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COMO INOVAM AS EMPRESAS



Instituto iCorps



Instituto iCorps

Os três Horizontes de
Inovação nas Empresas
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Horizonte 1 (Inovação Existente)

• São inovações que apoiam e melhoram o modelo de 
negócios existente

• A empresa conhece bem os seus clientes, sabe o 
que eles querem, quem são os competidores, 
canais, etc

• Ela usa suas atuais competências, tem baixo risco de 
insucesso, consegue fazer previsões

• A gestão usa processos, procedimentos e KPI’s para 
executar e medir o modelo de negócios atuais

• As inovações e melhorias ocorrem em processos, 
custos e procedimentos



Instituto iCorps

Horizonte 2 (Inovação Contínua)

• A empresa procura novas oportunidades, mas precisa
estender o atual modelo de negócios

• Exemplos:  mesmo produto em um canal diferente
– mesma tecnologia, mas diferentes clientes

– mesmo cliente, mas novos produtos

• Usa as competências existentes, mas tem um 
moderado risco de insucesso

• A gestão é diferente: usa novos KPI’s, processos e 
procedimentos, e tambem faz experiências dentro do 
modelo de negócios existente (lean methodology)
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Horizonte 3 (Inovação Disruptiva)

• A empresa precisa inovar como aqueles startups 
malucos, criando modelos de negócio disruptivos.

• Ela precisa criar uma unidade fisicamente separada da 
área operacional, funcionando como um startup 
incubado, com velocidade e urgência, para encontrar
um novo modelo de negócios que seja escalável, 
repetitível e lucrativo

• A gestão é totalmente diferente da do Horizonte 1. 
Precisa de planos, procedimentos, processos e métricas
totalmente diferentes (Lean Innovation Mng)
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PORQUE OS STARTUPS 

SÃO IMPORTANTES
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O Futuro da Inovação
palestra de Steve Blank na U.C. Santa Cruz

1. As barreiras ao empreendedorismo sendo demolidas

2. Os ciclos de desenvolvimento de produtos cada vez mais curtos

3. A inovação deve ser contínua, para competir com novos entrantes

4. Podemos criar um startup com nosso laptop/celular

5. Há inúmeras fontes de investimento em startups: o # startups 
cresceu mais de 100 vezes desde o início do século XXI

6. Há nova metodologia para gerenciar a criação de um startup

7. A informação está em todo o lugar

8. A transferência dos resultados das descobertas científicas chega
no setor produtivo com rapidez nunca vista
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O Futuro da Inovação
palestra de Steve Blank na U.C. Santa Cruz

• O Futuro da Inovação não é uma lista de tecnologias

• O Futuro da Inovação não é uma lista de resultados de pesquisa

O Futuro da Inovação é sobre um conjunto de 
mudancas culturais e econômicas, que estão
permitindo que novas startups e novas empresas
sejam criadas de uma maneira que nunca existiu
antes ( em número e em velocidade) 
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A IMPORTÂNCIA DA 

INOVAÇÃO DISRUPTIVA
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Inovação Disruptiva

“Disruptive Innovation”,

é um termo criado por  Clayton Christensen, 
que descreve um processo através do qual,

a smaller company with fewer resources is
able to successfully challenge established
incumbent businesses. 
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Disrupção

Disrupção é uma força positiva para a economia. 

Disruptive innovations are not breakthrough technologies that 
make good products better (as empresas incumbentes 
conseguem fazer melhor estes produtos do que as entrantes)  

they are innovations that make products and services more 
accessible and affordable, thereby making them available to a 
much larger population.
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Oportunidade para Startups Disruptivos

As empresas incumbentes naturalmente procuram melhorar seus 
produtos e serviços para atender aos seus clientes mais 
demandantes ( geralmente os mais lucrativos). Com isto, elas 
deixam de lado uma parcela significativa de outros clientes que 
não conseguem pagar pelos produtos sofisticados. 

Os entrantes que se mostram disruptivos, começam focalizando 
nos segmentos de clientes que foram desprezados, oferecendo 
produtos mais adequados, geralmente a um menor preço. 
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Oportunidade para Startups Disruptivos

Os incumbentes, na procura por maior lucratividade, tendem a 
não reagir aos entrantes (não se interessam pelo mercado ou 
pela estratégia adotada pelos entrantes) 

Os entrantes, então, se movem em direção aos clientes mais 
sofisticados e, ao mesmo tempo, preservam as vantagens que 
conseguiram no seu sucesso inicial. 

Quando a massa(mainstream) de clientes começam a adotar 
as ofertas dos entrantes em volume, a disrupção ocorreu.
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STARTUPS, EMPRESAS 

E PESQUISA CIENTÍFICA
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Steve Blank

Empreendedor bem sucedido

Professor de Empreendedorismo em Stanford, 
Berkeley, San Francisco e Columbia

Criou a metodologia do “Customer Discovery”, da 
qual nasceu a Lean Methodology. (Steve Blank foi 
Professor do Eric Ries)

Idealizador do iCorps – programa de treinamento 
que usa a metodologia do Customer Discovery
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Origem do iCorps

• Steve Blank – empreendedor e professor de Stanford e Berkeley 

• Pedido do Presidente da Comissão de Ciência e Tecnologia do 
Congresso Americano

• Piloto na NSF em 2011

• NIH  e SBIR adotaram em 2013

• DOE adotou em 2014

• White House espalhou para os outros órgãos federais em 2015

• American Innovation and Competitiveness Act em 2017
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American Innovation and 
Competitiveness Act 

Lei aprovada pelo Congresso dos EUA - 06 Jan 17

“The i-Corps Program Model has a strong 
record of success that should replicated at 

all Federal science agencies”
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Objetivo do iCorps

Transferir o resultado das pesquisas acadêmicas através da 
criação de startups

Órgãos de fomento ( NSF, NIH, DOE, DOD, etc.) estão 
aplicando o Programa iCorps com os pesquisadores que usam 
recursos federais

iCorps vai se espalhar por todas as Universidades Americanas
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USA Innovation Network
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Importância do treinamento i-Corps

Diminui o risco do startup dar errado

Aumenta a chance de criarmos startups competitivos

Se tivermos que mudar, é melhor que seja agora, antes 
de investirmos tempo e dinheiro

Exemplo da Chem4U
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Empresas e Startups

O Startup não é uma empresa

Empresa não consegue inovar como um startup
• porque não consegue eliminar os obstáculos internos
• o pensamento corporativo não aceita as inovações disruptivas
• a empresa não deseja realmente mudar: faz “Innovation Theater”: ótimos projetos, enorme

publicidade, mas sem uma mudança substantiva nos seus produtos e serviços
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O que é um Startup?

O Startup é uma organização temporária que visa 
procurar um modelo de negócios que seja repetitível, 
escalável e lucrativo

Quando o Startup encontra este modelo de negócios, 
aí ele pode se transformar em uma empresa
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Tipos de Startups

Startups que atuam em ambientes sem incertezas

a) Lazer

b) Que se transforma em PME

c) Organização Não Governamental

Startups que atuam em ambientes com incertezas

a) Que se transforma em empresa de alto crescimento

b) Que nasce para ser comprado
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Porque os Startups falham?

Os startups não falham por causa da sua tecnologia
os clientes não ligam para a tecnologia

Os Startups falham por falta de clientes
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Gestão de Startups

1. O startup não deve ser gerenciado como uma pequena 
empresa. Nenhuma das métricas que usamos na gestão de 
empresas serve 

2. O startup tem métricas próprias

3. A metodologia de gestão do startup visa validar as suas 
hipóteses de negócio e diminuir o risco de insucesso do 
negócio.  
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Business Plans

Enquanto o Startups estiver no modo “Busca”  
não se usa Business Plans

Nenhum Business Plan resiste ao
primeiro contato com os clientes
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Metodologia para Startups

1. Business Model Canvas
– para representar os vários componentes do negócio, 

que precisam ser validados

2. Desenvolvimento do Cliente 
(Customer Development) 
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Business Model Canvas

2
Who are your most 
important customers? 

What are their 

archetypes? 

What job do they want 

you to get done for 
them? 

4 
1 

How will you 
get, keep, 

and grow 

customers? 

What customer 
problems are you 

helping to solve ? 

What customer needs 

are you satisfying? 

3 

Through which 
channels (sales, 

distribution, support) 

do your customers 

want to be reached? 

5 
How will you make 
money?  

What is revenue model?  

What are pricing tactics? 

6 
Who are your Key 
Partners? 

Who are your key 

suppliers? 

What are you getting 

from them…and giving 
to them? 

What Key Activities do 
you require? 

Manufacturing? 

Software development? 

Personal concierge 

service? Etc. 

7 

9 
What are most important 
costs inherent in your 

business model?  

What is mix of fixed and 

variable costs? 

What Key Resources 
do you require? 

Financial? Physical? 

Intellectual property? 

Human resources? 

8 

What are key features 
of your product/service 

that match customer 

problems/needs? 
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Etapas do Desenvolvimento do Cliente

Etapa 1- Descoberta do Cliente  
Captura a visão dos fundadores e a transforma em uma série de hipóteses do modelo de negócios. 
Depois fazemos um plano para testar as reações dos clientes às hipóteses e transformá-las em fatos

Etapa 2- Validação pelo  Cliente  
Verifica se os resultados do modelo de negócios são repetitíveis, lucrativos  e escaláveis. Caso 
negativo, volte à etapa de Descoberta do Cliente (Pivot).

Etapa 3- Geração da Demanda
É o início da execução. Define o número de usuários finais, o canal de vendas e dimensiona o negócio

Etapa 4- Estruturação da Empresa
Faz a transição de startup e o transforma em uma empresa focada na execução de um modelo 
testado.



Instituto iCorps

A IMPORTÂNCIA DA CRIAÇÃO 

DE STARTUPS PELA ACADEMIA
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Innovation Matrix
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Open Innovation/Prizes

Breakthrough Innovation

Roadmapping
R&D Labs

Engineering
Acquisitions

Sustaining Innovation

Research Divisions
Academic Partnerships
Journals & Conferences

Basic Research

VC Model
Innovation Labs
15% / 20% Rule
Lean LaunchPad

Disruptive Innovation

Not Well Defined Well Defined

Domain Definition
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Porque incluir o empreendedorismo
na carreira acadêmica

1. Uma nova perspectiva de futuro

2. As barreiras contínuas na carreira acadêmica, inclusive 
a falta de vagas

3. As oportunidades que se abrem pela dificuldade da 
inovação disruptiva nas empresas

4. Exemplo:Parceria Cornell x Technion
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O PROGRAMA i-Corps NO BRASIL



Instituto iCorps

O Programa i-Corps no Brasil

A origem

O que está em andamento

Na Fapesp

Na Escola Politécnica da USP

No Hospital das Clínicas da USP

O Programa de Formação de Mentores

O Instituto i-Corps Brazil

O Ecossistema de Startups de Alta Tecnologia
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Situação Atual no Brasil

1. Programas de Capacitação de Start-ups PIPE Fase 1 da Fapesp

2. Programas de Capacitação de Start-ups com a Escola 
Politécnica da Universidade de São Paulo – POLI/USP

3. Programas de Capacitação de Start-ups com o Hospital das 
Clinicas da Faculdade de Medicina da USP – HCFMUSP

4. Programas de Capacitação de Mentores
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Formação de Mentores

Programa de capacitação de empresários, executivos e 
pesquisadores  - para serem mentores dos startups 

Já foram treinados 150 mentores, que, agora, fazem parte da 

Rede de Mentores.
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Cursos em andamento 

a) Nono curso PIPE Empreendedor para startups na FAPESP - 21 startups

b) Curso para alunos de doutorado na Faculdade de Medicina da USP – 16 

startups

c) Curso para alunos de pós graduação em Metalurgia da POLI/USP – 15 a 

20 startups
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Cursos realizados até 2018 

a) Oito cursos para startups na FAPESP – 8x21=168 startups

b) Quatro cursos para startups na POLI/USP – 50 startups

c) Três cursos para startups na HCFMUSP – 35 startups

d) Curso para startups da Rede de Escolas de Engenharia 

Empreendedoras: POLI, UFRGS, UFC, UFABC, INSPER, FEI, MAUA, 

MACKENZIE, UNICESUMAR – 9 startups

e) Cursos para mentores na Fiesp, HCFMUSP e Embrapa Informática

f) Curso para startups na SEDPD – 6 startups
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OS ECOSSISTEMAS DE STARTUPS DE 

BASE CIENTIFICA E TECNOLOGICA
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STARTUPS  SENDO TREINADOS PELO 

PROGRAMA i-Corps NO BRASIL

FAPESP – 84 startups/ano

POLI/USP – 35 startups/ano

HCFMUSP – 30 startups/ano
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Os Ecossistemas de Startups

Atualmente são 250 startups e 150 mentores já capacitados

A partir de 2019: 150 novos startups/ano
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Os Ecossistemas de Startups

Estou criando três Ecossistemas: Saúde, Agronegócios e Engenharia

O objetivo do Ecossistema é o de ajudar os startups a se tornarem
competitivos no mercado

O Ecossitema de Saúde e Inclusão já foi criado, com cerca de 50 
startups

Vou criar o de Agronegócios em Novembro e o de Engenharia em
Março de 2019
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PERGUNTAS
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OBRIGADO
Flavio Grynszpan
fgrynszpan@gmail.com
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O PROGRAMA i-Corps PARA 

EMPRESAS
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O Programa i-Corps nas Empresas

• Formação de Mentores

• Programas de Intrepreneurship: 
– capacitação interna em Customer Development

– criação e gestão de startups internos

– skunk works   

• Rede de Startups Corporativos

• M&A com Startups Brasileiros e Estrangeiros

• Integração com o Ecossistema de Startups
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Proposta para as Empresas Brasileiras

Etapa 1 – Capacitar o pessoal de inovação da empresa na Metodologia Lean, 
para estender o seu atual modelo de negócios e se tornar uma empresa
ambidextra

Etapa 2 – Criar uma subsidiária para atuar como startup . O segredo é a 
separação e independência.

Exemplo:  First Built , ela produz até 1000 unidades de cada produto, 
priorizando a velocidade, prototipagem,  manufatura e comercialização rápidas.

Após crescer, a subsidiária tem 3 caminhos: ser absorvida pela empresa mãe, 
escalar independentemente ou ser vendida.


