


» Thinking fast and slow — 19. Parte

» Formar pares (A e B)
* Primeiro A, em seguida B:

- Para 10 coisas visiveis na sala:
« Apontar

« Nomear




Discutir as habilidades e conhecimentos
necessarios para montar e fazer crescer
uma empresa de alto potencial.

Desenvolver planos de negocios, em
equipe.

Gerar videos de apresentacdo dos
modelos de negdcio para investidores
em potencial.

Avaliar os videos de seus colegas.




INTRODUCAO
As exigéncias do curso
Processo de avaliacdo

Tipos de empreendedorismo
Empreendedorismo disciplinado
O processo empreendedor




» Pontualidade (compromisso profissional —
avisar o professor quando precisar faltar)

» Celulares desligados, laptops OK
» PAgina no site edisciplinas.usp.br




- A avaliacdo serd realizada através de
apresentacdoes em videos de 3 minutos (entre
170 e 190 segundos)

« Apresentacado 1 (individual) — quem eu sou, quais sQo
os trés objetivos que desejo atingir no medio prazo e
O que estou fazendo para conseguir atingi-los.
Entregar até um dia antes da aula 3, através do site
da disciplina (edisciplinas.usp.bor)

Se houver qualquer problema para entregar pelo
site, envie para o e-mail do professor (jals@usp.br)




- Apresentacdo 2 (individual) — qual € o minha ideiq,
tecnologia ou paixdo<¢ Entregar até um dia antes da
aula 5, através do site da disciplina
(edisciplinas.usp.br)




- A cada duas aulas o aluno ou a equipe
deverdo entregar um video de 3 minutos.

- Do terceiro video em diante, as enfregas serdo

por equipe.

« Para a aula 7, equipe com dois alunos

« Para a aula 9, equipe com quatro alunos
 Para a aula 11, equipe com oito alunos

- Os temas para estes videos serdo explicados
oportunamente
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Infroducdo geral

1. Segmentacdo do mercado 2. Selecdo de um setor para
conseguir entrar no mercado

Passos 3 e 4
Passos 5 e 6
Passos 7 e 8
Passos ? e 10
Passos 11 e 12
Passos 13 e 14
Passos 15 e 16
Passos 17 e 18
Passos 19 e 20
Passos 21 e 22
Passos 23 e 24
Fechamento do curso por palestrante convidado




» Disciplined Entrepreneurship, Bill Aulet

» Talking to Humans, Giff Constable




» Business model generation, Alex

ONI=laVellel=)s

* Value proposition, Alex
Osterwalder

» Startups Enxutas, Eric Ries




» Tipo 1: empreendedorismo de peqgquena €
méedia empresa

Caracteristica principal: foco em mercados locais

Comercializa produtos de terceiros ou presta
Servicos




» Tipo 2: empreendedorismo de empresa
orientada para a inovacdo

Caracteristica principal: maiores riscos

Baseia-se em uma vantagem competitiva que a
faz ser vitoriosa num mercado cheio de
concorrentes




Tres modos de criar um novo
empreendimento

Three ways
To start a new venture

immiam i m A Tt rm e rm e e s



“Quero criar uma empresa nos grotoes do

Nordeste brasileiro, que criard um modelo de
negocio sustentdvel para melhorar as vidas das
pessoas e empoderd-las com empregos.”

A ideia € que um modelo de negdcio sustentavel ird
reduzir a pobreza no Nordeste mais eficazmente do que
contribuicdoes de caridade para os pobres.




“Tenho um robd que me permite sentir objetos

virtuais com o tato.”

Esta tecnologia parece ter um grande potencial. Qual
beneficio ela poderia tfrazer para alguém que deseja
poder sentir no mundo fisico um modelo fridimensional que
ele visualiza na tela do computador?




“Tenho um mestrado em engenharia mecatréonica
e sel prototipar rapidamente qualqgquer dispositivo

tecnologico. Agora eu quero poder usar as
minhas habilidades da forma mais impactante
possivel, e ser chefe de mim mesmo.”

Esta pessoa identificou uma vantagem comparativa
pessoal, a de ser capaz de prototipar dispositivos
rapidamente, o que pode ajudar um negocio a iterar seus
produtos mais rapidamente.




° prover recursos financeiros

* prover conhecimento

* Incentivar o desenvolvimento de
bons habitos




O que seil fazer bem, que
gostaria de fazer durante muito
tempoe




Durante este passo, vocé ird:
Descobrir uma grande quantidade de tipos de clientes e

mercados potenciais para o seu negocio.

Selecionar da sua lista entre 6 e 12 mercados mais
Promissores.

Reunir os dados de uma pesquisa primadria destes 6 a 12
mercados.




Use os oculos adequados

For success in entrepreneurship, there are some glasses that are better than

others to view the situation.

Seeing the world Seeing the world
through 5. through

the eyes of the the perspective
customer of the company




Produto?
Tecnologia?

Necessidade de um cliente?

Um plano de negdcio®

Uma visdo?

Uma equipe forte e preparadae
Um presidente (CEO)¢

Recursos financeirose
Investidorese

Uma vantagem competitivae




Um cliente pagante




» Ter um clientfe pagante
« Terum mercado pagante

- Ter um negocio que seja escalavel




A aventura empreendedora
Quatro periodos de
desenvolvimento




Fase | - Empreendedorismo puro

“"Pure entrepreneurship”
I g

Technology Entrepreneurship Education — A Seminar for Entrepreneurship
Educators — theory to practice, Jerome Engel and David Charron




definicdo do conceito do negdcio

reunido dos recursos financeiros
montagem da equipe de fundadores
Idenftificacdo dos clientes

andlise da concorréncia

construcdo de um protdtipo
obtencdo do primeiro cliente




Fase Il - Foco estratégico

“Strategic focus”
I1 |

/




Em que negdcio nds estamos?e
Implementacdo do negdcio!
Saber mais que todos sobre:

+  Quanto alguém pagard pelo produto

+  Quantos o mercado comprard

- Como distribuir

- Como dar assisténcia pos-venda ao cliente

Quem sAo 0s parceiros estrategicos?
Desenvolvimento de relacoes com fornecedores
Indo além do protdtipo para um produto escalavel
recrutamento de uma equipe completa
levantamento de recursos institucionais




Fase Ill - Constru¢cao da
infraestrutura

“Systems building”




conftroles financeiros
divisdo estavel do trabalho
relacoes de subordinacdo e competéncias

desenvolvimento de sistemas de controle
iInferno

formalizacdo dos termos de uma venda

sistemas operacionais
« producdo, terceirizacao
- distribuicdo, vendas

* Servicos, garantias




Fase IV — Administracao
corporativa

“Corporate management”




contratacdo de profissionais de fora
lancamento de acoes em bolsa

agregacdo de novos produtos na linha

poda dos que NAo conseguem acompanhar

formalizacdo da cultura

racionalizacdo da estratégia




O empreendedor profissional




O empreendedor profissional

Zone of Collaboration




» habilidades de lideranca — as pessoas NnQo
querem ser administradas, querem ser
lideradas

habilidades interpessoais — comunicar-se,
iInteragir, escutar

espirito de equipe - integracdo,
comprometimento com objetivos da
equipe




criatfividade — pensar fora da caixa

motivacao — alegria de viver

habilidades para aprender — organizacdo
de anotacoes, leitura, administracao do
tempo e do estudo




« persisténcia e determinacdo — acreditar na
estatistica e ndo na sorte

- valores - éfica, honestidade, integridade

» orientacao para estabelecimento de
objetivos — racionalizacdo da energia
dispendida




» autodisciplina

» frugalidade

» engenhosidade — cheio de recursos
ocultos




resilieéncia e capacidade de lidar com a
adversidade

habilidade de buscar, escutar e usar
feedback

confiabilidade
fidelidade
senso de humor




Obrigado!
José Antonio Lerosa

jals@usp.br




