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CONVERSA INICIAL 

Você já aprendeu a teoria sobre modelagem de negócios, mas também já 

colocou a mão na massa e experimentou fazer alguns canvas por conta própria 

e de forma colaborativa com os seus colegas de turma. Com base no desenho 

inicial de como uma empresa gera, entrega e captura valor, você já pode ter uma 

ideia da viabilidade de um negócio. Mas, como dizem, o papel aceita tudo, e tudo 

o que colocamos no canvas, por mais bem pensado e pesquisado que possa 

parecer, são apenas hipóteses, aquilo que acreditamos ser verdade em relação 

a um negócio. 

Como vimos, um negócio não existe sem clientes reais, sem compradores 

dos produtos ou serviços que ele gera. Assim, após o levantamento dessas 

hipóteses e o desenho de um possível modelo de negócios, é essencial validar 

cada uma das questões levantadas. O primeiro passo para isso é criar um plano 

para fazer essa validação – um plano de negócios. Como a empresa irá chegar 

até o seu público? Como se manterá sustentável? Como gerará lucro? Assim, 

nesta aula, começaremos a entender em detalhe as diferentes formas de colocar 

um plano de negócios no papel. 

CONTEXTUALIZANDO 

Como conversamos anteriormente, há duas questões que nos indicam o 

melhor caminho para escolher qual metodologia utilizar para criar um plano de 

negócios: inovação e investimentos. Vamos começar entendendo o que elas 

significam e como mensurar os diferentes graus de inovação e de necessidade 

de investimento, em uma empresa. 

TEMA 1 – INOVAÇÃO 

Uma dúvida muito comum quando o tema é inovação ocorre em relação 

à diferença entre três termos: imaginação, criatividade e inovação. Apesar de 

muito próximos e de frequentemente gerarem confusão, eles têm significados 

bem específicos e diversos entre si. Vamos conhecê-los. 

Para Escorsin (2020a, grifos do original), “Imaginação é a nossa 
capacidade de ver o que não está ali, de criar imagens em nossa mente, de 
falar sobre coisas como sentimentos, o divino e empresas. É a nossa 
capacidade de falar de passado e de futuro, de ver objetos em nuvens e 
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rostos de pessoas em manchas na parede.” Quando cita empresas, a autora 

se refere a questões como a pessoa jurídica ou a marca, que não existem 

fisicamente (Escorsin, 2020a). 

 
Crédito: Yuganov Konstantin/Shutterstock. 

Já a criatividade é definida por Escorsin (2020a, grifos do original) como 

“imaginação aplicada para solução de problemas; é combinar o que já 
existe de um jeito novo, gerando valor; prática, processo”. 

 
Crédito: Piyapong89/Shutterstock. 

Saiba mais 
Se você tiver curiosidade de saber mais sobre o tema, Escorsin (2020b) 

apresenta mais definições e explicações sobre criatividade no texto O que é 

criatividade?, disponível em: <https://www.cultura930.com.br/o-que-e-

criatividade/>. 

Mas, e a inovação, o que é? Inovação é a criatividade com registro no 

Cadastro Nacional de Pessoa Jurídica (CNPJ). Ou seja, inovação é quando a 
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imaginação é aplicada para resolver problemas de muitas pessoas, gerando 

vendas e faturamento para alguma organização. Ou seja, você pode criar 

mentalmente um nebulizador que não precise de energia elétrica para funcionar 

e nunca o produzir de verdade – isso é imaginação. Você pode decidir criar esse 

nebulizador com o que tem em casa, apenas para uso da sua irmã mais nova 

que tem asma – isso é criatividade. Finalmente, você pode tomar a decisão de 

abrir uma empresa e vender comercialmente diversas unidades desse 

nebulizador que você criou – isso é inovação. 

 
Crédito: Rawpixel.com/Shutterstock. 

Vamos, agora, conhecer algumas definições de inovação, conforme 

Oliveira ([S.d.]):  

• “Inovação é o ato de atribuir novas capacidades aos recursos (pessoas e 

processos) existentes na empresa para gerar riqueza.” (Druker, citado por 

Oliveira, [S.d.]) 

• “Inovação é uma nova ideia implementada com sucesso, que produz 

resultados econômicos.” (Gundling, citado por Oliveira, [S.d.]) 

• “Inovação é adotar novas tecnologias que permitem aumentar a 

competitividade da companhia.” (Prahalad, citado por Oliveira, [S.d.]) 

• “A inovação pode ser definida como uma novidade ou melhoria que 
gera valor para indivíduos e organizações e pode ser implementado no 
mercado. Diferente do que muitos pensam, não depende diretamente 
da tecnologia.” (Oliveira, [S.d.], grifos do original) 

Empresas tradicionais não são consideradas inovadoras, pois operam 

com processos, serviços e produtos padrões, que funcionam da mesma forma 

há muitos e muitos anos. As empresas que começam a inovar ou que já nascem 

inovadoras podem fazê-lo em maior ou menor grau. 
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Em menor grau, as inovações podem ser autônomas, afetando apenas 

uma área ou um processo da empresa, sem impactarem outras áreas e 

mantendo um modelo de negócio tradicional. Elas também podem ser 

incrementais, oferecendo pequenas melhorias aos processos internos, sem 

exigirem ou causarem grandes mudanças na organização ou no mercado em 

que ela atua. 

Em maior grau, as inovações podem ser consideradas sistêmicas, quando 

afetam diversas áreas de uma só vez ou impactam o negócio como um todo. 

Elas podem, ainda, ser consideradas radicais, mudando completamente o 

modelo de negócio e exigindo uma nova postura e até uma nova cultura por parte 

da empresa, ou propondo uma novidade disruptiva para o mercado em que a 

empresa atua ou pretende atuar. 

É importante ressaltar que a inovação, em uma empresa, pode partir de 

qualquer campo do canvas. É possível inovar pensando em um segmento de 

público diferenciado no mercado, em uma proposta de valor inovadora, na 

escolha dos canais ou na forma de relacionamento, nas fontes de receita, bem 

como nas questões internas do negócio, como em atividades, recursos, 

parcerias e estruturas de custos. 

Como vimos, o grau de inovação tem impacto direto na escolha de qual 

metodologia usar na hora de colocar o plano do negócio no papel. Mas, antes de 

escolher o método, é preciso olhar para um outro quesito: os investimentos. 

TEMA 2 – INVESTIMENTOS 

Quando falamos em investimentos, estamos considerando a quantidade 

de recursos que uma empresa precisa para começar a operar, lançar um novo 

produto ou área de atuação ou se manter no mercado. 

No universo das startups, o tipo de investimento existente é o investimento 

de risco. Isso porque, como vimos, as startups são negócios que estão há pouco 

tempo no mercado, com alta volatilidade, o que não apresenta alta segurança de 

retorno para os investidores. Vamos conhecer os tipos de investimentos que as 

startups podem conseguir atrair para o seu negócio, que são: 

• Boostrapping: primeiro passo da jornada de busca por investimentos, 

quando o(s) próprio(s) founder (ou founders) investe(m) no seu negócio, 

com dinheiro do próprio bolso. Há uma brincadeira que defende que, 
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nessa fase, um empreendedor só vai conseguir dinheiro dos chamados 

três efes – friends, family e fools (ou amigos, família e tolos). 

• Investimento-anjo: investimento feito por pessoas físicas, com dinheiro 

próprio, em startups iniciantes. 

• Capital semente ou seed: feito por pessoas físicas ou jurídicas, é um tipo 

de investimento em startups em estágio inicial de operação, com algum 

produto no mercado e já realizando algumas vendas. 

• Venture capital: investimento feito por meio da compra de uma 

participação acionária na startup, com o objetivo de saída posterior da 

operação. 

• Venture building: foca em apoiar a startup de uma forma mais ampla, em 

questões como planejamento estratégico, estrutura física, apoio comercial 

e para o crescimento do negócio, ficando o investidor com um percentual 

maior da startup que nos investimentos de venture capital. 

No universo das startups há, ainda, a possibilidade de uma incubação ou 

aceleração que inclua o investimento de recursos financeiros na empresa. As 

incubadoras aceitam projetos mais iniciantes e apoiam modelagens de negócios, 

técnicas de pitch (um tipo de apresentação próprio do mundo das startups) etc. 

Já as aceleradoras apresentam uma metodologia mais completa, ofertando 

consultorias e mentorias e recebendo, em troca da aceleração, uma participação 

acionária na startup. 

 
Crédito: Romolo Tavani/Shutterstock. 

Quando falamos de negócios tradicionais, as formas de captar 

investimentos também são mais tradicionais e passam por investimento próprio 
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do empreendedor até a busca por investimentos de bancos e instituições 

financeiras tradicionais. 

Uma empresa pode precisar de menos ou de mais recursos para operar, 

dependendo de algumas questões que são levantadas na hora da modelagem 

do negócio com o quadro de modelo de negócios (BMG canvas). Há 

necessidade de obtenção de recursos físicos e materiais, como imóvel, 

maquinário, equipamentos e matérias-primas? Há demanda de um grande 

número de colaboradores e equipes para fazer o negócio rodar? Os canais serão 

próprios ou de terceiros? Qual a estrutura de custos? 

Com o entendimento de quanto investimento uma empresa precisa e de 

quão inovadora ela é, podemos partir para o plano de negócios. Vamos lá? 

TEMA 3 – EFFECTUATION 

Empresas tradicionais ou pouco inovadoras, que precisem de pouco 

investimento para começar a rodar, podem se beneficiar muito da metodologia 

criada por Saras D. Sarasvathy, o effectuation. Essa metodologia defende o 

aprender fazendo e conta com cinco pilares como base: 

1. Pássaro na mão: esse princípio defende que o empreendedor deve 

começar com base naquilo que ele já tem em mãos: com quem ele 

conhece, com recursos e conhecimentos de que já disponha. Sarasvathy 

incentiva que o empreendedor inicie seu negócio a partir daí, desse 

levantamento do que já se tem. 

2. Perda acessível: um dos mais importantes passos, esse princípio diz que 

o empreendedor deve definir o quanto está disposto a perder, caso tudo 

dê errado: o quanto de dinheiro, de tempo, de outros recursos... 

3. Limonada: nesse princípio, Sarasvathy convida o empreendedor a estar 

pronto para os momentos e surpresas ruins da jornada empreendedora, 

com base no ditado de que quando a vida nos dá limões, devemos fazer 

uma limonada. Estar aberto a enxergar novas oportunidades em 

momentos de crise é essencial para se manter no mercado. 

4. Manta de retalhos: esse tipo de manta não é feita com um único tecido. 

Assim Sarasvathy acredita que devem ser os negócios: que eles não 

devem se fechar em si mesmos, mas sim buscar outras empresas para 

parcerias estratégicas, e que isso ofereça benefícios para todos os lados. 
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5. Piloto de avião: esse princípio ensina a focar apenas naquilo que é 

possível controlar, buscando melhores resultados, invés de se querer ficar 

de olho em todas as previsões, que podem nem se concretizar. 

A metodologia organiza esses pilares em etapas, começando pelo 

levantamento de meios disponíveis (pássaro na mão), seguindo para a definição 

de objetivos do negócio (que inclui a limitação da perda acessível). As surpresas 

no caminho devem se somar aos meios e podem mudar os objetivos do negócio 

(limonada). A partir daí, é o momento de buscar as interações e depois, firmar 

as parcerias (manta de retalhos). Essas parcerias devem adicionar novos meios 

à equação (ampliando os meios iniciais, o pássaro na mão) e podem gerar novos 

objetivos ou ajudar a cristalizar os objetivos existentes. Com o foco naquilo que 

é possível executar e controlar (piloto de avião), o empreendedor será capaz de 

levar ao mercado novos produtos, criar novas empresas e até novos mercados. 

Curiosidade 
Conheça a pesquisadora por trás da metodologia e saiba mais sobre 

como o effectuation foi criado no vídeo Como surgiu o effectuation: Saras 

Sarasvathy – empreendedorismo (2018), disponível no link: 

<https://www.youtube.com/watch?v=rCnfsjKaLis>. Acesso em: 19 maio 2021. 

TEMA 4 – DESIGN THINKING 

Quando tratamos de empresas inovadoras que precisam de baixo 

investimento para iniciar ou manter sua operação rodando, a metodologia do 

design thinking pode ser a mais indicada para colocar o plano do negócio no 

papel. Para entender essa metodologia, primeiro é importante entender os 

conceitos de divergência e de convergência. 
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Figura 1 – Divergência e convergência 

 

A divergência nada mais é do que criar, abrir o leque de opções. Nessa 

primeira etapa, parte-se de uma ideia ou problema central e trazem-se à tona 

todas as opções possíveis, existentes e imagináveis. Na segunda etapa, da 

convergência, analisam-se todas as opções levantadas, que são agrupadas, e 

fazem-se escolhas para se chegar a uma resposta viável, a uma solução 

possível. Guarde esses conceitos em mente, pois voltaremos a eles em breve. 

Em uma tradução literal, design thinking é o pensar com a perspectiva do 

design, pensar como um designer. Esse tipo de pensamento é aplicado no 

desenvolvimento de produtos, serviços, processos, estratégias, visando buscar 

novos e melhores resultados, com foco nas pessoas. Seguem algumas 

definições de design thinking: 

• “[...] [Design thinking consiste em uma] disciplina que usa as habilidades 

e métodos dos designers para atender as necessidades das pessoas com 

o que é tecnologicamente viável e com uma estratégia de negócios 

factível que pode ser convertida em valor para o cliente e em oportunidade 

de negócio” (Brown, 2008). 

• “Design thinking é uma abordagem centrada no ser humano voltada para 

a inovação que surge com base nas ferramentas do designer e visa 

atender às necessidades das pessoas, às questões tecnológicas e aos 

requisitos para um negócio bem-sucedido” (Brown, 2010). 

• “[...] [Design thinking é um] processo de inovação, centrado no ser 

humano, que enfatiza observação, colaboração, aprendizado rápido, 

visualização de ideias, prototipagem rápida de conceitos e análise de 

negócio concorrente e que, finalmente, influencia a inovação e a 

estratégia de negócio” (Lockwood, 2009, tradução nossa). 
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• “Como o nome já diz, o Design Thinking se refere à maneira do designer 

de pensar, que utiliza um tipo de raciocínio pouco convencional no meio 

empresarial, o pensamento abdutivo”, por meio do qual “são formuladas 

perguntas a serem respondidas com base nas informações coletadas 

durante a observação do universo que permeia o problema” (Vianna et 

al., 2012). 

Existem alguns modelos de aplicação do design thinking, cada um deles 

criados por grandes escolas e pesquisadores que são referência na área, como 

a Ideo, o Design Council e a IBM. O modelo que ficou mais popular de aplicação 

foi o da D.School, que consiste em cinco etapas: empatizar, definir, idear, 

prototipar e testar. Em cada uma dessas etapas, o conceito de divergência e 

convergência é aplicado, sendo que cada etapa parte de um ponto inicial, abre 

opções, faz escolhas e chega a um ponto final, que é o ponto inicial da sua 

próxima etapa. 

Figura 2 – Design thinking 

 
Crédito: Pgvector/Shutterstock. 
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Vamos conhecer a fundo cada uma das etapas do design thinking: 

• Empatizar: nessa etapa, o empreendedor deve buscar compreender a 

fundo o seu cliente ideal. O quanto algum problema identificado afeta esse 

cliente? Como o empreendedor resolve esse problema hoje? Qual a rotina 

do cliente? Do que ele sente falta? Você se lembra que, na última aula, 

quando abordamos o tema de segmento de clientes no canvas, indicamos 

que você conhecesse o mapa da empatia? Essa ferramenta tem relação 

direta com a etapa de empatizar do design thinking. Para o empreendedor 

empatizar mais a fundo com o cliente, é possível fazer entrevistas em 

profundidade, qualitativas, observação dos clientes utilizando o produto 

ou encarando o problema, focus group, entre outras técnicas de pesquisa. 

Curiosidade 
Quer entender melhor o conceito de empatia? Assista a um vídeo que 

ficou muito famoso no YouTube, sobre o tema: Empatia e simpatia (2014), 

disponível em: <https://www.youtube.com/watch?v=_7BTwvVBrwE>. Acesso 

em: 19 maio 2021. Você ainda pode buscar os livros de Brené Brown, seus ted 

talks e a sua palestra no Netflix. 

• Definir: nessa etapa, o empreendedor deve compilar os insights 

adquiridos do contato com o cliente e identificar o perfil do seu público-

alvo, qual problema ele enfrenta ou que necessidade tem e quais 

descobertas de sua pesquisa fundamentam a solução desse problema ou 

necessidade de seu cliente. Um esquema para colocar o resultado dessa 

etapa em uma frase seria: (perfil do cliente) precisa(m) de um jeito para 

(necessidade do cliente), porque/mas/surpreendentemente (insights da 

pesquisa), por exemplo: (mães veganas que trabalham fora) precisam de 

um jeito para (se alimentar de forma rápida, saudável e seguindo sua dieta 

restritiva), mas (têm uma rotina muito agitada, não conseguem cozinhar 

em casa e é difícil encontrar restaurantes com opções gostosas e 

veganas). 

• Idear: com base na definição do perfil do cliente, da sua necessidade a 

ser atendida e nos insights relevantes da pesquisa, é preciso começar a 

desenhar alternativas de protótipos, de soluções para que o cliente possa 

testá-los. Para isso, desenham-se diversas soluções possíveis 

(divergência), coletam-se feedbacks dos clientes sobre as opções 
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pensadas, ainda antes de se criar um produto final e, com base nessas 

respostas recebidas, define-se qual será a solução ideal que seguirá para 

a próxima fase. 

• Prototipar: nesse momento, transforma-se uma simples ideia 

(imaginação) em algo material com que o cliente possa interagir, 

experimentar, testar (criatividade). Nesse caso entra o que, no mundo das 

startups, é chamado de produto mínimo viável (PMV). 

Saiba mais 
Recomendamos algumas leituras complementares, para que você possa 

aprofundar seus conhecimentos sobre PMV: 

a. MVP: o que é e como fazer um produto mínimo viável impecável? (2019), 

disponível em: <https://www.startse.com/noticia/startups/mvp>. 

b. O guia prático para o seu MVP – minimum viable product (2015), 

disponível em: <https://endeavor.org.br/estrategia-e-gestao/mvp/>. 

c. MVP: como usar esse conceito para validar uma ideia e crescer com o 

feedback do mercado (Zanette, 2020), disponível em: 

<https://resultadosdigitais.com.br/blog/mvp-minimo-produto-viavel/>. 

d. O que é e como implementar o produto mínimo viável ([S.d.]), disponível 

em: <https://insights.liga.ventures/inovacao/mvp/>. 

• Testar: é nessa etapa que o cliente vai interagir e utilizar a solução 

(produto ou serviço) criada com base nas etapas anteriores. Nessa etapa, 

é essencial que haja um acompanhamento do teste e critérios de 

avaliação, bem como que sejam coletados feedbacks dos clientes. Esses 

feedbacks não devem ser ignorados, mas, sim, utilizados como novos 

inputs ou informações que irão retroalimentar o processo de criação e 

poderão gerar melhorias e adaptações ao produto ou serviço criado. 

Curiosidade 
Conheça alguns cases famosos de aplicação do design thinking no texto 

5 exemplos de design thinking para se inspirar na busca por inovação (Mathias, 

2018), disponível em: <https://mindminers.com/blog/exemplos-de-design-

thinking/>. 
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TEMA 5 – LEAN STARTUP 

Para aquelas empresas muito inovadoras e que precisam de grandes 

investimentos devido ao seu alto custo de implementação e/ou operação, o lean 

startup é a metodologia indicada. Negócios muito inovadores, geralmente 

baseados em tecnologias exponenciais, estão sujeitos a mudanças muito 

rápidas de mercado, de tecnologias, de comportamentos dos consumidores etc. 

Com isso, eles não têm a disponibilidade de tempo de estudo e preenchimento 

que o plano de negócios tradicional exige, correndo inclusive o risco de ficarem 

obsoletas antes mesmo de serem lançadas. 

Há uma frase polêmica, porém muito conhecida, que exemplifica isso que 

acabamos de dizer: “Nenhum plano de negócios sobrevive ao primeiro contato 

com o cliente”, um mantra de Steve Blank, criador da metodologia customer 

Development, que veremos logo adiante. Ela pode não ser verdade em todos os 

casos, mas no caso das startups e das empresas muito inovadoras, com certeza 

deve ser levada em conta. O lean startup surge para inverter essa lógica de 

aplicação tradicional do plano de negócios e acelerar os processos, para que 

todas as hipóteses do negócio sejam levantadas, testadas e validadas o mais 

rápido possível e as alterações necessárias no plano de negócios sejam feitas o 

quanto antes, para se chegar a uma solução ideal para o cliente com mais 

agilidade. 

 
Crédito: Dizain/Shutterstock. 



 

 

14 

A tradução de lean é enxuto e o conceito como um todo envolve a 

eliminação de desperdícios nos processos produtivos. Eric Ries (2019) adicionou 

a esse conceito questões de marketing, tecnologia e gestão com foco nas 

startups, criando a metodologia da startup enxuta, capaz de gerar resultados 

positivos até mesmo quando aplicada em grandes empresas. 

O primeiro ponto da metodologia reforça que o empreendedor não tem 

nada além de hipóteses, enquanto não lança seu produto no mercado. A etapa 

inicial para levantamento dessas hipóteses se dá por meio da modelagem de 

negócios com o BMG canvas, que vimos na última aula. 

O segundo ponto aborda o uso da metodologia customer development (de 

que falamos há pouco e que significa desenvolvimento com clientes), muito 

parecida com o design thinking em sua essência: ouvir os clientes e permitir que 

eles participem do processo de criação dos produtos ou serviços da empresa, 

testando e dando feedback a todo momento. Nessa metodologia, também se faz 

o uso do PMV. O customer development é composto por quatro etapas: 

descoberta do cliente, validação de teste com o cliente, criação de soluções com 

o cliente e construção da empresa. A etapa de validação de teste com o cliente 

pode demonstrar que a solução pensada não atende às demandas ou 

expectativas desse cliente e os feedbacks coletados são utilizados para 

retroalimentar o processo, em um movimento de retorno à etapa de descoberta 

chamado de pivotagem ou mudança de rumo. As duas primeiras etapas fazem 

parte da pesquisa, enquanto as duas últimas fazem parte da execução. 

O terceiro e último ponto da metodologia do lean startup aborda o uso do 

desenvolvimento e da gestão ágil, com foco na eliminação de desperdícios, 

como vimos anteriormente, na seguinte sequência: ideias são geradas; o PMV é 

construído; testes são realizados; são coletados feedbacks, que por sua vez 

geram dados e aprendizados, que por conseguinte originam novas ideias e 

assim continua o ciclo. 
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Crédito: Karashaev/Shutterstock. 

O processo de criação de uma startup ou empresa inovadora, pela 

metodologia do lean startup, passa por quatro etapas de desenvolvimento: 

1. Ideia: nessa etapa, o empreendedor, além de ter a ideia, a coloca no 

papel, por meio do canvas, levantando todas as hipóteses que julgar 

relevantes para que sejam validadas pelo cliente. 

2. Validação das hipóteses: é justamente nessa etapa que o PMV é 

elaborado e a validação das hipóteses tem lugar, por meio dos testes 

desse PMV com os clientes e da mensuração dos seus resultados e coleta 

de feedbacks, para que os ajustes necessários sejam realizados, levando 

em conta as estratégias de desenvolvimento ágil que vimos 

anteriormente. 

3. Tração: é nessa etapa que a empresa começa a vender e que precisa 

estruturar a sua máquina de vendas. Estratégias como inbound e 

outbound marketing e growth hacking são aplicadas nessa etapa 

(indicamos que você pesquise mais sobre esses termos para saber o que 

significam e como tais estratégias podem ser utilizadas pelas empresas). 

4. Escala: nessa última etapa de desenvolvimento, o objetivo é expandir a 

operação e garantir o crescimento do negócio. Maiores investimentos 

podem ser buscados nessa etapa, principalmente porque o modelo de 

negócio já está validado e rentabilizando. 
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TROCANDO IDEIAS  

Comente com os colegas, no fórum da disciplina no Ambiente Virtual de 

Aprendizagem (AVA), se você já conhecia alguma das metodologias 

apresentadas nesta aula e se você já utilizou alguma delas na prática. Em caso 

positivo, conte para os colegas como foi a experiência, o que você aprendeu com 

ela e o que mais lhe surpreendeu. 

NA PRÁTICA 

Que tal experimentar na prática um pouquinho das três metodologias que 

aprendemos hoje? Podemos começar com o primeiro passo de cada uma delas: 

1. Effectuation: pense em uma ideia de negócio que você gostaria de abrir, 

que seja tradicional, e que precise de pouco investimento para ser 

lançado. Você poderia pensar em uma marca de produtos artesanais com 

venda pelo Instagram ou em lojas de terceiros, por exemplo. Essa é 

apenas uma ideia. Escolha algo de que você realmente goste. Para essa 

ideia de empresa, liste todos os meios e recursos que você já tem e que 

lhe ajudariam a começar o empreendimento. Quem você conhece que 

poderia lhe ajudar? Quais equipamentos ou matérias-primas você já tem 

em mãos? 

2. Design thinking: agora, pense em uma ideia inovadora, mas que também 

não precise de muito investimento para começar um empreendimento. 

Pode ser um aplicativo que conecte pais e mães com opções de 

transportes coletivos escolares para os filhos, por exemplo. Novamente, 

escolha algo que tenha a ver com você e com as suas habilidades. 

Identifique quem seria o público ideal dessa empresa e entreviste 

algumas pessoas que se encaixem nesse público. Você pode entrevistar 

amigos e parentes, caso eles façam parte do perfil do seu público 

escolhido, por WhatsApp ou ferramentas de videoconferência. Após duas 

ou três entrevistas, tente montar a frase que resume seu público, suas 

necessidades e os insights adquiridos com a experiência: (perfil do 

cliente) precisa de um jeito para (necessidade do cliente), 

porque/mas/surpreendentemente (insights da pesquisa). 

3. Lean startup: por último, pense em uma ideia de negócio inovadora e que 

precise de alto investimento para experimentar os primeiros passos da 
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metodologia do lean startup. Pense em um produto inovador para a área 

da saúde, um respirador que ajude no tratamento do vírus da Covid-19, 

por exemplo. Lembrando: pense em uma ideia de negócio que lhe 

interesse, de uma área em que você tenha conhecimentos ou 

experiências prévios. Preencha todo o lado direito do BMG canvas com 

detalhes dessa ideia: qual o seu segmento de clientes, qual a sua 

proposta de valor, quais canais serão utilizados, como será o 

relacionamento com o cliente e qual será a fonte de receita desse negócio. 

FINALIZANDO 

Nesta aula, descobrimos o que são e como diferenciar os tipos de 

inovação e de investimentos para empresas e aprendemos três metodologias 

para colocar o plano de negócios no papel, voltadas, respectivamente: para 

negócios tradicionais e que necessitem de baixo investimento (effectuation); 

para negócios pouco inovadores e que careçam de baixo investimento (design 

thinking); e para negócios muito inovadores, que precisem de alto investimento 

(lean startup). 

Mas, ainda não abordamos qual metodologia as empresas tradicionais 

que necessitam de alto investimento devem utilizar. Para isso, separamos as 

próximas aulas, em que conheceremos a fundo o plano de negócios tradicional.  
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