas eficazes em termos de capital, pois permite as
startups? reconhecer mais cedo que é o momento de pivotar?, gerando menos

desperdicio de tempo e dinheiro”.

O modelo startup enxuta apresenta uma nova roupagem para a
modelagem de negdécios. Negdcios de carater tecnoldgico e inovador, tendem a
encaixar neste novo layout de estruturagdo. O ciclo idealizado por Eric Ries
contempla 6 etapas: ldeias, Constru¢do, Produto, Mensuracdo, Dados e
Aprendizagem. O Ciclo Lean Startup propde uma validacdo mais breve do
negdcio, evitando prejuizos principalmente de tempo, caso o modelo de negécio

nao seja ideal.

1.2 Objetivo Geral
e Apresentar uma proposta de modelo (framework) para criacdo de

negocios inovadores em Instituicdes de Ensino Superior.

1.3 Objetivos Especificos
e l|dentificar as principais abordagens, metodologias e ferramentas

gue estruturam o processo de criacdo de negdécios inovadores.

e Ordenar as metodologias e ferramentas para a construcdo de

negocios inovadores.

1.4 Justificativa
Pode-se justificar a pesquisa em cima do fato de que também as grandes

organizac0es, estdo abrindo espaco para negocios inovadores, e como exemplo,

1 Startup € um negdcio com base tecnolégica, que possui alta capacidade de escalar e replicar
seu modelo de negécios.

2 Pivotar € um termo utilizado pelas comunidades de empreendedorismo que sugere mudanca
drastica de dire¢cdo em algum aspecto.



podemos trazer grandes corporagdes, como Bradesco, Telefénica, Braskem e
Natura (TAMAMAR; JAKITAS, 2015).

O roteiro das etapas do framework proposto buscar4d atender a
necessidade de estudo pratico de empreendedorismo, onde metodologias e
ferramentas de criacdo de negdcios inovadores serdo exploradas na pratica
pelos discentes das instituicdes de ensino superior.

1.5 Iniciativas Existentes

Existem algumas propostas de desenhos de framework de criacdo de
negocios, porém com abordagens mais generalistas. No meio académico, a
Faculdade de Informatica e Administracdo Paulista (FIAP), estruturou um modelo
com esta finalidade em seu projeto pedagdgico institucional, porém, pouco
direcionado, com conceitos gerais de gestdo e criagdo de negdcios inovadores.
(FIAP, 2017)

Outro framework para criacdo de negocios inovadores com relacdo
académica, foi desenvolvido no Instituto de Tecnologia de Massachusetts (MIT),
este possui composi¢cao mais robusta, com 24 etapas que permeiam desde fases
iniciais a etapas de escala do negécios. (MEDIUM, 2016)

O modelo sugerido neste estudo, possui configuracdo voltada ao perfil do
estudante universitario das IES, com etapas que apontam para as caracteristicas
desse publico. As fases do framework proposto nesta pesquisa irdo explorar 0s
momentos iniciais do processo de criacdo de um negdcio inovador, adaptando-
se as necessidades e caracteristicas do publico que utilizar& o roteiro.

A preparacdo para o mercado de trabalho, geralmente, ocorre na
universidade, e tornar a criacdo de negdécios algo mais acessivel a cursos que
ndo possuem relacdo com negocios através de um framework enriquece ainda

mais a formacéao do discente.

1.6 Estrutura da pesquisa

No decorrer do trabalho, serédo discorridas as etapas de elaboracdo da
pesquisa, inicialmente sera apresentada o arcabouco tedrico que embasa
cientificamente a proposta do estudo, em seguida, 0 método de desenvolvimento
da pesquisa sera explanado, logo apds os resultados e a analise dos dados

serdo expostos, e por fim as ponderacgdes finais acerca do projeto.



2 REVISAO DE LITERATURA
Serdo discorridas neste capitulo as definicbes das metodologias,

conceitos e ferramentas estruturais na criagdo de um negoécio inovador, bem
como o detalhamento de suas aplicagbes e peculiaridades, buscando sempre
realizar analogia do contexto tedrico com a pratica vivenciada nas rotinas das
organizacoes.
2.1 DEFINICAO DE STARTUP
As abordagens que serdo realizadas nesta secao tem como publico central
0s interessados em negocios de perfil inovador e startups, logo, para
contextualizar os campos que serdo percorridos neste capitulo, precisa-se

entender primeiramente o conceito de startup.

Uma startup possui na grande maioria dos casos base tecnoldgica em sua
operacéo, além de trabalhar com modelos de negdcio que possuem possibilidade
de escala, e esses fatores geram certo risco para o negocio. Ries (2012) o define
e como sendo uma “instituicdo projetada para criar novos produtos e servi¢os sob

condi¢cbes de extrema incerteza”, dentro ou fora de uma grande empresa.

De acordo com Barreto (1998) “empreendedorismo é a habilidade de se
conceber e estabelecer algo partindo de muito pouco ou quase nada”, e esse
ponto de partida sugere o cenario de riscos e incertezas pautado no paragrafo
anterior. Porém, o risco pode dependendo da situacéo, ser o grande atrativo, por
ele apresentar um retorno exponencial. Todo esse gerenciamento de risco deve
ser friamente analisado, pois da mesma forma que ele pode ser um elemento de

alavancagem, pode se tornar a via de fracasso de um negdcio.

Uma startup possui, literalmente, um perfil de negécio bem mais enxuto em
sua estrutura e processos do que empreendimentos tradicionais, e Ries (2012)
acrescenta em sua conceituagéo de startup afirmando que o maior objetivo de
uma Startup € descobrir a coisa certa a se criar; ou seja, 0 que 0s clientes

guerem e pagardo para té-lo; o mais rapido possivel e sem desperdicios.

2.2 LEAN STARTUP
Com o conceito de startup claro, precisa-se entender a outra forma da

abordadagem da metodologia neste capitulo, a filosofia Lean. O Lean Startup é



a metodologia que auxilia a startup a alcancar o seu objetivo, que segundo Ries
(2012. p. 21) é descobrir o produto certo a criar —isto €, o produto que os clientes
querem e pelo qual pagardo — o mais rapido possivel. A visdo que a filosofia
Lean carrega é a da diminuicdo maxima de custos ndo necessarios em uma
organizacdo — cortando todos os tipos de desperdicio — consequentemente,
deixar a empresa com as finangcas mais equilibradas, e assim tornar o modelo

de negdcio mais competitivo.

Murman (2002) explica a teoria que sustenta a filosofia Lean, o pensamento
enxuto — Lean Thinking, que é descrita como dindmica baseada no
conhecimento e o processo focado no cliente, por meio do qual todas as
pessoas, em uma definida empresa, eliminam continuamente os desperdicios
com o objetivo de criar valor. Com a experimentacéo, e validacdo da filosofia,
pode-se observar ao longo do tempo, que a filosofia Lean poderia ser aplicada

a qualquer setor ou segmento de negdcio.

O processo de criacdo de negdécios inovadores e startups precisam ser
rapidos, e a utilizacao da filosofia Lean apresentou-se como uma possibilidade.
Foi criada uma abordagem enxuta para criacao de negocios, o Lean Startup, de
Eric Ries, que possui como finalidade cortar os desperdicios a partir de uma
jornada de compreensédo do cliente. O préprio autor descreve que a tarefa do
Lean Startup é encontrar “uma sintese entre a visdo da empresa e 0 que 0s
clientes aceitariam: ndo se render ao que os clientes acham que querem ou dizer

aos clientes o que eles devem querer” (RIES, 2012. p. 41).

A proposta de Ries, basicamente, € uma metodologia de rapida execucao,
gue permeia por ciclos de Construir — Medir — Aprender, tornando ideias de
produtos em protétipos e medindo as respostas dos clientes, para entdo decidir
entre manter o produto idealizado ou pivotar. Outro fator importante sdo os
processos da empresa, que por sua vez devem ser mapeados de modo a
acelerar esse ciclo de feedback e possuirem alto nivel de acompanhamento, a
fim de manter atualizadas as métricas de evolucdo constantemente elevadas, o
gue o autor denomina de contabilidade para inovacao. Esta metodologia, tornou
valida a abordagem cientifica de desenvolvimento de startups, ressignificando a
tematica e criando um novo conceito para criacdo de negocios. Na

representacdo grafica abaixo, na Figura 1, se pode observar a disposi¢do do
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ciclo de feedback proposto na metodologia.

Figura 1 - Figura 1: Ciclo de Feedback — CONSTRUIR, MEDIR E APRENDER

IDEIAS

APRENDER

DADOS PRODUTO

Fonte: Adaptado de Ries (2012).

2.3 CUSTOMER DEVELOPMENT

O conceito de desenvolvimento de clientes foi apresentado por Steve
Blank em seu livro The Four Steps to Epiphany? (2006) e desenvolvido mais
detalhadamente, alguns anos depois, por Blank e Dorf no livro Startup Owner’s
Manual* (2012). A ideia central de sua proposta consiste em validar hipéteses
através das seguintes etapas: 1: Definicao das hipoteses, 2: Criar experimentos,
3: Teste e 4: Criar solucdes. Seguindo este fluxo, as varias e consecutivas trocas
com os clientes e o mercado, faz com que as hipoteses sejam validadas com
eficiéncia e agilidade, logo as tomadas de decisGes sdo mais assertivas e,
principalmente, mais ageis. Se pode observar a ordenac¢ao disposta no customer

development na Figura 2 a seguir:

3 Obra do professor Steve Blank, traduzida para o portugués como: Quatro passos para a epifania
4Obra do professor Steve Blank, traduzida para o portugués como: Startup: O manual do
empreendedor



Figura 2 - Processo de desenvolvimento de clientes

BUSCA EXECUCAO

Fonte: Adaptado de BLANK & DORF (2012),

Duas fases contemplam o processo de desenvolvimento de clientes, e cada
fase possui mais duas etapas. No Startup Owner’s Manual de Blank e Dorf
(2012) a primeira fase € a mais enfatizada pelos autores, justamente por ser,
geralmente, parte bem critica para o empreendedor. Os circulos de setas
recursivas em cada etapa, conforme apresenta a Figura 2, explica o perfil
iterativo de cada etapa, que pode ser repetida inUmeras vezes até que seja

encontrado um ponto, e entdo sinalizar que esta apta a prosseqguir.

Desenvolvendo um pouco sobre as etapas trabalhadas no Customer
Development, na fase de busca, o objetivo deve ser definir o marco inicial na
jornada empreendedora, onde a proposta de negdcio € colocada em prova em
testes rapidos e baratos. Blank e Dorf (2012) se ouve gque as respostas estédo
“fora do escritério”, na interagdo com os clientes e o mercado, e que o primeiro
plano raramente sobrevive a primeira iteracdo com os clientes. Dessa forma,
devem-se fazer diversas iteracdes no modelo de negocios de forma a ajusta-lo.
O mais importante neste momento é compreender que a ideia de negdcio é
somente um motivador para iniciar o processo, e gue sua proposta, o préprio
problema é quem deve ser verdadeiramente validado junto aos clientes, que séo

guem garantirdo a sustentabilidade do negdcio.

A segunda fase da metodologia de desenvolvimento de clientes €,

11



literalmente, a execucdo. Onde estdo alocadas as etapas de geracdo de
demanda e desenvolvimento da empresa. No que concerne a criacdo e
aqguisicao de clientes, a ideia geral € que ap0s a etapa de validac&o de clientes,
0 negocio ja possua capacidade financeira de tracar estratégias de aquisicao de

clientes, que por sua vez, serdo especificas de acordo com o perfil do negécio.

7

Ja a ultima etapa da metodologia é entendida como a graduagdo do
negocio, quando se encontra um modelo de negdécios que seja repetivel e
escalavel. Blank e Dorf (2012) mencionam que a partir desse momento a startup
torna-se uma empresa de fato. E importante a criacio de uma cultura de miss&o
para a gestéo e ter certeza de que a empresa esté preparada para a passagem

de uma empresa focada em aprender para uma empresa focada na execucao.

2.4 METODOLOGIAS COMPLEMENTARES

Para o desenvolvimento de um negdcio estruturado e com etapas bem
validadas, a utilizagdo de métodos e ferramentas diversas torna o processo de
modelagem do negdécio bem mais rico. Em seguida, serdo abordados alguns

conceitos que contribuem para a configuracdo de um negaocio inovador.

Quando se inicia a empreitada de um novo negdcio, o primeiro grande
desafio € a etapa de idealizacdo do “problema x solucédo”. Brown (2013) cita que
a missdo do design thinking é traduzir observacdes em insights, e estes em
produtos e servigcos para melhorar a vida das pessoas. Nesse contexto, entende-
se que a abordagem design thinking possui caracteristicas que atendem esta
primeira fase do negécio.Nao ha definicao prépria para o design thinking, o que
torna seu conceito um pouco abstrato, e isso justifica-se por ser uma abordagem
de certa forma recente. A primeira sugestao da abordagem foi feita pela agéncia
de design norte-americana IDEO, referéncia na area de design e inovacdo na
década de 1990. Tim Brown, CEO da agéncia e autor do livro Change by

Design®, sugere a seguinte definicdo em seu livro:

O design thinking comeca com habilidades que os designers tém
aprendido ao longo de varias décadas na busca por estabelecer a
correspondéncia entre as necessidades humanas com 0s recursos
técnicos disponiveis considerando as restricbes praticas dos negocios.
Ao integrar o desejavel ponto de vista humano ao tecnoldgica e
economicamente viavel, os designers tém conseguido criar os produtos

5 Livro do autor Tim Brown. Tradug&o: Mudanca pelo design.
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gue usufruimos hoje. O design thinking representa o préximo passo, que
€ colocar essas ferramentas nas maos de pessoas que talvez nunca
tenham pensado em si mesmas como designers e aplica-las a uma
variedade muito mais ampla de problemas (BROWN, T. 2010. p. 03).

Uma ideia sem execucdo € somente uma ideia, levando os
empreendedores a necessidade de estruturacdo da ideia em modelo. Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur (2010), na obra Business Model Generation®,
definem modelo de negdcios como a base légica na qual uma organizacao cria,
entrega e captura valor. O livro foi escrito com a proposta de fornecer insights
sobre a natureza dos modelos de negdcio em ambientes muito competitivos.
Para isso, é proposta uma metodologia capaz de auxiliar empreendedores a
transformarem as ideias em acOes. Existem algumas metodologias para
modelagem de negdcios, e duas delas sdo o Business Model Canvas e o Lean
Canvas. A Figura 03 apresenta a organizagdo dos nove blocos do Business

Model Canvas.

Figura 3 - Representac¢ao dos nove blocos do modelo de negocio

Relacionamentos

Atividades Chave com o Cliente
Parcerias Segmentos de
Chave clientes
Propostas
Recursos de Valor
Chave 4 :
! 1
Canais
Estrutura
Fontes
de Custo / i

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011 p.18-19)

Ja a abordagem Lean Canvas, apresenta uma versao dos 9 blocos, com
certo ajuste a negocios inovadores, de acordo com a Figura 4. O Lean canvas
toma como referéncia principal o Business Model Canvas. A proposta do Lean
Canvas é tornar a modelagem do negdécio mais agil, e o idealizador deste
conceito explica que muitas empresas criam projetos inovadores, gastando
tempo e dinheiro sem ter conhecimento ao certo se o cliente realmente vai querer

aguele produto/servico e devido a isso, a maioria das empresas falham

8 Livro dos autores Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. Tradugédo: Geracdo de modelo de
negocios
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(MAURYA, 2012).

Figura 4 - Representacédo dos nove blocos do lean canvas, apresentando a ordem de

priorizagdo
Problema Solucdo Proposta de Vantagem Segmento de
Valor Competitiva Clientes
Top 3 problemas Top 3 solugbes Vantagem injusta
Mensagem que niio pode ser Publice Alve

unica, clara e

convincente gue
revela o diferencial

facilmente copiada

que possui um
problema que deve
ser resolvido

Métricas Chave Canais

gue vale a pena

) . . comprar . .
Principais Caminho e meios
atividades para se chegar ao
mensurdveis pablico alvo
Estrutura de Custos Receitas

Custos de aquisico de clientes, de distribuicdo,
pessoas, hospedagem, etc.

Venda de produtos ou assinaturas, métricas como:
Margem bruta, Valor do tempo de vida (LTV), etc.

Produto Mercado

Fonte: Ash, Maurya. Running Lean, (2010. p. 250).

7

Aspecto importante no desenvolvimento de um negécio é conhecer o
caminho por onde o empreendedor ira caminhar e, entendendo essa
importancia, analisar e segmentar os mercados que influenciardo em sua
jornada empreendedora é primordial. Las Casas (2006) diz que antes de
oferecer um produto o mercado deve ser segmentado para distinguir quais os
melhores segmentos (mercado-alvo) devem ser trabalhados. Entendida a
relevancia deste ponto, uma ferramenta que possui a finalidade de segmentar o
mercado de atuacdo do negdcios e subsidiar o empreendedor de informacdes
comerciais € a classificagdo SAM, SOM e TAM, que basicamente subdivide o
mercado atuante da empresa. SAM significa Serviceable Available Market, e
indica a real fatia de mercado que o negdcio tem potencial para atingir. SOM
deriva do termo Serviceable Obtainable Market, que é a parte do mercado

alcancavel que realmente se pode atender, é visto como mercado de visao
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realista. J& o TAM quer dizer Total Available Market, o0 mercado macro de
atuacéo, onde pode ser também denominado de nicho.validagdo & primordial
para negécios inovadores, sendo um pilar de sua prosperidade ou néo, e validar

o possivel cliente também é preciso.

O Customer Value Canvas é mais uma ferramenta que deriva do Business
Model Canvas, e de certa forma o complementa, trazendo foco especificamente
na criagdo de valor. Este Canvas funciona na verdade como um zoom-in, uma
espécie de detalhamento, dos blocos Segmentos de Clientes e Proposta de
Valor do Business Model Canvas, conforme a Figura 5. Desta forma torna-se
explicito como esta sendo criado valor para o cliente. Ele ajuda a desenhar

produtos e servigcos que os clientes querem (MACHADO, 2015).

Figura 5 - Representacéo do canvas da proposta de valor
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Fonte: OSTERWALDER, A. Value Proposition Design. 2014.

Ainda sobre validacdo do possivel cliente, existe a ferramenta Mapa da
Empatia. Se trata de uma ferramenta criada pela consultoria de Design Thinking

15



Xplane, a ferramenta exercita reflexdes sobre o que o cliente diz, faz, vé, pensa,
sente e ouve para ajudar no desenho do modelo de negdcio de uma empresa,
juntamente com a ferramenta Business Model Canvas. Segundo Pereira (2017),
a XPlane desenvolveu o Mapa da Empatia como parte de um conjunto de
ferramentas de design centrado no ser humano que eles chamam de
Gamestorming. A ferramenta foi criada com o objetivo de ajudar equipes a
desenvolver uma compreenséo profunda, compartilhada e empatica de clientes
gue exercita reflexdes sobre o que o cliente diz, faz, vé, pensa, sente e ouve
para ajudar no desenho do modelo de negdcio de da empresa, e principalmente
subsidia o empreendedor sobre o perfil do seu consumidor.

Semelhante a abordagem realizada pelo Design Thinking, pensando com
o prisma do design, buscando os detalhes da experiéncia do cliente. Segundo
Quaiser (2017) € uma forma de pensar: agil, ludica e criativa para negécios ja
existentes e propostas de novos negdcios, e o autor complementa que o mapa
de empatia € um método que ajuda a imaginar a persona (personagem) que
representa os seus clientes. Nao importa o nome, o importante é conhecer a
fundo o cliente para conseguir ter empatia com ele. Como o proprio nome se
refere: Mapa de Empatia, ou seja, coloque-se no lugar do seu cliente
experimente ver a vida através do universo do cliente. (QUAISER, 2017). A

Figura 6 apresenta o diagrama proposto.

Figura 6 - Representacéo da ferramenta mapa de empatia
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Fonte: Blog do Analista Modelo de Negécios.”

Como ja foi citado, conhecer bem o cliente, suas preferéncias e
caracteristicas munem a organizacdo de informacao para a melhor tomada de
decisao, e uma ferramenta que colabora para este fim é Job To Be Done8. O
conceito de Jobs to Be Done foi popularizado por Clayton Christensen, professor
de Administracdo na Harvard Business School e conhecido pelos seus estudos
em inovagédo. Seu primeiro livro, Clayton Christensen, “The Innovator's Dilemma”
(1997), tornou-se um classico. Em linhas gerais, a abordagem busca analisar as
diversas circunstancias que levam o0s consumidores a querer comprar
determinado produto ou servi¢co, e hdo somente o consumo do produto final, e
para realizar este mapeamento, sdo feitas diversas perguntas em cima da
experiéncia do cliente, que reunidas, geram o resultado esperado, que é a
descoberta das motivacdes dos clientes.

Idealizacdo e validacdo ja foram discorridas e embasadas por varias
metodologias neste trabalho, e percorrendo a jornada de criagcdo de negdcios,
se chega na fase de prototipacdo, onde se comprova a solucdo de negdcio
proposta. Testes de hipéteses indicam os riscos que 0s negdcios podem trazer
e sao basicamente possibilidades que sao testadas antes da operacao
propriamente dita. Vale ressaltar que as hipéteses podem ser divididas em

hipéteses de valor e de crescimento. (RIES, 2012)

A hipotese de valor testa se o produto ou servico de fato fornece valor aos
clientes. Esta diretamente ligada a forma com a qual o mercado ira absorver a
novidade proposta. Afinal, o servico oferecido deve ser atrativo e Gtil aos seus
usuarios. “A hipotese de valor é formulada para testar se o produto ou servigo
de fato oferece valor aos clientes no momento em que o estéo utilizando” (RIES,
2012, p. 56). Ja a hipdtese de crescimento valida como os novos clientes

descobriram aquele produto. Logo, ao iniciar esse caminho é necessario

comecar a pensar nas estratégias de marketing que serdo usadas para chegar

7 https://analistamodelosdenegocios.com.br/mapa-de-empatia-o-que-e/
8 Conceito de gestéo fundamentado por Clayton Christensen. Traducéo: Trabalho a ser feito
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até o publico desejado e o autor a define da seguinte forma: “A hipotese de
crescimento é formulada para testar como o0s novos clientes descobrirdo um
produto ou servico” (RIES, 2012, p. 56).

A maior validacdo de uma proposta concreta de um negoécio ocorre quanto
uma verséo do produto é consumida e aprovada, e esta comprovagdo acontece
com o desenvolvimento de um MVP, minimum viable product. Nas palavras de
Eric Ries em seu blog Startup Lessons Learned 5°, o MVP ¢é “a versdo de um
novo produto que permite a equipe coletar a maior quantidade de informacéo
validada sobre os clientes, com o minimo esfor¢o”. (RIES, 2009). A primeira
versdo de um produto inovador deve ser um MVP, onde além de coletar dados
para melhorias futuras, se valida a solucdo materializada. A Figura 7 apresenta

graficamente a metodologia MVP.

Figura 7 - Representac¢do da metodologia MVP
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Todo o caminho de criacdo de negdcio indicado no decorrer da pesquisa é
muito denso, e um negocio inovador tem como premissa a agilidade, desta
forma, uma maneira criada de condensar as informacdes do negodcio para

apresentacdo do mesmo é o pitch deck. Segundo a Associacdo Brasileira de

9 http://www.startuplessonslearned.com/
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Startups (2017) Um Pitch Deck é uma apresentacdo que mostra um panorama

geral do seu negécio para investidores e fundos de investimento.

Normalmente sédo slides simples e muito sintéticos. RIGONATTI (2015), no
blog da Endeavor'®, publicou um artigo com 7 elementos que ndo podem faltar
em um pitch, e eles sdo: 1° Introducdo do business core da empresa; 2°
Formacao da equipe e distribuicdo das func¢des; 3° A oportunidade atacada com
0 negocio, ou seja o tamanho do problema; 4° O tipo de solucédo que esta sendo
sugerida; 5° Quem e quantos concorrentes no mercado; 6° Estrutura do modelo
de negdcio e 7° Qual o objetivo do pitch apresentado, seja investimento,

parcerias, network, dentre outros.

No decorrer no referencial metodologico foram explorados 10 constructos

tedricos que foram dispostos na Tabela 01 abaixo.

Tabela 01 - Arcabouco tedrico do framework

Metodologia/Ferramenta/Abordagem Autor/Obra
| 1
Lean Startup Eric Ries, 2012: The Lean Startup
| | 1
Customer Development Steve Blank, 2012: Four Steps To
The Epiphany
| | 1
Design Thinking Tim Brown, 2009: Change by
Design
| | 1
Lean Canvas Ash Maurya, 2012: Running Lean
| | 1
Business Model Canvas Alexander Osterwalder, 2010:

Business Model Generation

Customer Value Canvas Alexander Osterwalder, 2014
Value Proposition Design

Mapa de Empatia Dave Gray, 2010: Xplane
Consultoria
| | 1
Jobs To Be Done Clayton Christensen, 1997: The

Innovator's Dilemma

|
Minimum Viable Product Eric Ries, 2012: The Lean Startup

10 https://endeavor.org.br/dinheiro/7-elementos-que-nao-podem-faltar-no-seu-pitch-para-
investidores/

1 https://www.napratica.org.br/mvp-como-validar-sua-ideia-antes-de-investir-tempo-ou-dinheiro-
nela/



https://endeavor.org.br/dinheiro/7-elementos-que-nao-podem-faltar-no-seu-pitch-para-investidores/
https://endeavor.org.br/dinheiro/7-elementos-que-nao-podem-faltar-no-seu-pitch-para-investidores/
https://www.napratica.org.br/mvp-como-validar-sua-ideia-antes-de-investir-tempo-ou-dinheiro-nela/
https://www.napratica.org.br/mvp-como-validar-sua-ideia-antes-de-investir-tempo-ou-dinheiro-nela/

Hipotese Critica: Valor e Crescimento Eric Ries, 2012: The Lean Startup
3 METODO
A tematica tratada nesta pesquisa, provocou a necessidade de

levantamento de metodologias de que abordam a criacdo de negocios
inovadores, e a aplicagcéo destes conceitos na idealizagédo de um framework para

criacao de negdcios inovadores.

A pesquisa realizada apresenta uma configuracdo de bibliografica e
exploratéria, além de carater qualitativo. A pesquisa bibliografica € aquela que

se realiza, segundo Severino (2007), a partir do:

[...] reqistro disponivel, decorrente de pesquisas anteriores, em
documentos impressos, como livros, artigos, teses etc. Utilizam-se dados
de categorias tedricas ja trabalhadas por outros pesquisadores e
devidamente registrados. Os textos tornam-se fontes dos temas a serem
pesquisados. O pesquisador trabalha a partir de contribuicdes dos
autores dos estudos analiticos constantes dos textos. (SEVERINO, 2007,
p.122).

Entendendo a peculiaridade do tema tratado, optou-se, também, pelo
carater exploratorio de pesquisa, que na perspectiva de Appolinario (2011, p.
75), a pesquisa ou estudo exploratério tem por objetivo “aumentar a
compreensao de um fendmeno ainda pouco conhecido, ou de um problema de
pesquisa ainda ndo perfeitamente delineado”. Podemos dizer que essa

modalidade de pesquisa € prospectiva.

Nesta fase de realizacao da pesquisa, é valido recapitular o objetivo central

do estudo, que em linhas gerais, € apresentar uma proposta de modelo
(framework) para criacdo de negécios inovadores em IES.

A andlise de como os conceitos trabalhados na bibliografia utilizada na
pesquisa foram norteadores de como se daria a proposta deste framework. Cada
metodologia trabalhada neste estudo possui particularidades evidenciadas por
seus aplicadores, onde essas especificidades fazem com que elas consigam
atender a finalidade deste estudos em momentos distintos da criacdo de um

negocio, e cada uma com sua devida utilidade.

No decorrer do estudo, em especial do referencial tedrico, pode-se se
observar momentos especificos que 0 negécio em sua jornada de
desenvolvimento certamente passard, e para cada momento é possivel realizar

uma abordagem metodoldgica que consiga atender os objetivos para cada fase.
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Qualquer negdcio, seja de perfil inovador ou ndo, tem como ponto de
partida uma proposta de solucdo, popularmente conhecida como ideia.
Entendendo a perspectiva de que a ideia, quase que por regra geral, € o marco
inicial da empreitada empreendedora, foi estruturada uma primeira etapa de
criacdo de negdcios, denominada como descoberta, onde ferramentas que

estimulam a ideac&o de novos negdécios compdem esta etapa inicial.

Seguindo a ordem de como a aplicacéo dos insumos de pesquisa utilizados
se apresentavam, e foi compreendido que apos o processo de descoberta
devidamente realizado, validar o que se foi idealizado era o proximo passo. E foi

justamente validacao o titulo escolhido para a segunda etapa do framework.

A pesquisa bibliografica realizada confirmou a maxima de que um negocio,
principalmente de carater inovador, precisa ser validado durante o processo de
formulacdo do mesmo. O processo de validacdo de um negdcio, apresenta-se
em trés etapas de validacéo, do cliente, do mercado e para problema, e foram

elencadas ferramentas que abordam estas trés etapas da fase de validacao.

Para validagédo do problema, foi formulado um check list para entrevistas
de validacdo, onde perguntas feitas a possiveis consumidores testificam a
solugdo proposta, ou ndo. Quanto a validagdo do mercado consumidor, se
estabeleceu a ferramenta de classificacdo de mercados SAM, SOM e TAM, onde
se pode enxergar os mercados que permeiam 0 negdcio, e segmentar seus
clientes utilizando essa informacdo. Com problema e mercado validados, a
validacédo do cliente fecha esta fase, e para sua execucao, trés ferramentas
foram definidas, sendo a primeira o Customer Value Canvas, ferramenta
derivada do business model canvas, que tem como foco enfatizar o valor que
sua solucéo gera para aquele cliente. A segunda abordagem para validacdo do
cliente € o mapa de empatia, que € uma ferramenta que mapeia os habitos,
caracteristicas e preferéncias dos possiveis clientes. Por fim, o Jobs To Be Done
é a Ultima ferramenta para validacdo do cliente, onde perguntas sao formuladas

para entender a motivagdo do consumidor.

Com as fases de idealizacdo (descoberta), e de validacdo ja mapeadas,
com suas respectivas ferramentas definidas, se inicia a terceira fase da proposta
de framework. Entendemos na pesquisa que apos todas as frentes do modelo

de negdcio validadas, prototipar o produto é o préximo passo, para testar uma
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versao real da solucdo, dessa forma, a proxima fase do framework é a
prototipacdo. Nesta etapa, seré construida uma verséo real da solugéo proposta,

e a validar.

A metodologia Minimum Viable Product (MVP) foi a definida para este
momento, onde se avalia as entregas que o produto se propde, e concentra as
minimas entregas necessérias em um prototipo para teste no mercado. Com
MVP criado, validar a solucéo é préximo o objetivo, e para isso duas ferramentas
Sa0 necessarias, a primeira € a entrevista de validacéo, onde um formulario com
indices de satisfacao da solucao sdo medidos, e o outro, € a hipétese critica de
valor e crescimento, que basicamente levantam possibilidades em duas
perspectivas, a de valor, que analisa o real beneficio que a solucédo ta trazendo
para o mercado que atua, e a de crescimento, que estuda os caminhos de

crescente no seu mercado.

A prototipacdo e validacdo da solucdo ja compdem a reta final do
framework, porém, existe uma ultima parte primordial para estruturacao do mapa
de criacdo de negdcios inovadores, que € o pitch deck. Esta quarta fase, nada
mais é que os elementos que elencam a montagem de uma boa apresentacéo

do seu modelo de negdcio, principalmente para fins comerciais e de parcerias.
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4 RESULTADOS DA PESQUISA
4.1 OBJETO DE ESTUDO

Se tratando de uma pesquisa de carater bibliografico, foram reunidos
diversos insumos cientificos da area de gestdo e criacdo de negocios
inovadores, que direcionados ao objetivo desta pesquisa, proporcionou o0
planejamento e execugdo deste estudo. Dois conceitos nortearam a pesquisa:
Lean Startup, metodologia criada pelo tedrico do Vale do Silicio Eric Ries (2012),
e o Customer Development, pelo professor da Universidade de Stanford Steve
Blank (2012). No decorrer da abordagem realizada no trabalho, pode-se
observar a aplicacdo de outras abordagens, ferramentas e metodologias que

também contribuiram para a estruturacao do framework proposto.

Em todo estudo, foram trabalhadas diretamente um total de 10 construtos
tedricos de desenvolvimento de novos negdécios. As metodologias definidas para
composicao da pesquisa, abordaram de certo modo a finalidade de criar um novo
negdécio, porém, se observou a necessidade da organizacado destas ideias para
atender plenamente a finalidade do estudo. A ilustracdo grafica da Tabela 01

recapitula o referencial metodologico explorado no projeto.

Tabela 01 - Arcabouco tedrico do framework

Metodologia/Ferramenta/Abordagem Autor/Obra
| 1
Lean Startup Eric Ries, 2012: The Lean Startup
| | 1
Customer Development Steve Blank, 2012: Four Steps To
The Epiphany
| | 1
Design Thinking Tim Brown, 2009: Change by
Design
[ | 1
Lean Canvas Ash Maurya, 2012: Running Lean
[ | 1
Business Model Canvas Alexander Osterwalder, 2010:

Business Model Generation

I I |
Customer Value Canvas Alexander Osterwalder, 2014:

Value Proposition Design

Mapa de Empatia Dave Gray, 2010: Xplane
Consultoria




Jobs To Be Done Clayton Christensen, 1997: The
Innovator's Dilemma

|
Minimum Viable Product Eric Ries, 2012: The Lean Startup

| ]
Hipotese Critica: Valor e Crescimento Eric Ries, 2012: The Lean Startup

Fonte: Elaborada pelo autor (2020).

A organizacgéao da disposicéo destes conceitos para a criagdo do framework
foi baseada na aplicacdo dos mesmos em momentos reais vivenciados no
processo de criagdo de um negocio. A composi¢cdo do modelo foi fortemente
baseada na primeira parte da metodologia customer development, alinhados aos
conceitos trabalhados na metodologia lean startup. O roteiro da jornada proposta

€ bem enxuta, e direcionada as primeiras fases de um novo negocio.

Mundialmente, durante todo o ano, ocorre o Techstars Startup Weekend,
um evento propde a criacdo de um negaocio inovador dentro de 54 horas. Este
evento aborda diversas ferramentas e metodologias, que inclusive foram
utilizadas nesta pesquisa, que conduzem a criagdo de negdcios inovadores,
porém, a disposicdo das fases do framework construido neste estudo, foi
idealizada de modo a atender a realidade de condi¢cdes e de tempo do publico
para qual o modelo foi direcionado, os frequentadores das instituicbes de ensino
superior, a fim de tornar a experiéncia empreendedora do usuario mais

proveitosa.
4.2 DESCOBERTA

A idealizacdo de uma solucéo para uma dor da sociedade, geralmente, é 0
ponto de partida para a criagdo de um novo negdcio. Fazendo uso das
ferramentas escolhidas estruturou-se a primeira etapa do framework,
denominada por DESCOBERTA que foi subdividida em duas frentes, a geragao

de ideias e modelagem de negdcio, conforme apresenta a Figura 8.

24



Figura 8 - Representagdo visual da primeira etapa do framework
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Fonte: elaborado pelo autor (2020).

4.3 VALIDACAO

A segunda etapa foi estruturada com metodologias que propdem a
validacdo do que foi descoberto na primeira fase do framework. O objetivo desta
segunda etapa é basicamente comprovar a validade da ideia de negdcio

proposta, utilizando ferramentas que testificam a validez ou néo da ideia.

A validacéo evita que tomadas de decisao levianas, sem embasamento em
dados, pois em seu processo ela verifica com o0 mercado os aspectos que
permeiam a proposta de solucdo. Segundo Maurya (2012), pode-se utilizar uma
entrevista de problemas para validar as hipéteses levantados acerca do par

“‘problema — segmento de clientes”.

Figura 9 - Representacédo visual da segunda etapa do framework
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Fonte: elaborado pelo autor (2020).
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4.4 PROTOTIPAGEM

Na fase anterior, a de validacdo, os esforcos foram concentrados na
comprovacdo da ideia de negocio construida na primeira etapa, entretanto,

chega-se o momento de construcao real da proposta que, em tese, é valida.

Serao explorados dois aspectos neste momento, o prisma do produto, e a
validacdo desta solucdo prototipada. A principal metodologia utilizada para a
terceira etapa de prototipacdo € o MVP, Minimum Viable Product, que aborda a
construcdo de um prototipo da solucdo proposta, com as minimas
funcionalidades basicas sendo executadas. A ideia do MVP é validar na prética,
de modo rapido e barato, de a solucdo tem real valor para o mercado.

Concluindo esta fase do framework, encontra-se a necessidade de como
validar esta solucdo devidamente prototipada. Uma entrevista de validade da
solucdo € uma das maneiras de comprovar ou ndo a solucdo. Esta entrevista
deve seguir alguns parametros para que se extraia o resultado real da solugao
criada, onde o escopo da entrevista depende de cada caso e caracteristicas do
negocio, porém as diretrizes basicas sao: foco em validar a solu¢céo e ndo vender
0 produto; entrevistas presenciais para o melhor entendimento das percepcoes
dos entrevistados; entrevista com pessoas do mercado que deseja atacar.

Por fim, existe a hipotese critica de valor e de crescimento, que encerra a
etapa de prototipacdo sugerindo criacdo de hipéteses com base na solucéo
definida. A hipbtese de valor testa se o produto ou servico de fato fornece valor
aos clientes, e possui ligacdo com a forma que o mercado ira absorver a
novidade proposta. Ja a hipotese de crescimento valida como 0s novos clientes
descobriram aquele produto, logo, ao iniciar esse caminho é necessario comecar
a pensar nas estratégias de marketing que serdo usadas para chegar até o

publico desejado.
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Figura 10 - Representacdo visual da terceira etapa do framework
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Fonte: elaborado pelo autor (2020).
4.5 MODELO DE NEGOCIOS E VENDAS

A criacdo de um novo negdcio exige muito esforco, e esse trabalho precisa
ser expresso de modo organizado e claro. Seja para realizar uma venda, buscar
uma rodada de investimento ou quem sabe apresentar o negécio para possiveis
parceiros, para todos estes fins, exige-se um cronograma de apresentacao. Pitch
Deck € o nome dado a este cronograma de exposi¢céo do seu modelo de negdcio.
Existem alguns pontos essenciais para um pitch de sucesso, e esses pontos
juntos formam o pitch deck. Sete elementos elencam um pitch deck ideal, e eles
séo:

1° INTRODUCAO: exposicéo da proposta de valor do negécio, mercado e
dor tratada. Também vale pontuar na introducdo um pouco da histéria e a

esséncia do negocio.

2° TIME: quem ouve o pitch precisa achar a equipe empolgante, plural,
energeética, ideal para executar o plano de solucionar tal dor, por isso, enfatizar

as qualidades do time é primordial.

3° OPORTUNIDADE: as pessoas precisam enxergar e entender qual o
grande problema que este time esta se propondo a solucionar. Se é um problema
gue se cura com vitamina, ou seja, problema de baixo impacto na vida das
pessoas, ou se é um problema que precisa de analgésico, que nesse caso é
essencial que seja resolvido. Outro ponto importante é apresentar o tamanho da

fatia de mercado disponivel para a solugéo, que sugira prosperidade ao negacio.

4° SOLUCAO: que nada mais é como sera resolvida a dor expressa no
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ponto anterior. Quais mecanismos e logistica serdo utilizadas no processo.

5° COMPETICAO: apresentar quem concorre com seu negocio, e pode

dividir este mercado com seu produto.

6° MODELO DE NEGOCIOS: o resumo do negocio. Como sera a
monetizagdo, 0sS canais, recursos, atividades, dentre outros aspectos da
operacéo do negocio.

7° OBJETIVO DO PITCH: o que se deseja com esse pitch? E para um
investidor? Um Advisor!l? Enfim, finalize a apresentacdo com a ideia clara do

gue se busca com a apresentacgéao.

Figura 11 - Representacéo visual da quarta etapa do framework
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Fonte: elaborado pelo autor (2020).
4.5 FRAMEWORK

As etapas discorridas se reunidas formam uma proposta de framework para
criacdo de negébcios inovadores no ensino de empreendedorismo no Ensino
Superior. As etapas abordadas se complementam, e mitigam os riscos do
desenvolvimento de negdécios. Abaixo esta a representacdo grafica do modelo
final do framework indicado para criacdo de negdécios inovadores nas instituicoes

de ensino superior.

11 Advisor: Se trata de uma pessoa de confianga em um negécio que atua como um conselheiro.
A traducao literal do termo é ORIENTADOR.



Figura 12 - Representacéo do desenho final do framework proposto

Gerocdo de ideias  Problema Produto
- DESIGN THINKING = ENTREVISTADE - MINIMO PRODUTO
) VALIDACAQ VIAVEL (MVP)
- DEFINICAO DE
PROBLEMAX SOLUGR0 Mercado
- SAM, SOM E TAM
Validacdo da solucdo E 4
Modelo de negocios  (Cliente - ENTREVISTA DE = tl)
- LEAN CANVAS - CUSTOMER VALUE VALIDAGAO DO PRODUTO > 0O
CANVAS (a8
- BUSINESS MODEL - HIPOTESE CRITICA DE
CANVAS - MAPA DE EMPATIA VALOR E DE CRESCIMENTO
- JOBS TO BE DONE

AO  PROTOTIPACAO

VALIDAC

Fonte: Elaborada pelo autor

4.7 APLICABILIDADE

A aplicacdo do modelo pode ocorrer em programas de empreendedorismo
académico, onde discentes vivenciam a jornada de criacdo de um novo negocio.
O Centro Universitario Unifametro prop6e um programa de empreendedorismo
em seus cursos chamado MUDE, Mindset 12 Universitario para Desenvolvimento
de Empreendedores, onde as etapas de desenvolvimento de negocios para
negocios inovadores sdo trabalhadas na pratica. O modelo desenvolvido nesta

pesquisa pode ser aproveitado no programa.

O uso do modelo também orienta os profissionais, sejam discentes ou nao,
os caminhos que devem ser percorridos no processo de criacdo de um negadcio.
Importante salientar que o modelo alcangado com esta pesquisa é altamente
adaptavel de acordo as especificidades de cada contexto.

12 Mindset: Significa mentalidade. Termo corriqueiramente utilizado no ambiente de negdcios.



5 CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento desta pesquisa proporcionou a visualizacao
panoramica das principais ferramentas utilizadas no processo de
desenvolvimento de novos negdécios, além de instruir o melhor caminho de
desenvolver negdécios inovadores através de um framework. A organizagédo das
etapas que compdem o framework foi dividida em quatro fases, cada uma delas
abordando momentos diferentes do processo geral de desenvolvimento de
novos negaocios, que possibilitou a explanagdo dos detalhes de como criar um
negocio em uma ordem ldgica, desde o momento de surgimento das ideias de
negocio, até a modelacdo, comprovacédo de validade e apresentacdo do pitch

final.

Foram escolhidas ferramentas que permeiam a realidade do meio
académico, para que o processo de criagcdo de negocios, além de eficiente,
esteja de acordo com as necessidades do publico das instituicdes de ensino
superior. Um ponto que vale salientar é o respaldo e prestigio das ferramentas
elencadas na estrutura do framework, que sao corriqueiramente utilizadas em
projetos de novos negocios, ndo somente na academia, mas também no
mercado. Artigos cientificos comprovam a validade das ferramentas
selecionadas para este framework, o que torna o processo de criacdo de

negdcios que seguir este roteiro de desenvolvimento de negdcios mais seguro.

A elaboracdo deste modelo promove uma nova visdo quanto ao estudo
geral do empreendedorismo, principalmente no nivel superior. Por muitas vezes
a educacdo empreendedora € abordada de maneira muito teorica, que nao
condiz com a realidade do universo do empreendedorismo. O framework de
modelagem de novos negocios desenvolvido nesta pesquisa entregara o que
mais se exige para o estudo de empreendedorismo, que é a aplicacao pratica,
seja por discentes dos cursos de graduacao, ou interessados que utilizem o
espaco académico para aprofundamento nos conhecimentos e técnicas de

criacao de negocios inovadores.

Portanto, conclui-se que o as metodologias e ferramentas trabalhadas
neste estudo sdo ideais para o objetivo de criar um novo negocio de perfil

inovador dentro do ensino de empreendedorismo nas instituicbes de ensino
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superior, e essa afirmativa acontece por conta de alguns fatores, como: a
distribuicdo correta das ferramentas em etapas proprias de cada momento da
criacao de um negadcio; a escolha de metodologias de eficiéncia comprovada de
forma cientifica e por praticas de mercado; montagem de um roteiro de rapida

execucao, que é caracteristica de negocios de carater inovador.
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