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PROMOVENDO A

INOVACAO NA ACADEMIA.

O Selo de Inovacdo SBC € um concurso que visa
apoiar o empreendedorismo a partir da sele¢éo
de solucdes inovadoras desenvolvidas

por grupos de pesquisa nas instituicées de ensino.
A apresentacdo dos trabalhos finalistas e a
divulgagdo dos ganhadores séo feitas durante o
CSBC.

Selo de
navagao

] Acesse o Selo de

Inovagéo SBC
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ot{lnovagao‘ B PROMOVENDO A INOVAGAQ NA ACADEMIA

Identificar trabalhos universitarios com potencial de inovacao
Incentivar empreendedorismo nos cursos de Computacao
Fomentar atividades de inovagao nos eventos da SBC

Dar ampla visibilidade aos projetos inovadores
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Requisitos do Projeto

e Ter carater inovador

* Apresentar prototipo para avaliagao

* Indicar nivel de maturidade tecnolégica (TRL 3 a TRL 9)

* Apresentar modelo de negoécio (recomendado uso do Canvas)
* Demonstrar impacto social

* Informar parceiros e eventual vinculo com startup

* Disponibilizar link para avaliacao do protétipo

* Limite de submissao: 8 paginas
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Modelo de Negocio

* Boas ideias falham nao por tecnologia,
mas por falta de modelo

* |Inovacao # apenas produto

* Modelo de negdcios define:
 Como a organizacao cria valor
* Como entrega valor
* Como captura valor

* Produto é o que vocé vende

* Modelo de negbcio € como vocé ganha
dinheiro com isso.




. Quem é o cliente?

. Qual proposta de valor?

Descreve a logica de como
uma organizacao cria, entrega
e captura valor

Modelo de Negdcio

. Qual problema é resolvido?

Como o produto chega ao cliente?
Como a empresa ganha dinheiro?

: Conceitos centrais:
. Quais recursos e parceiros sdo necessarios?

Proposta Segmentos Estrutura Estrutura Recursos e
de valor declientes dereceitas de custos parcerias
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Modelo de Negocio X Inovacao

* Inovacao pode acontecer em:
* Proposta de valor
* Forma de monetizacao
Plataforma
Cadeia de parceiros
* Experiéncia do cliente

Erros comuns

>{ Confundir produto com proposta de valor
> Ignorar custos

>{ Na&o validar com clientes reais

¥ Canvas feito individualmente

2 Nao atualizar o modelo
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O Paradoxo do Empreendedor

Todo negécio precisa de planejamento para sobreviver. Dificilmente uma empresa se mantera operante sem ele.

No entanto, o erro mais letal no inicio de uma jornada corporativa ndo é a falta de ideias, mas a confus&o de ferramentas.

A ilusao corporativa: Confundir o documento financeiro com a estratégia real de entrega de valor.

A\ NotebookLM



Plano vs. Modelo: O Fim da Confusao

'
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O Plano de Negdcios (O Telescopio) O Modelo de Negdcios (O Raio-X)
Responde “O Qué”. Prova a viabilidade Responde “"Como”. Mostra a mecanica exata
financeira e o horizonte de projecoes, de criagao, entrega e captura de valor.
geralmente desenhado para convencer Desenhado para os sécios entenderem a
investidores externos a injetar capital. operacao diaria e o diferencial competitivo.
R — f Al R —
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Matriz de Diagnostico

5 Dimensodes para classificar sua estratégia corporativa:

Dimensdo O Planode Negécios | O Modelo de Negocios
e x Explica de forma densa “o que”

Defini¢ao ' a empresa faz.

FarT oo Documento estatico,

burocratico e inflexivel.

Dados minuciosos, analises

Detalhamento financeiras e projegoes.

e  W—— S

Apenas um documento oficial

Quantidade > por empresa.

Unico, com especificidades

Replicabilidade > ~ohi4heis da marca.




O Paradigma do Século 21

Para navegar em um universo de rapida evolugao, € preciso aposentar
abordagens antiquadas de criagao de valor.

A Inovacao Sistematica

Criado por Alexander Osterwalder e Yves

Pigneur, e cocriado por 470 especialistas de

45 paises, o Business Model Canvas € a
ferramenta essencial para avaliar o negécio

Co-criadores .

de 45 paises todo de forma descomplicada.

. Vacil exts segursnde um Inve pars vidoskrics, innecdores  realudiendries ,A‘
S qwessenk derafiar os modclor de oegici cxermey

w

Business =
Generation o)

Inovagdo em Modelos de Negdcios

“Uma metodologia incrivel que
coloca a inovagcdo como o diferencial
competitivo essencial do século 21.”
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A Anatomia Visual de um Negocio

Os 9 blocos operam como um ecossistema vivo.

|
Hemisfério Esquerdo:
Os Bastidores
(A Eficiéncia)

Foco nos processos,
infraestrutura e custos.
O que faz a maquina
interna rodar de forma
sustentavel.

Cost Structure

T
Customer

Customer
Segments

|
Hemisfério Direito: ™
O Palco
(A Interface)

Foco no cliente, na
— > entrega e na geragao
de receita. Como a
empresa se conecta
com o0 mundo
mundo externo.

Key Value
A EYCEI | Propositions | Relationshi
ps
Key I Channels
Resources
| Revenue Streams

O Centro: A Proposta de Valor -

A espinha dorsal que une a

engenharia interna ao desejo externo.

————
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O Palco: Mercado e Recepcao

A interface critica entre a sua empresa e o publico-alvo.

Segmentos de Clientes:

A segmentacao precisa.

Quem s3o os grupos- ¢

Key Key Value

| Custome Relacionamento com
Partners Atlvidates Propositions | Relations

Clientes: A natureza do

alvo especificos cujas
dores serao resolvidas?

“——

———

Canais: A via de entrega.

Estratégias de

comunicagao, vendas e
distribuigao (diretos ou
indiretos) para alcangar

a audiéncia.

“E——

T ————

vinculo. Desde
atendimento altamente
personalizado até o
autoatendimento e
automacao.

| — —

Key
Resources

Canais: A via de entre‘ga.-'
Estratégias de
comunicagao, vendas e
distribuigado (diretos

ou indiretos) para
alcangar a audiéncia.

Cost Structure

| ——— ———
Fontes de Receita: A capturade valor. =
Como o segmento monetiza a oferta
(assinatura, venda direta, modelo freemium).

T —— T ———




Os Bastidores: A Engenharia Interna

A infraestrutura invisivel que sustenta a viabilidade do negdcio.

Key Key Value Customer Customer Atividades-Chave: As agoes criticas

Partners Activities Propositions Relationships Segments inegociaveis (produgao, resolugado de problemas,
( ’ desenvolvimento) para executar a operagao.

T —— P——

Recursos-Chave: Os ativos essenciais
(humanos, intelectuais, fisicos e financeiros)

WV

Channels para fazer a proposta funcionar.
Resources — s
= Parcerias-Chave: Aliangas estratégicas e

WV

redes de fornecedores que otimizam a
operagao e mitigam riscos.

T — T
Revenue
Streams Estrutura de Custos: A base financeira.
> Todos os custos incorridos na operagao das
engrenagens.
T — T
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O Coracao: Uma Proposta de Valor Irresistivel
Nao se trata do que vocé vende, mas do problema que resolve.

*

Cj Produto/Servigo

S

Dor do
Cliente

A proposta de valor é o nucleo do Canvas.

Ela sintetiza a oferta Unica que diferencia a
empresa de qualquer concorrente no mercado.

Estratégias de Diferenciagao:
Inovagao disruptiva, personalizagao extrema,

Responde a pergunta essencial: "Por que os
clientes escolheriam este produto?"

conveniéncia absoluta ou uma experiéncia de
compra que funciona como um dialogo profundo.

A NotebookLM



O Risco da llusao no Papel

Key Partners L2 | Key Activities

4. | Value Propesitions

2 Desenvolvimento
Parcerias de de Plataforma
Conteado

Tecnologia
Excluslig

Customer Relationships () .

Aplicativo
v
. 4 - g

Acesso
Imedla(o

7 ‘ l ”" s do
est Sty ‘ o
avens

Profissionais__

Custos de Assinaturas
Servidor Mensais

Um modelo de negdcios preenchido na sala de reunides nao é uma verdade absoluta; é apenas um
conjunto de suposigoes nao testadas. A verdadeira inovagao exige sair do prédio. O Canvas nao é o

documento final da sua empresa, é o ponto de partida visual para a experimentagao real no mercado

A\ NotebookLM



O Processo de Validacao
A engenharia de testar teorias na pratica (Lean Startup).

Construir

Medir

Q

1. Identificar Suposigoes:
Qual elemento do seu Canvas é o
mais critico e incerto?

T

o

2. Conduzir Experimentos: Desenhar
testes praticos no mundo real com o
menor custo e esforgo possivel.

“

T ——

3. Coletar e Ajustar: Analisar as respostas
do mercado e iterar rapidamente o
modelo com base no feedback real antes
de injetar capital massivo.

————

A NotebookLM



O Poder do MVP (Produto Minimo Viavel)

Velocidade de aprendizado é superior a perfeicdo do produto.

O MVP é uma versao simplificada e direta da sua proposta de valor, desenvolvida com o minimo de funcionalidades
necessarias. O objetivo ndo € langar o sistema perfeito e definitivo, mas satisfazer os primeiros usuarios (early
adopters) para extrair dados valiosos, refutar hipdteses falsas e evoluir o modelo de negdcio rapidamente.

A\ NotebookLM



A Analitica e o Cliente no Centro
O combustivel do seu loop de experimentacao.

Engajamento
Q

Retengdo \O Satisfagdo

Q)
Persona A
Consideragao @
Persona B
Acao

Persona C

o 3°]

Converséao Lealdade

Descoberta

=

Segmentacao Viva: Utilizacao de personas e
dados comportamentais em tempo real para
entender as lacunas e desejos nao
atendidos.

Analitica Preditiva: A coleta continua de
dados permite ndo apenas reagir aos
movimentos da concorréncia, mas antecipar
tendéncias e ajustar a proposta de valor
proativamente.

Dialogo vs. Transagao: O objetivo final da
coleta de dados é construir relacionamentos
duradouros, ndo apenas fechar uma venda
isolada.

A NotebookLM



Caracteristicas de
um bom modelo

Resolve problema real

Valor claro

Viavel

Escalavel

* Diferenciado

Sustentavel




* Foco na tecnologia

* Falta de validacao

* Custosignorados

* Receita indefinida

* Ignorar concorréncia




: "Equilibrio Funcional Delivery"

1. Segmentos de Clientes: O publico-alvo foca em pessoas que buscam qualidade de vida, produtos ligados a salde e bem-estar,
e que precisam de solugdes que simplifiquem a sua rotina didria. Também abrange consumidores conscientes que se importam
com a origem do que compram e priorizam valores éticos e ambientais.

2. Proposta de Valor: O pacote de valor da empresa consiste em oferecer alimentagao funcional e saudavel que economizao
tempo do cliente por meio de uma jornada de compra fluida, leve e sem atritos. O diferencial é transmitir propdsito e
responsabilidade, utilizando ingredientes de origem local e processos transparentes.

3. Canais: Os meios para entregar essa proposta incluem loja fisica para retirada, WhatsApp, Instagram e site, garantindo uma
comunicacgao clara e uma experiéncia consistente de atendimento e prego em todos esses pontos de contato.

4. Relacionamento com Clientes: O negdcio estabelece seu relacionamento utilizando Inteligéncia Artificial acessivel para
personalizar a comunicacgao e otimizar processos (como mensagens de atendimento e lembretes de recompra rapidos), mas
sempre mantendo o toque humano para gerar credibilidade e fidelizacéo.

5. Fontes de Receita: A geracao de dinheiro da empresa ocorre por meio de vendas diretas no balcao/site e por modelos de
assinaturas semanais e mensais de marmitas funcionais para os clientes recorrentes.

6. Recursos Principais: Os ativos essenciais envolvem os recursos fisicos (cozinha equipada e ingredientes), humanos
(cozinheiros e equipe de atendimento) e tecnolégicos (ferramentas de automacao e |A para analise de dados de clientes).

7. Atividades Principais: As agdes diarias mais importantes incluem a producéao das refeicdes funcionais, a gestao de marketing
e divulgacao nas redes sociais e a operacao das entregas (logistica) para que a proposta de valor chegue perfeitamente ao cliente.

8. Parcerias Principais: A rede de aliados estratégicos é composta por produtores locais e agricultores parceiros (fornecedores
de insumos frescos e sustentaveis) e empresas de entrega/motoboys, aliancas que ajudam a otimizar as operagodes e reduzir os
custos do negécio.

sustentaveis, e os custos fixos com aluguel da cozinha, salarios da equipe, marketing e assinatura de softwares de inteligéncia
artificial.

‘

9. Estrutura de Custos: Os gastos necessarios para a operacgao refletem os custos variaveis com ingredientes e embalagens I



Canvas de Modelo de Negocios

Parcerias-chave

A rede de aliados
estratégicos é composta por
produtores locais e
agricultores parceiros
(fornecedores de insumos
frescos e sustentaveis) e
empresas de
entrega/motoboys, aliangas
que ajudam a otimizar as
operagdes e reduzir os
custos do negdécio.

Atividades-chave

As agdes diarias mais
importantes incluem a
produgao das refeigoes
funcionais, a gestao de
marketing e divulgagao nas
redes sociais e a operagéo
das entregas (logistica)
para que a proposta de valor
chegue perfeitamente ao
cliente.

Recursos-chave

Os ativos essenciais
envolvem os recursos
fisicos (cozinha equipada
e ingredientes), humanos
(cozinheiros e equipe de
atendimento) e
tecnoldgicos (ferramentas
de automacéo e IA para
analise de dados de
clientes).

Oferta de valor

O pacote de valor da
empresa consiste em
oferecer alimentagao
funcional e saudavel que
economiza o tempo do
cliente por meio de uma
jornada de compra fluida,
leve e sem atritos. O
diferencial é transmitir
propésito e responsabilidade,
utilizando ingredientes de
origem local e processos
transparentes.

Relacionamento

O negocio estabelece seu
relacionamento utilizando
Inteligéncia Artificial
acessivel para personalizar
a comunicagao e otimizar
processos (como
mensagens de atendimento e
lembretes de recompra
rapidos), mas sempre
mantendo o toque humano
para gerar credibilidade e
fidelizagdo.

Canais

Os meios para entregar
essa proposta incluem loja
fisica para retirada,
WhatsApp, Instagram e
site, garantindo uma
comunicagao clara e uma
experiéncia consistente de
atendimento e preco em
todos esses pontos de
contato.

Segmentos
de clientes

O publico-alvo foca em
pessoas que buscam
qualidade de vida, produtos
ligados a saude e bem-
estar, e que precisam de
solugdes que simplifiquem
a sua rotina diaria.
Também abrange
consumidores
conscientes que se
importam com a origem do
que compram e priorizam
valores éticos e ambientais.

Estrutura de custos

Os gastos necessarios para a operagao refletem os custos variaveis com
ingredientes e embalagens sustentaveis, e os custos fixos com aluguel da
cozinha, salarios da equipe, marketing e assinatura de softwares de

inteligéncia artificial.

Fontes de receita

A geragao de dinheiro da empresa ocorre por meio de vendas diretas no balcao/site
e por modelos de assinaturas semanais e mensais de marmitas funcionais para os
clientes recorrentes.
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J@5e020 SBC

Duvidas ?

flavia@inteli.edu.br

PROMOVENDO A INOVAGAQ NA ACADEMIA

Acesse o Selode
Inovagao SBC

eeeeeeeeeeeeeeeeeee




Selode
Inovacgdo SBC

PROMOVENDO A

INOVACAO NA ACADEMIA.

O Selo de Inovacdo SBC € um concurso que visa
apoiar o empreendedorismo a partir da sele¢éo
de solucdes inovadoras desenvolvidas

por grupos de pesquisa nas instituicées de ensino.
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