Avaliacdo de
Potencial do Negodcio

FERRAMENTAS E VARIAVEIS DE MERCADO
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Deep techs precisam ser construidas em conexao com
problemas reais.

O valor da tecnologia s6 é percebido se resolver uma dor
relevante de mercado.
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Vamos modelar seu
hegocio?



Escalab Canvas

Canvas ~escalab
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Use post-it Analise de Riscos (7) Legislacoes e Normas Técnicas (8)




Escalab Canvas

Canvas /J\ esCO ICI b
Problema (1) ( ?'g Proposta de Valor (4) [:% Mercado (5) @%

Qual o problama vocé esta . Em qual mercado
Como a sua tecnologia se . . .
tentando resolver? Qual a ) . - esta inserido?
. diferencia de outras solug¢des? .
dor do seu cliente? Quais as

particularidades?

(Tamanho e

crescimento)
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=" | existentes (2.2) (=7 | pagantes e
usuarios (3) Fluxo de Receita (6)
Como esse
Qual a sua soluagao probler.na €
resolvido Quem paga pela sua
para esse problema? . -
atualmente? tecnologia? De onde virao as
(mesmo que de Quem é o usuario receitas da sua
forma ineficiente) final? empresa?
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Quais os principais riscos do negécio? Quais as legislagdes (leis e normas) mais

(Mercado, financeiro, operacional.) importantes para o andamento do meu negocio?




Problema

Levantamento de hipétese(s)

Qual a DO

Como as pessoas estao resolvendo esse problema hoje?

R que a falta da tecnhologia causa?

porioridade ?

[T




Problema

Levantamento de hipétese(s)

Problema

e 30% de toda a
producao de frutas no
Brasil vai para o lixo;

e 1,3 Bl em perdas no
supermercado.

NANO
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Problema

Levantamento de hipétese(s)

LEATHER

Destinacao do residuo de
curtumes?



Como a dor é resolvida?



Solucado

Tecnhologia x Solucéo

Descricdo técnica

Produto final




Solucado

Levantamento de hipétese(s)

UFS)
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CONTROLE

Solucao
y

e Pelicula CERA DE
protetora para CARNAUBA
frutas

NANOFOOD

TECHRICL DA L IR RO TS

NANOIOOD

TECHMOLOGICAL FOOD PRODUCTS
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Solucado &

Levantamento de hipotese(s) ECOLEHTH ER

Producao de aminoacidos a partir
de um residuo da industria do
Couro.

l

Fertilizantes foliares
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Quem sdo os clientes?



Cliente

Levantamento de hipétese(s)

Definir o publico-alvo:

Para qguem a empresa esta criando valor? Quem sao os consumidores
mais relevantes?

A oferta precisa estar alinhada a necessidade.
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Cliente

Levantamento de hipétese(s)

Filtro para tratamento de
efluente industrial:

‘ : e Alto volume de material utilizado;
e Alta demanda de espaco para operar;
e Alta geracao de residuos.

Filtro domeéstico:

k > e Maior valor agregado;
e Mailor tempo de vida util.
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Cliente

Levantamento de hipétese(s) ‘

NANOOOD

TECHNOLOGICAL FOOD PRODUCTS

Produtores/vendedores
de frutas

e Sofrem muito com o curto shelf life.



O que te diferencia dos
concorrentes?




Proposta de Valor

Levantamento de hipétese(s)

Qual é o mais claro e atraente beneficio que o produto ou
servico oferece ao cliente? Qual a caracteristica/inovacdo que
destaca frente as alternativas disponivels?

O VALOR ofertado é que vai te conectar/despertar o interesse
das pessoas.



Proposta de Valor

Levantamento de hipétese(s)

Y,

Proposta de Valor NANOG
TECHROLDGACAL PO PRODLICT Cera de Carnauba
R
USUARIO Retarda maturacéo
atoxica;
comestivel; bl
biodegradavel; Biodegradavel

antimicrobiana.
Aumenta o brilho

Baixa espessura

PAGANTE Antimicrobiano

Prolonga o
shelf life; Baixo custo

preserva a Baixa permeabilidade

gualidade da
fruta: Nanotecnologia

preco.

Organico




Proposta de Valor

Levantamento de hipotese(s)

Veganos e vegetarianos?

* 4

X

)

BiokdTech

Simpatizantes da causa com
dificuldade de adesao.
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Como esse valor é entregue
ao cliente?



Fluxo de receita

Levantamento de hipétese(s)

Como o produto ou servico € ofertado ao cliente?
Como o negocio gera receita?



Business to Business (B2B)

Venda para: Outras empresas

Caracteristicas:
e Ciclo de venda mais longo;
e Contratos maiores e mais estaveis;
e Envolve multiplos tomadores de decisao;
e Requer relacionamento comercial forte.




Business to Business (B2B)
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Induastria do couro Residuo Industria de fertilizantes
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Business to Consumer (B2C)

|
i

Venda para: Consumidores finais (pessoas fisicas)

to

Caracteristicas:
e Ciclo de venda mais curto e direto;
e Decisao de compra geralmente emocional ou baseada em
conveniéncia;
e Alto volume de clientes, com ticket medio mais baixo;
e Forte dependéencia de marketing digital e redes sociais;
e Alta necessidade de experiéncia de usuario bem construida.

M Centro de Escalonamento de Tecnologias € Modelagem de Negdcios



Business to Consumer (B2C)




Qual o comportamento do
mercado?




Mercado

e Quals sao as solucdes concorrentes?
e Qual é o preco de comercializacao?

e Como é o mercado? (E conservador? Existem
monopodlios? Ha facilidade para novos entrantes?)

e Qual é o volume de consumo do produto?

e Qual € o market share?

Sao perguntas que vao

orientar a modelagem do
produto/servico.




Mercado

Levantamento de hipétese(s) %
LEATHER

Mercado de fertilizantes

Destinacao de baixo custo em l
aterros. e Setor em expansao;

e Alta demanda;
e Dependente de importacao.
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Mercado
de BATERIAS

e Monopodlio Chinés (precos baixos),

e Em expansao;

e Em busca de avancos tecnoldgicos;
e Escassez de producao;

e Alta complexidade de producao.




Mercado

Levantamento de hipétese(s)

TL Empresas

BQE@ chinesas

>
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corréncia

Capacidade
Pack de baterias Tensao
nacionais Custo

QRQRQK
XXQRQRQ
XXQRQRQ
XXQRQQ

Taxa de Importacao
Logistica



Antecipe-se dos riscos




Analise de Riscos

Riscos relacionados ao negdcio

1.Risco de Mercado: Incerteza sobre a aceitacdo, demanda insuficiente ou
sazonalidade do mercado;

2.Risco Financeiro: Dificuldade em garantir financiamento adequado para
iniciar o negodcio, fluxo de caixa insuficiente para cobrir despesas
operacionais iniciais ou falta de capital de giro;

3.Risco Operacional: Cadeia de suprimentos interrompida;

4.Risco Legal e Regulatério: Nao conformidade com regulamentos
governamentais, licencas e permissdes necessarias, propriedade intelectual

ou questdes contratuais;




Analise de Riscos

Riscos relacionados ao negdcio

5.Risco de Recursos Humanos: Dificuldade em contratar e reter talentos,
falta de experiéncia ou competéncias-chave na equipe, conflitos internos ou
problemas de cultura organizacional;

6.Risco de Tecnologia: Dependéncia excessiva de tecnologia desatualizada,
falhas no sistema, ciberseguranca, falta de protecao de dados ou
obsolescéncia tecnoldgica;

7.Risco de Marketing e Vendas: Falha na identificacao do publico-alvo,
estratégias de marketing ineficazes, concorréncia intensa ou falta de
diferenciacao de produtos ou servicos;



Analise de Riscos

Riscos relacionados ao negdcio

8.Risco de Reputacao: Danos a reputacao da marca devido a problemas de
qualidade, atendimento ao cliente insatisfatorio, crise de relacdes publicas ou
ma gestao de redes sociais;

9.Risco Ambiental e Sustentabilidade: Impacto ambiental negativo, nao
conformidade com regulamentacdes ambientais, pressao da opiniao publica
Oou preocupacdes com sustentabilidade;

10.Risco de Eventos Inesperados: Eventos imprevisiveis, como desastres

naturais, pandemias, instabilidade politica ou econOmica, que podem afetar
negativamente o negdcio.



Legislacoes e Normas

Levantamento de todas leis e normas que regem a permissao da
comercializacao do produto/processo.

e Org3os responsaveis;
e Leis;

e Decretos.



Outras ferramentas




Outras ferramentas

LEAN CANVAS ...ccccomosncans sy
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A Modelagem de Negédcio permite planejar e esgotar as
possibilidades.

Preparando vocé para a proxima etapa:

A Validagéo



Modelagem

O papel aceita tudo

&

Validagédo

O mercado valida
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Validagédo

Topicos

e COomo buscar as empresas para fazer uma validacao?

e Como realizar a aboragem durante uma conversa
cCom uma empresa?



Validagéo

Persona

e Fazer uma lista das empresas gue validariam as hipoteses;
e Definir quem sdo as pessoas/cargos que poderia validar as hipdteses.




Validagédo

Agendamento de reunides

>3<

Linked[f}}



Validagédo

1. Preparacao prévia

e Defina claramente quais hipoteses vocé quer validar (por exemplo:
‘empresas tém dificuldade com X" ou “pagariam por uma solucao

como Y").

e Crie um roteiro de perguntas abertas, gue investiguem o problema e
O Interesse sem "vender" a solucao logo de cara.

e Saiba que o objetivo € aprender, nao vender ainda.
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2. Durante a conversa

e Explore o problema antes de apresentar solucao:
“Vocé enfrenta dificuldades em [area relacionada ao seu problema
Identificado]?”
“Como voceés resolvem esse tipo de situacao hoje?”
“Qual o Impacto (tempo, custo, risco) dessa situacao para a empresa?”

e Entenda a dor real:
Se a pessoa hao mencionar o problema naturalmente, € um sinal
Importante.




2. Durante a conversa

e Valide o Interesse real, perguntando:
“O gue vocé mals gostou ou Nnao gostou nessa ideia?”
“Como vocés decidirlam comprar algo assim?”
“Vocé vé valor suficiente para pagar por isso? Como vVocé imagina que
poderia funcionar?”




3. Sinais a observar

e Entusiasmo verdadeiro: a pessoa comeca a perguntar prazos, precos,
formas de testar.

e Indiferenca educada: respostas vagas e poucos comentarios
proativos (sinal de alerta).

e Objecdes construtivas: objecdes sao dtimas — significam que estao
levando a idela a sério.

4. Evitar

e Nao “vender” o produto na primeira conversa.

e Nao alinhar expectativas.

e N3o induzir respostas ("Voce teria interesse, né?").

e N3o Insistir se o problema nao for percebido — a idela € aprender e

o
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Sempre e tempo de

PIVOTAR




Adaptacao

Frente a DOR real encontrada é possivel remodelar o negodcio e oferecer a

solucao da forma que o cliente quer e precisa.
Possiveis pontos de alteracao:

e Mudanca na dor escolhida;

e Alteracao de aspectos técnicos;
e Mudanca no publico-alvo;

e Alteracao da proposta de valor.

Uma mesma tecnologia pode ser a solucao para
diferentes dores.

M Centro de Escalonamento de Tecnologias e Modelagem de Negdcios



Impacto na trilha Mesealab
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N\ Ve

A

L Identificar a _ Realizar uma Prova de
_ Criar uma . .
oportunidade/ solucio Conceito Laboratorial
problema ¢ (POC Lab)

Realizar as ' » . : D €
% As iInformacoes adquiridas permitem £

um planejamento mais alinhado ao
objetivo final.




O proximo passo

Estudo de Viabilidade da
Tecnhologia.




Sobre o Curso

1 (07/05) - Escalonamento de Tecnologias: o que é TRL, como avancar em TRL, Vale da Morte,
Oportunidades para vencer esse vale da morte;

2 (14/05) - Avaliacao do potencial do negdcio - ferramentas: Escalab Canvas e principais variaveis de
mercado que precisamos saber para aproximar de uma industria ou avancar com nossa tecnologia;

(21/05) - Estudo de viabilidade técnica e economica: Principais riscos e como formular um
EVTE preliminar, avaliacao do potencial das tecnologias e seus riscos mercadolégicos e
técnicos;

(28/05) - Estrategias de Escalonamento: Fontes de recursos para cada fase do TRL, possiveis
parcerias, programas de inovac¢ao, fundos de investimento.

11h - 12h30 (Brasilia) /\/\ egcglqb



