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• Formar pares (A e B)

• Primeiro A, em seguida B:
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• Terminar nomeando o 1º item e apontando para o 
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os três objetivos que desejo atingir no médio prazo e o 
que estou fazendo para conseguir atingi-los. 

• Se houver qualquer problema na entrega via site, 
envie o link do vídeo para o e-mail do professor 
(jals@usp.br). 
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Programação das aulasProgramação das aulas
Data Programação das aulas

1 07/08 Introdução geral

2 14/08 1. Segmentação do mercado; 2. Seleção de um setor para 
conseguir entrar no mercado

3 21/08 Passos 3 e 4

4 28/08 Passos 5 e 6

5 11/09 Passos 7 e 8

6 18/09 Passos 9 e 10

7 25/09 Passos 11 e 12

8 02/10 Passos 13 e 148 02/10 Passos 13 e 14

9 09/10 Passos 15 e 16

10 16/10 Passos 17 e 18

11 23/10 Passos 19 e 20

12 30/10 Passos 21 e 22

13 06/11 Passos 23 e 24

14 13/11 Fechamento do curso por palestrantes convidados

15 27/11 Apresentações finais dos modelos de negócio



Leituras recomendadasLeituras recomendadas

• Disciplined Entrepreneurship, Bill Aulet –• Disciplined Entrepreneurship, Bill Aulet –• Disciplined Entrepreneurship, Bill Aulet –
passos 1 e 2

• Five Trends to Avoid When Founding a 
Startup
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Dois tipos de empreendedorismoDois tipos de empreendedorismo

• Tipo 2: empreendedorismo de empresa 
orientada para a inovação
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Baseia-se em uma vantagem competitiva que a 
faz ser vitoriosa num mercado cheio de 
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Três modos de criar um novo 
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Eu tenho uma ideia...Eu tenho uma ideia...

“Quero criar uma empresa nos grotões do 
Nordeste brasileiro, que criará um modelo de 
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negócio sustentável para melhorar as vidas das 
pessoas e empoderá-las com empregos.”

A ideia é que um modelo de negócio sustentável irá 
reduzir a pobreza no Nordeste mais eficazmente do que 
contribuições de caridade para os pobres.

Nordeste brasileiro, que criará um modelo de 
negócio sustentável para melhorar as vidas das 
pessoas e empoderá-las com empregos.”

A ideia é que um modelo de negócio sustentável irá 
reduzir a pobreza no Nordeste mais eficazmente do que 
contribuições de caridade para os pobres.



Eu tenho uma tecnologia...Eu tenho uma tecnologia...

“Tenho um robô que me permite sentir objetos “Tenho um robô que me permite sentir objetos “Tenho um robô que me permite sentir objetos 
virtuais com o tato.”

Esta tecnologia parece ter um grande potencial. Qual 
benefício ela poderia trazer para alguém que  deseja
poder sentir no mundo físico um modelo tridimensional que 
ele visualiza na tela do computador?
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“Tenho um mestrado em engenharia mecatrônica 
e sei prototipar rapidamente qualquer dispositivo 
tecnológico. Agora eu quero poder usar as tecnológico. Agora eu quero poder usar as 
minhas habilidades da forma mais impactante 
possível, 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 negócio a iterar seus 
produtos mais rapidamente. 
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Passo 0Passo 0

O que sei fazer bem, que O que sei fazer bem, que O que sei fazer bem, que 
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tempo?
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