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Mas...
E esse negodcio de

Inovacao:
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Inovagao 1

= invencao + mercado
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Joseph Schumpeter




INOVACAO DISRUPTIVA

{ =DC




INOVACAO INCREMENTAL
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MODELO DE NEGOCIOS
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INOVACAO NO MODELO DE NEGOCIOS
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INOVACAO NO MODELO DE NEGOCIOS
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INOVACAO NO MODELO DE NEGOCIOS
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“CUSTOMER DEVELOPMENT” / “LEAN STARTUP”

Melhores Préticas de Gestéio (&
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“CUSTOMER DEVELOPMENT” / “LEAN STARTUP”

THE STARTUP
OWNER’S MANUAL
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“CUSTOMER DEVELOPMENT” / “LEAN STARTUP”

Ash Maurya
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Business Model Generation
Alex Osterwalder
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CRIACAO DE UMA STARTUP INOVADORA
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PROCESSO DE CONSTRUCAO DE NEGOCIOS
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DO QUE STARTUPS PRECISAM VERDADEIRAMENTE?
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Fraunhofer IIS

© Photo Fraunhofer IIS/Kurt Fuchs

The audio team in 1987 (from left): Harald

| Popp, Stefan Krageloh, Hartmut Schott,
:v Bernhard Grill, Heinz Gerhauser, Ernst
Eberlein, Karlheinz Brandenburg and Thomas
Sporer.
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THE WALL STREET JOURNAL.

Home World U.S. Politics Economy Business Tech

'i‘hc Biggest Music Comeback of 2014: Vinyl
Records

Sales of LPs Surge 49% but Aging Factories Struggle to Keep Pace

Markets

Opinion

Arts Life Real Estate Q

Vinyl records hang on the wall at Quality Record Pressings, part of
Acoustic Sounds, in Salina, Kan. in November. Acoustic Sounds .

MERCADO DE VINIL

Milh&es de Unidades

1993 a 2015

Are you ready
for the age of
robotic doctors?

Digital Healthcare
63% reduced

hospital admissions

via remote monitoring
(Source: Tech Mahindra)
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INOVACAO “ORGANICA”

AARON SACHS AND ANUPAM KUNDU TH
—fll MINDSET SHIFTS FOoR Organization Transformation P

Tawnmay Vora @tnvora QAspire.com
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INOVACAO ORGANICA E DIFiCIL




INOVACAO “INORGANICA”

A Ambev de olho na fabricante de
sucos Do Bem

EXAME cowm

f Foonrie |13 in RO 7 5 2153

<

Tiago
Lethbridge

A cervejaria Ambev, maior empresa do Brasil em valor de mercado, esta de olho
no segmento de sucos naturais. Como é de seu estilo, a empresa pretende
crescer nesse nicho por meio de aquisi¢des. Depois de vasculhar o mercado, a
Ambev abriu negociacbes para a compra da carioca Do Bem. Fundada em 2007
pelo empresario Marcos Leta, a Do Bem fatura cerca de 200 milhdes de reais
vendendo sucos com apelo natural que custam 10% mais que os dos
concorrentes. A aquisicao marcaria a entrada da Ambev num segmento
dominado por empresas como Coca-Cola e Britvic. No ultimo ano, a Ambev
acelerou sua diversificacao ao comprar as cervejarias artesanais Colorado e
Wals. Procurada, a Do Bem nega qualquer negociacao e a Ambev nao comenta.
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INOVACAO “INORGANICA”

EXAME couv NEGOCIOS MERCADOS ECONOMIA BRASIL MUNDO TECNOLOGIA

ESTILO DE VIDA VIDEOS —

NEGOCIOS 25/04/2016 20:32

Ambev anuncia compra de
fabricante do suco do bem

TSR 6 oo 8 [ Savarnotic

Divulgagao/do bem

Sucos "do bem": "A do bem chega para expandir e fortalecer a atuacéao da divisao de
nao alcodlicos da companhia"
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INOVACAO INORGANICA E DIFERENTEMENTE DIFICIL
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VALORIZE O PEQUENO E OS RESULTADOS SERAO GRANDES
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ECOSSISTEMA DE INOVACAO

Victor Hwang
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RAINFOREST

The Secret to Building the Next

Silicon Valley
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ECOSSISTEMA DE INOVACAO

Mariana Mazzucato
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Impossivel

@ apenas o que ainda
nao foi feito, o ponto
de pariida de uma
jornada mental e
fisica que vale a pena.
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A resposta da mente empreendedora € sempre, sempre:

Sim!

Mas a pergunta que ela se faz logo em seguida é...

Como?







Perguntas Erradas

Posso fazer isso?

Como faco isso?

E seguro fazer isso?

O que ganho ao fazer isso?
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Respostas Erradas

N&o é possivel!

Ja olhei e néo é possivel.

Eu ndao sabia!

Sinto-me um pouco inseguro...
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Perguntas Pré-Respondidas

Vamos ter dinheiro para fazer?

Vamos ter gente para ajudar?

Se der errado, vamos ter problemas?
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Olorigaco!

Marcelo Salim
(profmsalim@gmail.com)




