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Apresentacao da Disciplina

Objetivos

 Desenvolver a capacidade empreendedora dos alunos, estimulando e
dando ferramentas aquele cuja vocacao profissional estiver direcionada
a criacao de um novo empreendimento.

e O curso visa também despertar os alunos para o espirito empreendedor
num contexto global, estimulando o intra-empreendedorismo e nao
apenas somente a abertura de negocios.
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Dinamicas:
e Aulas presencias aos sabados (mensais)
e Aulas a distancia (ambiente Bota Pra Fazer — Endeavour)

* Entregas de trabalhos e comunicacao via Ambiente Virtual de
Aprendizagem E-Disciplinas Usp
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Aula 1-02.09.17 - Prof. Daniel Capaldo Amaral

 Conteudos: empreendedorismo e Lean Startup

Palestra: Agéncia Usp de Inovacao — Professor Dr. Vanderlei Bagnato

Atividades em sala: formacao das equipes e temas de interesse.

Atividades do projeto: entrevistas e observacoes

Atividades “Bota Pra Fazer”
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Aula 2 - 23.09.17- Prof?. Daniel Varela Magalhaes

e Conteudos: propriedade intelectual e business model canvas

Palestra: Prof2 Dr. Janaina Mascarenhas

Atividades em sala: elaboracao do canvas e das hipoteses iniciais

Atividades do projeto: teste das hipoteses iniciais

Atividades “Bota Pra Fazer”
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Aula 3 - 21.10.17 - Prof. Em definicao
 Conteudos: conceitos e técnicas sobre Design Thinking
e Palestra: em definicao

e Atividades em sala: sintese, ideacao e concepcao do produto minimo
viavel de baixa fidelidade

e Atividades do projeto: desenvolvimento do produto minimo viavel de
baixa fidelidade

e Atividades “Bota Pra Fazer”




e () cesc s

Apresentacao da Disciplina

Aula 4 -11.11.17 - Prof. Em definicao

Conteudos: prototipacao e validacao de protdtipos com clientes
Palestra: em definicao

Atividades em sala: finalizacao do produto minimo viavel e
planejamento da validacao com clientes

Atividades do projeto: validacao com clientes e preparacao da
apresentacao final

Atividades “Bota Pra Fazer”
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Aula 5-02.12.17 — Banca de Avaliacao
* Apresentacdo dos projetos finais (pitch)

 Planejamento da evolucao dos melhores projetos
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Ambiente Virtual Bota Pra Fazer - Videoaulas
 Endereco: botaprafazer.magiz.com.br

* Instrucoes de acesso serao encaminhadas apos as informacoes de
cadastro serem processadas
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Ambiente Virtual de Aprendizagem E-Disciplinas USP - Entregas e
Comunicacao

* Endereco: https://edisciplinas.usp.br/

* Realizar cadastro

e Categoria: EESC/ 180

e Curso: 1800117/2017 — Oficina de Inovacao

e (Codigo de acesso: Livre
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1800117 - Oficina de Inovacgao
22 SEMESTRE 2017

Responsaveis:

Prof. Antonio Nélson Rodrigues da Silva
Prof. Daniel Capaldo Amaral (SEP)

Prof. Daniel Varela Magalhaes (SEM)
Prof. Sergio Proenca (SET)

Projeto da Disciplina
Apresentac¢ao

O objetivo da Oficina de Inovacao € incentivar a capacidade empreendedora dos
alunos tendo em vista a criacao de start-ups e spin-offs académicas.
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Nota do Projeto

 Entrega 1 - Identificacao da Oportunidade: 15%
 Entrega 2 - Formulacao do Modelo de Negocios: 15%
 Entrega 3 - Teste e Validacao das Hipoteses Iniciais: 15%
 Entrega 4 - Sintese e Produto Minimo Viavel: 15%

 Entrega 5 - Apresentacao Final: 40%

Avaliacao

)

* NF =80% nota do projeto + 20% nota dos exercicios “Bota pra Fazer’

Frequéncia
e Superior a 70% nas aulas presenciais (1 falta apenas)




Aula 1

Lean Startup



Apresentacao

André Leme Fleury
* Professor - Engenharia de Producao - Poli & Design - FAU — USP

* Especialista em Novas Abordagens para Desenvolvimento e Aprendizagem
Baseada em Problemas

« Area de pesquisa: Empreendedorismo, Modelos de Negdcios, Design Thinking,
Lean Startup



Conceitos

Etapas

Métricas

Desenvolvimento do cliente

Técnicas de Imersao

Agenda



Lean Startup

Startups

* Organizacdes formadas para a busca de um modelo de negdcios replicavel e
escalavel (Blank).

* Instituicdes humanas com o intuito de criar um novo produto ou servico sobre
condicdes de extrema incerteza (Ries).

* Constituidas pelo maior niumero de pessoas que podem ser convencidas a

atuar em direcao a um plano elaborado para construir um futuro diferente
(Thiel).



Lean Startup
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Lean Startup

Motivacao

* Modelos de negdcio tradicional: elabora-se o plano de negdcios para o
negodcio todo, busca-se os recursos e entao executa-se o plano todo.

e Porém usualmente planos de negdcios nao resistem aos primeiros combates
* Nao é viavel prospectar empresas de tecnologia no horizonte de 5 anos

e Startups nao sao versdes menores de grandes empresas — na verdade elas
operam em ambientes onde os modelos de negdcios nao sao conhecidos



Lean Startup

Historia

Steve Blank, participacao na criacao de 7 startups

Em 2003 passa a atuar como professor em Berkeley e publica o livro The four
steps to the epiphany

Em 2004 investe numa startup fundada por Eric Ries e Will Harvey — Eric
entende a diferenca do modelo em relacao ao modelo tradicional de software
(waterfal) e propde uma analogia com o Sistema Toyota de Producdo (Lean) —
surge o termo Lean Startup

Em 2010 Osterwalder e Pigneur publicam o BMC, em 2011 Ries publica o Lean
Startup e em 2012 Blank e Dorf publicam o livro The startup owners manual



Lean Startup

Filosofia

e Ao invés de realizar meses de planejamento e
pesquisa os empreendedores assumem gque no dia
1 eles possuem apenas hipdteses ainda nao
testadas

e GOOB - Go Out Of the Building — teste das
hipdteses para desenvolvimento dos clientes

 Adotam os ciclos de desenvolvimento agil da
industria de software




KEY PARTNERS

Who are our key partners?

Who are our key
suppliers?

Which key resources are
we acquiring from our
partners?

Which key activities do
partners perform?

COST STRUCTURE

What are the most important costs inherent to our business model?

KEY ACTIVITIES
What key activities do our
value propositions reguire?
Our distribution channels?
Customer relationships?
Revenue streams?

KEY RESOURCES

What key resources do our
value propositions require?

Qur distribution channels?
Customer relaticnships?
Revenue streams?

Which key rescurces are most expensive?
Which key activities are most expensive?

VALUE PROPOSITIONS

What value do we deliver to the
customer?

Which one of our customers’
problems are we helping to
solve?

What bundles of preducts and

services are we offering to each
segment?

Which customer needs are we
satisfying?

What is the minimum viable
product?

Lean e Canvas

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

How do we get, keep, and grow
customers?

Which customer relationships
have we established?

How are they integrated with
the rest of our business model?

How costly are they?

CHANNELS

Through which channels do our
customer segments want to be
reached?

How do other companies reach
them now?

Which ones work best?

Which ones are most
cost-efficient?

How are we integrating them
with customer routines?

CUSTOMER
SEGMENTS

For whom are we
creating value?

‘Whao are our most
important customers?

‘What are the customer
archetypes?

REVENUE STREAMS

For what value are our customers really willing to pay?
For what do they currently pay?

What is the revenue maodel?

What are the pricing tactics?




Aprendizagem com Validacao

* Processo sistematico para conduzir experimentos

1. Especificar o problema

2. Desenvolver um experimento: estabelecer as
hipdteses e os testes que serao utilizados
para valida-las ou rejeita-las

APRENDER

3. Definir métricas que permitam verificar o
gue foi aprendido

4. Conduzir o experimento

5. Analisar o que foi aprendido



Pivot Strategy

Mudar a estratégia de negdcio a partir do
aprendizado obtido

Objetivo maior é aplicar rapido o aprendizado

Aproximar resultados do plano por meio de
processo de aprendizagem continua

Adapta os planos de acordo com os resultados
obtidos
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Gerenciamento do Relacionamento com Clientes

Cliente desenvolvido com o produto

Customer Customer Customer o Scal
Dlscovery \Ialldatlon Creatlon B Company

Desenvolvimento do
Cliente

Hypotheses,
Experiments,
Insights

.................................................................................................

Data,
Feedback,
Insights

Problem: unknown

.............................................

Solution: unknown

Test Scenanos

Desenvolvimento Agil

User Stories Reguirements
do Produto \ 50

Architectual Release Version Acceptance Small
Spike — planning > lteration —— . 4; ——" Releases

XP Spita \_w/
o wd

................



Etapas da Descoberta do Cliente

@ State your hypothesis.

B B R

Product Concept

Customers & their problems.

Distribution & pricing.

Demand creation.

Market type.

Competition.

Business Model Canvas.

@ Test your hypothesis.

@

00O

Tap your network.

Prepare your problem presentation.

Customer insights.

Map the market infrastructure.

@ Test your product concept.

@

090V 0O 09O

Evaluate & update product solution fit.

Update product presentation.

Test revised problem & product solution.

Create product requirement document.

Create sales revenue plan.

Create business and product plan.



Gerenciamento do Relacionamento com Clientes

Custon) CustoD Custor) Scal\
Dlscovery Valtdatlon Creation Company

| S No? N

Descoberta do Cliente

*Quais sao os possiveis clientes que poderao adquirir a solucao proposta pela
empresa?

*Qual é o problema de meu cliente?
*Hipoteses e testes:
* Quais as necessidades do Cliente?
* Quanto esta disposto a pagar?
* Quais sdo os requisitos do produto e/ou servico?
* Qual o tamanho do mercado?
* Quais as caracteristicas do mercado?

* Quais os sistemas de distribuicao?



Gerenciamento do Relacionamento com Clientes

Custon) Custoh Custor) Scale\.
Dlscovery Valndatlon Creation Company

|\ |\

Validacao do Cliente

*Testar as hipoteses

*Escutar o retorno dos clientes
*Perseverar ou pivotar

*Estruturar um roadmap de vendas

*Chegar a um modelo de negdcios viavel



Gerenciamento do Relacionamento com Clientes

Custon) CustouD. } Custor) N Scal\
Dlscovery Validation Creation ’ Company

N\ I\ T\

Criacao de Clientes

*Lancar o produto e/ou servico

eIniciar as vendas sistematicas do produto e/ou servico
*Divulgar e comunicar o produto e/ou servico

*Crescer de poucos para muitos clientes



Gerenciamento do Relacionamento com Clientes

Custon) Customer 0 > Customer Scal\
Dlscovery ’ Valndahon Creation Company

o’ g

Escalonar a Companhia

*Adotar estratégias estruturadas para expansao do negdcio
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Music Jungle
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Music Jungle

RESULTADOS

Numero de visitas no sit2 vindas das
publicacdes nos canais

Nurnero de cadastros de email

Neamero de contas criadas

Numero de mensagens

Comissdes
cobradan

Cominsdes

57 visitas

6 emails

5 contas

5 mensagens

2 compras

2 cobrancas

1 pagamentos

© Prémio Otto Bekman

Criagdo de uma plataforma de classificados
online para musicos: uma aplicagio do Lean

Startup

Autor; Folipe Rodnigues De Perro. (2014)

Orierfincior
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Flowsense
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Music Jungle

RESULTADOS

FLOWSENSE - INTELIGENCIA DE MERCADO SOBRE  COMOFUNCIONA  APLICAGOESEDIFERENCIAIS  CONTATO  LOGIN
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Lean Survey

CENSO UNIVERSITARIO
.
W CENSOUNIvErsianc.com

3 Pesquisas

924 respostas, 29 entrevistadores, 2 dias
300 respostas, 7 entrevistadoses, 2 dias
1432 respostas, 18 entrevistadorss, 3 dias

Benchmark:
1204 respostas, § dias
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Lean Survey Visiiiey

GANHE DINHEIRO

RESULTADOS ENTREVISTANDO
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Tecnologia brasileira aumenta prazo de validade de
nanaXx

intelligent materials Empresa criada por pesguisadores ohtém regisiro para

comercializar nos Estados Unidos materiais bactericidas
aplicaveis em embalagens plasticas Elton Alisson, da Agencia
FARPESF hitp./fexame.abril.com.br/ciencia/noticiastecnologia-
brasileira-aumenta-prazo-de-validade-de-alimentos Sdo Paulo - A
Manox obteve o registro da Food and Drug Administration (FDA), agéncia
regulamentadora de alimentos e farmacos dos Estados Unidos, para comercializar
materiais bactericidas para aplicacdo em [LEIA +

Postado em Mews, Moticias |

7 v/ 7 / \ @505
/7 Daniel Capaido A X & Curso: 1800117-C x | [ NanoxIntelligent!. X G nanoxrecebe prér X ' Prémio CAPES-inte X \ "4 Prémio CAPES-Inte X )/ " Rede Nacionslde : X \ < boletim— Pigins:* X ' [ Facebookentrec X ( f1] Daniel Capaldo An X \\ =

50 seguro | www.educacaoeciencia.netbr/site_on/index.php?option=com_content&view=article&litemid=152&id=38!
C | ® Nio seg d tbr/sit hpZopt tent rt 152&id=382 Q | £

1 Apps r Bookmarks Y Turmas G 8 use ) G Google Email Cursos BSCW Perfis Aplicativos Eventos EI2 Inst Graduagio Importado & anja iau sdo carlos [ Google Scholar Citat

Vocé estd aqui:  Destaques » Nanox se prepara para entrar no mercado americano Midias Educacionais

Nanox se prepara para entrar no mercado americano fieccicnoat domteral
educativo produzido pelos

membros da Rede Nacional
de Educacéo e Ciéncia

Livro 30 anos da Rede

Encontro da Rede Nacional de
Educagio e Giéncia: Novos
Talentos da Rede Pablica

- —

A Nanox, empresa especializada em nanotecnologia com sede em S&o Carlos (SP), acaba de
receber aprovacdo da FDA - Food and Drug Administration, agéncia americana que regulamenta
alimentos e remeédios, similar a nossa Anvisa. Este é o primeiro passo para que ela possa entrar
no mercado norte-americano.

O produto aprovado foi 0 NanoxClean, um material bactericida que, quando aplicado a Fotos do Encontro da

embalagens de alimentos, aumenta seu prazo de validade por meio da barreira de protecéio Rede em 2015

criada, podendo até triplicar sua duracéo. O diferencial & que essa barreira € invisivel, ja que se
trata de uma inovacéo desenvolvida por meio de nanotecnologia. O publico—alvo do produto sdo
supermercados e fabricantes de embalagens.

O NanoxClean ja é exportado para o México e a empresa pretende abrir uma unidade comercial
nos Estados Unidos ainda este ano. Para este salto, a Nanox contou com o apoio do programa
Global Enterpreneurship (G-Lab), do MIT - Massachusetts Institute of Technology, por meio de
consultoria para o desenvolvimento de seu plano de negécios.

A Nanox nasceu em 2005, batizada inicialmente de Science Solution Ltda. Em 2006 foi
contemplada com R$ 1,3 milhdo no primeiro edital do Programa de Subvencdo Econémica da
FINEP e, em 2007, ganhou o Prémio FINEP de Inovac&o na categoria Pequena Empresa.

(Fonte: finep.gov.br)
02 de Abril de 2013




Maturidade de Startups
&

Maturidade Tecnoldgica



Technology Readiness Level

Systemready for full scale deployment

System incorporated in commercial design

Integrated pilot system demonstrated

Prototype system verified

Laboratory testing of integrated system

Laboratory testing of prototype component or process

Critical function: proof of concept established

Technology concept and/or application formulated

Basicprinciples observed and reported



Investment Readiness Level

Investment
Readiness Level

Identify and Validate Metrics That Matter IRLS |
Validate Value Delivery (Left side of Canvas) IRL 8

Prototype High-Fidelity Min. Viable Product IRL 7
Validate Revenue Model (Right side of Canvas) IIIG
Validate Product/Market Fit llI 5

Prototype Low-Fidelity Min. Viable Product IR—I.- 4

Problem / Solution Validation RL3
Market Size/Competitive Analysis

Complete First-Pass Business Model Canvas



Imersao

Buscando Oportunidades



Observacao

O qué?
Observar pessoas enquanto interagem
com produtos, servicos e ambientes.

Para qué?
|dentificar problemas e oportunidades.

Como fazer?
Escolha o cenario apropriado e documente
sua observacao (fotos, filmes, gravacoes).



Diarios de Usuarios

O qué?
Colher registros feitos por usuarios.

Para qué?
Identificar insights de uso, especialmente
padrdes de comportamento.

Como fazer?

Faca com que o usuario registre suas
interacdes ou percepcoes acerca de
aspectos da sua vida.



Ser seu usuario

O qué?
Colocar-se na posicao do usuario.

Para qué?
Criar empatia com a condicao do
usuario.

Como fazer?
Identifique cenarios e atividades do
usuario e simule-as.



Pesquisa Quantitativa

O qué?

Pesquisa para gerar dados estatisticos
referentes a uma parcela da
populacao.

< 1< - l e
Para qué?
Entender o cenario e direcionar o
e PN projeto.

Como fazer?

CONCORDO DISCORDO Coletar informagdes de uma
amostragem estaticamente
representativa da populacao a ser
estudada (entrevistas, formularios,
online surveys...



Pesquisa Secundaria

O qué?

Pesquisa para gerar dados estatisticos
referentes a uma parcela da
populacao.

Para qué?
Entender o cenario e direcionar o
projeto.

Como fazer?

Coletar informacodes de pesquisas ja
realizadas sobre seu universo de
estudo.



Entrevistas

O qué?
Definir e recrutar uma amostra de
usuarios significativos para analise.

Para qué?
Otimizar tempo e dinheiro.

Como fazer?

|dentifique atributos significativos do
seu publico-alvo e encontre pessoas
com o perfil.



Aula 01

Atividades do Projeto



Atividades do Projeto

1. Identificacao dos Temas de Interesse

2. Formacgao dos Grupos



Atividades do Projeto

3. Entrevistar 10 usudrios (2 por integrante do grupo).

Dicas:

Incentive historias.

Evite comecar uma pergunta com “normalmente”.
Pergunte por que (5x).

Procure por inconsisténcias.

Procure por sinais nao-verbais.

Nao tenha medo do silencio.

N3o sugerira respostas as suas perguntas.

Faca perguntas de forma neutra (evite perguntas binarias).
Apenas dez palavras por pergunta.

Sé uma pergunta de cada vez e uma pessoa de cada vez.

Esteja preparado para anotar.



Atividades do Projeto

4. Observar 5 situagoes de interesse (1 por integrante do grupo).

Faca registros (anotacdes, fotos, videos, mensagens e observacdes de campo)

* A (Atividades) - Que acdes ocorrem para que as pessoas realizem suas tarefas?
Quais os servicos identificados no contexto? Ex: Limpeza? Entrega?

* E (Espaco) - Descricao do local onde ocorrem as ac¢des. Ex: Loja? Cozinha? Sala de
reunides?

* | (Interagdes) - Entre pessoas e entre as pessoas e 0os objetos. Que mensagens
estao sendo comunicadas? Ex: Conversas? Etiquetas? Sinais?

* O (Objetos) - Descricao dos objetos no local de observacao. Ex: Telefones? Mesas?
Cadeiras? Jornais?

e U (Usuarios) - Pessoas observadas: Quem s3ao? Quais seus valores e preconceitos?
Ex: Clientes? Maes? Criancas? Idosos?



Atividades do Projeto

5. Elaborar o Relatério

Titulo do Projeto

Participantes

1. Descricao da oportunidade de interesse
2. Entrevistas (1 pagina por entrevista)

3. Observacao (1 pagina por relato

4. Consideracoes

Data de Entrega: 15.09.17



Obrigado!



