


EMPREENDENDO EM EDUCACAO

QUERIDOS LEITORES

Inovar para solucionar os complexos desa-
fios da educagdo brasileira e garantir que
cada estudante no nosso pais desenvolva
as capacidades que precisa para realizar seu
projeto de vida no século XXI. Novos atores
tém se aliado aos agentes tradicionais da
educacdo na busca dessas respostas, entre
eles os empreendedores de negdcios de im-
pacto social.

Profissionais das mais diversas areas abrem
mao de carreiras promissoras para se lancar
na aventura de criar empresas capazes de
aliar sustentabilidade financeira com a pro-
mocdo de avancos na aprendizagem dos
alunos. A jornada traz sentido para a vida de
quem a empreende, mas também apresenta
uma série de obstaculos.

Como contribuir para que esses empreen-
dedores sejam mais bem-sucedidos e consi-
gam oferecer solucdes que ampliem a equi-
dade, qualidade e contemporaneidade da
educacdo brasileira? Essa foi a questdo que
motivou o Inspirare a promover o estudo As
Dores e Delicias de Inovar em Educacgéo, co-
ordenado pelas empresas Alas e Mariposa.

O objetivo central da investigagdo é com-
partilhar os dilemas, as alegrias e os anseios
de 50 empreendedores espalhados por sete
capitais brasileiras, destacando suas motiva-
¢coes e como elas se relacionam com a sua
trajetoria de empreender em educacéo.

As 10 etapas da Jornada do Empreendedor,
estruturadas a partir das experiéncias rela-
tadas, desdobram-se em vérios desafios e
suportes que podem clarear o caminho do
empreendedorismo em educacéo e torna-lo
menos arduo.

Além disso, o estudo busca oferecer infor-
magcodes relevantes para os demais atores do
ecossistema, incluindo investidores e acele-
radoras, a fim de que juntos possamos de-
senvolver o campo e apoiar os empreende-
dores em seus principais desafios.

Por fim, a pesquisa serviu de ponto de partida
para a construcdo da plataforma Apreender -
empreender na aprendizagem, que passa a in-
tegrar o Porvir (www.apreender.org.br). O intuito
do material é reunir, em um mesmo ambiente,
um conjunto expressivo de referéncias e recur-
sos capazes de apoiar os empreendedores em
cada etapa da sua caminhada.

Desejamos que o estudo inspire a todos e
que a plataforma seja apropriada e expan-
dida pelo esforco conjunto daqueles que
acreditam na importéncia de fortalecermos a
capacidade da sociedade brasileira de gerar
solucdes inovadoras para a educacgao.

Inspirare
25 de agosto de 2015
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B. ETAPAS

AMOSTRA DE CAMPO

NA FASE DE PLANEJAMENTO DESSE ESTUDO, A AMOSTRA A SER INVESTI-
GADA FOI DEFINIDA EM CONJUNTO COM ESPECIALISTAS DO UNIVERSO DE
NEGOCIOS EM EDUCACAO. JA EM CAMPO, ESSE RECORTE INICIAL SE MOS-
TROU INSUFICIENTE PARA EXEMPLIFICAR A GRANULARIDADE DOS RESULTA-
DOS ENCONTRADOS, E O COMPARATIVO ENTRE O PLANEJADO E O VERIFI-
CADO ANTECIPOU UMA DIFICULDADE DO ECOSSISTEMA E DOS PROPRIOS

EMPREENDEDORES DE RECONHECEREM AS ETAPAS DA JORNADA.

AMOSTRA PLANEJADA

AMOSTRA REALIZADA

0.1 METODOLOGIA

Atores e empreendedores tém dificuldade
de reconhecer as etapas da jornada do ne-
gdcio, ou seja, os estagios que um negdcio
percorre, desde sua criagao até seu estagio
de maturidade.

Um numero significativo de negdcios ainda

busca um modelo rentével.

etapa | praca IDEACAO PROTOTIPAGEM 1aVENDA | ESCALA TOTAL etapa | praca IDEACAO F;E%)EE T mwe o':é%%%’_:é’ ;D)E TRACAO | PRE. | EscaLA p£§§g|2cl)3)z; REPENSANDO | FECHAMENTO | ToTAL
SAO PAULO 2 4 = 2 12 SAO PAULO 1 3 3 1 1 5 1 15
RIO DE JANEIRO 2 3 3 2 10 RIO DE JANEIRO 1 1 1 4 1 1 1 1 11
BELO HORIZONTE 2 3 2 1 8 BELO HORIZONTE 2 2 2 2 1 1 10
FLORIANOPOLIS 2 3 2 1 8 FLORIANOPOLIS 1 1 1 1 4
RECIFE/MACEIO 3 2 1 7 PORTO ALEGRE 1 1 2
— 1 9 16 13 2 45 RECIFE/MACEIO 1 3 1 2 1 8

MESA CAMPO WORKSHOP

MESA DE DISCUSSAO COM ENTREVISTAS EM PROFUNDIDADE ENCONTRO COM ESPECIALISTAS

ESPECIALISTAS PARA LEVANTAMENTO COM EMPREENDEDORES PARA REFINAMENTO DOS

DE HIPOTESES DE CAMPO EM EDUCACAO ACHADOS DE CAMPO

TRABALHO DESENVOLVIDO EM SAO PAULO E ORGANIZADO
PELO INSPIRARE PARA NORTEAR O CAMPO DE PESQUISA
COM EMPREENDEDORES. A MESA CONTOU COM A PARTI-
CIPACAO DE 16 PROFISSIONAIS A FRENTE DE FUNDACOES,
INSTITUTOS, ACELERADORAS E FUNDOS DE INVESTIMENTO
DE IMPACTO, ALEM DE TRES EMPREENDEDORES DE IMPACTO
EM EDUCACAO.

50 ENTREVISTAS EM PROFUNDIDADE, COM EMPREENDEDO-
RES DE NEGOCIOS EM DISTINTOS ESTAGIOS DA JORNADA E
DISTRIBUIDOS EM SETE CIDADES DO PAIS. A AMOSTRA FOI
PONDERADA DE ACORDO COM A EXPRESSAO DO ECOSSIS-
TEMA EM CADA CIDADE. AS ENTREVISTAS TIVERAM, EM ME-
DIA, DUAS HORAS DE DURACAO.

TRABALHO DESENVOLVIDO EM SAO PAULO E ORGANIZA-
DO PELO INSPIRARE CONTOU COM UM GRUPO REDUZIDO
DE PARTICIPANTES PARA DEFINIR CONCEITOS E ORGANIZAR
MELHOR OS FEEDBACKS RELATIVOS AO ECOSSISTEMA DE
IMPACTO NO BRASIL. PARTICIPARAM OITO PROFISSIONAIS
A FRENTE DE INSTITUTOS, ACELERADORAS E FUNDOS DE
INVESTIMENTO DE IMPACTO, ALEM DE UM EMPREENDEDOR
COM UMA JORNADA DE NEGOCIO DE REFERENCIA.



INTRODUCAO

0.2 INTRODUGCAO

COMO PONTO DE PARTIDA PARA A ANALISE, E IMPORTANTE TER EM MENTE
QUE O ECOSSISTEMA DE IMPACTO EM EDUCACAO NO BRASIL AINDA ESTA
EMERGINDO. PORTANTO, EM UMA VISAO MACRO, ENCONTRA-SE AINDA IMA-
TURO, DESCENTRALIZADO E DESORGANIZADO. O ENTENDIMENTO DA JORNA-
DA DO EMPREENDEDOR E DE SEUS DIVERSOS ATORES E BASTANTE CONFUSO.

POR OUTRO LADO, ALGUNS ATORES JA ESTAO BUSCANDO UMA ARTICULA-
CAO E INTEGRACAO ENTRE OS DIVERSOS PERSONAGENS DESSE ECOSSISTE-
MA, MAS ESSES SE CONCENTRAM NO SUDESTE. QUANDO AMPLIAMOS A VISAO
PARA FORA DE SAO PAULO, PRINCIPALMENTE, VEMOS QUE AINDA HA MUITO O
QUE FAZER.
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EM UM PRIMEIRO MOMENTO DO ESTUDO, TRES DESAFIOS SURPREENDEM
E CONFIRMAM UM ECOSSISTEMA AINDA EM CONSTRUCAO:

EMPREENDEDORES

1. ONDE ESTAO
OS POTENCIAIS NEGOCIOS?

Na fase de recrutamento, observou-se um primei-
ro e importante gap desse ecossistema: o mape-
amento dos empreendedores na fase inicial da
jornada. E grande a dificuldade de encontrar es-
ses novos negdcios, principalmente em cidades
onde hé caréncia de atores atuando para fortale-
cer uma rede ou ao menos organiza-la.

DESCONHECEM OS ATORES
DO ECOSSISTEMA E SUAS ENTREGAS

TEM DIFICULDADE DE LOCALIZAR

OS NEGOCIOS NAS ETAPAS DA JORNADA

2. EM QUE ETAPA DA JORNADA
0OS NEGOCIOS ESTAO?

Outra dificuldade foi o enquadramento dos em-
preendedores e seus respectivos negdcios em
uma etapa determinada da jornada. Igualmente,
atores do ecossistema e empreendedores muitas
vezes se equivocaram em determinar o estagio
atual dos negdcios. Ha duas razdes possiveis para
tal: talvez por desconhecimento ou falta de um acor-
do sobre a prépria jornada de empreendedorismo
de impacto e suas respectivas etapas; talvez por di-
ficuldade de analisar o negécio em meio a tanta di-
versidade de exemplos e/ou atividades simultaneas.

TEM DIFICULDADE DE ENCONTRAR
OS POTENCIAIS EMPREENDEDORES
(FASE INICIAL DA JORNADA)

ATORES DO
ECOSSISTEMA

3. QUEM SAO OS ATORES
DESSE ECOSSISTEMA?

Jéd em campo, a primeira dificuldade dos empre-
endedores surpreende: hd um enorme desconhe-
cimento sobre quem sdo os atores do ecossiste-
ma e quais sdo suas funcdes. Os empreendedores
nao sabem quando e por que acessar a rede de
apoio ao empreendedorismo e acabam fazendo
isso em momentos equivocados da jornada e de
forma despreparada, diminuindo suas chances
de sucesso. O resultado é uma distédncia grande
entre expectativas e entregas, gerando frustracdo
entre personagens que, juntos, poderiam traba-
lhar por um ecossistema forte e coeso.

0.2 INTRODUCAO

13
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TAMBEM E FRAGIL A NOCAO DA JORNADA DE NEGOCIO DE IMPACTO EM
EDUCACAO. PARA SE TRILHAR ESSE CAMINHO, PENSAVA-SE ESTAR SU-
BENTENDIDA A NECESSIDADE DE FAMILIARIDADE E CONHECIMENTO DOS
CONCEITOS: NEGOCIO, IMPACTO E EDUCACAO. CONTUDO, PERCEBE-SE
UM RUIDO EM RELACAO A ESSES CONCEITOS QUANDO ANALISAMOS O
DISCURSO DE ATORES E EMPREENDEDORES DESSE ECOSSISTEMA. ELES
TEM DIFERENTES VISOES AO DEFINIR INTERNAMENTE EM SEUS NEGOCIOS
OU INSTITUICOES O QUE ENTENDEM POR CADA UM DOS TERMOS ANA-
LISADOS - O QUE EXPLICA OS DESAFIOS DE COMUNICACAO ENTRE OS
PERSONAGENS DESSE NOVO MUNDO.

14

ATORES

na teoria

EMPREENDEDORES

na pratica

NEGOCIO o= IMPACTO evEDUCACAO

O que se vé no ecossistema sdo startups, defini-
das pelos atores como “fase inicial e temporaria
de uma empresa que visa inovagdo em qualquer
area e que tem perspectiva de crescimento e es-
calabilidade”.

Polémico, o conceito de impacto social ainda ndo
estd totalmente acordado pelos atores, que op-
tam por utilizar, cada qual, sua prépria defini¢do.
De forma geral, pode-se dizer que é um negdcio
cuja intencdo vai além do retorno financeiro.

———————————————————————————————————————————————————————————— ——————

A ideia de startup é mais um conceito distante
do que uma realidade para boa parte dos entre-
vistados. Muitos ainda nem chegaram a ser um
negdcio (sdo ONGs ou projetos) e poucos dis-
cutem modelos de escala ou possuem visdo de
inovagdo. Outra particularidade da amostra sdo
os negdcios com mais de 10 anos que criam pro-
dutos e spin-offs para comecar a se posicionar no
universo de inovacao e no ecossistema de nego-
cios sociais.

Poucos se autodenominam negdcios sociais e al-
guns ndo se preocupam com o impacto de seu
negdcio no sentido de promover melhorias so-
ciais. Os que conhecem o termo acreditam que
o pais ainda ndo esta preparado para fazer essa
distingao clara, visto que o préprio universo de
startups ainda € novo. Para eles, a discussdo de
impacto sé comecara a existir quando um primeiro
negdcio se consolidar de fato.

Boa parte esta buscando melhorias incrementais
nas rotinas das escolas, levando para esse univer-
so ferramentas que ja sdo vastamente utilizadas
em outros setores. O olhar de inovagdo em edu-
cacdo, de pensar disrupgdes e transformacdes
mais profundas nas metodologias educativas, é
mais raro. Ndo hd uma demanda clara dos em-
preendedores para compreender melhor esses
conceitos e suas possibilidades.

15
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ECOSSISFEMA

UM  MUNDO NOVO,DESCONHECTIDO

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

AS CRITICAS E A DECEPCAO COM O ECOSSISTEMA SAO O PONTO MAIS NE-
GATIVO DA CONVERSA COM OS EMPREENDEDORES. PRIMEIRAMENTE, FALTA
VISIBILIDADE E UM MAPEAMENTO CLARO DOS ATORES (INVESTIDORES, MEN-
TORES, ACELERADORAS, INSTITUTOS ETC.), PRINCIPALMENTE PARA EMPREEN-
DEDORES DE FORA DE SAO PAULO, EM LOCAIS ONDE O ECOSSISTEMA E ME-
NOS ORGANIZADO.

COMO TRABALHAM EM UMA LOGICA DE ESCASSEZ, POUCOS EMPREENDEDO-
RES CONSEGUEM SE DISTANCIAR E REFLETIR SOBRE QUAL ATOR PODE OFERE-
CER APOIO PARA O SEU NEGOCIO E PERFIL. ELES ACABAM ACEITANDO QUAL-
QUER AJUDA QUE APARECE, EM QUALQUER MOMENTO.

DE UM LADO, POR SER NOVO, O ECOSSISTEMA DE NEGOCIOS DE IMPACTO E
DESORGANIZADO, O QUE TORNA MAIS COMPLICADA A JORNADA DE QUEM
VAI DESBRAVAR ESSE MUNDO. POR OUTRO LADO, OFERECE DIVERSAS OPOR-
TUNIDADES DE ATUACAO E ESPACOS A SEREM OCUPADOS PELOS ATORES QUE
QUEREM FOMENTAR SOLUCOES E DAR APOIO AOS EMPREENDEDORES.

17
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VISAO MACRO

IMPACTO

MUITOS COMECAM A JORNADA SE RELACIO-
NANDO COM NEGOCIOS/STARTUPS EM GERAL,
LONGE DE DISCUSSOES SOBRE IMPACTO OU
PROPOSTAS DE VALOR (OU SEJA, OFERTAS) MAIS
COMPLEXAS PARA OS SEUS PRODUTOS/SERVI-
COS. AS FRUSTRACOES COMECAM NESSA CON-
CORRENCIA COM OUTROS EMPREENDIMENTOS
QUE NAO VISAM ALGUM TIPO DE MELHORIA
SOCIAL E QUE TEM UMA CURVA DE VENDA, DE-
SENVOLVIMENTO E ESCALA MAIS SIMPLIFICADA.
ATORES DO UNIVERSO DE NEGOCIOS DE IMPAC-
TO SAO POUCOS E DISTANTES, PRINCIPALMEN-
TE DE NEGOCIOS NOVOS, FORA DE SAO PAULO.

“Né&o sabia o que era negdcio de impacto.
Entender que tinha impacto, eu entendi
depois. Era educacéo e tecnologia

como business.”

“No meu meio, o pessoal é bem reti-
cente com os programas de aceleragao.
Temos dificuldade em entrar, porque
ndo temos uma ferramenta tecnoldgi-
ca. O que eu vejo é que as ferramentas
conseguem potencializar o status quo.
A oferta atual, as opc¢bes que se vé hoje
nado sao disruptivas”

1.1 ECOSSISTEMA
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PLANEJAMENTO

NAO EXISTE UMA COMPREENSAO DO MOMEN-
TO CORRETO PARA PROCURAR INVESTIDO-
RES-ANJOS, MENTORES, FUNDOS DE INVESTI-
MENTO, ACELERADORAS E INSTITUTOS. ISSO
OCORRE EM PARTE PORQUE OS EMPREEN-
DEDORES NAO ENTENDEM DE FATO EM QUE
MOMENTO DO NEGOCIO ESTAO E QUE FOCO
DEVERIA SER DADO. A MAIORIA VAl RESPON-
DENDO AOS DESAFIOS A MEDIDA QUE ELES
ACONTECEM - "AS CAIXAS VAO CAINDO NA
CABECA E VAMOS RESOLVENDO"- E NAO HA
UM PLANEJAMENTO PARA CERTAS ETAPAS.
ESSA DIFICULDADE NO TIMING TAMBEM SE DA
PORQUE NAO VEEM COM CLAREZA AS AJUDAS
QUE O ECOSSISTEMA PODE DAR EM QUES-
TOES MAIS ESPECIFICAS DE SUAS JORNADAS.

“Eu acho importante saber quais ques-
tées devem estar respondidas a cada
milestone. Primeiro, eu vou ter um proto-
tipo e tenho que responder se o merca-
do quer meu produto. Depois, quando
colocar no mercado, preciso responder
se consigo vender esse produto, se tem
um modelo de negdcios. Depois, se eu
consigo escalar esse negdcio. Quando
eu comecei, eu achei que eu tinha que
responder tudo ao mesmo tempo...”

COMUNICACAO

HA TAMBEM UMA RESPONSABILIDADE A SER
RECONHECIDA ENTRE OS ATORES DO ECOSSIS-
TEMA QUANTO A INFORMACAO QUE PASSAM
PARA OS EMPREENDEDORES. EM ALGUNS CA-
SOS, NAO HA CLAREZA QUANTO A CRITERIOS E
PROCESSOS. NESSE DIALOGO DE PRE-RELACIO-
NAMENTO FORMAL, MUITOS EMPREENDEDORES
QUESTIONAM AS INFORMACOES RECEBIDAS E,
PRINCIPALMENTE, A NAO COMPREENSAO DE
FEEDBACKS. “ME DISSERAM QUE EU NAO TINHA
UM MODELO DE NEGOCIO. MAS NAO ERA EXA-
TAMENTE NISSO QUE ELES IAM ME AJUDAR?"

“NGo sei escrever bem, entdo minha
apresentacdo é fraca. O retorno que tive
das aceleradoras é que nédo fui aprovado,
mas eles ndo ddo um feedback real. Eu
acho que é pela minha escrita, mas

é um achismo.”

"A primeira aceleradora que a gente con-
versou néo teve interesse de investir. Nao
sei o porqué. Nao ficou muito claro para
gente isso na época.”

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

&3

EXPECTATIVAS

POR ULTIMO, JA NO POS RELACIONAMENTO,
TAMBEM ENCONTRAMOS UMA DECEPCAO E
FRUSTRACAO ENTRE O PROMETIDO E O QUE FOI
ENTREGUE. O NAO-ALINHAMENTO DE EXPECTA-
TIVAS E UM DOS MAIORES RESPONSAVEIS POR
ESSA NEGATIVIDADE. SEM SABER BEM O QUE
ESPERAR DESSES PROCESSOS, PRINCIPALMEN-
TE DE ACELERACAO E RELACIONAMENTO COM
INSTITUTOS E FUNDOS, MUITOS CRIAM EXPEC-
TATIVAS DE ENCONTRAR SOLUCOES QUE NAO
CABEM AQUELE DETERMINADO ATOR OU QUE
NAO SAO VALORES DE DETERMINADA ORGANI-
ZACAO, E SE FRUSTRAM.

“Eu esperava mais da aceleradora...

Eu imaginava caras super top, que vocé
caisse o queixo quando ouvisse falar.
Mas nem sempre as palavras

foram boas assim.”

“Foi um banho de dgua fria isso de bus-
car investidor. Os caras querem um pro-
duto para escalar e a gente ndo quer.

A gente quer investidor para poder
colocar dinheiro numa ideia nossa

de um novo produto.”
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1.2 ECOSSISTEMA

CONCEITOS E RUIDOS

COMPREENDER OS POSSIVEIS PAPEIS E AS DEFINI-
COES POR TRAS DE CADA ATOR DO ECOSSISTEMA
SE MOSTROU UM DESAFIO. EXISTE UM RUIDO EN-
TRE O QUE O ECOSSISTEMA COMPREENDE E AS EX-
PECTATIVAS DOS EMPREENDEDORES. EM UMA DAS
ETAPAS DA PESQUISA, ESPECIALISTAS E ATORES

ATUANTES NO MERCADO CONTRIBUIRAM COM A
CONSTRUCAO DE ALGUNS CONCEITOS BASICOS
DO ECOSSISTEMA. COMPARADOS AS EXPECTA-
TIVAS DOS ENTREVISTADOS, ESSAS DEFINICOES
APONTAM PARA DISSONANCIAS QUE JUSTIFICAM
UM DIALOGO POR VEZES CONFUSO.

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

ACELERADORAS

AJUDAM A VALIDAR O MODELO DE NEGOCIO, FACILITAM A GERACAO
DE NOVOS NEGOCIOS E TRABALHAM O EMPREENDEDOR EM SI.
PODEM OFERECER APORTE FINANCEIRO. SAO MAIS SELETIVAS QUE
INCUBADORAS QUANDO AVALIAM O NEGOCIO, JA QUE PODEM
ESCOLHER POTENCIAIS INVESTIDAS.

TOQUE DE MIDAS

A expectativa de muitos empreendedores é de
que as aceleradoras vao ajuda-los a encontrarum
negdcio para a sua ideia. E isso gera um grande
ruido, porque muitas estdo buscando um negé-
cio para ser refinado ou empreendedores mais
bem preparados que possam ser encaminha-
dos para processos posteriores de investimento.
Nos casos em que o empreendedor é mais um
apaixonado por sua solugdo ou causa do que ne-
cessariamente pela vontade de empreender, a
frustracdo pode ser ainda maior, ja que o desejo
€ que a aceleradora o ajude exatamente no de-
senho de seu negdcio.

OPOSTOS NAO SE ATRAEM

Empreendedores com expertise em educacdo se in-
teressam por processos que fomentam a busca por
impacto e que visam menos o negocio. Ja empreen-
dedores com o drive de negdcio olham menos para
instituicoes que poderiam agregar mais em suas
propostas de valor. O resultado, em muitos casos,
é a sensacao de que a ajuda foi menos interessante
do que imaginavam. Os que ja tinham dificuldade
no negdcio se perdem mais ainda e sofrem com a
questdo da sustentabilidade financeira. Os que sdo
de negdcios sentem que viram algo que de alguma
forma j& conheciam ou usam a oportunidade mais
como selo do que aprendizagem.

ruido

As aceleradoras sdo atores bastante controver-
sos entre os empreendedores. Sdo entendidas,
por alguns, como atores que se posicionam para
o negdcio apenas em suas fases iniciais, o que
gera certa decepcdo para os que buscam ajuda
no inicio da jornada e ndo conseguem.

Por outro lado, os que passam por acelerado-
ras nas fases iniciais de seus negdcios tendem a
reconhecer mais a importancia desse processo.
Mostram-se satisfeitos em se estruturar e enten-
der mais do mercado. J& os que sdo mais bem
resolvidos na area de negdcio enxergam na ace-

leracdo outros valores, como networking e visi-
bilidade - uma chancela para buscarem atores
importantes: investidores, institutos e mentores.

Qutra justificativa para a frustracdo com esses
atores é que muitos buscam aceleragdo sem de

fato entender o que ela pode oferecer, qual o
melhor momento para acessa-la e pra quais ne-
cessidades reais. Por outro lado, a informacéo
sobre os beneficios e entregas de cada um dos
atores também nao é clara.

“O programa foi sensacional, me ajudou
bastante. Foram seis meses intensos, o
que acabou compensando a curta dura-
cao de tempo. Mas a parte tedrica poderia
ser mais longa.”

“Precisa de uma aceleradora de impacto,
mas impacto de verdade.”

“No dia em que recebi o e-mail contando
que estavamos na proxima fase pra apre-
sentar um pitch de dois minutos, eu
parei e pensei. Eu nunca tinha ouvido

a palavra pitch.”

“Eu gostei muito da aceleragao. Foi nesse
periodo que, de fato, entrei para a rodinha
das empresas e institutos do universo da
educacgdo. Foi mais networking e visibili-
dade. A possibilidade de trocar ideia com
outros empreendedores que vivem as
mesmas dores, ndo por serem empreen-
dedores, mas por que vivem no universo
da educacdo.”

21
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CONCEITOS E RUIDOS

1.2 ECOSSISTEMA

INSTITUTOS | FUNDACOES

AJUDAM NA CONEXAO COM GOVERNOS, REDES DE ENSINO, MENTORES,
ESPECIALISTAS ETC. PODEM OFERECER FORMACOES TANTO SOBRE NEGO-
CIOS QUANTO SOBRE O MUNDO DA EDUCACAO. ALGUNS FINANCIAM PRO-
DUTOS E PROJETOS EM QUE ACREDITAM. OLHAM A PROPOSTA DE VALORE

MENOS OS NEGOCIOS EM SI.

INVESTIMENTO

Um papel dado aos institutos e fundagdes pelos
empreendedores é o de patrocinadores ou finan-
ciadores de seus protétipos. Quando suas ideias
sdo vistas como muito ricas para educagdo, mas
ndo necessariamente sdo negdcios ou poderiam
ter um modelo de negdcio por tras, eles se apro-
ximam dos institutos e fundagdes para viabiliza-las.
Esse processo agrega valor a marca, ao negécio, os
torna conhecidos no ecossistema e comprova sua
capacidade de execugdo. Por outro lado, correm
o risco de se tornarem prestadores de servigos e
nao negdcios. O dinheiro entrando em caixa acaba
adiando a criagdo de MVP (Produto Minimo Viavel)
que viabilize a mudanca do status de consultoria

para startup.

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

RELACIONAMENTO

Ha uma expectativa de boa parte dos empreen-
dedores de que os institutos e fundacoes facam
a ponte entre os diferentes stakeholders, inclusive
com o governo, com outros empreendedores e
com especialistas em educacdo e impacto.

ruido

A primeira percepcao sobre os institutos e funda-
cOes € que eles se concentram bastante no eixo
Rio-Sdo Paulo. Empreendedores de outras pracas
tém dificuldade em citar e descrever o papel desses
atores. Por outro lado, os que descobriram a possibi-
lidade de dialogar com essas instituicdes veem mui-

to valor agregado a oportunidade. Para eles, serem
acolhidos por uma fundacdo e/ou instituto significa
que o que fazem tem relevancia para a educacao e
que portas serdo abertas para didlogos com investi-
dores e mentores de grande porte. “E uma sensacao
de finalmente fazer parte do clubinho.”

Como existem poucas organizagdes, de fato, olhan-
do paranegécios em educacgéo e parainovagdo em
educacao, esses atores sdo uma luz no fim do tdnel
para os que estdo buscando melhorar seus servicos
e produtos. Eles tém a reputacdo de prezar pela
educagdo e menos por retorno financeiro. Suprem,

muitas vezes, o papel de mentores especializados
em educacdo que, segundo os empreendedores,
sdo algo extremamente raro de encontrar.

“Eu acho que todas nds, startups de edu-
cacdo e tecnologia, temos um papel muito
importante na discussdo do desenvol-
vimento de uma industria de educacao
inovadora no Brasil. Os institutos e funda-
¢bes e as outras edtech tém o papel de
aumentar e de fazer com que esse grito
fique cada vez mais forte.”

“Eu preciso de acesso. O acesso no Brasil
é muito dificil. Mas, quando vocé tem do
seu lado um instituto ou fundacéo, eles te
abrem portas. Eles te conectam com pes-
soas que conseguem impulsionar e ala-
vancar o seu negocio.”

“A gente nunca cogitou parar de vender
para o governo, pois sabemos que 85% da
educacéo brasileira esta na mao do go-
verno. Por outro lado, ndo podiamos ficar
s6 com o governo. Entdo comegcamos a
trabalhar junto aos institutos de fomento a
educacdo, que recebem recursos da inicia-
tiva privada pra inovar na educagdo. Acre-
ditdvamos que esse poderia ser um dos
canais de escoamento da inovagdo.”
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MENTOR

1.2 ECOSSISTEMA

VOLUNTARIOS QUE TRAZEM PARA O EMPREENDEDOR UMA AJUDA ESPE-
CIALIZADA EM DIFERENTES MOMENTOS DO SEU NEGOCIO. ALGUNS SAO
ESPORADICOS E TIRAM DUVIDAS ESPECIFICAS, OUTROS SAO MAIS PARTI-
CIPATIVOS, ENTRAM PARA APOIAR TOMADAS DE DECISAO E PARA TRAZER
CONFORTO EMOCIONAL EM MOMENTOS DIFICEIS.

IDEALIZACAO

Muitos esperam que mentores sejam os verdadei-
ros “mao na massa’, que estardao mais dentro da
empresa, quase como um socio.

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

ESCASSEZ

Ha enorme demanda por profissionais de educa-
¢do que compreendam ou ja tenham trabalhado

com inovacoes no setor.

ruido

Mentores! Mentores! Mentores! Essa é uma das
maiores solicitacdes dos empreendedores em
educacdo. Para eles, sdo os mentores que vao, de
fato, olhar para o detalhe e para o dia a dia dos
seus negdcios e ajuda-los a solucionar proble-
mas. Muitos acham, inclusive, que esses atores
serdo os verdadeiros “mao na massa’, que esta-

rao mais dentro da empresa, quase como um so-
cio, numa visdo muito idealizada dessa persona.
A distincao clara entre mentores pontuais, para
solucdes especificas, e mentores mais de longo
prazo, que acompanham o negdcio, também
ndo é recorrente entre eles.

As maiores demandas sdo por pessoas que pos-
sam ajudar em questdes como criagdo de um mo-
delo de negdcio, monetizagao, governanca, estra-
tégias de venda, relacionamento com o governo e
mundo da educagdo. A grande escassez, segundo
eles, é de mentores que compreendam os proces-

sos reais de um negdcio de impacto, que “tenham
vivido na pele a pressdo”. Especialmente, profis-
sionais de educacao que compreendam ou ja te-
nham trabalhado com inovacdes no setor.

“Tem que ter rede. Mas uma rede que
funcione. Tem que ter mentores, isso é
fundamental. Tem que ter aprendizado,
mentorias, profissionais de mercado
mesmo para dar um choque de realida-
de. Tem que entender de business, ndo
adianta. Por mais que sua ideia seja legal,
ela tem que dar lucro no fim do més, ndo
adianta sé ter impacto.”

“Precisamos de um programa de mentor
experiente, com uma visdo holistica do
projeto, que trate o mentorado como se o
projeto fosse dele. Hoje em dia os proces-
sos de aceleracdo e de apoio sdo muito
genéricos, ndo tem ninguém pra falar ‘ah
vai por ali, vai por Ia- O empreendedor
ouve tanta opinido que fica até dificil de
ele elencar, mas se vocé tem um mentor

comprometido, ele vai te ajudar a elencar e
as opiniées dele tém prioridade.”

“Networking é uma coisa super importan-
te, principalmente na area de educacgéo.
Se isso for facilitado, a gente consegue
acelerar muito o processo. Uma estrutura
de mentoria, alguém da area de educacéo,
de startup, de empreendedorismo social

mesmo. A gente precisa de alguém com
know-how em educacéo para conversar.
Em algum momento vamos precisar de
investimento, mas precisamos dessa es-
trutura antes. Seria interessante ter acesso,
por exemplo, aos entrevistados que deram
origem as matérias do Porvir.”
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ANJO

1.2 ECOSSISTEMA

O INVESTIDOR-ANJO GERALMENTE E UMA PESSOA MAIS PROXIMA DO EM-
PREENDEDOR, QUE ENTRA NUMA FASE BEM INICIAL DO NEGOCIO, PARA
FACILITAR O INiCIO DOS TRABALHOS DA EMPRESA. ELE APORTA UM DI-
NHEIRO MENOR, FICA COM UMA PORCENTAGEM DA EMPRESA E SE TORNA

UM SOCIO MAIS ATIVO.

ESCASSEZ

Empreendedores destacam a necessidade desse
universo de investimento-anjo ser estimulado e
formado no pais. Essa é uma figura rara ndo sé

para os negdcios sociais.
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ruido

Se nao héinvestidores de grande porte interessa-
dos em risco, para os empreendedores, é quase
nula a presenca de investidores-anjo que apoiem
seus negdécios nos primeiros estagios. Por isso,
talvez, é grande a busca de outras soluc¢des para
prototipar e pilotar, como subsidios do governo,

patrocinio de empresas e apoio de institutos e
fundacdes. Alguns empreendedores ressaltam,
inclusive, a necessidade de se formar e estimular
esse universo de investimento-anjo no pafs, algo
que € raro nao so para 0s hegocios sociais.

Os que existem, em casos de excecdo, sdo anjos
amigos que acabam entrando para a empresa
como sécios, no dia a dia do negdcio. Existem
também empreendedores parceiros, com mais
experiéncia, que vislumbram um potencial de
fomento ao ecossistema. Ha ainda os investido-

res-anjo que entram em fases mais adiantadas do
negdcio como um relacionamento inicial, mas ja
com um olhar de potencial investidor de grande
porte futuramente.

“Nosso investidor-anjo ndo € da area
educacional, mas ele tem um know-how
administrativo e financeiro que era nosso
gap. A entrada dele foi no estégio zero, a
gente precisava desse capital para girar.”

“O maior desafio no Brasil € que ndo se
da capital para uma empresa pequena
ou que esta comecgando. Eu consegui ca-
pital fora do Brasil pra uma empresa que
ainda era uma ideia. Aqui no Brasil

eu nao conseguiria.”

“O anjo tem que ser algum cara que
vocé conheca. E de preferéncia sé va
conversar com esses caras depois que
vocé tiver seu produto ou protdtipo de
produto e que seu produto esteja ro-
dando em alguma escola. Se ndo vocé
vai perder tempo mesmo. Eu perdium
monte de tempo com isso.”
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INVESTIDOR

1.2 ECOSSISTEMA

E QUEM APORTA UMA QUANTIA MAIOR PARA O NEGOCIO EM TROCA DE
PARTICIPACAO NA EMPRESA. ELE E UM SOCIO ESTRATEGICO, QUE TRAZ MUI-
TAS VEZES MENTORIA, RELACIONAMENTO E ABERTURA COMERCIAL. ELE
COMPARTILHA AS DORES E, POR ISSO, PRECISA SER ESCOLHIDO DE ACORDO
COM UM ALINHAMENTO DE VALORES ENTRE OS INTERESSADOS.

AUSENCIA DE CULTURA DE RISCO

Empreendedores sdo taxativos ao dizer que nao
hé cultura de risco entre os investidores. Todos
querem negdcios que j& se garantiram e estao
prontos, sem interesse em construir junto ou

mentorar suas investidas.

BLOCO 1 | ECOSSISTEMA

ruido

Os empreendedores tém dificuldade de se pla-
nejar para a busca de investidores e podem dei-
xar que a ansiedade pelo dinheiro os faca tomar
decisbes precipitadas.

A diferenca entre o investidor de impacto e o tra-
dicional estd no conhecimento da jornada de ne-
gocios sociais e principalmente nos prazos para

retorno financeiro. Mas, infelizmente, o investidor
de impacto é quase desconhecido pelos empre-
endedores. Por isso, uma certa resisténcia e des-
confianga quanto aos fundos de investimento se
mostrou muito latente em cidades onde o ecos-
sistema de negdcios de impacto ainda € pouco
desenvolvido. Os empreendedores concorrem
com startups tradicionais pela atencdo de inves-

timentos e sentem que a qualidade de seus pro-
dutos ou impacto podem ser denegridos com a
entrada dos fundos.

De uma forma geral, a grande critica é quanto ao
posicionamento dos fundos em relagédo aos ris-
cos. Eles sao taxativos ao dizer que nédo ha cultu-
ra de risco entre os investidores. Todos querem

negocios que ja se garantiram (foram validados
pelo mercado e estdo faturando) e estdo pron-
tos, sem interesse em construir junto ou mentorar

suas investidas.

“Se eu tivesse feito roupas ou calcinha, eu
conseguiria investidor, mas educagdo, ndo.”

“Venture Capital no Brasil é totalmente dife-
rente, o ecossistema esta nascendo agora.

E dlificil a conversa com investidor aqui. Ele
quer entrar num negocio de investimento de
risco, sem risco. Acha bacana ser VC, quer ser
VC, mas ndo quer ter risco. E isso ndo existe.”

“O investidor tem que estar alinhado com
minha visdo. Espero encontrar brasileiros
que acreditem que podem transformar a
educacao no Brasil. E além do investimen-
to eles ajudariam na formacgdo, na critica,
que é fundamental. Ter pessoas brilhantes
te criticando é sensacional.”

“O investidor ndo pergunta das métricas,
ele quer saber como vou monetizar o ne-
gocio, qual o tamanho da equipe, onde
eu ja trabalhei. O investidor é aquela pa-
tricinha do colégio, sabe? S6 quer saber
do mauricinho bombadinho.”

"Alguns investidores nos procuraram.

A gente nunca foi atrés, eles que vieram.
Mas temos muito medo de investidor,
acho que vamos ficar escravos, a gente
ja trabalha igual a um condenado. Com o
investidor, imagino um chicote nas nos-
sas costas.”
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1.2 ECOSSISTEMA

INICIATIVA PRIVADA

AS EMPRESAS EM GERAL TEM SE APROXIMADO DE ALGUMAS STARTUPS VI-
SANDO AGREGAR MAIS VALOR AS SUAS MARCAS. PARA TANTO, ACABAM
PATROCINANDO PROTOTIPOS E LANCAMENTOS DE PRODUTOS. ELAS PO-
DEM AJUDAR COMO UM CANAL DE DISTRIBUICAO PARA EMPRESAS (B2B) E
CONSUMIDORES (B2C), SENDO UM INTERMEDIARIO ENTRE O NEGOCIOE O

CLIENTE FINAL.

NOVAS POSSIBILIDADES

As grandes marcas séo aliadas de muitos empre-
endedores que estdo buscando recursos para ro-
darem produtos especificos.
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As grandes marcas sdo aliadas de muitos em-
preendedores que estdo buscando recursos
para rodarem produtos especificos, seja o pri-
meiro protétipo, seja um produto paralelo que
agregard midia e conhecimento para o que a

startup se propde a fazer. Também pode se tor-
nar um cliente inicial (early adopter), que arca
com o desenvolvimento de uma solucdo para
depois absorvé-la e comercializé-la no mercado
apods a validacdo desse “cliente beta”. Os empre-

endedores usam do desejo dessas marcas de se
associarem a inovacdo e dessa nova onda “gla-
mourizada” de startups de impacto para conse-
guir recursos. Um modelo de ganha/ganha para
ambos os lados, principalmente se os empreen-

dedores tém clareza da funcéo desse dinheiro.
Como nos subsidios de governo, o risco aqui é
nao encontrar um modelo de negdcio para sua
empresa, ou melhor, o patrocinio passar a ser o
modelo de negdcio da startup.

"A gente esta conversando com uma
empresa que provavelmente vai ser nossa
sécia e eles ja tém contato com escolas
particulares e governos. Eles vao fazer a
venda e nés ndo temos forca de vendas,
ndo temos marketing, ndo temos nada.
Mas se a gente tiver um parceiro grande,
ele vai fazer essa venda.”

“Nossa carteira é ainda quase toda privada,
os projetos em setor publico que tocamos
sdo financiados pela iniciativa privada.”

“Fomos vender o projeto para a iniciativa
privada. Entdo, nessa hora, comegcamos a
trazer clientes grandes, editoras e montar
projetos nos quais a proposta era sairmos
para o mercado juntos, no modelo de 're-
venue share’, ou seja, nés nos associamos
no produto.”

“O primeiro cliente foi uma empresa pri-
vada. Mas o mais importante é que ndo foi
um cliente qualquer, foi um cliente que fez
uma cocriagdo com a gente. Ele ajudou
nédo sé financeiramente, mas na evolucdo
do produto também. Sem ele, ndo existiria-
mos como somos hoje.”
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GOVERNO

1.2 ECOSSISTEMA

MUITOS PROGRAMAS DO GOVERNO - SEJA DE FOMENTO A PESQUISA, A
CULTURA OU EDUCACAO - PODEM SER ALIADOS DE EMPREENDEDORES
NAS FASES INICIAIS DO SEU NEGOCIO OU QUANDO VAO LANCAR UM

NOVO PRODUTO.

NOVAS POSSIBILIDADES

O subsidio do governo foi uma solucdo encon-
trada por muitos empreendedores que vém do
universo da educacédo, da cultura e de ONGs.
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O subsidio do governo foi uma solu¢do encontrada
por muitos empreendedores que vém do universo
da educacgao, da cultura e de ONGs. Eles navegam
bem o sistema de editais e conseguem dinheiro
para tirar seus projetos do papel. Isso ocorre espe-
cialmente com empreendedores de cidades com
menos acesso a investimento-anjo e a um ecossis-
tema de startups ou negdcios de impacto.

O ecossistema reconhece a possibilidade de usar
dinheiro do governo, principalmente voltados
para pesquisa e inovacao. Mas muitos empreen-
dedores na érea de educacéo estdo buscando
inclusive, editais na drea de cultura, inscrevendo
projetos via Lei Rouanet e outras leis estaduais
para desenvolver seus primeiros produtos/pilo-
tos no mercado.

O perigo comum é esses empreendedores ndo
acessarem o universo de negdcios e startups. E o
preco da liberdade de ndo precisar prestar con-
tas rigorosas para aceleradoras ou fundacdes é
demorar mais para ter um modelo de negdcio
ou encontrar um produto e servico com menos
tracdo no mercado.

“Tem edital que ndo tem uma prestacéo
de contas mais formal, mas vocé tem que
mostrar o negdcio pronto no final. O acom-
panhamento é muito por alto, a gente
manda uma pergunta e eles demoram trés
semanas para responder. Quando respon-
dem é ‘prezado, aquela coisa formal.”

“Estamos negociando patrocinios. Temos
uma carta de créditos na Lei de Incentivo
Estadual de R$250mil e na Lei Rouanet

de R$500mil. Se conseguirmos isso, ndo
faz sentido ter investidor. E o patrocinio, a
gente pode renovar todo ano. Inclusive um
dos nossos modelos de negdcios é esse.”

“Se, naquela época, a gente tivesse ido
atras de um financiamento, provavelmen-
te tinha conseguido, porque a gente ja
tinha protdtipo, ja tinha validagdo... Mas
na época ndo conheciamos nada disso.

O que a gente sabia era que o Governo
Federal tinha alguns programas de incen-
tivo, entdo a gente foi atras desses incenti-
vos até conseguirl”

“Todo nosso pessoal de desenvolvimento
de games é mantido por bolsas CNPQ,
pelo RHAE. Séo estudantes de design,
desenvolvimento de software e mais dois
na area de educacdo cientifica.”
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CLIENTES E USUARIOS

“O UNIVERSO DE CLIENTES E USUARIOS DAS
STARTUPS DE EDUCACAO PARECE SER MAIS
COMPLEXO DO QUE EM OUTROS SETORES.”

Os empreendedores, mesmo os com experiéncia no universo de
negocios e vendas, ddo énfase ao fato de que é sempre neces-
sario vender o produto/ servico para trés interlocutores diferen-
tes. O primeiro é aquele que vai pagar a conta: pais, diretores ou
governo. O segundo é quem de fato vai aplicar ou administrar as
solugdes: principalmente professores (em alguns casos diretores
e pais). Por dltimo, mas ainda muito importante, sdo os préprios
alunos, usuérios finais da maior parte dos produtos/servicos. Se-
gundo eles, vender para uma secretaria ou um diretor, por exem-
plo, sem o apoio e a proposta de valor clara para os professores,
pode resultar em perda de tempo e muitas frustragdes com os re-
sultados. Muitos incluem esse servico de formacao ou instrucao
do professor como parte do pacote de venda.
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1.3 ECOSSISTEMA

CLIENTES E USUARIOS
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EMPREENDEDORES

EMPREEN-
DEDORISMO
E PARA
TODOS

homens e
mulheres

apaixonados
ouU nao por
educacao

classe AB
e classe
CD
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professores
dedicados
ou hackers
do sistema

homens de
negdécio com uma
visao clara ou
prodigios inquie-
tos em busca
de sentido

jovens
e mais
maduros

A AMOSTRA DE 50 EMPREENDEDORES ENTREVISTADOS TRAZ UMA CLAREZA:
HOJE, NO BRASIL, NAO HA UM PERFIL OU UM RECORTE ESPECIFICO DA POPU-
LACAO QUE ESTEJA EMPREENDENDO EM EDUCACAO.

Homens e mulheres, jovens e mais maduros, pes-
soas com muito e pessoas com quase nenhum
recurso financeiro. Bons e maus alunos. Apaixo-
nados ou ndo por educagao. Professores dedica-
dos ou hackers do sistema. Homens de negdcio
com uma visdo clara ou prodigios inquietos em
busca de sentido. A diversidade de perfis de em-
preendedores mostra o quanto o mercado de
startups de impacto, especialmente em educa-

¢do, ainda ndo tem uma cara, uma persona que
faca mais sentido ou que esteja mais apta a viver
os desafios dessa jornada.

N&ao ha uma clareza de quais sdo as competén-
cias e habilidades necesséarias para prosperar.
Faltam, inclusive, referéncias e cases de sucesso
que sirvam de exemplo ou de aspiracdo para
quem estd comegando.




EMPREENDENDO EM EDUCACAO

40

empreendedor: 1. Que empreende. 2. Que

Empreendedor nessa amostra deve ser compre-
endido, definitivamente, “como alguém que se
aventura a realizagdo de coisas dificeis.” Nao ha
nenhum empreendedor em educacgdo hoje que
ndo esteja ou que ndo tenha passado por desa-
fios pelos quais ndo imaginava e que tenha tido
uma jornada tranquila.
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se aventura a realizacdo de coisas dificeis/ou

MAS A
JORNADA

fora do comum; ativo, arrojado. 3. Aquele que

tOma a seu cargo uma empresa.

Por outro lado, as demais definicdes ndo se apli-
cam para todos os entrevistados. Ser fora do co-
mum ou arrojado ndo é necessariamente uma
regra. Existem muitos casos analisados que apre-
sentam solugdes e ideias tradicionais, com pou-
ca ou nenhum disrupcdo/novidade em relacdo
ao sistema educacional existente.

“Quando vocé fala em empreendedorismo, todo
mundo acha que é super sexy, super bacana. Que
nada. Comeca esse hegocio de prémio pra ca e pra
la e a expectativa fica muito grande em cima da gen-
te. Também tenho muita preocupacao com as pes-
soas aqui na empresa, sdo pessoas que estao aqui
porque elas acreditam muito nesse sonho, nessa
causa. Nao pode dar errado, sabe?”

Poucos sado os que propdem transformacdes ou
mudancas dramaticas no modelo de ensino atu-
al, seja por falta de acesso ou conhecimento em
inovagdo em educacao, seja porque investidores
e parceiros ndo querem correr riscos apostando
num futuro que ainda é incerto.

“E o ovo e a galinha total: pouca gente segue o ca-
minho empreendedor porque o ambiente é pouco
propicio ou o ambiente é pouco propicio porque
pouca gente segue? O resumo é que tem pouco
dinheiro, pouco apetite a risco no Brasil. Quando a
gente olha o Vale do Silicio, uma das principais coi-

NAO E PRA
QUALQUER
UM

Empreender no sentido de ter uma empresa ou
levantar um negdcio também é uma definicdo
que ndo poderia ser aplicada a essa amostra.
Para alguns, a linha é ténue entre consultores/
prestadores de servico, ONGs e startups. Nao
a toa, grande parte dos empreendedores ainda
estd em busca de um modelo de negdcio.

“A gente tem uma visao muito idealizada do que é
empreender. Tem uma coisa midiatica, o espirito da
época é empreender. Mas dé6i e é uma dor que vocé
ndo consegue prever, chega na hora e vocé pensa
‘eu ndo sabia que era assim!’. A idealizacao morre
um pouco, mas também tem o lado que vocé nao

sas que aprendemos é que precisamos criar uma ge- imaginava, o tanto que é apaixonante e viciante.

racao de pessoas, de cidadaos, de investidores, de

Vocé nao consegue parar.”

profissionais e de empreendedores que nao tenha
medo de errar. Esse DNA nao esta no Brasil ainda.”
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2.1 O QUE ELES TEM EM COMUM?

SAO MUITOS OS PERFIS DOS PROFISSIONAIS QUE EMBARCAM NESSA JORNADA. E
HA MUITA DIVERGENCIA ENTRE O QUE SIGNIFICA EMPREENDER E TER UMA STARTUP.
MAS, DE MODO GERAL, OS EMPREENDEDORES DE IMPACTO EM EDUCACAO NO PAIS
SAO GRANDES DESBRAVADORES. NUM ECOSSISTEMA NOVO, AINDA DESCONHECI-
DO, ELES ENTRAM DE CABECA NESSA JORNADA E SOFREM AS DORES E AS DELICIAS
DE SEREM PIONEIROS. EXATAMENTE PORQUE TAMBEM SAO OS PRIMEIROS A CHE-

GAR, DEMANDAM APOIOS EMOCIONALIS, ESTRATEGICOS E FINANCEIROS. m
EMPREENDEDORES COLO

RESILIENTE

)

INFORMACAO

DESBRA-

"/ \_
/\ VADOR /\
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DESBRA

VADOR

CARA DE PAU

“NINGUEM DISSE QUE EU

NAO PODIA, ENTAO EU FUI LAE FIZ”

Navegando um mercado ainda imaturo e difu-
so, eles fazem o impossivel e encontram solu-
¢cOes para os seus problemas em lugares que
talvez ndo estivessem anteriormente nas regras
do jogo. Haja visto as diferentes formas com que
buscam recursos financeiros e os malabarismos
que fazem entre os diferentes atores para conse-
guir o que precisam. E ndo € sé dinheiro. Quan-
do querem a mentoria ou a validacao de alguém,
nao ha limites para conseguirem meia hora de
atencdo. Sdo muitos os que chegaram a falar di-
retamente com ministros, secretérios de Educa-
¢cdo e grandes nomes do cenario empresarial e
académico brasileiro.

“Nos momentos de dificuldades, a gente
ia estudar, procurar pessoas que pudes-
sem ajudar. Sempre tivemos muito des-
prendimento. E um atributo que um bom
empreendedor precisa ter. Ndo pode ter
vergonha na cara, ndo! Tem que dar as ca-
ras. Sempre escolhemos conversar com as
maiores referéncias, com as quais normal-
mente alguns podem ter um pé atras de
'vou queimar cartucho’.. A gente nunca
teve isso, ndo! Sempre procuramos quem
achamos que deviamos procurar, na hora
que deviamos procurar”.

O poder de convencimento dos empreendedo-
res comega da porta para dentro: em casa, com
suas familias, ou nas empresas, com suas equi-
pes. Ndo hd quem néo tenha convencido paren-
tes e amigos a ajudar financeiramente seus ne-
gocios. A alternativa 3F (family, friends and fools)
ou love money (recursos de parentes ou amigos
proximos) é sempre a primeira opgao.

Ja em se tratando de equipe, principalmente nas
fases iniciais do projeto, a maioria usa da elo-
quéncia e da paixdo pela causa para conseguir
desempenhos impressionantes de seus profis-
sionais que trabalham de graga ou com salérios
abaixo do mercado em nome do sonho comum.

“Eu tive uma cara de pau, peguei o te-
lefone e liguei pra um monte de gente.
Tem quem néo tenha essa iniciativa.
Quer empreender e fica sentado espe-
rando ou vai pra faculdade estudar. A so-
lucdo é pegar o telefone e meter a cara.”
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RESILIENTE

“NAO PODE TER MEDO DE ERRAR, TEM
QUE ESTAR DISPOSTO A ENCARAR O FRACASSO”

“NAQ" no café da manha, no almoco e no jan-
tar. Receber muitos feedbacks negativos e portas
fechadas também faz parte da rotina dos em-
preendedores. A frustracdo de ndo serem acei-
tos ou de ndo conseguirem o que precisam nao
parece desanimar o apetite de boa parte desses
profissionais que, por resiliéncia ou até teimosia,
seguem em frente com seus projetos. Mas, além
dos “naos”, eles também querem os “porqués”.
Feedbacks sdo bem-vindos e eles estdo mais pre-

“Conselho nimero 1: traga dinheiro.

Se vocé tiver dinheiro de cliente, vocé vai
conseguir resolver varios dos seus proble-
mas. Segundo: seja resiliente. Parece piada,
mas o que vocé mais vai escutar é NAO. E
preciso aprender com esses ndos. Nao bai-
xe a guarda. O segredo do sucesso é ndo
ter plano B, é fazer de tudo para dar certo.”

“Tém momentos muito dificeis, em que

vocé se sente no fundo do pogo, mas vocé
tem que levantar a cabeca. Se vocé estiver
se sentindo mal, a sua equipe toda vai ficar

mal também. Entdo vocé tem que ser forte.”

parados para recebé-los do que outros profissio-
nais de mercados mais tradicionais. A busca por
opinides sinceras e que podem melhorar os seus
negdcios é constante.

Feedbacks claros sdo, inclusive, uma das grandes
demandas dos empreendedores para o ecossis-
tema que, segundo eles, ainda tem dificuldade
de ser assertivo nas negativas.

"Aqui no Brasil, sem dinheiro, a pessoa

vai ter que fazer do jeito que eu fiz: cons-
tréi pra um, pega o dinheiro, constrdi pra
outro, pega o dinheirinho dele. Vocé tem
que ter a resiliéncia de ficar anos sem
ganhar dinheiro nenhum. A sua motivagdo
nado pode ser a grana.”
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COoLO

Uma reclamacédo comum desse perfil de empre-
endedor brasileiro é a solidao. Talvez essa seja
uma das maiores dores, entre as tantas da jorna-
da: a soliddo na tomada de decisbes e para se-
gurar a pressao de ser responsavel pelo negécio.
Sensacdo conhecida de grandes empresérios de
diferentes ramos, ela aparece muito cedo na jor-
nada de empreendedores de impacto em edu-
cagao especialmente por dois motivos: a venda
do sonho e a visibilidade.

O sonho de impactar a educagao ou de criar um
negocio inovador comega a ser vendido em casa,
para familia e amigos. Depois é vendido para os
sécios, parceiros, primeiros funcionarios, anjos,
mentores, clientes. Suportar o risco e a pressdo
de falhar e de decepcionar o pequeno exército
mobilizado no inicio desses negdcios tira o sono
de muitos empreendedores. O espaco na midia,

“Falta muito aquele cara que reserva uma
hora da semana dele para conversar com
empreendedor, chama Terapia de Empre-
endedorismo.”

Sabe o que eu queria? Uma vez por més
encontrar com pessoas, tipo um grupo
de estudos, de troca, e ndo tem isso aqui
no Rio. As pessoas estdo muito fecha-
das. Acho que isso muda muito ja, da um
apoio psicolégico.”

“Fomos no nosso mentor e teve uma

pureza na forma com que ele enxergou
o negdcio, foi lindo. Foi um encontro de
almas, uma confianca que foi sendo de-

0 acesso a investidores e outros atores do ecos-
sistema que déao visibilidade aos seus negdcios é
uma pimenta a mais na ansiedade.

Estar em evidéncia e ser visto como promessa
tem suas vantagens para o negdcio, mas pesa
no emocional. Muitos mentores sdo reconheci-
dos ndo necessariamente pelo aconselhamento
do negdcio, mas sim pela disposicdo de ouvir e
cuidar também da parte emocional dos empre-
endedores.

Por fim, ndo se pode deixar de mencionar a fa-
mosa cultura do erro, tdo caracteristica do mun-
do de startup, mas tdo pouco disseminada no
Brasil. Colecionar e compartilhar os erros ndo é
comum e nao € algo a se orgulhar como no mun-
do original das startups.

senvolvida, passamos por um processo de
mentoria. Foi uma época muito especial,
onde vimos que tinha uma pessoa ali do
nosso lado acreditando na missao. Ele

é um dos caras mais inteligentes que ja
conheci na vida e estava também empre-
endendo. As dores dele eram parecidas
com as nossas.”

“Uma coisa que eu ndo consegui ter antes,
ndo encontrei, foi um sdcio. Eu ndo encon-
trei uma pessoa que, la no comeco, pu-
lasse comigo nesse barco e falasse: ‘cara,
tamo junto’ A soliddo dessa primeira fase
foi uma das coisas mais dificeis de lidar.”
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INFORMACAO

“Mas eles ndo entendem o meu problema” ou
“ndo sai de |& com a resposta que eu precisa-
va" ou ainda “ndo ficou claro para mim por que
ndo me aceitaram”. Frases ouvidas em todas as
pracgas. Muitos empreendedores sofrem de uma
sindrome de incompreenséo. Esse efeito apare-
ce principalmente por falta de clareza na comu-
nicacdo com os demais atores do ecossistema e,
muitas vezes, falta de compreensdo do universo
de negdcios de impacto. E comum encontrar um
empreendedor que busca um fundo de inves-
timento para financiar sua ideia; ou que busca
um investidor-anjo querendo grandes aportes e
pouca intervencgdo no negdécio. Uma possivel aju-
da dos atores do ecossistema para esses empre-
endedores seria posicionarem-se com mais cla-
reza sobre o que entregam e em que momento
cada apoio é mais adequado.

“O que eu ndo consigo entender é que
ninguém consegue me falar ndo, e o
porqué. Eu ndo tenho um problema
com isso.”

“La fora, em outros paises, os professo-
res acharam minha ideia legal, mas nao
falam “ah, legal” e pronto. Eles ajudam,
sugerem novos caminhos, ddo um feed-
back mesmo. Aqui ndo temos isso.”

“Ja fiquei seis semanas saindo com o
cara, pagando cafezinho, almoco, até
perceber que ele ndo ia comprar nada.
Ele sé queria ficar em contato comigo e

A bola de neve cresce ainda mais quando o diélo-
go é confuso. Se ndo hé clareza de quando interagir
com esses atores, também nao ha clareza nos feed-
backs recebidos quando essa interacdo acontece.

Imagine que o empreendedor busca uma ace-
leradora num momento equivocado da sua jor-
nada. Quando recebe uma resposta negativa,
raramente hd uma compreensdo de que o pro-
blema estd no timing. Mesmo quando o feed-
back é concreto - “seu negdcio ndo é escalavel”
- hd uma ndo compreensdo do que isso significa
ou ainda uma frustragdo: “mas é pra isso mesmo
que eu preciso de ajuda”. No caso dos que pro-
curam atores focados em impacto, o ruido entre
ser um negdcio escalavel e, de fato, ter um pro-
duto transformador em educacéo deixa alguns
empreendedores mais confusos.

nunca falava a palavra ndo. Acho que os
brasileiros ndo gostam de falar a pala-
vra ndo. As pessoas vao falar com vocé
assim, 'vamos fechar um negécio), mas
antes disso vocé tem que pagar uns 20
cafés, dez almocos, encontrar a fami-

lia dele inteira. Para uma startup, isso é
perigoso, porque tem que vender rapi-
damente. Eu ndo estava preparado pra
esse tipo de coisa. Nos Estados Unidos,
ISSO nunca acontece, Nos primeiros cinco
minutos, a pessoa fala pra vocé se ela vai
comprar ou ndo.”
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DESAPEGO

Muitos empreendedores se tornam verdadeiros
apaixonados por suas solucdes. Para o bem e para
o mal. Quando realmente acreditam no potencial
de impacto da sua ideia, conseguem vender essa
paixdo para inimeras pessoas, incluindo sua equi-
pe, os patrocinadores da iniciativa privada e até os
fundos de investimento. Essa paixdo é extrema-
mente engajadora e pode abrir muitas portas.

Por outro lado, essa mesma paixdo pode fechar
os olhos e ouvidos do empreendedor para criti-
cas ou para entender que seus produtos/servi¢os
ndo sdo tdo inovadores assim ou ndo apresentam
sustentabilidade financeira para serem um negé-
cio. Outro tipo de paixdo comprometedora é o

“O grande erro que eu vejo é colocar
foco em pegar grana e esquecer que a
startup esta ali para resolver um proble-
ma. Isso a gente vé muito. Tem cara que
vai toda semana para S&o Paulo fazer reu-
nido com investidor e esquece do nego-
cio, da proposta dele.”

“O que eu ja cai e levantei de novo é um
negdcio de louco, mas eu ndo consigo
largar. Ja falei varias vezes: 'sé até de-
zembro, é sé até dezembro’ Al acontece
uma coisa e eu sigo. E inexplicével. E ndo
é por dinheiro que eu estou fazendo, por-
que nao da dinheiro, nem poderia sobre-
viver por enquanto com isso. Claramente,
é um sonho.”

que se chama de sindrome de Kodak (expressao
usada no mundo do empreendedorismo que diz
respeito a estratégias de liderangca que viram as
costas para tendéncias e necessidades sociais).
Alguns empreendedores, antes de compreender
um problema, querem mesmo é desenvolver uma
determinada solucgdo.

Como o problema que enderecam néo esta claro,
nem sempre a sua solucdo é a mais adequada, mas
o apego dificulta um planejamento mais estratégi-
co. Entender que a missdo da empresa é “ajudar
as pessoas a guardarem memorias” e nao “vender
filmes e imprimir fotos” faz a diferenga na hora de
buscar solu¢des para o modelo de negdcio.

“O primeiro erro nosso foi ter criado uma
solucdo sem ter um problema. Esse ja foi
um bom aprendizado... Foque num pro-
blema e va atras da solucdo.”

"A primeira coisa que eu falo é que existe
sempre uma ansiedade para mostrar a
solugéo. Eu estou muito mais interessado,
num primeiro momento, em saber se ele
entendeu muito bem o problema cuja
solugéo ele esta tentando desenhar. Esse
processo enriquece muito e diminui a
chance de despender esforco e dinheiro
em coisas que podem néo ir pra frente.”
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DINHEIRO

Carente também é o seu negdcio. Os empreende-
dores até acreditam que existem atores no merca-
do dispostos a ajudar, mas quase ninguém esta,
de fato, aberto a fazer um investimento de risco.
Sao as pequenas quantias as consideradas mais
importantes para os empreendedores. O dinheiro
inicial, para provar o seu produto ou modelo de
negdcio, errar e fazer de novo, quase ndo existe. O
papel forte do investimento-anjo encontrado em
outros paises € nulo.

A maioria desembolsa investimento préprio e,
nesse primeiro momento, desconfia de outros re-
cursos, principalmente empreendedores que es-
tdo fora do circuito de negdcios de impacto. Num
segundo momento, acabam vendendo servigos/
produtos ainda nao existentes. E com esse dinhei-
ro que colocam o negdcio na rua, queimando

“O americano tem cultura de risco, investe
na ideia. O brasileiro quer saber de di-
nheiro. Mas se a empresa ja tivesse dando
dinheiro, eu ndo precisava de investidor.”

“E meio aquilo do quem vem primeiro, o
ovo ou a galinha: eu tenho que crescer
para conseguir 0 apoio, mas eu preciso
daquele apoio para crescer.”

etapas iniciais de validacdo de ideia, validacado de
negdcio, prototipagem etc. Comegam seus proje-
tos correndo o risco de depender de um cliente e
ver seus servicos/produtos serem moldados para
quem pode pagar naquele momento.

Um segundo caminho para quem ja navega por
editais e leis de incentivo e, até mesmo, pelo
universo de institutos e fundagdes, é a busca de
um “patrocinio” ou “subsidio”. Esse investimen-
to a fundo perdido viabiliza a execugao de suas
ideias e, muitas vezes, fard com que seu primeiro
produto/servico seja gratuito. Aqui comegam os
riscos de ndo encontrar um modelo de negdcio.
Muitos vivem uma fase de “consultoria” ou “pres-
tacdo de servico” na qual trabalham por projeto
e ndo para a criagdo de produtos vendaveis, com
modelo de negdcio proprio.

“O que pega muito aqui é a dificuldade
de acesso ao capital. Se o capital e o aces-
so bancario estivessem mais disponiveis,
se a gente tivesse leis mais claras, empre-
ender seria mais fécil. E inviavel alavancar
o negdcio com capital bancario hoje. Eu
posso até ter meu modelo de negdcios,
mas a taxa de juros ndo vale a pena. Mi-
nha empresa opera no Brasil como subsi-
didaria, ela esta la nos Estados Unidos. L3,
eu consigo alavancar a empresa, 13, eu
consigo atrair capital e tocar o negdcio
com taxas de juros que fazem sentido.”
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AUTOCONHECIMENTO

Mapear pontos fortes e fracos, reconhecer com
clareza as fragilidades do negécio e da equipe,
saber o que se quer e onde se quer chegar sédo
demandas dos empreendedores, que represen-
tam um desafio na prética.

Muitos sdo os que gostariam de ter mais apoio
para se ver melhor no espelho. Pedem feedbacks
constantes, sinceros e propositivos, buscam ferra-
mentas que os ajudem nesse autoconhecimento.

Empreendedores, que tém a oportunidade, inves-
tem em momentos sabaticos, principalmente no
inicio da jornada, quando sentem a necessidade
de voltar-se para dentro e alinhar suas vontades an-
tes de dar os primeiros passos.

“Ali, reconheci e entendi que o que eu
queria era ser dono do meu préprio
nariz. De novo... Que era uma coisa que
que eu ja tinha entendido quando era
novo... S6 que, num processo de faculda-
de, emprego, vocé acaba se esquecendo
um pouco disso.”

“O que teria sido diferente para mim
seria ter ido mais devagar. Eu focaria no
autoconhecimento. O problema técnico
é facil de resolver, ndo é problema de
empreender. O que eu mais precisava
aqui era alguém para conversar.”

“O que veio na minha cabega, imedia-
tamente, foi ‘muita luta’ Trabalhar em

Qutros, quando olham para tras, dizem que gos-
tariam de alinhar melhor valores e sonhos com
sécios, parceiros, equipes e investidores, para
evitar estresse.

Fato é que, no auge da jornada, sdo raros os que
conseguem afastar-se do caos diério para dar
continuidade a essa autorreflexdo. Pelo contra-
rio, ao caminhar pelas etapas, o tempo se tor-
na cada vez mais escasso e a ansiedade, muitas
vezes, leva a atitudes pouco planejadas e com
resultados diferentes do esperado. Isso afasta o
negdcio e o empreendedor das razées que o ins-
piraram a iniciar a sua trajetoria.

educacgdo é matar cinco lebes por dia.
Néo é nem o que eu queria... Podia ser
um pouquinho menos de luta e ia ter a
mesma graga.”

"A jornada que a gente teve foi a coisa
mais importante que aconteceu para
estarmos aqui hoje. Claro que daé pra
evitar buracos que sdo muito parecidos
para todo mundo, mas a jornada de cada
um é Unica, vem de onde o cara veio, da
familia dele, de como ele conquistou as
coisas na vida... Isso tem um peso enor-
me na forma como o negdcio vai se de-
senvolver. A jornada que o cara tem que
passar so ele e quem esta do lado dele
vao trilhar.”
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2.2 GATILHOS

POR QUE EMPREENDER
EM EDUCACAO?

AS PORTAS DE ENTRADA SAO VARIAS E SUGEREM JORNADAS COM
DESAFIOS INICIAIS DISTINTOS.

De onde nasce o primeiro desejo de ter um negé-
cio social em educacdo? Qual o contexto, o que
ou quem faz com que esse empreendedor deci-
da iniciar o processo de criagdo da sua start- up? A
partir dessas perguntas, conseguimos tragar cate-
gorias de gatilhos que movem os profissionais em
direcdo aos negdcios de impacto em educacgado e
que, principalmente nas fases iniciais de sua jorna-
da, fazem a diferenca nos caminhos que vao seguir.
A falta ou excesso de experiéncia em um dos trés

pilares de competéncias que permeiam todas as
startups mapeadas - negdcios, educacdo e impac-
to -, pode determinar este caminho. Mas, muito se
deve, principalmente, ao ambiente e a rede na qual
ele inicia o processo de constru¢ao do seu projeto.

Analisando o contexto inicial e as histérias que
alimentaram o desejo por empreender, pode-se
dizer que ha dois meios de ativacdo desse de-
sejo: GATILHO INTERNO e GATILHO EXTERNO.
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GATILHOS

POR QUE EMPREENDER
EM EDUCACAO?

EMPREENDEDOR

“eEU COMIGO MESMO”

MUITOS EMPREENDEDORES MAPEADOS PELA PESQUISA RELATAM UM
DESCONFORTO OU UM DESEJO MUITO PESSOAL QUE OS MOVERAM
EM DIRECAO AO UNIVERSO DO EMPREENDEDORISMO EM EDUCA-
CAO. ALGO QUE NASCE EM ALGUM MOMENTO DA VIDA ESPECIFICA-
MENTE OU QUE VAl CRESCENDO AO LONGO DO TEMPO E QUE SE
CONECTA COM O UNIVERSO DE STARTUPS DE IMPACTO E O IMPUL-
SIONA PARA MUDAR O RUMO DE SUA CARREIRA OU VIDA. SEGMENTA-
MOS ESSES DESEJOS EM TRES: +SENTIDO, +EDUCACAO E +STARTUP.
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“FISGADO PELA OPORTUNIDADE”

TER UMA STARTUP, SE AVENTURAR PELO MUNDO DO EMPREENDE-
DORISMO DE IMPACTO OU, AINDA, TRABALHAR COM EDUCACAO
TALVEZ NAO TENHA SIDO O PRIMEIRO DESEJO DE MUITOS DOS
PROFISSIONAIS DESSE GRUPO. NESSE CASO, O GATILHO PARA EN-
TRAR NA JORNADA VEIO DE UMA OPORTUNIDADE EXTERNA. TAL-
VEZ SUA EXPERTISE ESPECIFICA TENHA FEITO COM QUE FOSSE
CONVIDADO A CRIAR UM PRODUTO/SERVICO PARA EDUCACAO OU
AINDA UMA SOLUGCAO PESSOAL, CRIADA PARA MELHORAR SEU DIA
A DIA COMO PROFISSIONAL DE EDUCACAO, QUE ACABOU INTE-
RESSANDO A MAIS PESSOAS E SE TORNANDO UM NEGOCIO.

~%
| cmonmo
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NESSE GRUPO, ESTAO AS PESSOAS CUJOS PRIMEIROS GATILHOS
SAO +SOB DEMANDA, +SERVIGCO E +OCASIAO. DE FORMA NENHU-
MA, ESTAMOS DIZENDO QUE OS DESEJOS INTERNOS NAO PASSAM
A FAZER PARTE DESSE EMPREENDEDOR NUM SEGUNDO MOMENTO.
ELES SO NAO FORAM A CENTELHA INICIAL.

ECOSSISTEMA

BLOCO 2 | EMPREENDEDORES
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GATILHO INTERNO

+ SENTIDO

PARA A VIDA E PARA O TRABALHO

+ EDUCACAO

#busca

Ter um negdcio de impacto em educacgdo é a solugédo
encontrada por muitos profissionais que estdo insa-
tisfeitos com suas rotinas de trabalho, com o foco do
que fazem e com as perdas pessoais que determina-
das profissGes acarretam. Nesses casos, o desconforto
com o mundo do trabalho “tradicional” desperta um
desejo de buscar um novo SENTIDO para sua profis-
sdo. Pode ser algo que "acontece”, uma ideia que é
apresentada por outra pessoa e que vai de encontro
a valores internos e um estilo de vida baseado em um

propésito claro.

PARA UM MUNDO MELHOR

54

#paixao

Antes de tudo EDUCACAO. Esse é o grande gatilho
que move esse empreendedor, que poderia estar
fazendo vérias outras coisas, longe do universo de
startup, contanto que fosse voltado para melhorar a
qualidade da educagdo no Brasil. Sdo pessoas que
tém claro o impacto que gostariam de gerar no se-
tor e que j& comegam seus projetos com uma visdo
muito pessoal e concreta do que poderiam melhorar.
Mas ndo necessariamente assumem a postura de um
negocio no primeiro momento. Muitos criam ONGs

ou consultorias antes de se formalizar como empresa.

Aqui, hd a vontade de se envolver em projetos que tra-
gam SENTIDO para seu dia a dia, nos quais suas ha-
bilidades e competéncias sdo empregadas para algo
maior. Misturam-se desejos, como deixar algum lega-
do mais significativo para o mundo e, ao mesmo tem-
po, ser dono do préprio nariz, ter autonomia para levar
uma vida de acordo com suas regras e desejos. No
primeiro momento, a busca por SENTIDO na vida fala
mais alto do que ter uma startup ou impactar a educa-
cdo. Esses dois temas se apresentam depois, ao longo

da jornada e em contato com atores do ecossistema.

Sao, em geral, um perfil mais roméntico e passional,
cujo desafio inicial é encontrar o negécio ou o poten-
cial de escalabilidade de suas solugdes e produtos,
porque prezam pela qualidade do impacto. Séo os
que mais apego tém a sua ideia e correm o risco de
darem muitas voltas ao longo da jornada, perdendo
o negdcio pela busca incessante de um alto impacto.
Também sdo, sem duvida alguma, os melhores “ven-
dedores” desse ecossistema, atraindo todo tipo de

ajuda com seu discurso apaixonado.
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“Eu quero ter uma vida tranquila. E o que eu quero entre-
gar precisa ter um propdsito para me motivar.”

Ao longo dos ultimos 4,5 anos, talvez esse tenha sido o
tema de reflexdo: viver com propédsito e como isso acon-
tece. A questao do trabalhar para poder viver pra mim
deixou de fazer sentido.”

“Eu cheguei num momento workalochic, agressivo. Tive
as benesses disso, fiz uma carreira muito bem sucedida
e agora estou, depois de anos, tentando me reencai-
xar. Espero que seja essa ideia, mas se ndo for, pode ser
qualquer outro lugar em que eu possa encontrar uma
coisa que me dé prazer, que tenha um propdsito.”

“Era voluntario numa favela e teve um dia em que me
senti responsavel por transformar aquilo. Senti que

a unica forma de transformar era pela educacéo. Fui
conversar com meus pais e falei: ‘'olha, a minha questao
€ com educacédo e ndo tem como eu fugir, entdo, vocés
queiram ou nao, é isso que vai acontecer.”

“Trabalho pra mim é transformacéao. Transformacéo
minha, diéria, transformacdo das pessoas no meu entor-
no e transformacdo das pessoas com as quais eu quero
lidar, o publico final. Eu literalmente durmo e acordo
pensando, ndo sé em trabalho como em educacéo e,
por isso, resolvi empreender nessa drea.”

“Fui professor, trabalhei em ONG, fui coordenador em
um cursinho, dei formacéo para professores, visitava
os meus alunos em casa, cheguei a ser presidente de
ONG. Fundei uma escolinha para 300 alunos com ou-
tros amigos. Também fundei um instituto.”
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GATILHO INTERNO

+ STARTUP

PARA TRANSFORMAR O MUNDO

el

#empreendedorismo

Com a viséo clara de negécio desde o primeiro dia, os
empreendedores que comecam a jornada a partir do
desejo de adentrar o mundo das startups sdo os que
mais conhecem ou, pelo menos, visualizam, a jornada
que esta por vir. Sdo pragmadticos e “cara de pau”, ja que
sabem que esse é um mercado onde é preciso falar com
muita gente, se expor, pedir ajuda e vender o sonho.
Empreender em algo que acreditam, para eles, também

é sindnimo de autonomia, liberdade de decisdes e, cla-

ro, muito trabalho. Mas de calga jeans e conhecendo
pessoas interessantes todos os dias, com muito a com-
partilhar! Ter um negdcio de impacto é um aditivo que
o empodera, o faz ter mais resiliéncia, paixdo e forca de
vontade para seguir em frente. Mas cuidado. Quem en-
tra nessa jornada pelo “glamour” de ser um empreende-
dor em série pode se decepicionar com os resultados, ja

que educacdo é um mercado desafiador.

BLOCO 2 | EMPREENDEDORES

“Hoje sou muito feliz com o que eu faco. Eu ndo estava
feliz nas duas outras startups em que trabalhava, ja tinha
concluido meu ciclo. Eu sai de uma startup em que
fiquei cinco anos e meio. Ai fui para uma outra incrivel

e ndo era o que eu queria. Ai percebi que nada ia me
deixar feliza ndo ser empreender.”

“Junta a vontade de fazer o bem social e a de ganhar
dinheiro. Uma oportunidade de mercado que possibi-
litava juntar os dois. Ndo era um desejo antigo ter um
negdcio social, o desejo antigo era fazer algo grande e
depois pegar todo esse poder financeiro ou de influén-
cia e fazer projeto social ou ONG.”

“Eu tenho o desejo de ter varias empresas, uma ideia de

“Um dia um cliente nosso pediu para desenvolvermos um
quiz. Entregamos a solucgao e isso serviu de base para de-
senvolver nossos aplicativos. Vimos que ensino a distancia
era uma area que estava crescendo muito.”

A empresa é fruto de uma demanda da Secretaria de
Educacgdo. Nés passamos 16 meses pra criar uma solugdo
e ir pro mercado. Testamos isso de maneira consorciada,
a priori, e depois entendemos que a empresa poderia ser
um negocio em si.”

“Desenvolvemos um sistema inteligente focado em mate-
matica que era pra fazer pesquisa académica, 100% pes-
quisa, era o trabalho de doutorado de um dos professores
e o meu trabalho de TCC estava envolvido no meio ali...”

“Se der certo, eu continuo nesse caminho. Mas se
ndo der, eu tenho muitas ideias fora do ensino.
Meu foco é financeiro.”

Especialistas em ferramentas tecnoldgicas: games,
programacdo, algoritmos, apps mobile, design etc.
Nesse grupo, encontramos empreendedores que ja
atuavam para diferentes mercados, de impacto ou
ndo, assim como académicos que investigavam solu-
¢cdes para diversos setores e, em um belo dia, a opor-
tunidade literalmente lhes bateu a porta. Sob deman-
da de um cliente novo ou a partir de um projeto de
pesquisa académico, foram conhecer e estudar os de-
safios da educacdo e acabaram entendendo o poten-

cial de impacto e transformacéo que suas expertises e

serial entrepreneur...”

UM CLIENTE,

#oportunidade

produtos poderiam causar nesse setor carente de ino-
vacdes. Esses produtos para clientes acabam se tor-
nando o primeiro MVP de uma startup, que comeca a
produzir solucdes para uma demanda ja existente no
mercado. Nesse grupo estdo tanto empreendedores
ja maduros, que apenas desenvolvem uma nova solu-
cédo focando em uma oportunidade comercial, como
também jovens hackers e académicos que, por terem
uma vida isolada do mercado, podem se perder na
jornada, por desconhecer o ecossistema, seus atores

e o caminho do empreendedorismo.

GATILHO EXTERNO

+ SOB DEMANDA

UM NOVO MUNDO DE OPORTUNIDADES
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“Eu sempre gostei muito de construir coisas, de inventar
coisas. Quando era garoto, desmontei a casa inteira, a
minha mesada era para pagar o videocassete, o aspirador,
as coisas que eu tinha quebrado e ndo tinha conseguido
montar de volta.”

“Quando tive meus dois filhos, por ser muito ligada a arte,
comecei a pesquisar o que tinha para crianga que era
ligado a arte e ao design. Sempre me incomodou muito
a qualidade dos produtos para eles. Entdo, muito antes
de pensar o negécio como um negdcio de educagao, eu
pensava num produto de qualidade para crianga.”

“Meu filho tinha uma festa a fantasia da escola e foi o uni-
co que néao foi fantasiado, porque eu néo tinha visto na
agenda dele. Fiquei incomodado com essa questdo da
agenda. Entdo acabei dando a sugestdo para o diretor
da escola do meu filho de fazer um aplicativo para agen-
da escolar que mandasse alertas para os pais. Eu tinha
uma empresa de projetos inovadores, entdo vendi a ideia
como produto, ndo como projeto.”

“Quando eu vi o edital pensei: ‘ah tudo que eu fiz até hoje
foi relacionar lingua portuguesa com tecnologia na sala de
aula. Me inscrevi, fui selecionado e comecei a participar da
aceleracao de empreendedores. Foi um salto porque co-
mecei a olhar a educag¢do ndo do ponto de vista da escola
mas do ponto de vista da estrutura.”

“Eu e meu sécio éramos professores, juntos tanto na uni-
versidade quanto nas escolas publicas. Comegamos a ficar
muito incomodados com laboratdrios e o ensino. Fizemos
nosso primeiro projeto, um laboratério mével que ia até

a sala de aula. Foi um grande sucesso, vendemos varias
patentes. Quando terminou o projeto, tivemos que sair da
escola porque ndo dava para conciliar as coisas.”

“Tanto minha esposa quanto eu gostavamos de educacgao.
Tivemos a ideia de fazer videoaulas mais para ver no que
dava e monetizar no futuro, mas era um viés sem fins lucra-
tivos, por meio de patrocinios.”

BLOCO 2 | EMPREENDEDORES

GATILHO EXTERNO

+ SERVICO

UMA OPORTUNIDADE DE MELHORAR ALGO QUE NAO FUNCIONA

Muitos sdo os empreendedores que sofreram na pele
ou que presenciaram na educacao dos filhos o abismo
existente entre o mundo contemporaneo e a escola. Ha
muito que ser feito para que essas instituicdes dialo-
guem de forma mais eficiente com as inovag¢bes que
o mundo ja usa no dia a dia. E esses empreendedo-
res decidem que eles podem dar a sua contribuicéo!
Criam servicos e produtos para resolver esse problema

especifico e acabam se apaixonando pelo mercado e

Educadores, gestores e profissionais com experiéncia
em educacdo, que trazem na bagagem o conhecimento
do dia a dia da sala de aula, muitas vezes, séo os primei-
ros a descobirir e criar solugdes para melhorar os proces-
sos de ensino e aprendizagem. Mas ndo necessariamen-
te sabem que suas ideias sdo replicaveis e que podem
se tornar produtos de um negdcio social. Nesse grupo,
estdo os profissionais que descobriram que suas solu-
¢Oes os tornariam empreendedores. E mais: que empre-

endendo poderiam causar mais impacto.

#resolu%éo de
problemas

se tornando empreendedores de educacdo. Se na in-
fancia brincavam de desmontar relégios e computado-
res para entender e melhorar seu funcionamento, ago-
ra buscam resolver problemas maiores para melhorar
ndo sb seu entorno, mas também o de outras pessoas.
Aproveitam-se da grande defasagem da educacgdo em
relagdo a alguns mercados, ja que esta ndo se atualizou
ou acompanhou o desenvolvimento de solucgdes e tec-

nologias j& comuns em outros setores.

+ OCASIAO

O QUE EU FACO PODERIA BENEFICIAR MAIS GENTE

#instinto

O salto da sala de aula para o negdcio vem por meio
de uma ajuda externa, oficial ou néo. E nesse grupo
que se encontram as iniciativas mais inovadoras. Afi-
nal, eles viveram, de uma forma intuitiva, um processo
de Design Thinking, entendendo muito um problema

e criando uma solugdo de forma orgénica.

»
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BLOCO 3

3.1 SEGMENTACAO POR GATILHO

OBSERVANDO O DESEJO OU A FAISCA INICIAL QUE APONTA O EMPREENDEDOR
PARA UMA JORNADA DE NEGOCIO DE IMPACTO EM EDUCACAQ E POSSIVEL EN-
CONTRAR PADROES DE COMPORTAMENTO DURANTE O PROCESSO DE DESENVOL-
VIMENTO DAS STARTUPS. NAS PRIMEIRAS ETAPAS DE SUAS JORNADAS MUITO E
DETERMINADO PELA PORTA DE ENTRADA DO EMPREENDEDOR NESSE MUNDO E,
CONSEQUENTEMENTE, PELAS FERRAMENTAS E VIVENCIAS QUE ELE TRAZ NA BA-
GAGEM. SE OBSERVARMOS CADA UMA DAS 50 JORNADAS ANALISADAS, VEREMOS
QUE OS CAMINHOS SAO MUITOS E QUE NAO HA UM MODELO PADRAO A SER SE-
GUIDO, AINDA MAIS NUM MERCADO TAO JOVEM E CONFUSO. O EXERCICIO QUE
FAZEMOS AQUI E O DE OBSERVAR ALGUNS POSSIVEIS COMPORTAMENTOS E ATITU-
DES RECORRENTES PARA CADA SEGMENTO, COM O INTUITO DE ACENDER ALGU-
MAS LUZES POSITIVAS E NEGATIVAS QUE DEVEM SER AVALIADAS CASO A CASO. A
EXPECTATIVA E A DE AJUDAR OS PROPRIOS EMPREENDEDORES E O ECOSSISTEMA
A RECONHECEREM QUEM PODE PRECISAR, DE QUE AJUDA, EM QUAL MOMENTO.




62

+ SENTIDO DA VIDA

Quem entra numa jornada de em-
preendedorismo buscando mais

sentido na vida, em geral, tem

maior dificuldade para iniciar seu

negdcio. Atraido pelo desejo de
experimentar coisas novas e se
descobrir, ndo ha, num primeiro
momento, a certeza clara de que
ter uma startup ou impactar a edu-

cagdo sdo as proximas metas de

sua carreira. Assim como também
nao ha, necessariamente, uma pai-
xdo por um produto/servico ou
uma demanda imediata que o im-
pulsione. Se esse for o caso, a falta
de um foco inicial faz com que sua

jornada seja mais dispersa.

Na amostra, esse perfil de empre-

endedor é o que menos aparece,

possivelmente porque o desafio
do negdcio e do mercado de edu-
cagdo acaba sendo maior do que
o seu desejo de trilhar esse cami-
nho. Os que resistem, vao precisar,
antes de tudo, de apoio para reco-
nhecer a jornada a frente, com seus
riscos e desafios e tomar a decisdo
se esse € mesmo o sentido de vida

que estdo buscando.

Q X

POTENCIAL RISCO

A busca por um propdsito pode se
conectar com a causa da educa-
céo; empreendedores sdo flexiveis

a solucdes e modelos.

Desconexdo com uma ambicdo de
criar um negécio e/ou de impactar
a educacdo; empreendedores re-
lacionam-se mais com um projeto
do que com um negdcio; auséncia

de foco inicial.

EXPLORACAO

®e000O0O0

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educacao
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

EXPLORACAO

A busca por mais sentido na vida e
na profissdo pode ser natural des-
de a juventude ou um novo foco
definido j& na fase adulta. De uma
forma ou de outra, quando uma
nova ideia com propdsito se mos-
tra a frente desse empreendedor,
ele a abraca de corpo e alma, sem
mesmo saber muito bem aonde
estd indo. Conectado com sua bus-
ca interior e apaixonado por um
novo projeto, ndo ha, nesse primei-
ro momento, um distanciamento
racional da ideia, o que dificulta a
exploracdo de uma real oportuni-

dade de negécio.

IDEIA

VALIDACAO DE IDEIA

O  Pesquisa de educacdo (¢] Mockup para validagao ideia
[e] Pesquisa de mercado o Validagdo com rede
([ ] Pesquisa de benchmark propria (amigos/familia)
o Pesquisa de ecossistema o Validagdo com ecossistema
[ ) Pesquisa que suporte a ideia ®  Validagdo com usuarios
o Pesquisa de tecnologia O  Validagdo com especialistas
O  Pesquisa com usuarios O  Validago com investidores
(e} Pesquisa com especialistas o Formalizacdo empresa (juridico/financeira)
lo) Eventos (o] Abertura ONG/OSCIP
[ ] Busca e entrada sécio (e] FFF $$
(e} Rascunho plano de negdcio o Governo $$ (subsidios)
®  Formalizacdo empresa o Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) [e] Aceleracao
o Mentoria o Entrada sécio
®  Aceleracdo o Rascunho plano de negdcio
[e] Incubacédo [ ] Desenho canvas
o Instituto/Fundacéo (apoio) o Contratagao consultores
o Busca investidor o 1% venda
° Investimento préprio $$ O  Anjo$$
O  Anjo$$ ®  Pivota ideia
IDEAGAO
> <

Pesquisas mais informais sdo exe-
cutadas, porém sem grande pro-
fundidade e com a tendéncia de
ir atrds de dados que suportem
uma ideia ja pré-concebida. Nova-
mente, ndo hd um distanciamento
para o julgamento da ideia ou re-
visdes e tampouco a preocupagao

de uma validacdo mais formal com

o mercado e usuarios. A excecdo
estd em quem ja consegue, nes-
sa fase inicial, ingressar num pro-
grama de aceleragdo, tendo mais
acesso a ferramentas de negécio e
a légica de processos de ideacdo,
com abertura para validar a ideia e

pivotar, se necessario.

PROTOTIPO PILOTO

o Pesquisa com usuérios @ Teste escola privada

o Mockup O Teste escola publica

o Equipe colaborativa (amigos) O Teste ONG

([ ] Contratacéao freelas O Teste professor

o Contratagao equipe O Teste usuarios

(e} Contratagado pedagogo O Teste rede propria

o Contratagao consultores (amigos/ familia)

[e} Assessoria de imprensa O Contratagdo pedagogo

[ ) Formalizacdo empresa O Teste canais comunicagao
(juridico/financeira) O Instituto/Fundacéao (apoio)

o Infraestrutura prépria O Prospeccao governo

(o] Comunicacao (site, marca) O Entrada sécio

o Busca subsidios/editais O Anjo $$

O  Investimento préprio $$ @ Investimento préprio $$

O  Anjo$$ O Aceleragéo

®  Governo $$ (subsidios) O Criagéo plano de negécio

O Instituto/Fundacdo $$ O Formalizagdo empresa

lo) Entrada sécio (juridico/financeira)

O  Aceleragéo O Refinamento ideia/solugao

o Instituto/Fundacéo (apoio) O Case

([ ] Mentoria

o Eventos

o Exposicado na midia

[e] Definigdo métricas

o) Refinamento solucdo

o) Refinamento plano de negdcio

> PROTOTIPAGEM p

Fase considerada apenas quando
hd uma orientacdo de negdcio
por trds do empreendedor em
processo de aceleracdo. Mesmo
assim, o processo de prototipa-
gem e piloto segue uma dinédmica

mais informal e menos complexa.

A busca de recursos para essa
fase segue uma ldgica contréria
a de um negécio, com o acesso
a subsidios de governo e leis de
incentivo a cultura. Mais uma vez,
tende-se a pensar como um proje-

to e ndao um negdcio.

“Com a pesquisa, eu que-
ria informacgées e dados
gue bancassem o0 nosso
feeling. Eu ndo estava
nada imparcial, estava
procurando dados que
bancassem minhas
hipdéteses.”
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MVP

O00000000000OO0OO0OD0OO0OOODOOOOODOODOOO

Freemium (base e case)
Criacao plano de negécio
Refinamento plano de negdcio
Busca aceleragéo

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospecgao

1% venda (sem protétipo)
1% venda

Exposicdo na midia
Contratagdo equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracado

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servigo

ORGANIZACAO DE NEGOCIO

1% venda

Criagéo plano de negécio
Refinamento plano de negdcio
Abertura ONG/OSCIP

00000

Formalizacdo empresa

Investimento préprio $$
Consultorias $$
Instituto/Fundacdo $$
Governo $$ (subsidios)
Iniciativa privada $$

(e]
(e]
(e]
(e]
(e]
(juridico/financeira) O Anjo$$
O Infraestrutura O Investidor $$
® Comunicacao (site, marca) [ Eventos
O  Contratacao freelas O  Exposi¢do na midia
O  Contratagdo equipe O  Assessoria de imprensa
O Contratagdo equipe O  Revisdo de custos
comercial/pds-venda O  Produto 2.0
O  Parcerias O  Ampliagédo carteira clientes
O  Projetos especiais O  Busca modelo de impacto
(divulgacdo/base) O  Definicdo métricas
O  Busca mentoria O  Refinamento comercial
® Buscainvestidor O  Teste canais comunicagéo
O  Aceleragédo [e) Saida sécio
(o] Incubacéo (o] Refinamento produto/ servico
O  Mentoria ® Pivota produto/servico
O  Prospeccao governo O  Fechamento empresa
O Empréstimo $$
R ORGANIZACAO DE NEGOCIO ‘

Da ideacdo diretamente para sua
execucdo, alguns empreendedo-
res tentam a primeira venda sem
validar a ideia ou testé-la na préa-
tica. Arcando com recursos pro-

prios, desenvolvem o minimo de

estrutura para comecgar a operar
e vao atrés de vendas que podem
ndo acontecer. E nesse momento
que se deparam com a realidade
e com a necessidade de repensar

a ideia.

TRACAO

Busca investidor
Investidor $$

Estruturacdo canais distribuicdo
Ampliagdo carteira clientes
Iniciativa privada (parceria)
Ampliagdo mix produtos
Solugdes de suporte
Aumento de equipe
Contratagdo equipe
comercial/pds-venda
Prospeccédo governo

O O0O0OO0OO0OOOOO0OO

PRE-ESCALA

Investidor $$

Governo $$ (subsidios)
Instituto/Fundacéo $$
Iniciativa privada $$
Consultorias $$
Instituto/Fundagéo

(ponte com governo)
Mentoria

Ampliagdo mix produtos
Melhoria processos internos
Aumento equipe
comercial/ pés-venda
Revisdo equipe interna
Contratacdo equipe mais qualificada
Projetos especiais
(divulgagao/base)

(e] Prospeccédo governo

o Métricas de impacto

0O00OO0O0O0

O000O0

(el ele)

"Antes do programa de
aceleracéo, eu néo tinha
essa visdo de mercado.

E crucial pesquisar sobre o
mercado. Varias empreita-
das em que me joguei no
passado ndo deram certo
muito por imaturidade,
mas também por falta de
informacéao. Validar a ideia
é imprescindivel, aprendi
isso também. Mas é vali-
dar com o mercado, nédo
com os amigos.”

“Meus conselhos sdo: en-
contre pessoas que pos-
sam trazer aprendizagens
complementares. E trazer
uma pessoa com Visdo
mais pura e dura... e testar
mais imparcialmente o seu
produto. Entender melhor
se o mercado esta pronto
para consumir.”

ESCALA

Busca investidor

Metas

Iniciativa privada (parceria)
Revisdo servicos (enxugar solugao)
Revisdo custos internos
Ampliagdo infraestrutura
Ampliagdo servigos agregados
Contratagdo equipe

mais qualificada

Relagdo com investidor

O O0O0OO0OOOOOO

“O desafio permanece até
hoje: como encontrar um
modelo de negdcios que
possa fazer a gente ser es-
calével, grande, seguindo
as escolhas pedagdgicas
que queremos, sem ser
absolutamente diluido por
qualquer investidor finan-
ceiro que entrar depois.”
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+ EDUCACAO

Com produtos com uma proposta
de valor bem mais clara, esses em-
preendedores definem, desde o
dia um, o problema que estdo ata-
cando e o porqué. Carregam uma

paixdo evidente, que abre portas

desde quando tém a ideia. Sdo mui-

tas vezes levados a caminhar rapida-

mente pela jornada, porque atraem

grandes nomes e interessados em
educagdo, mesmo nao tendo uma
visdo de negodcio. Por outro lado,
sdo os que mais tém dificuldade de
encontrar um MVP para suas star-
tups. Pensam produtos complexos,
prezam pela qualidade, mas so-
frem para dissecar suas solucdes e

torna-las minimamente vendaveis.

Quando chegam no momento de
organizar seus negocios é onde o
processo fica confuso e a pressdo
aumenta. Com as ajudas certas na
manga e muito apoio emocional,
os empreendedores apaixonados
por educagdo podem viver jornadas

com potencial de longevidade.

Experiéncia em educagdo e entendi-
mento de problemas reais; produtos
que nascem com mais proposta de
valor e potencial de impacto em edu-
cacdo; foco na educagdo publica e
trénsito facil nesse universo; preocu-
pagdo maior com o professor; preo-
cupagdo com métricas; discurso apai-
xonado abre portas mesmo sem visdo

de negdcio.

% ®

POTENCIAL RISCO

Fase de ideagdo pode ser longa pela
dificuldade de encontrar um primei-
ro foco; produtos complexos geram
dificuldade de MVP; pouco pragma-
tismo leva a uma jornada desgastan-
te e pouco linear, com muitas idas e
vindas; apego emocional a ideia gera
pouca abertura para absorver feed-

backs de negdcio.

EXPLORACAO

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educacdo
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

00000

EXPLORACAO

Um chamado interno desperta
para uma primeira etapa de ex-
ploracdo dentro de si e de suas
capacidades e vontades, aliada
a pesquisas j& direcionadas para
o que ha de novo em educacéo:
bibliografias académicas, noticias
de inovagdo e benchmarks que
servem de inspiracdo para a ideia.
Empreendedores mais experien-
tes e ja atuantes no segmento tam-
bém exploram a temética de novas
tecnologias e fazem uma pesquisa
mais profunda e profissional nesse
primeiro momento. Mas muitas ve-
zes esquecem de olhar o mercado

e as possibilidades de negdcio.

IDEIA

VALIDACAO DE IDEIA

[ ] Pesquisa de educacédo (e] Mockup para validagéo ideia
o Pesquisa de mercado ®  Validagido com rede
®  Pesquisa de benchmark propria (amigos/familia)
[ ] Pesquisa de ecossistema ®  Validacdo com ecossistema
[ ) Pesquisa que suporte a ideia ®  Validagdo com usuarios
O  Pesquisa de tecnologia ®  Validacido com especialistas
o) Pesquisa com usuérios [e] Validag¢do com investidores
(e} Pesquisa com especialistas o Formalizagdo empresa (juridico/financeira)
) Eventos ®  Abertura ONG/OSCIP
[ ] Busca e entrada sécio (¢] FFF $$
) Rascunho plano de negécio [e] Governo $$ (subsidios)
®  Formalizacdo empresa o Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) [e] Aceleracao
® Mentoria (¢] Entrada sécio
O  Aceleragéo (¢] Rascunho plano de negdcio
° Incubacao (e] Desenho canvas
() Instituto/Fundacéo (apoio) (e] Contratagao consultores
[e) Busca investidor (o] 1% venda
o Investimento préprio $$ O  Anjo$$
® Anjo $$ o Pivota ideia
IDEAGAO
> <

Quem estd com um projeto social
em mente pode permanecer muito
tempo na fase de ideacdo, reunin-
do amigos e voluntérios em gru-
pos de reflexdo, de forma menos
estruturada e sem validar a ideia
com o mercado. Quem tem um
perfil mais empreendedor impri-

me maior velocidade: debate com

atores do ecossistema, rascunha o
modelo de negdcio, busca sdécios
e nesse processo vai formatan-
do e validando sua ideia também
com usuarios, podendo chegar a
formalizar a empresa e conseguir

aporte inicial para rodar o negécio.

PROTOTIPO

Pesquisa com usuarios
Mockup

Equipe colaborativa (amigos)
Contratagao freelas
Contratacao equipe
Contratagdo pedagogo
Contratagao consultores
Assessoria de imprensa
Formalizacdo empresa
(juridico/financeira)
Infraestrutura prépria
Comunicacéo (site, marca)
Busca subsidios/editais
Investimento préprio $$
Anjo $$

Governo $$ (subsidios)
Instituto/Fundacao $$
Entrada sécio

Aceleracdo
Instituto/Fundacéo (apoio)
Mentoria

Eventos

Exposicao na midia
Definicdo métrica
Refinamento solucdo
Refinamento plano de negécio

O0000000000O000O00 @e00O0COGO0COGGS

PILOTO

Teste escola privada

Teste escola publica

Teste ONG

Teste professor

Teste usuarios

Teste rede propria
(amigos/ familia)
Contratagdo pedagogo
Teste canais comunicagdo
Instituto/Fundacao (apoio)
Prospeccao governo
Entrada sécio

Anjo $$

Investimento préprio $$
Aceleragao

Criagdo plano de negécio
Formalizacdo empresa
(juridico/financeira)

® Refinamento ideia/solucdo
® Case

00000
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PROTOTIPAGEM

>

“Quando vocé empreende
vocé assume as expecta-
tivas de contribuir com o
sonho das pessoas. E ndo
posso deixar perder os
sonhos das pessoas.

O sonho dos investidores,
da equipe, das escolas e
das pessoas que acredita-
ram na gente.”

“Dos trés, dois eram muito
ar, muito sonhadores.

A gente planejava, plane-
java, planejava e nao
executava nada.”

Essa fase nem sempre é conside-
rada. Quem tem um projeto social
em mente ou se enxerga como um
fornecedor pode fazer um teste
pontual ou ja partir para a execucao.

Quem tem perfil empreendedor ou

<
é pragmatico mobiliza amigos ou
contrata equipe prépria e parte para
importantes idas e vindas de teste
da solugdo. A prioridade é pilotar na
educacgao publica onde tém transito

facil. O levantamento de métricas

esta no lapis desde o primeiro pilo-
to e muitos contam com o apoio de
institutos e empresas privadas. S&o
preciosistas ao observar os gaps pe-

dagdgicos de suas solucdes.
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MVP

Freemium (base e case)
Criagao plano de negécio
Refinamento plano de negécio
Busca aceleragédo

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospeccao

1% venda (sem protétipo)
1% venda

Exposicado na midia
Contratagao equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracao

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servico

O0O@000000@000000O0OO0ODOOOOODOOOOO

MVP
b <

Poucos sdo os que se preocupam

em encontrar um MVP. Depois de
testada e refinada a solugéo, cons-
tréem um suporte de comunica-
gao e partem para a prospecgao,
sem necessariamente ter a pessoa
juridica correta. Perdem vendas,
tomam calotes, vendem bens pes-
soais, pegam empréstimos, fazem
trabalhos como fornecedores, ins-
crevem-se em editais, trabalham
de casa e cavam qualquer apoio
com institutos e empresas. A maio-
ria mantém seus trabalhos parale-
los, a fim de subsidiar o negécio
nascente - o que algumas vezes
pode afastar o empreendedor do

foco najornada.

ORGANIZACAO DE NEGOCIO TRACAO PRE-ESCALA ESCALA
® 1°venda ® Investimento préprio $$ ®  Buscainvestidor O  Investidor $$ O  Buscainvestidor
® Criacdo plano de negécio @® Consultorias $$ [ ] Investidor $$ (o] Governo $$ (subsidios) (o] Metas
[e) Refinamento plano de negdcio (o] Instituto/Fundacao $$ [ ] Estruturacio canais distribuicao (o] Instituto/Fundacéo $$ (o] Iniciativa privada (parceria)
O  Abertura ONG/OSCIP ® Governo $$ (subsidios) [ ] Ampliacao carteira clientes (o] Iniciativa privada $$ [e] Revisdo servicos (enxugar solugdo)
® Formalizacdo empresa O Iniciativa privada $$ [ ] Iniciativa privada (parceria) ° Consultorias $$ o Revis&o custos internos
(juridico/financeira) ® Anjo$$ ) Ampliacdo mix produtos o Instituto/Fundacao o Ampliacdo infraestrutura
® Infraestrutura ® Investidor $$ ®  Solucdes de suporte (ponte com governo) O  Ampliagio servicos agregados
[ Comunicacao (site, marca) [ Eventos [ Aumento de equipe [e) Mentoria [e) Contratagdo equipe
@® Contratacdo freelas ® Exposicdo na midia [ Contratacdo equipe [ Ampliacdo mix produtos mais qualificada
@® Contratacio equipe @ Assessoria de imprensa comercial/pés-venda [ ] Melhoria processos internos [e] Relagdo com investidor
o0 Contratagdo equipe O Revisdo de custos ®  Prospeccido governo ®  Aumento equipe
comercial/pds-venda O Produto 2.0 comercial/ pés-venda
®  Parcerias ® Ampliacio carteira clientes [ Revisdo equipe interna
o Projetos especiais o Busca modelo de impacto [ J Contratacdo equipe mais qualificada
(divulgacdo/base) ® Definicdo métricas (e] Projetos especiais
(o] Busca mentoria O  Refinamento comercial (divulgacéo/base)
® Buscainvestidor O  Teste canais comunicagao (e] Prospecg¢do governo
® Aceleragdo ® Saidasécio o Meétricas de impacto
O Incubagéo ® Refinamento produto/ servico
® Mentoria ® Pivota produto/servico
@® Prospeccdo governo ® Fechamento empresa
® Empréstimo $$
> ORGANIZAGCAO DE NEGOCIO < > TRACAO E ESCALA <

E apenas nesse momento que a
maioria se percebe como um ne-
gdécio e sente a necessidade de
um plano estruturado para visu-
alizar um modelo rentavel. Com
a ajuda de amigos ou processos
de aceleragdo, comegam a orga-

nizar o negdcio, formato de traba-

lho, equipe, exposi¢do na midia e
planejam o acesso a investidores
e outros atores. O cuidado aqui é
realmente trazer a urgéncia do ne-
gdcio, pois hd quem perca o foco
ao visar demais o impacto, perden-
do-se em ideias nada escalaveis e

sem um modelo sustentavel.

"A aceleradora trouxe
networking e a fundacéo
pesou nas pessoas quere-
rem ajudar. Eu ia atras das
pessoas, falei com deus e o
mundo, chorando e ligan-
do. Contava minha histéria,
pedia mentoria, contava
que queria fazer um piloto.
Quem ndo pede ajuda fica
sozinho. Todas as vezes que
eu pedi, deu certo, se ndo
peco ajuda, me enrolo.”

Por seu perfil ou pelas ajudas no
caminho, os empreendedores que
passam para uma fase de tracdo
do negdcio conseguem ampliar a
carteira de clientes, muitas vezes

por meio da diversificacdo de sua

oferta ou de servigos agregados.
Assim, captam investidores, socios,
mentores e apoios do ecossiste-
ma, organizando-se melhor a cada
novo passo. Apesar disso, segue a

busca incessante e dificil por capi-

“Canvas? A gente fez tudo
no chute. Nosso plano de
negocios era aquilo de
missdo, visao e valores, ndo
dava nem meia folha. Foi na
base da tentativa e erro.”

“Chegou um momento,
comecei a ficar incomoda-
do com nosso modelo de
negocios. A gente estava
fazendo mais do mesmo.
Comecei a ter uns atritos
com meu sdcio, porque eu
ndo queria s6 ganhar di-
nheiro. Nosso modelo dava
dinheiro, mas ndo causava
impacto nenhum, eu ndo
conseguia mensurar.”

tal, equipe e clientes, em que, fre-
quentemente, recorre-se a traba-
lhos paralelos e diversas parcerias

nessa montanha russa.

"A gente ainda néo vive do
dinheiro das vendas, hoje
vivemos do dinheiro dos
projetos. A gente desen-
volve um projeto, faz um
investimento, mas o par-
ceiro bota grana também.
Esses projetos ajudam a
fazer com que a coisa rode
enquanto eu estou aos
pouquinhos tentando criar
a minha estrutura e vender
os meus produtos.”
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+ STARTUP

Negdcio. Faturamento. Moneti-
zagdo. Sustentabilidade. “Ganhar
dinheiro fazendo o bem.” Palavras
presentes no discurso de um em-
preendedor nato, de um profissio-
nal com experiéncia em gestdo,
vendas e transacdes financeiras.

E com o pragmatismo e com uma

mente estratégica que esses pro-
fissionais se lancam numa jorna-
da empreendedora de impacto,
explorando um mundo completa-
mente Novo sem pressa, mas sem
pausa. A compreensdo de que
antes de tudo sdo um negécio, faz

com que naveguem melhor pelos

atores do ecossistema, usando-os

de forma mais estratégica. Com

excecdo dos empreendedores
atraidos pelo “glamour” de ter uma
startup, a maioria percorre uma jor-

nada linear, eficiente e promissora.

(1) X

POTENCIAL

Experiéncia em negdcios; melhor no-
¢do da jornada e do que esté por vir;
planejam-se financeiramente ou tém
apoio familiar, possibilitando mais
tempo e menos pressdo em todas as
etapas; ideias sdo pensadas a partir
do seu potencial de escala; sabem uti-
lizar ferramentas e atores disponiveis
de forma estratégica e com discurso
mais racional; desapego da ideia gera
maior abertura para feedbacks.

RISCO

Impacto ndo é considerado num pri-
meiro momento; solugdes podem ser
fracas em proposta de valor; empre-
endedores que sdo atraidos pela ilu-
sédo e glamour do mundo de startups.

EXPLORACAO

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educacio
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

EXPLORACAO

Uma jornada que se inicia com um
olhar macro para o mercado e a
educacgdo. As Ultimas tendéncias
em educacdo estdo na ponta da
lingua desse empreendedor, que
também pesquisa tecnologias, da-
dos de mercado e comportamento
de consumo e se conecta com ben-
chmarks em todo o mundo, trocan-
do experiéncias e ideias. Muitos se
programam financeiramente para
entrar nessa jornada, trazendo me-
nos pressao e mais tempo para per-

correr cada nova etapa.

IDEIA

VALIDACAO DE IDEIA

® Pesquisa de educagao ®  Mockup para validacéo ideia
[ Pesquisa de mercado o Validagdo com rede
(] Pesquisa de benchmark prépria (amigos/familia)
[ Pesquisa de ecossistema ([ ] Validagdo com ecossistema
(o] Pesquisa que suporte a ideia [ J Validagdo com usuérios
([ ] Pesquisa de tecnologia ®  \Validagdo com especialistas
) Pesquisa com usuérios [ Validac&o com investidores
[ ) Pesquisa com especialistas [ J Formalizagdo empresa (juridico/financeira)
o Eventos (o] Abertura ONG/OSCIP
[ ) Busca e entrada sdcio o FFF $$
) Rascunho plano de negécio O  Governo $% (subsidios)
O  Formalizagdo empresa O Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) O  Aceleragéo
° Mentoria (¢] Entrada sécio
[e] Aceleracao (e] Rascunho plano de negdcio
o Incubacgéo [ ] Desenho canvas
[e] Instituto/Fundacao (apoio) (o) Contratagdo consultores
[ Busca investidor (o] 1*venda
o Investimento préprio $$ ® Anjo$$
O  Anjo$$ ®  Pivotaideia
IDEACAO
[ <

A busca por um negdcio é pau-
tada por muitas pesquisas e con-
versas estratégicas. Com foco no
potencial de escala, j& se voltam
para as novas tecnologias e para
a busca de diferenciais competiti-
vos. Muitas vezes, sdo os primeiros
a importar uma ideia de fora, ino-

vadora ou n3o, mas extremamen-

te funcional. Com um networking
pessoal potente, j4 acessam men-
tores, conquistam sécios, validam
a ideia com especialistas, atores e
usuarios, mantendo o desapego e
a escuta aberta. Acessam o investi-
dor como um termdmetro para me-

dir a atratividade do negdcio.

PROTOTIPO

Pesquisa com usuarios
Mockup

Equipe colaborativa (amigos)
Contratacao freelas
Contratagao equipe
Contrata¢do pedagogo
Contratagdo consultores
Assessoria de imprensa
Formalizagdo empresa
(juridico/financeira)
Infraestrutura prépria
Comunicacéao (site, marca)
Busca subsidios/editais
Investimento préprio $$
Anjo $$

Governo $$ (subsidios)
Instituto/Fundacédo $$
Entrada sécio

Aceleracao
Instituto/Fundacéo (apoio)
Mentoria

Eventos

Exposicdo na midia
Definicdo métricas
Refinamento solucdo
Refinamento plano de negécio

0000000000 0COGOG0OOGO®® OOOCOOG@GOGOOGOOCOEO

PILOTO

Teste escola privada

Teste escola publica

Teste ONG

Teste professor

Teste usuarios

Teste rede prépria
(amigos/ familia)
Contratacdo pedagogo
Teste canais comunicacao
Instituto/Fundacao (apoio)
Prospecgdo governo
Entrada sécio

Anjo $$

Investimento préprio $$
Aceleracao

Criagdo plano de negécio
Formalizagdo empresa
(juridico/financeira)

@ Refinamento ideia/solucdo
O Case
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PROTOTIPAGEM

b

“Nesse meio de startup as
vezes eu acho muito show
e pouca agdo. Talvez por
eu ser um pouco mais ve-
lha eu tenha essa impres-
sgo. O cara apresenta um
pitch super legal mas na
pratica o produto dele ndo
é assim. Acho que o povo
tem que ser mais pé no
chéao, ter mais maturidade
de mercado. Essa questao
de chamar startup tem um
glamour que néo precisa.”

“O canvas muda toda
hora. A gente discute, faz
testes, e escreve de novo.”

Com foco 100% no novo negdcio,
nada de projetos paralelos, contra-
tam equipe propria e infraestrutu-
ra necessaria para desenvolver um
bom protétipo e, ter muitas idas e
vindas de testes, com o acompa-

nhamento de um pedagogo.

.
Conhecem seus gaps pessoais e
do negdcio e ndo medem esforcos
para trazer talentos para sua equi-
pe. Aqui ja acessam programas de
aceleragcdo, com foco na validacao
pelo mercado. Pela sua experién-

cia em negdcios, 0s programas

de aceleracdo agregam menos.
Também contam com apoio de
fundagdes e institutos para garan-
tir um teste adequado e feedbacks

essenciais.
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MVP

Freemium (base e case)
Criag&o plano de negdcio
Refinamento plano de negécio
Busca aceleragdo

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospeccao

1% venda (sem protétipo)
1% venda

Exposicao na midia
Contratagédo equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracao

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servico

(o I JelelN JeleleNoRolnon N B N I Jol NoiX N N N N N N N J

MVP
b <

A busca por um produto minimo

que garanta o inicio do negdcio é
o passo seguinte a fase de testes.
Ha quem adote a estratégia free-
mium em um primeiro momento,
a fim de gerar visibilidade, base
e tecer um case. H4 quem tenha
networking e talento comercial e
ja consiga primeiros clientes. Ou-
tros ainda optam por clientes early
adopters que custeiam o desenvol-
vimento do MVP. Nessa fase, ja re-
finam o plano de negdcios e usam
amidia como trampolim para atrair
atencdo de investidores. A dificul-
dade € o acesso a atores estraté-
gicos que possam agregar mais

valor a solucédo.

ORGANIZACAO DE NEGOCIO TRACAO PRE-ESCALA ESCALA
(o] 1% venda ® Investimento préprio $$ [ ] Busca investidor [ J Investidor $$ (o] Busca investidor
O  Criagéo plano de negdcio O  Consultorias $$ [ ] Investidor $$ (o] Governo $$ (subsidios) [ ] Metas
[e) Refinamento plano de negécio (o] Instituto/Fundacao $$ (o] Estruturacdo canais distribuicdo (o] Instituto/Fundacdo $$ (o] Iniciativa privada (parceria)
O  Abertura ONG/OSCIP (o] Governo $$ (subsidios) [ ) Ampliacdo carteira clientes [e) Iniciativa privada $$ [ ) Revisdo servicos (enxugar solugéo)
o Formalizacdo empresa (] Iniciativa privada $$ (o] Iniciativa privada (parceria) o Consultorias $$ [ ] Revisdo custos internos
(juridico/financeira) O Anjo$$ (e} Ampliagdo mix produtos (e} Instituto/Fundacdo [ ) Ampliacdo infraestrutura
[ Infraestrutura [ Investidor $$ [e) Solugdes de suporte (ponte com governo) [) Ampliacdo servicos agregados
[ Comunicacao (site, marca) [ Eventos [ Aumento de equipe [ Mentoria [ Contratagao equipe
@® Contratagdo freelas ® Exposicdo na midia [ Contratacao equipe o Ampliacdo mix produtos mais qualificada
@® Contratagdo equipe @® Assessoria de imprensa comercial/pds-venda [ ] Melhoria processos internos [ Relagdo com investidor
® Contratagdo equipe O Revisdo de custos [ J Prospecgao governo o Aumento equipe
comercial/pds-venda ® Produto 2.0 comercial/ pds-venda
@®  Parcerias ® Ampliacdo carteira clientes () Revisdo equipe interna
[ J Projetos especiais o Busca modelo de impacto [ J Contratagdo equipe mais qualificada
(divulgagéo/base) (o] Definigéo métricas [ ) Projetos especiais
O  Busca mentoria ® Refinamento comercial (divulgacao/base)
O  Buscainvestidor O  Teste canais comunicagao ([ ] Prospeccao governo
O  Aceleragdo ®  Saidasécio ®  Métricas de impacto
(o] Incubacéo (o] Refinamento produto/ servico
O Mentoria O  Pivota produto/servico
O  Prospeccao governo ® Fechamento empresa
O  Empréstimo $$
> ORGANI ZACAO DE NEGOCIO < » TRACAO E ESCALA .

Agora é hora de trazer mais robus-
tez a operacao e organizar a casa
para a escala. Busca-se aumento
do time e maior qualificagdo pro-
fissional para responder aos gaps
recém descobertos de pds-venda
e suporte. Lancam novos produ-
tos e fazem parcerias com atores

do ecossistema e iniciativa privada

“Eu ndo sou da érea de
tecnologia. Startup é uma
coisa completamente
diferente de um negdcio
normal. Entdo meu pri-
meiro desafio foi buscar
uma pessoa com quem
eu pudesse dialogar so-
bre isso. Eu comecei a ir
em eventos, frequentar os
grupos, comecei a estudar
um pouco mais.”

para gerar visibilidade e permitir
melhorias na solu¢do. A midia e os
prémios geram visibilidade, mas
também maior pressdo pela bus-
ca da exceléncia e diferencial de
mercado. Comegam as primeiras
preocupagdes sobre um modelo

de impacto.

“Eu tinha marcado a reu-
nido com investidores-an-
jo, queria a opinido deles
sobre a ideia, e chegamos
l&a com um protdtipo en-
quanto todo mundo es-
perava so o PPT. Eu queria
surpreender. Saimos da
reunido com um investi-
mento vindo de um inves-
tidor-anjo que se tornou o
terceiro socio”

Mais equipe, maior qualificacdo
profissional, aumento de estrutura,
aumento das vendas, maior ne-
cessidade de capital. Na medida
em que o negdcio cresce, as es-

tratégias comerciais sdo refinadas

e a estrutura interna para atender
aos clientes existentes é revisitada.
Comecgam as conversas com inves-
tidores de maior peso e a interlo-
CUGao com governo, sempre com

apoio de outros atores do ecossis-

“Para entrar nas escolas,
chamamos a pedagoga
da equipe, que tem uma
linguagem que é total-
mente diferente da minha.
Ela tem uma forma de falar
gue engaja o educador.
Sempre comigo, ela vai
junto. Mas € uma parceria
muito boa, porque eu te-
nho a parte de negdcios e
ela fala do pedagdgico.”

“Eu aprendi uma coisa:

o melhor dinheiro que
existe é o dinheiro do
cliente. O dinheiro de fun-
do ou aceleradora é uma
segunda opcédo.”

tema. Projetos especiais surgem
no paralelo para ampliar a base e
divulgacdo e a busca por um mo-
delo de métricas de impacto passa
a ser mais presente, apesar de ain-

da uma incognita.

A gente sempre deu valor
pra ser organizado. Entdo
abrimos um CNPJ, contra-
tamos um advogado pra
organizar as empresas,
fazer contrato. Tinha tudo
sempre muito redondinho
desde o comecgo.”

“Melhorar o produto ndo é
mole, tem que ir fazendo
testes, experimentando coi-
sas... E bem dificil melhorar
o produto, ainda mais um
produto que vocé nao esta
copiando de ninguém, nem
se baseando em ninguém.
E quase como andar no
escuro, vocé ndo sabe onde
vai pisar.”
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+ SOB DEMANDA

Quando a demanda por uma solu-
¢do em educacao bate a porta des-
ses profissionais, eles descobrem
um novo mundo de possibilidades
para suas expertises e iniciam uma
jornada de negdcio muito particu-
lar. Como a ideia j& chega fechada,
esses empreendedores acabam

pulando etapas inicias do proces-

so como validacgdo, prototipagem,

busca por um modelo de negécio
etc. Por outro lado, sdo os primei-
ros a estruturar e formalizar suas
empresas, uma vez que o primei-
ro cliente j& existe. O risco nessa
jornada estd em desenvolver um
servico ou produto que seja rele-
vante apenas para um determina-
do cliente, agindo mais como um

fornecedor do que como um novo

negdcio, sem investigar o que de
fato o mercado estd buscando ou
o que pode funcionar para dife-
rentes clientes. Quanto ao conhe-
cimento do ecossistema em que
ingressam, este também é um
grupo que, muitas vezes, tem mais
dificuldade de nomear os atores
do mercado, j& que atuavam em

outras areas originalmente.

X 2

POTENCIAL RISCO

Demanda de mercado inicial estimula
uma organizacao formal do negdcio;
negdcios j& maduros atravessam uma
jornada de forma mais profissional; pro-

duto que atende uma necessidade real.

Ideacdo superficial; ndo entendimento
do problema e demanda reais; man-
ter-se como fornecedor ao invés de
posicionar-se como negdcio; desco-
nhecimento de atores e ecossistema de
impacto; auséncia de experiéncia em

negdcios para monetizar uma solugdo.

EXPLORACAO

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educagéo
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

0O0O0O0O0O

EXPLORACAO

A jornada se inicia com uma opor-
tunidade. Uma nova demanda de
trabalho ou de pesquisa acadé-
mica apresenta um nicho de mer-
cado a ser desbravado. Como a
ideia ja chega pronta, quase como
uma encomenda para um presta-
dor de servigco ou um novo projeto
para um estudante, ndo ha nessa
primeira fase a percepcdo da ne-
cessidade de se aprofundar mais
no tema educagdo e negdcios de
impacto. Fechados em seu préprio
negdcio ou laboratério, esses em-
preendedores partem automatica-
mente para a construcdo da solu-

¢do demandada.

IDEIA

VALIDACAO DE IDEIA

[ ] Pesquisa de educacdo o Mockup para validagéo ideia
[ ] Pesquisa de mercado o Validacdo com rede
[ ] Pesquisa de benchmark prépria (amigos/familia)
o Pesquisa de ecossistema o Validagdo com ecossistema
(0] Pesquisa que suporte a ideia (o) Validacdo com usuarios
o Pesquisa de tecnologia o Validagdo com especialistas
o Pesquisa com usuarios O  Validagdo com investidores
® Pesquisa com especialistas o Formalizagdo empresa (juridico/financeira)
le) Eventos (o] Abertura ONG/OSCIP
(o] Busca e entrada sécio o FFF $$
o Rascunho plano de negécio o Governo $$ (subsidios)
®  Formalizacio empresa o Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) o Aceleracao
o Mentoria o Entrada sécio
o Aceleragao o Rascunho plano de negdcio
(0] Incubacéo (0] Desenho canvas
o Instituto/Fundacéo (apoio) o Contratac¢do consultores
o Busca investidor o 1% venda
o Investimento préprio $$ o Anjo $$
o Anjo $$ o Pivota ideia
IDEAGCAO
b |

Pesquisas de mercado e de bench-
mark trazem uma melhor nocéo
do universo de solu¢ées em edu-
cagdo e demandas dos usuérios,
enquanto pesquisas de metodolo-
gias e discussdes sobre educacdo
sdo realizadas principalmente na
academia. Nao héa validacédo for-

mal da ideia nem rascunho do pla-

no de negdcios, talvez por agirem
como fornecedores nesse momen-
to ou por estarem fechados em seu
laboratério. Académicos e empre-
endedores formalizam uma nova
empresa, enquanto quem possui
um negdcio em andamento sai a

frente.

PROTOTIPO PILOTO

o Pesquisa com usuérios @ Teste escola privada

[ ] Mockup @ Teste escola publica

o Equipe colaborativa (amigos) @ Teste ONG

o Contratacao freelas @ Teste professor

(] Contratacdo equipe @ Teste usuarios

o Contratacdo pedagogo @ Teste rede propria

fo) Contratacao consultores (amigos/ familia)

(o) Assessoria de imprensa O Contratagdo pedagogo

(o) Formalizacdo empresa O Teste canais comunicagao
(juridico/financeira) O Instituto/Fundacéo (apoio)

(o) Infraestrutura prépria O Prospecgdo governo

(o) Comunicacao (site, marca) O Entrada sdcio

fo) Busca subsidios/editais O Anjo $%

o Investimento préprio $$ O Investimento préprio $$

O Anjo$$ O Aceleracdo

[ ] Governo $$ (subsidios) O Criacdo plano de negécio

O  Instituto/Fundacéo $$ O Formalizagdo empresa

(o) Entrada sécio (juridico/financeira)

o Aceleracao ® Refinamento ideia/solucdo

(o] Instituto/Fundacéo (apoio) O Case

(®) Mentoria

(®) Eventos

o Exposicdo na midia

o Definicdo métricas

o Refinamento solucdo

o Refinamento plano de negécio

> PROTOTIPAGEM <

Poucos sdo os que constroem um
protétipo para testar em campo.
Quem ja tem um negdcio e estd
lidando com uma nova demanda
complexa conduz uma prototipa-
gem bastante profissional, com a

contratacdo de equipe qualificada

(incluindo pedagogos) e teste em
escolas de distintos perfis. Empre-
endedores sem conhecimento da
jornada de negdcio, testam a solu-
¢do enquanto a desenvolvem, por
meio de rede prépria ou buscando

o usuéario final na internet.

“No més passado lanca-
mos o aplicativo voltado
para outra drea que nao
educacao, o que ndo tem
nenhuma relevéancia pra
gente. Mas langamos por-
que realmente temos que
ver usabilidade, perfoman-
ce do aplicativo, budget.
Vamos arrumando.”

"A gente foi pro basico, o
que pensavamos que era
o mais facil: a venda de
assinatura on-line. A gente
ndo pensava em escola.
Na verdade, pensava em
vender pro aluno na web,
mas nédo tinha parado pra
fazer um estudo da dificul-
dade que seria isso.”
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MVP

Freemium (base e case)
Criacdo plano de negécio
Refinamento plano de negdcio
Busca aceleracido

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospeccao

1% venda (sem protétipo)
1% venda

Exposicdo na midia
Contratagdo equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracio

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servico

[ NeloleolelNoloNel Noi N NeloloNeol Mol Nelol Nelol Neoi Nej

MVP
> <

Ao entender a oportunidade de

ampliar a solug¢do desenvolvida
para um novo mercado, desenham
um plano de negdcio, partem para
prospecc¢bes e comegam a buscar
ajudas para a jornada. A deman-
da € por mentores, investidores e
aceleradoras que tragam o conhe-
cimento de negdcio necesséario
para a monetizacdo da solugdo,
havendo abertura para o refina-
mento e pivotagem do produto/
servico. Quem j& possui um negé-
cio maduro e entende da dindmica
do mercado, chega naturalmente a
um MVP apds a entrega da deman-

da para o cliente.

7

ORGANIZACAO DE NEGOCIO

1% venda

Criagéo plano de negdcio
Refinamento plano de negdcio
Abertura ONG/OSCIP
Formalizacdo empresa

®@00O0O0

Investimento préprio $$
Consultorias $$
Instituto/Fundacdo $$
Governo $$ (subsidios)
Iniciativa privada $$

(o)
(o)
(o)
[ ]
(o)
(juridico/financeira) ® Anjos$$
® Infraestrutura lo) Investidor $$
(o) Comunicacao (site, marca) (o) Eventos
O Contratagéo freelas O  Exposicdo na midia
@® Contratacdo equipe O Assessoria de imprensa
O Contratacao equipe O Revisdo de custos
comercial/pés-venda O  Produto 2.0
®  Parcerias O  Ampliagéo carteira clientes
O  Projetos especiais O  Busca modelo de impacto
(divulgacdo/base) O  Defini¢cdo métricas
O  Busca mentoria O  Refinamento comercial
(o) Busca investidor O  Teste canais comunicagdo
O  Aceleragdo O Saida sécio
® Incubacdo ® Refinamento produto/ servico
O Mentoria ® Pivota produto/servico
O  Prospecgdo governo O  Fechamento empresa
fo) Empréstimo $$
S ORGANIZACAO DE NEGOCIO )

Académicos organizam equipe e
empresa com recursos de editais e
bolsas cientificas, acessando incu-
badoras para buscar infraestrutura
e know-how para o refinamento da
solugdo, enquanto outros empre-
endedores buscam anjos e men-

tores de negdcio para também re-

“Durante os testes, a gente
ja comecou a tentar ven-
der! Entdo a gente apro-
veitou a experiéncia ja pra
serum case e procuramos
agentes comercials, que
nos levaram pra prefeitu-
ras, governo e tal. Foi trau-
matico! Porque a venda

é totalmente politica, de
interesses. Eram dilemas
morais mesmo, que vocé
via nesse momento. Fo-
ram trés ou quatro golpes,
assim, muito pesados.”

finar seu produto/servico e plano
de negdcios. A busca aqui é pela
monetizacdo da solugdo. Para isso,
pilotam bastante e comecam a en-
xergar o gap do entendimento do
problema e das reais demandas

do mercado.

“Eu tinha essa ilusdo, que
ia ser muito facil vender

o produto. Mas é preciso
pesquisar mercado, pes-
quisar players, modelos
de negdcios que ja deram
certo naquele mercado...
Se vocé esta fazendo pro-
duto pro ENEM, procure
ver quem ta vendendo pro
ENEM, como vende, o que
vende. Nunca parta do
pressuposto que vocé vai
ser sozinho no mercado.”

BLOCO 3 | JORNADAS

8 9 10
TRACAO PRE-ESCALA ESCALA
(0] Busca investidor (0] Investidor $$ o Busca investidor
O Investidor $$ O Governo $$ (subsidios) O  Metas
(o] Estruturagdo canais distribuicao (o] Instituto/Fundacao $$ [ ) Iniciativa privada (parceria)
] Ampliacéo carteira clientes (o) Iniciativa privada $$ (o) Revisdo servicos (enxugar solugdo)
(o) Iniciativa privada (parceria) (o) Consultorias $$ (o) Revisdo custos internos
o Ampliaggo mix produtos 0] Instituto/Fundacao (0] Ampliacdo infraestrutura
(o) Solugdes de suporte (ponte com governo) (o) Ampliagdo servigos agregados
(0] Aumento de equipe (0] Mentoria (0] Contratagdo equipe
fo) Contratagdo equipe [ Ampliagio mix produtos mais qualificada
comercial/pds-venda (o] Melhoria processos internos (o) Relagdo com investidor
[} Prospeccao governo 0] Aumento equipe
comercial/ pés-venda

(®) Revisao equipe interna

o Contratagdo equipe mais qualificada

o Projetos especiais

(divulgagao/base)

[ ] Prospeccao governo

o Métricas de impacto
R TRAGCAO E ESCALA <

Negodcios ja estabelecidos passam
do MVP diretamente para um mo-
mento de tracdo, ao entender a
oportunidade de mercado que se
abre adiante. Inicia-se um trabalho

intenso de prospecgdo e muitas

conversas com o governo, adap-
tando solucdes para contextos dis-
tintos. Em paralelo, a empresa vai
se mantendo e tornando-se mais
conhecida no mercado por meio

de parcerias com a iniciativa pri-

“Tinhamos um produto
que trabalhava o ensino
médio e, no primeiro ano
de eleicdo, a gente enten-
deu que precisava fazer
uma coisa. Era preciso nos
balancear entre as duas
eleicbes, porque no peri-
odo de elei¢cao no Brasil
nada se compra, nada se
faz. Entao a gente langou
uma variagao da platafor-
ma para atender o ensino
fundamental, porque isso
fica nas méos dos munici-
pios e o ensino médio na
mao dos estados.”

vada para o desenvolvimento de
novas solugdes. Investidores sdo
buscados para a escala no pais e

no exterior.

“Lancamos o produto e
pensdvamos que ia ser
bastante facil: ‘ah, vai dar
um clube gigante! Nao
tem ninguém como a
gente no mercado...” A
que descobrimos algumas
verdades do mercado.
Tinhamos que ter uma es-
trutura de marketing muito
maior do que eu previa na
época. Muitos concorren-
tes fizeram com que nos-
so produto ndo fosse tdo
novo assim. Depois tive-
mos problemas com con-
tratacao de funcionarios
mesmo... Por desconhecer
o processo de contratagao,
carteira, ajustes financei-
ros, obrigagées.”
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Com certeza, esse é o maior € mais
heterogéneo grupo, com as jorna-
das mais distintas entre si. A maioria
dos empreendedores desse grupo
estd transpondo ideias de outros
mercados para o mundo da edu-
cagdo, ainda atrasada em relagdo
as novas tecnologias e solugdes
disponiveis na atualidade. O de-

safio de suas jornadas é ir além da

ideia inicial (gatilho), buscando um
maior aprofundamento do proble-
ma que estdo resolvendo. Hd quem
ndo se aprofunde nas pesquisas
de mercado e de educagdo, dimi-

nuindo a proposta de valor de seus

produtos e o potencial de impacto

que poderiam alcancar. Outros, por
encontrar um problema enquanto

usuario, criam solugdes que ndo ne-

cessariamente serdo monetizadas.
Demoram a encontrar um modelo
de negdcio e, muitas vezes, nao al-
cancam. Levam vantagem nas idas
e vindas da jornada quando se en-
tendem cedo como uma startup e

reconhecem os atores e o mercado.

EXPLORACAO

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educacio
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

[elelol N N J

EXPLORACAO

Empreendedores com nocédo de
negécio entendem desde o pri-
meiro momento a necessidade de
se aprofundar mais no contexto do
mercado, da educacdo e do proé-
prio ecossistema, buscando um
entendimento do todo para orien-
tar seu processo de ideacdo. Os
mais imaturos na jornada do em-
preendedorismo sentem-se mais
perdidos no inicio da caminhada
e fecham-se na experiéncia pesso-
al vivida com um servico insatisfa-
tério, ndo buscando ampliar essa

percepcgao.

IDEIA VALIDACAQO DE IDEIA
([ ] Pesquisa de educacio (e] Mockup para validacdo ideia
o Pesquisa de mercado o Validagdo com rede
®  Pesquisa de benchmark prépria (amigos/familia)
o Pesquisa de ecossistema ®  Validacido com ecossistema
[ ) Pesquisa que suporte a ideia ®  Validagdo com usuarios
[ ) Pesquisa de tecnologia ®  Validacdo com especialistas
o) Pesquisa com usuérios [e] Valida¢do com investidores
o Pesquisa com especialistas ([ Formalizacdo empresa (juridico/financeira)
o Eventos (e} Abertura ONG/OSCIP
[ ] Busca e entrada sécio (e] FFF $$
® Rascunho plano de negécio ®  Governo $$ (subsidios)
O  Formalizagdo empresa ® Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) ®  Aceleragdo
(e] Mentoria [ ] Entrada sécio
®  Aceleracdo ®  Rascunho plano de negécio
[ Incubacdo o Desenho canvas
[e] Instituto/Fundacéo (apoio) [ Contratacao consultores
[ ) Busca investidor [ ] 1° venda
o Investimento préprio $$ O Anjo$$
O  Anjo$$ ®  Pivota ideia
IDEAGCAO

Um processo que pode ser reali-
zado de maneira mais profissional,
com pesquisas aprofundadas em
educacao, tecnologia e benchmarks,
rascunho do plano de negdcios,
busca estratégica de socios, valida-
¢éo formal com vérios atores, acesso
a programas de aceleragdo (quando
entendida a necessidade de apoio

de negdcio) e até mesmo a ousadia

para a primeira venda da ideia no
papel. Mas pode ser também um
processo mais raso, pautando-se em
pesquisas enviesadas para suporte a
ideia. As vezes nao ha nenhuma pes-
quisa nem processo de validacdo. A
escolha pouco criteriosa de sdcios
e ingenuidade quanto ao entendi-
mento de monetizacdo da solucao

também s3o riscos.

PROTOTIPO

Pesquisa com usuarios
Mockup

Equipe colaborativa (amigos)
Contratacéo freelas
Contratacao equipe
Contratacdo pedagogo
Contratagao consultores
Assessoria de imprensa
Formalizagdo empresa
(juridico/financeira)
Infraestrutura prépria
Comunicacéo (site, marca)
Busca subsidios/editais
Investimento préprio $$
Anjo $$

Governo $$ (subsidios)
Instituto/Fundacao $$
Entrada sécio

Aceleracdo
Instituto/Fundagéo (apoio)
Mentoria

Eventos

Exposicao na midia
Definicdo métricas
Refinamento solucdo
Refinamento plano de negécio

O00000000000C0e00 O0OOC@eeO0OeOo

E o gatilho que mais atrai empreende-
dores para a jornada; entendimento
de um gap claro de mercado; veia de
empreendedorismo; desejo real de so-

lucionar um problema.

PILOTO

Teste escola privada

Teste escola publica

Teste ONG

Teste professor

Teste usuarios

Teste rede propria
(amigos/ familia)
Contratagdo pedagogo
Teste canais comunicagdo
Instituto/Fundacao (apoio)
Prospecgao governo
Entrada sécio

Anjo $$

Investimento préprio $$
Aceleracao

Criacdo plano de negécio
Formalizacdo empresa
(juridico/financeira)

® Refinamento ideia/solucdo
@® Case

00000
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PROTOTIPAGEM

>

<

% ®

POTENCIAL RISCO

Transpor ideias de outros mercados para
o mundo da educagdo sem considerar
seu potencial de impacto; apego a ideia
por generalizar sua experiéncia pessoal
e nao validar com o mercado; falta de
percepcdo do problema que estdo re-
solvendo; desconhecimento da jornada
leva a muitas idas e vindas na caminhada;
desconhecimento dos atores do ecossis-

tema; proposta de valor pouco clara.

“O que mais me preocu-
pava era decidir o cami-
nho de um produto, pois
eu tinha um foco, eu que-
ria fazer alguma coisa com
Educacéo, mas o produto
exatamente eu nao sabia.
Eu visualizava uma opor-
tunidade, a visualizagdo
de um problema era um
desafio. E foi no chute,
ndo teve muita pesquisa...
Foi na sensagao, um
feeling mesmo.”

Empreendedores com visdo mais
estratégica da jornada, otimizam
recursos e equipe propria, fazem
mockups (representacdes visuais
da solugdo) e tém consultoria pe-
dagdgica para testes em escolas

diversas, a fim de gerar um case ro-

busto. H4 quem alcance uma pro-
totipagem bem feita com auxilio
de aceleradoras e mentores, mas a
maioria passa por dificuldades com
a contratacdo de freelas descom-
prometidos, busca de editais para

angariar recursos, testes mais rasos

com rede préxima e baixo envolvi-
mento dos sécios no novo negdcio.
Isso sem mencionar quem encontra
dificuldades adiante por n&o ter
executado uma fase de prototipa-

gem e teste da solucao.
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MVP

Freemium (base e case)
Criag&o plano de negécio
Refinamento plano de negdcio
Busca aceleracao

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospeccao

1? venda (sem protétipo)
1° venda

Exposicdo na midia
Contratacao equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracdo

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servico

0000000000 0C0OGOGOGOOGOGOGOOOGOGOOGOOGOO0OO

MVP
b <

A busca pelo primeiro sustento da

empresa estd na cabeca de alguns
empreendedores que apds o pi-
loto refinam a solugdo, arrumam a
casa e partem para a prospecgao,
buscando, em paralelo, apoios do
ecossistema. Quem nao passou
por uma fase formal de prototipa-
gem tem dificuldade na primeira
entrega da solugdo, mas, depen-
dendo do perfil do empreende-
dor, pode encontrar um bom MVP.
Quem tem apoio de aceleradoras
pode se sentir em um limbo quan-
do termina o programa, sem saber
ao certo se projetar no mercado e
gerar vendas. E aqui que todos co-
mecam a perceber a dificuldade de
vender para o setor publico e a au-
séncia de investidores de risco no

mercado.

7

ORGANIZACAO DE NEGOCIO

® 1°venda O  Investimento préprio $$

® Criacdo plano de negécio O  Consultorias $$

® Refinamento plano de negécio ® Instituto/Fundacéo $$

O  Abertura ONG/OSCIP ® Governo $$ (subsidios)

® Formalizacdo empresa O Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) O Anjo$$

@® Infraestrutura ® Investidor $$

® Comunicacao (site, marca) [ Eventos

® Contratacdo freelas ® Exposicdo na midia

@® Contratacdo equipe @ Assessoria de imprensa

@® Contratagdo equipe ® Revisdo de custos
comercial/pés-venda ® Produto 2.0

®  Parcerias ® Ampliacdo carteira clientes

O  Projetos especiais O  Busca modelo de impacto
(divulgacdo/base) O  Defini¢do métricas

@® Busca mentoria O  Refinamento comercial

® Buscainvestidor ®  Teste canais comunicacido

® Aceleracio O Saidasécio

[ Incubacao [} Refinamento produto/ servico

® Mentoria ® Pivota produto/servico

@® Prospeccao governo O  Fechamento empresa

O Empréstimo $$

S ORGANIZACAO DE NEGOCIO )

A hora da verdade. Empreende-
dores que apenas saem de uma
ideia pessoal sem validacéo e, di-
retamente, tentam estruturar um
negdcio, passam muitas dificulda-
des até entender a necessidade de
ter um plano de negdcio realista,
que encontre uma forma de mo-
netizar sua solugcdo. Podem termi-
nar em um limbo sem fim ou, com

ajudas, pivotar sua solucdo e voltar

"A gente lancou e saiu atras
de divulgar com assessoria
de imprensa. Deu super
certo. A midia aceitou, mas a
gente ndo consegquia viabili-
zar o nosso trabalho. Apesar
de 1 milhdo de pessoas ja
terem acessado o site, o
modelo de negdcios ndo
funciona. E muito ruim esse
sofrimento de ver a ferra-
menta funcionando, mas
sem o retorno financeiro. A
gente sente falta de ter feito
um protétipo Id no comego.”

algumas etapas nessa jornada. Em-
preendedores mais experientes
e com visdo clara de seu negécio
fortalecem sua musculatura para
tracionar, refinando equipe, estru-
tura fisica e modelo de negdcio,
planejando upgrades na solugdo
e também buscando investidores,
apoios do ecossistema e parcerias
estratégicas para venda, distribui-

¢do e projecdo no mercado.

“O maior desafio aqui era
a questao de pensar todo
o plano de negécios, a
parte contabil, financeira.
Tentamos resolver com
muita pesquisa, conversas
e 0 que mais o empre-
endedor faz nessa fase:
chute!”

“Eu ndo tenho formacéo
pedagdgica nenhuma e
nem a minha socia, mas o
empreendedor ndo pre-
cisa saber de tudo, tem

BLOCO 3 | JORNADAS

8 9 10
TRACAO PRE-ESCALA ESCALA
[ ) Busca investidor o Investidor $$ (e} Busca investidor
° Investidor $$ ([ ] Governo $$ (subsidios) [ ] Metas
(o] Estruturacdo canais distribuicio [ ] Instituto/Fundacéo $$ [e] Iniciativa privada (parceria)
®  Ampliacdo carteira clientes ([ ] Iniciativa privada $$ ([ ] Revisao servicos (enxugar solucio)
[e] Iniciativa privada (parceria) [e] Consultorias $$ [ Revisao custos internos
[) Ampliacdo mix produtos [) Instituto/Fundacio [e) Ampliagao infraestrutura
L] Solugées de suporte (ponte com governo) ) Ampliacdo servicos agregados
[ Aumento de equipe [ Mentoria [ Contratacio equipe
® Contratacdo equipe O  Ampliagdo mix produtos mais qualificada
comercial/pés-venda [ ] Melhoria processos internos [e] Relagdo com investidor
[e] Prospeccdo governo (e] Aumento equipe
comercial/ pés-venda

[ Revisdo equipe interna

® Contratacio equipe mais qualificada

o Projetos especiais

(divulgagéo/base)

(e] Prospeccdo governo

o Métricas de impacto
. TRACAO E ESCALA .

Com um negécio estruturado, o
foco se desloca para a melhoria
da qualificacdo do time e dos pro-
cessos internos, planejamento de
estratégias comerciais mais agres-
sivas, adaptacdo ao pds-venda,
busca de mentores e captacdo de

investidores, prémios e outros re-

que saber administrar o
negdcio e contratar outras
pessoas. Por isso a gente
chamou uma consultora
pedagdgica.”

“Fizemos o teste numa
escola em uma pequena
cidade, uma escola esta-
dual, era afastada... A gen-
te ndo acompanhou esse
piloto ali do lado. Mas
chegamos a concluséao de
que, se conseguissemos
dar certo nessa escola, ja
era um bom pardmetro
para o Brasil.”

cursos para ampliagdo da oferta.
Para ajudar a manter a empresa
nos trilhos, consultorias paralelas
e fornecimento de solucdes para
a iniciativa privada continuam a
acontecer, com o cuidado de nio
desviar o foco do negdcio em an-

damento. Para alcancar as metas

“Se eu soubesse antes que
ainda estava tao cru, que

o mercado de educacédo
tinha essa dificuldade da
venda, que vocé nado ven-
de um produto de educa-
cao igual vocé vende uma
bermuda, eu teria me pre-
ocupado mais com meu
plano de negdcio.”

"A gente teve a oportuni-
dade de criar uma plata-
forma tecno/égica, entrar
na escola, testar com os
alunos. Ndo funcionou,
fizemos outra. Entramos e
testamos. Entdo, a gente
fez muito mockup, testou
com aluno. Isso ao longo
de mais de seis meses.”

estabelecidas, em um segundo
momento, percebem a necessida-
de de enxugar a solugdo e pensar
novos servigos agregados e estraté-
gias para aumentar o ticket médio

das vendas.

“Desenvolvi, em quatro
meses, a primeira versao
e, quando entreguei, foi
um caos. Ainda nédo tinha
tudo que tinha que ter,

ai fomos desenvolvendo,
quase moramos dentro da
escola. Ficamos la conver-
sando com os usuarios,
vendo o que eles faziam
e desenvolvendo o pro-
duto, ficamos um tempéao
na escola. Eu aprendi que
meio que da certo vocé
vender sem ter o produto.
Tém pessoas que ndo tém
coragem de fazer isso,
né? Todo mundo acredita
piamente na ideia e quer
fazer a ideia antes de sa-
ber se vai ter cliente.”
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+ OCASIAO

Esses empreendedores sdo par-
te pequena da amostra. A grande
vantagem dos que comegam nessa
jornada reside na qualidade de suas
solugdes. Idealizados em um pro-
cesso instintivo de design thinking,
normalmente os produtos e servi-
cos propostos ja foram testados e
comprovados no dia a dia da sala

de aula. Por estarem distante do uni-

verso de empresas e startups, sdo
empreendedores que precisam de

mais ajuda na execugdo do negadcio.

Ajuda essa que chega para muitos,

j@ que unem caracteristicas interes-
santes como solugdes comprova-
das e conhecimento do dia a dia
da escola, atraindo vérios atores do

ecossistema, principalmente os que

EXPLORACAO

Pesquisa de mercado
Pesquisa de educacéo
Pesquisa de ecossistema
Pesquisa de benchmark
Pesquisa de tecnologia
Autoconhecimento

®e0O00O0O0

EXPLORACAO

Dentro da sala de aula, esses em-
preendedores disparam processos
instintivos de inovacéo, buscando
melhorias no aprendizado e em
sua atividade diaria. Com o resul-
tado percebido, surge o desejo
de ampliar esse impacto numa
busca também pessoal por maior
significado e realizagdo na vida e
na carreira profissional. Sem o en-
tendimento inicial de um negdcio
embrionédrio, ndo fazem nenhum
tipo de mergulho no contexto do

mercado ou da educacio.

visam impacto.

IDEIA VALIDACAQ DE IDEIA
[ ] Pesquisa de educacido o Mockup para validacédo ideia
o Pesquisa de mercado o Validagdo com rede
[ ] Pesquisa de benchmark prépria (amigos/familia)
o Pesquisa de ecossistema ®  Validacido com ecossistema
o Pesquisa que suporte a ideia ®  Validagdo com usuérios
o Pesquisa de tecnologia ® Validagcdo com especialistas
o Pesquisa com usuérios o Valida¢do com investidores
(o) Pesquisa com especialistas (@) Formalizagdo empresa (juridico/financeira)
fo) Eventos (0] Abertura ONG/OSCIP
®  Busca e entrada sécio ® FFF$$
(0] Rascunho plano de negdcio (0] Governo $$ (subsidios)
o) Formalizacdo empresa o Iniciativa privada $$
(juridico/financeira) o Aceleracdo
o Mentoria o Entrada sécio
o Aceleracao ([ ] Rascunho plano de negécio
o Incubacéo o Desenho canvas
[) Instituto/Fundacéo (apoio) ®  Contratacdo consultores
o Busca investidor o 1% venda
® Investimento préprio $$ O Anjo$$
O Anjo$$ o Pivota ideia
IDEAGAO
> <

O processo de geragéo e validagéo
da ideia conta com pesquisas de
educagdo e benchmarks para dar
suporte e aprofundamento a uma
solucdo ja existente. Editais do go-
verno e processos de aceleracdo
de fundacdes e institutos também
podem ser gatilhos para esse em-

preendedor enxergar o potencial

de sua solucdo e ingressar na jor-
nada de negdcio. Na medida em
que desvendam o ecossistema,
validam a ideia com diferentes ato-
res, comegam a rascunhar o plano
de negdcios e buscam capital, re-
correndo a rede proxima e tam-

bém a recursos préprios.

Solugbes comprovadas em sala de
aula em um processo instintivo de
design thinking; maior conhecimento
de gaps e oportunidades; experiéncia
com o usuério; atraem varios atores do
ecossistema, principalmente os que vi-

sam impacto.

% @

POTENCIAL RISCO

Por ndo perceber seu potencial de
negdcio, podem ficar a margem do
mercado; falta de visdo de negdcio;
desconhecimento dos atores e do

ecossistema.

PROTOTIPO PILOTO “Tudo que nés fazemos sai

o Pesquisa com usuérios O Teste escola privada de dentro da sala de aula

®  Mockup @ Teste escola publica . z . /

o Equipe colaborativa (amigos) O Teste ONG da realidade. E diferen-

[ ] Contratagéo freelas O Teste professor te VOCé empreender em

®  Contratacao equipe @ Teste usuarios ~

(0] Contratagao pedagogo O Teste rede propria Educagao de um aspecto

O  Contratagdo consultores (amigos/ familia) tedrico do que criar com

o Assessoria de imprensa @ Contratacio pedagogo / .. / B

[ Formalizagdo empresa O Teste canais comunicagao alunos especials, com alu
(juridico/financeira) O Instituto/Fundacéo (apoio) nos com dIfICU/dade Vocé

(o) Infraestl"ututa propria o Prospecga,o‘governo cria um aspecto intuitivo

(o] Comunicacao (site, marca) O Entrada sécio -,

o) Busca subsidios/editais O Anjo $$ de percepcgao.

® Investimento préprio $$ O Investimento préprio $$

O Anjo$$ O Aceleragéo P , ~

o Governo $$ (subsidios) O Criacdo plano de negécio Eu saida ace/efagao eeu

[} Instituto/Fundacio $$ O Formalizagdo empresa pensei 'ah agora eu acho

(o) Entrada sécio (juridico/financeira) d d

[ Aceleracido O Refinamento ideia/solugdo que sou.empreen e. or,

([ ] Instituto/Fundacdo (apoio) O Case eu consigo ter essa f/rmeza

O Menora pra de fato abrir uma em-

([ ] Eventos .,

®  Exposicdo na midia presa e comecgara tocar.

[ ) Definicdo métricas

) Refinamento solucdo

o Refinamento plano de negdcio

. PROTOTIPAGEM

<

Fundacdes, institutos, acelerado-
ras e outros atores ddo um supor-
te mais profissional para alguns
empreendedores nas fases de
prototipagem e teste da solugdo,
que também engloba o desenvol-

vimento do plano de negdcios e

estruturacdo primaria da empresa.
O contexto publico é priorizado no
piloto, assim como a opinido de pe-
dagogos e usuérios em varias idas
e vindas. E aqui que os empreen-
dedores comecam a entender-se

como tal, circulando por eventos

do meio, tornando-se visiveis na
midia e conectando-se com atores
diversos. E também nessa fase que
surgem as primeiras discussdes so-

bre o impacto de sua solucdo.
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6

MVP

Freemium (base e case)
Criacdo plano de negécio
Refinamento plano de negécio
Busca aceleragédo

Busca mentoria

Busca iniciativa privada
Busca investidor

Busca anjo

Abertura MEI

Prospeccao

1% venda (sem protétipo)
1° venda

Exposicdo na midia
Contratagdo equipe
Treinamento equipe
Eventos

Aceleracdo

Mentoria

Consultorias $$

Anjo $$

Empréstimo investidor $$
FFF $$

Investidor $$

Parcerias

Levantamento métricas
Refinamento produto/servico
Case

Pivota produto/servico

[ N Jelelololel Nol el el N N Mol XN JNeleoleloNoN N Nei

MVP
> |

Com a orientagdo e apoio do ecos-

sistema, alguns empreendedores
partem para a busca de seu MVP,
trazendo investidores-anjo, men-
tores e equipe propria para refinar
a solucdo. Outros utilizam de certa
experiéncia na area empresarial
para articular com investidores e
fundagdes, buscando parcerias,
patrocinios e fontes diversas de
recursos para o negdcio em cons-
trucdo. Deslize comum nessa fase,
a estruturacgdo correta da empresa
é uma dificuldade para quem néo
tem experiéncia em negécios ou

apoio nesse sentido.

7

ORGANIZACAO DE NEGOCIO

1° venda

Criacdo plano de negécio
Refinamento plano de negécio
Abertura ONG/OSCIP
Formalizacdo empresa

Investimento préprio $$
Consultorias $$
Instituto/Fundacéo $$
Governo $$ (subsidios)
Iniciativa privada $$

([ ]
([ ]
([ ]
o
([ ]
(juridico/financeira) ® Anjo$$
O Infraestrutura O  Investidor $$
[) Comunicacao (site, marca) [ Eventos
® Contratacéo freelas ® Exposicdo na midia
O  Contratagdo equipe O  Assessoria de imprensa
O Contratagédo equipe O  Revisdo de custos
comercial/pds-venda O  Produto 2.0
O  Parcerias O  Ampliagdo carteira clientes
O  Projetos especiais O  Busca modelo de impacto
(divulgacdo/base) ® Definicio métricas
O  Busca mentoria O  Refinamento comercial
® Buscainvestidor O  Teste canais comunicagéo
® Aceleracdo ® Saidasécio
O  Incubagdo ® Refinamento produto/ servico
® Mentoria O  Pivota produto/servigo
@® Prospeccao governo O  Fechamento empresa
O Empréstimo $$
S ORGANIZACAO DE NEGOCIO )

Empreendedores que também
atuam como fornecedores de so-
lugdes para manter a empresa tém
mais dificuldade de chegar ao MVF,
partindo da ideia direto para a es-
truturacdo do negdcio e busca das
vendas. Investem em projetos rele-
vantes para gerar case e nome para
a empresa, circulam por eventos do
meio, acessam a midia, prospec-

tam com o governo, investidores e

empresas privadas mas podem se
perder nessa execugdo, sem um
modelo de negdcio e a monetiza-
cdo clara de sua solucdo. Os em-
preendedores que encontram seu
MVP preparam-se para dar o salto
e tracionar investindo em equipe e
estrutura, organizando processos
internos e captando mais recursos
para refinar sua solucdo e apoiar os

clientes conquistados.

8 9 (0]
TRACAO PRE-ESCALA ESCALA
[e] Busca investidor [e] Investidor $$ [e] Busca investidor
O Investidor $$ O  Governo $$ (subsidios) O  Metas
(o] Estruturacdo canais distribuicdo (o] Instituto/Fundacao $$ (o] Iniciativa privada (parceria)
] Ampliacéo carteira clientes (o] Iniciativa privada $$ [e] Revisdo servicos (enxugar solugao)
[ ) Iniciativa privada (parceria) [e) Consultorias $$ [e) Revisdo custos internos
O  Ampliagdo mix produtos O |Instituto/Fundacdo O  Ampliagio infraestrutura
[e) Solugdes de suporte (ponte com governo) [e) Ampliagdo servigos agregados
[} Aumento de equipe [} Mentoria [} Contratagdo equipe
o) Contratagdo equipe o) Ampliacdo mix produtos mais qualificada
comercial/pds-venda (o] Melhoria processos internos [e) Relagdo com investidor
o Prospecgédo governo o Aumento equipe
comercial/ pés-venda

o Revisdo equipe interna

o Contratacdo equipe mais qualificada

o Projetos especiais

(divulgagéo/base)

o Prospecgédo governo

o Métricas de impacto
. TRACAO E ESCALA ‘
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Com uma musculatura mais fir-
me, os empreendedores partem
para uma fase mais agressiva de

prospecc¢do, focando primeiro na

“Eu conversei com muita
gente do mundo empre-
endedor para me adaptar
a esse linguagem. E foi as-
sim que eu aprendi o que
significa de fato escalar, o
que significa usar a tecno-
logia para atingir niveis su-
pra escola. Al eu comecei a
prototipar a ideia e come-
cei a conversar com pesso-
as especializadas para ver
se era possivel fazer. Hoje
eu sei que é possivel.”

“Néo pensamos em mode-
lo de negdcios, em renta-
bilizar. A gente queria fa-
zer, era 'fazecdo’. Tinhamos
uma ideia que, a partir do
conhecimento que nosso
primeiro projeto desse,
receberiamos demandas
de trabalho, seriamos pro-
curados. S6 que nenhum
dos dois sécios tocava o
comercial. Hoje a gente
fala sobre como é que vai
vender, quanto, quais sdo
os canais de distribuicdo.”

"A venda do produto atu-
almente néo é suficiente
para manter a empresa.
No6s fazemos outras ativi-
dades, mas hoje o rendi-
mento ja € bem melhor,
e as experiéncias todas,
muito satisfatorias.”

iniciativa privada para rentabilizar
seu negdcio em menor tempo e
também para desenvolver novos

projetos e solucdes.

“No inicio do negdcio
vocé tem que contar a
ideia para todo mundo e
ouvir um monte de opi-
nido. E comecga pequenini-
nho, vai fazendo sozinho,
sem investir até entrar o
primeiro dinheiro. Ndo
vai atras de empresa, vai
atras do seu cliente final,
que val comprar O Servico
imediatamente.”

“Formalizamos a empre-
sa no ano passado. Fe-
chamos a ONG e hoje a
gente trabalha no modelo
de microempreendedor
individual. Mas a gente vai
mudar de novo. Para cap-
tar dinheiro de investidor,
a gente precisa formalizar
um pouco mais.”
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3.2 SINTESE

BLOCO 3 | JORNADAS

+ SENTIDO

QUER MELHORAR O MUN-
DO, MAS NAO TEM AM-
BICAO CLARA DE NEGO-
ClO E/OU DE IMPACTAR

A EDUCACAO. PODERIA
ESTAR ATUANDO EM QUAL-
QUER OUTRO SEGMEN-
TO. A FALTA DESSE FOCO
INICIAL PODE LEVAR A UMA
JORNADA MAIS DISPERSA E
COM MENOS RESILIENCIA.

+ EDUCACAO

SOLUCOES JA NASCEM
COM MAIOR PROPOSTA DE
VALOR E POTENCIAL DE
IMPACTO EM EDUCACAOQ,
ATRAINDO GRANDES NO-
MES E INTERESSADOS NA
AREA. MAS A COMPLEXI-
DADE DE SEUS PRODUTOS/
SERVICOS GERA MAIOR DIFI-
CULDADE DE MVP E MONE-
TIZACAO DO NEGOCIO.

el

+ STARTUP

EMPREENDEDORES NATOS,
TEM MELHOR NOCAO DA
JORNADA E IDEIAS PEN-
SADAS A PARTIR DO SEU
POTENCIAL DE ESCALA.
UTILIZAM FERRAMENTAS E
ATORES DE FORMA ESTRA-
TEGICA, MAS PODEM NAO
CONSIDERAR O IMPACTO
NUM PRIMEIRO MOMENTO.
ALGUMAS VEZES, TEM SOLU-
COES FRACAS EM PROPOSTA
DE VALOR.

+ DEMANDA

A EDUCACAO PODE SE
TRANSFORMAR EM UM
NICHO EXTREMAMENTE
OPORTUNO, MAS HA RIS-
CO DE NAO CONSEGUIREM

MONETIZAR UMA SOLUCAO.

PODEM MANTER-SE COMO
FORNECEDORES AO INVES

DE SE POSICIONAREM COMO

NEGOCIO. EMPRESAS JA
MADURAS REALIZAM UMA

JORNADA MAIS CURTA, PRO-

FISSIONAL E COM GRANDE
POTENCIAL DE ESCALA.

+ SERVICO

GATILHO QUE MAIS ATRAI
EMPREENDEDORES PARA A
JORNADA, AQUI QUEM TEM
VEIA EMPREENDEDORA VAI
MAIS LONGE. O DESAFIO E
APROFUNDAR-SE NO PRO-
BLEMA E TER UMA PROPOSTA
DE VALOR MAIS RICA, JA QUE
A MAIORIA APENAS ADAPTA
IDEIAS DE OUTROS MER-
CADOS PARA O MUNDO DA
EDUCACAO, SEM CONSIDE-
RAR SEU POTENCIAL

DE IMPACTO.

N
N

+ OCASIAO

SOLUCOES DE MAIOR QUA-
LIDADE, QUE NASCEM EM
SALA DE AULA EM UM PRO-
CESSO INSTINTIVO DE DESIGN
THINKING. ATRAEM VARIOS
ATORES DO ECOSSISTEMA,
PRINCIPALMENTE OS QUE
VISAM IMPACTO. O RISCO ESTA
EM NAO PERCEBEREM SEU
POTENCIAL DE NEGOCIO E
FICAREM A MARGEM

DO MERCADO.
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BLOCO 4

CONSIDERACOES

A MOCHILA
FlNA|S DO EMPREENDEDOR,
bagagem que faz a diferenca

INDEPENDENTEMENTE DOS PORQUES E DOS GATILHOS QUE TROUXERAM O
EMPREENDEDOR PARA O CAMINHO DO IMPACTO EM EDUCAGCAO, UMA COISA E
CERTA: AS FERRAMENTAS QUE ELE TRAZ CONSIGO, EM SUA MOCHILA, FARAO
A DIFERENCA NESSA TRILHA. SEUS CONHECIMENTOS E EXPERIENCIAS PREVIAS
PAUTAM A JORNADA DO EMPREENDEDOR, DESDE O PRIMEIRO DIA. E SAO SEUS
VALORES E PERFIL QUE INFLUENCIAM SEU RITMO, SUAS ATITUDES E SUA ABER-
TURA PARA IR ADQUIRINDO NOVAS FERRAMENTAS CONFORME A NECESSIDADE
DE CADA ETAPA.

EM TODOS OS SEIS TIPOS DE JORNADAS ANALISADAS, HA NEGOCIOS COM
MAIS PROPENSAO AO EXITO OU A SE PERDER NO CAMINHO E SOFRER COM
INFINITAS READEQUACOES. APESAR DE HAVER NUANCES INTERESSANTES NA
ANALISE COMPARATIVA ENTRE ESSAS JORNADAS, O POTENCIAL PARA UM CA-
MINHO MENOS ARDUO ENCONTRA-SE EXATAMENTE NO CONHECIMENTO DA
PROPRIA JORNADA E DAS FERRAMENTAS A SUA DISPOSICAO.
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Sem duvida, essa é a maior caixa
de ferramentas necesséria na jor-
nada. Os empreendedores com
conhecimentos de gestdo, desen-
voltura comercial e entendimen-
to dos conceitos de uma startup
ingressam na jornada com duas
vantagens: previsdo das etapas a
trilhar e ferramentas para tal. Por

mais que a jornada de educacdo

NEGOCIO

traga varias surpresas ao longo do

caminho, os que tém em mente
o NEGOCIO, que garantem mais
ferramentas para isso e fortalecem
suas bases iniciais com esse olhar,
lidam melhor com os imprevistos e
tém uma analise estratégica cons-
tante das fragilidades internas e ex-

ternas do seu negdcio.

DE

Impacto é o resultado final que to-
dos estdo buscando. E o que da
sabor e sentido para a jornada e
garante a resiliéncia dos empre-
endedores e de todos os apoios
conquistados no caminho. Quem

tem essa visdo clara atrai com mais

IMPACTO

facilidade suporte, investimentos e
exposicao. O balanco aqui é ter o IM-
PACTO em vista, mas, de fato, saber
medir e planejar o futuro sem que a
exigéncia desmedida torne a escala-

da mais drdua do que o necessério.

EM

BLOCO 4 | CONSIDERACOES FINAIS

= N

Empreendedores que emergem
da sala de aula, com vivéncias
concretas desse mundo, tendem
a gerar solu¢des organicas (puro
design thinking) e sdo mais pro-
pensos a ter um produto real-
mente aderente as necessidades
do usuério. Mas a exploracdo de

oportunidades no mundo da EDU-

EDUCACAO

CACAO é uma jornada que sé tem
potencial quando sustentada por
boas ferramentas de negdcio. Para
os que buscam um entendimento
mais aprofundado desse universo,
o desafio estd em encontrar profis-
sionais que de fato tenham exper-

tise em educacao.
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A oportunidade de empreender em educagao

é pra todo mundo, mas poucos vao chegar la
mesmo. Pra tudo na vida vocé tem que ralar pra
caramba. Entdo vai ser dificil, vocé vai chorar e se
vocé desistir, ndo é demérito, ndo era pra vocé
apenas. Eu acredito que se vocé quer uma coisa,
vocé vai ralar muito pra consegquir. E zero cool, é
vida real, é tipo ndo ter dinheiro pra pagar suas
contas. Tem gente que acha que minha vida é fa-
cil porque eu venho trabalhar de camiseta. Cara,
s6 venho de camiseta porque é mais confortavel.
Mas quer saber? Eu acordo todo dia muito feliz.”

“Temos o dever de buscar solugées para os pro-
blemas grandes que impactam a sociedade. Cos-
tumo brincar que eu tenho o melhor emprego

do mundo, que apesar dessa troca de contexto
violenta, de ter uma rotina as vezes muito massa-
crante, eu também tenho a oportunidade de es-
tar com pessoas brilhantes o tempo todo, de ter
trocas intensas de conhecimento e de construir O
novo, A inovacéo. E, nesse processo, contribuir e
tocar milhares de vidas ao mesmo tempo.
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