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O Manual para Apoio ao Desenvolvimento de Empreendimentos foi elaborado
para facilitar o avango de projetos inovadores, sustentaveis e competitivos.
Este guia é o documento essencial do Programa de Pré-incubagido e
Incubagdo da Génesis Incubadora, apresentando as metodologias e os
processos aplicados.




PREFACIO

O CEET Giuseppe Altoé desempenha um papel estratégico no
fortalecimento do ecossistema de inovacdo do Espirito Santo. Por meio da
integracao de diferentes atores - como empresas, governo, SECTI e centros
técnicos - promove a cultura empreendedora e estimula conexdes que
impulsionam o desenvolvimento tecnologico, a qualificagao profissional e o

surgimento de negdcios inovadores.

Inserida nesse contexto, a Génesis Incubadora atua para ampliar o
empreendedorismo e a inovagdo no estado, estabelecendo parcerias
estratégicas que contribuem de forma significativa para o desenvolvimento

s6cio econdbmico.

Como parte desse esfor¢co, surge o Manual para Apoio ao Desenvolvimento
de Empreendimentos, um recurso fundamental para o planejamento,
monitoramento e aprimoramento dos empreendimentos Pré-incubados e

incubados.

Estruturado com base na metodologia do Centro de Referéncia para Apoio a
Novos Empreendimentos (CERNE), referéncia nacional em boas praticas de
incubacdo, o manual apresenta as trilhas de Pré-incubagdo e Incubacgao.
Este recurso serve como material de apoio para empreendedores, gestores

da incubadora e demais agentes do ecossistema de inovagao.




3.1.
3.2.
3.3.
3.4.
SISt
3.6.

41.
4.2.
4.3.
4.4.
4.5.

SUMARIO

APRESENTACAO

INTRODUCAO

METODOLOGIA DE DESENVOLVIMENTO DE EMPREENDIMENTOS
METODOLOGIA DE PRE-INCUBACAO

Etapa 1 — Identificagdo do Problema

Etapa 2 — Identificagdo do Segmento de Clientes

Etapa 3 — Validagdo com Clientes: Problema e Segmento

Etapa 4 - Ideacgao: Solugao Inicial

Instrumentos para acompanhar os empreendimentos Pré-Incubados
Encerramento da Metodologia de Pré-Incubagao

METODOLOGIA DE INCUBACAO

Etapa 1: Ideagao — Estruturagdo da Solugao

Etapa 2: Prototipagao (MVP)

Etapa 3: Validagao da Solucéo

Etapa 4: Planejamento e estruturagao

Instrumentos para acompanhar os Empreendimentos Incubados
CONSIDERACOES FINAIS E AGRADECIMENTOS

07
09
11
14
15
16
18
19
21
26
27
29
30
32
34
36
42



Apresentagao

O século XXI tem se revelado um periodo desafiador para a criagcao de solugdes técnicas
e tecnoldgicas eficazes, especialmente aquelas voltadas as demandas sociais e as
particularidades regionais do Brasil. Nesse cenario, as incubadoras de empresas
assumem um papel estratégico no fortalecimento dos arranjos produtivos locais,
promovendo o empreendedorismo como vetor de inovacido, estimulando a pesquisa

aplicada e impulsionando o desenvolvimento cientifico e tecnolégico.

Este documento apresenta uma proposta metodoldgica voltada ao desenvolvimento de
empreendimentos inovadores, com o objetivo de orientar gestores de incubadoras no
planejamento, acompanhamento e monitoramento das iniciativas incubadas. A intengao €
ampliar a capacidade dessas estruturas em gerar, de forma sistematica, negdcios

sustentaveis e competitivos.

O empreendedorismo tem a capacidade de conectar a sociedade ao Ceet Giuseppe Altoé
de um modo muito positivo, e gerar os empregos que a regiao precisa, € que 0S egressos
dos nossos cursos irdo ocupar. E preciso lembrar que 76% dos empregos no Brasil sdo
gerados por Micro e Pequenas Empresas, e nossa rede federal tem um compromisso
tacito com essas empresas, tanto na formacdo de alunos, como na formacido dessas
proprias empresas. Esta claro que a formacédo dos alunos acontecera com todos os
desafios em sala de aula, por meio das empresas juniores, com apoio de professores de
diversas areas que sao entusiastas do empreendedorismo, mas como apoiaremos a
formagado de micro e pequenas empresas? A resposta a essa indagagao é esse manual,
criando e fomentando os mecanismos de geragcao de empreendimentos inovadores, ou

seja, Incubadora de empresas.

A metodologia adotada esta integralmente alinhada ao modelo de referéncia CERNE,
idealizado pela ANPROTEC em parceria com o SEBRAE. Este modelo visa padronizar e
qualificar a atuacado das incubadoras, aumentando sua eficacia na geracdo de negdcios

bem-sucedidos.

Ainda, esperamos que este Manual sirva como fonte de consulta ndo somente para as
pessoas relacionadas aos trabalhos da Incubadora Génesis do Ceet Giuseppe Altoé
(servidores, bolsistas, mentores, pré-incubados e incubados) mas, além deles,
recomendamos fortemente a sua leitura por todos aqueles que se interessem por

assuntos ligados a tematica incubadora e, também, por empreendedores que estejam




avidos por aprenderem mais sobre as principais informagdes e possibilidades a serem
consideradas no planejamento e acompanhamento do desenvolvimento de um

empreendimento, principalmente aqueles que estejam em seus estagios iniciais.

Fabio Scaramussa

Diretor do CEET Giuseppe Altoé




1. Introdugao

Este manual apresenta a trilha de desenvolvimento de empreendimentos da Incubadora
Génesis, estruturada para apoiar empreendedores desde a formulagao inicial de uma
ideia até a estruturacdo e validagdao de negdcios com potencial de crescimento
sustentavel. A trilha esta dividida em dois grandes momentos: Pré-Incubacdo e
Incubagdo, que se complementam de forma continua, com etapas claras, objetivos bem

definidos e metodologias consolidadas.

Nossa abordagem ¢é fundamentada nas metodologias Lean Lean Canvas (Fig.1),
Customer Development e Design Thinking, referéncias globais no desenvolvimento agil e
validacdo de solugbes inovadoras. Através da aplicagdo pratica dessas metodologias,
buscamos criar uma jornada empreendedora orientada por dados, centrada no cliente e

voltada a entrega de valor real.

A metodologia proposta na proxima se¢do tem como pilares quatro das mais importantes
e utilizadas metodologias de desenvolvimento de startups: Lean Business Canvas (Fig. 1),
Metodologia Lean Startup (Fig 2), Processo de Desenvolvimento de Clientes (Fig. 3) e
Design Thinking (Fig. 4 e Fig. 5).

1- PROBLEMA
2 - SEGMENTO DO CLIENTE
3 - UVP, PROPOSIGCAO DE VALOR
UNICO (COMPETENCIA ESSENCIAL)
4 - SOLUGAO

CANAIS

5 -
6 - MODELO DE RECEITA
@7 - ESTRUTURA DE CUSTOS
!

PRODUTO MERCADO

Figura 1: Ferramenta Lean Business Canvas.
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Figura 2: Metodologia Lean Startup.

As 4 fases do
Desenvolvimento do Cliente
Iteragao: Execucgao:
Aprendizagem e Crescimento e Escala
Descoberta
1 3
Descoberta Geragao
do Cliente de Demanda
Pivo l
2 4
Validagao Crescimento
do Cliente do Negdcio

A Busca por um Negocio O Crescimento do Negocio

Figura 3: Metodologia Processo de desenvolvimento de clientes - O ajuste do produto ao mercado.
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Figura 4: Metodologia Design Thinking.
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2. Metodologia de Desenvolvimento de Empreendimentos

A metodologia adotada pela Incubadora Génesis foi desenvolvida para apoiar
empreendedores desde as etapas iniciais de validagdao de problemas até a estruturagao
de um modelo de negécio testado e com potencial de insercdo no mercado. Ela é
baseada em principios amplamente reconhecidos das metodologias Lean Startup,
Processo de Desenvolvimento de Clientes e Design Thinking, oferecendo ferramentas

praticas para orientar a tomada de decisao ao longo da jornada.

Essa metodologia esta organizada como uma trilha uUnica de desenvolvimento,
estruturada em trés grandes blocos, conforme ilustrado na (Fig. 5). Estes blocos sdo por
sua vez compostos por sete etapas, que representam momentos-chave da evolugao do

empreendimento, apresentados nas (Fig. 6).

-

)
L)
lescoberta e
validagao
Problemas e
Clientes

Descoberta e
Validagao da
Solugao

Planejamento

PRE-INCUBAGCAD INCUBAGCAD

Figura 5: Metodologia de Desenvolvimento de Empreendimento.
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AR @ -—1_1 =z DIMENSAO CAPITAL

| v |
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do problema Seguimento  do Problema Ideacao Prototipagem = Solcl:.lcéo Planejamento
de clientes e Cliente

4 l 0

Figura 6: Etapas da metodologia e suas relagdes com as dimensdes do empreendimento.

As etapas da Pré-Incubagdo compdem o estagio inicial, com duragéo aproximada de 4
meses, cujo foco é transformar ideias em projetos de negdcio com os primeiros elementos

validados. Os empreendedores passam pelas seguintes etapas principais:

1. Identificagdo do problema — analise profunda da dor ou necessidade real do
mercado;

2. ldentificagdo do segmento de clientes — definigdo clara de perfis de usuarios mais
impactados pelo problema;

3. Validacgao do problema e dos clientes — confirmacéao, através de entrevistas e
testes, da relevancia do desafio e da existéncia de um publico-alvo real;

4. ldeacéao 1: Solugao Inicial — concepgao de uma primeira proposta de valor baseada

nas validacdes realizadas.

Ao final dessa fase, os empreendimentos estruturam seu modelo inicial de negdcio, com
0s primeiros componentes do canvas (proposta de valor, canais, fontes de receita, etc.) e
apresentam um pitch final para avaliagdo da metodologia, sinalizando as etapas do

desenvolvimento da Pré-Incubagdo de um empreendimento inovador.

As etapas da Incubagao compreendem o processo de estruturacdo, validagédo e

preparagao para o crescimento do negocio com duragdo prevista de 18 meses. Com
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duracdo e abordagem mais flexivel, essa fase foca na consolidacdo da solugao,
fortalecimento do modelo de negdcio e planejamento estratégico. Suas principais etapas

sdo:

e Ideacéao 2: Estruturacado da Solugao — aprofundamento e refinamento da proposta
criada, com base em feedbacks reais do mercado e nas hipoteses validadas
anteriormente;

e Prototipacdao (MVP) — desenvolvimento de um Produto Minimo Viavel que permita
testar a solugdo em condigdes reais, com usuarios reais;

e \alidagdo da Solugéo — avaliagdo do valor entregue ao cliente por meio de testes
do MVP, coleta de feedbacks e ajustes iterativos;

e Planejamento — organizagdao do modelo de operacéao, estruturacéo da equipe,

definicdo de metas, recursos, estratégias de aquisicao e plano financeiro.

Durante a incubagao, os empreendedores tém acesso a mentorias técnicas
especializadas, apoio estratégico continuo, redes de relacionamento e infraestrutura de
apoio ao desenvolvimento. O foco € garantir que o negdcio esteja pronto para crescer

com base solida, operando de forma viavel, validada e escalavel.

Este manual detalha cada uma dessas fases, com ferramentas, marcos, critérios de
acompanhamento e orientagdes praticas, fornecendo um roteiro claro para transformar

ideias em negdcios de impacto.

Para fins de organizacdo e acompanhamento, estes programas serdo apresentados

detalhadamente nas proximas secoes.

A metodologia foi adaptada para as necessidades de empreendedores em estagio inicial,
com énfase na experimentagdo, no aprendizado continuo e na centralidade do cliente.
Cada etapa da trilha representa um avango pratico no desenvolvimento do projeto,
permitindo que as ideias evoluam de forma validada, estruturada e alinhada a realidade

do mercado.
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3. Metodologia de Pré-Incubagao

Esta metodologia apresentada aqui de pré-incubagédo, tem como objetivo principal
identificar uma oportunidade real de mercado por meio da validagcdo de um problema
relevante e da compreensao aprofundada dos clientes afetados. Essa fase é fundamental
para garantir que o desenvolvimento do empreendimento esteja ancorado em evidéncias

concretas desde o inicio.

Durante essa etapa, os empreendedores séo conduzidos por uma jornada exploratoria e
investigativa, na qual formulam e testam hipdteses iniciais sobre o problema e o
publico-alvo. O foco ndo esta ainda na construgcdo da solugdo, mas sim na clareza do

problema, na definicdo do segmento e na validagédo da dor junto a pessoas reais.

A metodologia é composta por quatro etapas principais conforme a (Fig. 7), com duragao
maxima prevista de 12 semanas, e cada uma delas possui objetivos, capacitacoes,

ferramentas e entregas especificas:

canvas - validagao de hipoteses
? | proposta de valor e entrevistas

Identificagdo Validagao
Segmento de Problema e
Clientes Cliente

Identificagao
to problema

Idegao

Figura 7. Etapas da trilha de Pré-Incubagéo
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3.1. Etapa 1 — Identificagao do Problema
Duragdo maxima prevista: 2 semanas

Nesta etapa inicial da jornada empreendedora, o foco esta em investigar e compreender
profundamente um problema ainda nao resolvido de maneira satisfatéria no
mercado-alvo. A principal meta € levantar hipoteses que apontem para uma dor real

enfrentada por potenciais clientes, evitando qualquer suposicdo sem base concreta.

Durante esse periodo, o empreendedor deve se dedicar a coleta de informagdes e
formulacao de hipéteses sobre o problema, baseando-se em fontes como entrevistas com
especialistas, observagdes, pesquisas secundarias e conversas exploratérias com
clientes. Importante: esta etapa nao envolve validacdo formal, apenas a formulagao de

hipdteses estruturadas sobre a existéncia e relevancia do problema.
Objetivos principais:

e Identificar um problema claro, especifico e relevante;
e Formular hipéteses sobre as causas, impactos e frequéncia do problema;
e Compreender como os clientes atualmente lidam com essa dor;

e Mapear lacunas das solugdes existentes no mercado;
Perguntas a serem respondidas com hipéteses:

e Qual é o problema especifico a ser explorado?

e Por que ele é dificil de resolver atualmente?

e Qual o impacto e frequéncia desse problema no mercado?

e Como os potenciais clientes lidam hoje com esse problema?

e Quem sao os afetados? Que comportamentos eles tém diante disso?

e Existem sinais de urgéncia ou relevancia nessa dor?
Capacitagoes da etapa:
Capacitacéo 1 : Sobre a etapa (identificagdo do problema);

Capacitagéo 2: Ferramenta obrigatéria Lean Canvas;
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Capacitacéo 3: Ferramenta obrigatéria Plano de Desenvolvimento do negdcio
sobre a etapa 1;

Ferramentas obrigatérias:

e Lean Canvas — Campo 1 (Problema);

e Plano de Desenvolvimento — Etapa 1;
Ferramentas recomendadas:

e Matriz 2x2 (Impacto x Frequéncia);

e Triangulacao de fontes (clientes, especialistas, dados);
e Mapa conceitual,

e Diagramas de afinidade;

e Cartdes de insights;
Entregas obrigatorias:

e Documento estruturado contendo as hipéteses formuladas sobre o
problema;

e Lean Canvas com o campo "Problema" preenchido com clareza;

3.2. Etapa 2 - Identificagdao do Segmento de Clientes
Duracao maxima prevista: 2 semanas

Com o problema ja levantado e estruturado em hipoteses, a proxima etapa é identificar e
compreender os potenciais clientes afetados por essa dor. A segmentagao é essencial
para compreender comportamentos, contextos e necessidades especificas dos grupos

impactados.

A meta é levantar hipéteses sobre os diferentes perfis de clientes e organizar essas
informagdes de modo que seja possivel, futuramente, planejar uma proposta de valor
alinhada ao publico certo. Ainda ndao € o momento de validar, apenas de investigar e

levantar hipéteses de perfis e comportamentos.
Objetivos principais:

e Levantar hipéteses sobre quem sio os clientes afetados;
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e Formular perfis demograficos, socioecondmicos e comportamentais;

e Identificar possiveis grupos de early adopters (primeiros usuarios);

e Observar padrées de comportamento diante da dor mapeada;
Critérios para definir um segmento:

e Necessidades semelhantes justificam uma oferta especifica;
e Exigem canais, relacionamento ou abordagem diferentes;
e Tém niveis distintos de lucratividade ou disposig¢ao a pagar;

e Formam um grupo acessivel para futuras interagdes de mercado;
Capacitagoes da etapa:

Capacitacéo 1 : Sobre a etapa (Identificacdo do Segmento de Cliente);
Capacitacao 2: Ferramenta obrigatéria Canva de Proposta de Valor;

Capacitacao 3: Ferramenta obrigatéria Plano de Desenvolvimento do negdcio

sobre a etapa 2;
Ferramentas obrigatérias:

e Lean Canvas — Campo 2 (Segmento de Clientes);
e Canvas Proposta de Valor — lado direito (segmentos, dores, ganhos);

e Plano de Desenvolvimento — Etapa 2;
Ferramentas recomendadas:

e Mapa de empatia;

e Personas (perfis semi-ficticios);
e Jornada do usuario;

e Blueprint de servico;

e Job to be Done;

e Mapa mental para organizagao dos segmentos;
Entregas obrigatoérias:

e Documento detalhado com hipéteses sobre os segmentos identificados;

e Lean Canvas com o campo "Segmento de Clientes" preenchido;
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e Canvas Proposta de Valor — lado direito, com hipéteses iniciais;

3.3. Etapa 3 — Validagao com Clientes: Problema e Segmento
Duragao maxima prevista: 4 semanas

Esta etapa marca o encerramento da fase puramente exploratéria da pré-incubagéo. A
proposta aqui € entrar em campo para confrontar as hipoteses anteriormente levantadas
sobre o problema e os segmentos de clientes. O objetivo é explorar os comportamentos
reais e aprofundar o entendimento sobre o contexto vivido por quem enfrenta o problema,

sem ainda validar solugdes.

As interacbes com o mercado devem ser conduzidas com escuta ativa e foco em
aprendizado. Esta etapa ainda nio envolve teste de produto, mas sim aprofundamento na

vivéncia do cliente e nos padrdes observados.
Objetivos principais:

e Observar se o problema é realmente percebido como relevante;
e Descobrir como os clientes priorizam esse problema na vida real;
e Investigar quais perfis vivenciam a dor com mais intensidade;

e Compreender o contexto atual de comportamento frente a dor;
Boas praticas:

e Foco no comportamento passado e atual, ndo em intengdes futuras;
e Evitar falar da solugéo: o objetivo aqui € escutar e entender;
e Documentar as entrevistas imediatamente apds a condugéo;

e Buscar padroes qualitativos nas respostas;
Capacitagoes da etapa:
Capacitacédo 1 : Sobre a etapa (Validagao do Problema e Segmento de cliente);

Capacitagao 2: Ferramenta obrigatéria Quadro de Validagcdo de Hipodteses e

entrevistas;

Capacitagdo 3: Ferramenta obrigatéria Plano de Desenvolvimento do negdcio

sobre a etapa 3;
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Ferramentas obrigatérias:

e Lean Canvas atualizado (Problema e Segmento de Clientes);

e Canvas Proposta de Valor — lado direito (com base nas observagdes);
e Quadro de Hipéteses e Aprendizados;

e Relatorio de entrevistas;

e Plano de Desenvolvimento — Etapa 3;
Entregas obrigatorias:

e Documento com resumo das descobertas e ajustes de hipoteses;

e lLean Canvas e Canvas Proposta de Valor atualizados com base nos
aprendizados;

e Relatorio organizado com as entrevistas conduzidas e os principais padroes

observados;

3.4. Etapa 4 - Ideagao: Solugao Inicial
Duragdao maxima prevista: 4 semanas

Com o entendimento claro sobre o problema e os clientes impactados, a pré-incubagao se
encerra com a estruturacdo de uma proposta inicial de valor e (solugcéo). Nesta etapa, os
empreendedores formulam hipoteses sobre como podem entregar valor real ao cliente,

sem ainda desenvolver a solugao em si.

O foco esta em consolidar o raciocinio por tras de uma proposta que, futuramente, sera
testada e validada. A proposta de valor deve apresentar os beneficios esperados pela
persona-alvo, descrevendo como esses beneficios aliviam suas dores e criam ganhos

percebidos.

Objetivos principais:

e Definir uma proposta de valor que tenha coeréncia com o problema e o

segmento;
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e Mapear o que sera entregue ao cliente para aliviar dores e gerar ganhos;

e Formular hipéteses de solucdo, sem ainda construi-la.
Capacitagoes da etapa:
Capacitacao 1 : Sobre a etapa (Ideagao da Solucéo).

Capacitacdo 2: Ferramenta obrigatéria Canvas Proposta de Valor Lado

Esquerdo.

Capacitacao 3: Ferramenta obrigatéria Plano de Desenvolvimento do negdcio

sobre a etapa 4.
Ferramentas obrigatérias:

e Lean Canvas — Campos 3 (Solugao) e 4 (Proposta de Valor)
e Canvas Proposta de Valor — lado esquerdo (ganhos, alivios, entregas)

e Plano de Desenvolvimento — Etapa 4.1
Entregas obrigatérias:

e Documento com a definicdo da proposta de valor e hipéteses de solugao;
e Lean Canvas atualizado com os campos 3 € 4;

e Canvas Proposta de Valor completo, com foco na entrega de valor.

e Entrega do pitch da proposta.

e Entregar um esbogo das etapas ndo desenvolvidas do Lean Canvas.
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3.5. Instrumentos para acompanhar os empreendimentos Pré- Incubados

A fase de acompanhamento dos empreendimentos pré-incubados é fundamental para o
sucesso do processo de pré-incubagao. Isso porque o empreendedor preenchera o Plano
de Desenvolvimento do Empreendimento Pré-Incubado, documento que deve ser

atualizado diariamente.

Esse documento é utilizado para o monitoramento das acdes que estao sendo realizadas
pelo empreendedor e, periodicamente, sera acompanhado pelo time de mentores da
Incubadora Génesis. A partir disso, é possivel acompanhar a evolugdo dos

empreendimentos que estido em pré-incubacao.

As (Figs. 8a, 8b e 8c) ilustram a estrutura do Plano de Desenvolvimento do
Empreendimento Pré-Incubado dimensdo mercado. Plano de desenvolvimento do
Empreendimento, dimensao tecnologia (Fig 9) e Plano de desenvolvimento do

Empreendimento, dimensdo empreendedor (Fig.10).
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Fase 1: Descoberta e Validagéo Problemae |0 empreendedor tem uma ideia, tecnologia ou um problema a ser validado. Tem que pesquisar o mercado, identificar seus clientes, REVISAR E VALIDAR O PROBLEMA E 05
Clientes (Dimensdo Mercado) CLIENTES. O tema central é O PROBLEMA percebido e validado por seus clientes.
= = Prazo Data R c c o . =
IDENTIFICACAO DO PROBLEMA - ACOES A SEREM . u u Qualificacbes | Consultorias/mentorias Observagbes Observacdes Observagdes
Status Responsavel Execucao | Execucao c : - - ;
EXECUTADAS \ . Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 | Monitoramento 3
(Previsto) | (Realizado)
1 |dentificar qu_al & o problema. 5e foi testado_, ’se le Feito Y 90-abr.
real. Caracterizar o mercado, contexto e varigveis.
|dentificar como os clientes resolvem hoje o .
2 Feito v
problema.
3 Bendjmlarkmg dnos compet_'ldcresqconcorrentes;em Afszer -
relagao as solugbes oferecidas.
P |dentificar p_orque o problema € to dificil de Fazendo
resolver. Insights do mercado.
|dentificar qudo grande é o problema. Identificar o _
5 Feito v
tamanho do mercado.
Figura 8a: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1, dimensao mercado.
Prazo Data Qualificagdes Consultorias/mentorias Observagoes Observacoes Observacies
IDENTIFICAGAO SEGMENTO DE CLIENTES Status | Responsivel | Execugio | Execugdo A . wervag servag ervag
: R Sugeridas Sugeridas Meonitoramento 1 Monitoramento 2 | Monitoramento 3
(Previsto) | (Realizado)
i Idenﬁﬁ'car plara quem & um problema. Identificar Afazer -
quem € o cliente.
|dentificar quais sdo os objetivos, necessidades,
2 ) N ) Afazer -
desejos e limitagdes dos clientes.
|dentificar os Identificadores sécio-demograficos dos
3], ) . Afazer -
clientes (idade, educacdo, local onde mora).
|dentificar qual & o o nivel de dor {precisa dessa
4 |solucdo, seria bom ter essa solugdo ou ndo precissa  |Afazer -
desza solugdo).
5 | Definir e identificar os early adopters. Afazer =
6 |dentificar qual é o tipo,ltama nho, localizacdo, Afazer
comportamento e crescimento do segmento.

Figura 8b: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1, dimensao mercado.
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VALIDACAO DO PROBLEMA E SEGMENTO DE . Prazam Dataﬂ Qualificagdes Consultorias/mentorias Observacbes Observacdes Observacoes
Status Responsavel Execucdo Execucao - g 3 . 3
CLIENTES . - Sugeridas Sugeridas Maonitoramento 1 Monitoramento 2 Monitoramento 3
[Previsto) | (Realizado)

Definir as hipdteses. Definir como mensurar.

Criar o roteiro da entrevista e uma lista de potenciais

crescimento, localizacdo, comportamento e descrigac
de como eles resolvem os problemas atualmente).

A fazer
entrevistados.
Aplicar as entrevistas. A fazer
Fazer o relatdrio que documenta a validacdo. Afazer
Identificar se o problema esta validado. Responder se A fazer
possui um problema que merece ser resolvido.
Identificar se o segmento de clientes esta validado
(identificados os primeros adotantes, tamanhg,

A fazer

Figura 8c: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1 , dimensédo mercado.
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|Fase 2: Descoberta e Validacdo da Solugdo

0 empreendedor ja tem um problema validado e necessita de hipoteses de solugdes que sejam validadas pelos clientes. Definir a proposta de valor que seja percebida pelos

(Dimens&o Tecnologia) clientes. O tema central & A SOLUCAO vidvel e sustentdvel.
T LRI Qualificagbes Consultorias/mentorias Observacoes Dbservagoes Observacoes
IDEAGAO/SOLUCAO Status Responsavel F::i:::o[; t;:ﬁgg:zl Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 Monitoramento 3
1 Identificar qual € sua proposta de valor. Definir como A fazer

vai entregar valor.

2 | Definir como vai chamar a atengdo do cliente. A fazer
Definir como a sua solugdo resolve o problema.

3 |Identificar qual & seu diferencial. |dentificar tipo de | A fazer
Inovagdo?

4 | Identificar qual & o conceito do seu produto/servico. | A fazer

5 |Identificar qual & seu modelo de negécios. Afazer

& |Identificar como ganha $55 {modelo de receita). A fazer

Figura 9: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1, dimenséo tecnologia.
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Fase 1 Dimens&o Empreendedor

Perfil Empreendedor

Prazo Data e o e - - -
. - . Qualificagbes Consultorias/mentorias Observagdes Observagbes Observacies
Status Responsavel Execucio Execugdo ) . X X X
. . Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 Monitoramento 3
[Previsto) | (Realizado)

Desenvolver autoconhecimento (iniciativa, confianga,
atitudes, disposicdo & riscos, tempo, vocacdo, paixdo, | A fazer -
dores, ...}
Trabalhar a Administracdo do tempo. Afazer -
Trabalhar a importdncia de ter um PEP
(planejamento Estratégico Pessoal) do Afazer v
empreendeador.
Identificar as necessidades de competéncias para

.. Afazer o
Comegar o negacio.
Elaborar estratégias para mover-se do estado atual A fazar .
para o estado desejado (metas e objetivos)
Elaborar um Plano de Qualificacdo Pessoal Afazer v

Figura 10: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1, dimensdo empreendedor.
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3.6. Encerramento da Metodologia de Pré-Incubagao

Com a conclusao das etapas descritas nesta se¢ao, vocé tera uma compreenséo clara do
problema que esta sendo resolvido, bem como dos segmentos de clientes impactados por
esse problema. Vocé também tera formulado uma proposta de valor inicial, estruturada a
partir de hipdteses validadas por meio de interagbes com o mercado. Essas etapas da
pré-incubagcdo sdo fundamentais para garantir que a sua ideia esteja alinhada com as
necessidades reais do publico-alvo e para proporcionar uma base soélida para o

desenvolvimento do produto.

Agora, com as entregas realizadas e as hipéteses validadas, o seu projeto estara pronto
para avancgar para a fase de incubacao, onde as solugdes serdo concretizadas e o MVP
(Produto Minimo Viavel) sera desenvolvido e testado com o mercado. A fase de
incubacao representara o inicio do processo de execugao e escalabilidade da sua

solucao.

Este € o momento de transformar as ideias em acdes concretas, e a fase de
pré-incubacdo garantiu que vocé tenha as bases necessarias para um futuro
bem-sucedido na incubacgao. Aproveite as ferramentas e capacitacdes adquiridas até aqui

para construir uma solucdo sélida e escalavel.

RECOMENDAGAO:

Fique atento ao préximo edital, que abrird as inscrigées para a fase de Incubagao. E a
oportunidade de dar continuidade ao desenvolvimento do seu negdcio com ainda

mais apoio e estrutura.
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4. Metodologia de Incubacgao

Apos uma fase inicial de exploragao e validagao das hipoteses, o projeto avanca para a
fase de incubacdo, onde comeca a verdadeira construcdo da solucdo. E nesse momento
que a ideia ganha forma, o MVP (Produto Minimo Viavel) é criado e as primeiras
interagcbes com o0 mercado acontecem, colocando a prova todas as suposigdes

formuladas nas etapas anteriores.

A incubacgao € uma fase de transformagao. Aqui, o foco € estruturar a solugdo de maneira
pratica, comecar a prototipar, validar com usuarios reais e testar a viabilidade do modelo
de negocios, tudo isso de forma agil e com recursos limitados. O objetivo principal é
aprender rapido, ajustar constantemente o que nao funciona e iterar com base no

feedback do mercado, garantindo que a solugédo atenda as necessidades reais do cliente.

Esta secao traz as etapas cruciais dessa fase de execucdo, desde a estruturacao inicial
da solucédo, passando pela criacdo do MVP, até a validagado continua com o publico-alvo.
O empreendedor precisa estar preparado para testar e ajustar sua solugdo de forma
constante, sempre com a flexibilidade de mudar quando necessario, para garantir que o

produto se encaixe perfeitamente nas demandas do mercado.

Com a incubagado, comega a jornada de real desenvolvimento do seu negdécio. Vamos
explorar como cada uma dessas etapas pode ser aplicada para garantir um produto

ajustado, viavel e pronto para crescer.

Para entender o caminho que transforma uma ideia promissora em um negocio real, €
essencial conhecer as etapas da incubagdo como na (Fig 11). A jornada empreendedora

nesta fase € organizada em cinco momentos-chave:
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Idecdo - Prototipagao Val|daga_n - Planejamento
da Solugao

4 — / *%—,gﬁ\
[N 0=\ a o O S
0 =Y ® @ bt A
/ EREN /4 k s
s e f\ Y @, gl 056
[ o 7] & S LT sk =
I S | — —
canvas prototipacdo  valid. de hipéteses protétipo canvas modelagem financeira
proposta de valor e entrevistas validado jornada de compras resumo executivo + pitch

Figura 11: Etapas do desenvolvimento da Incubac&o de um empreendimento inovador.

Apos concluir a fase de Pré-incubacgao, onde as hipoteses principais foram identificadas e
validadas preliminarmente, damos inicio a uma etapa decisiva: a incubagao dos
empreendimentos. Este € o momento em que o projeto passa da concepg¢ao para a

construcéo efetiva da solugéo.

Durante a incubacao, a proposta deixa de ser apenas uma hipétese promissora no papel
e comega a ganhar forma. O foco agora é estruturar o produto, desenvolver protétipos,
validar com usuarios reais e experimentar, de forma agil, as possibilidades do modelo de
negocios. Tudo isso com o objetivo de alcangar um produto viavel, que resolva um

problema real e tenha potencial de crescimento.

Nesta se¢do, vamos acompanhar cada etapa desse processo de forma pratica e aplicada
desde a organizagao inicial da solugao, passando pela construgdo do MVP, até os ciclos

de validagdo com os usuarios e o planejamento para escalar.

Com a incubagdo, comega a construgdo real do seu negécio. Ao longo das proximas
paginas, vocé tera acesso as ferramentas, marcos e entregas que vao guiar sua startup

até o mercado.
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4.1. Etapa 1: Ideagao - Estruturagao da Solugao
Duracao sugerida: até 4 semanas

A fase de estruturagdo da solugao parte da ideagcdo validada e busca dar forma
concreta ao conceito. O empreendedor comega a organizar como a solugao funcionara, o
que sera entregue ao cliente e quais hipoteses precisam ser testadas antes de um

langamento.

Objetivos principais:

e Estruturar conceitualmente a solucéo;

e Compreender como ela gera valor ao cliente;

e Explorar formas de atrair e engajar o publico-alvo;

e Definir como o produto ou servigo resolve o problema;
e Indicar o modelo de negdcios e de geragao de receita;

e Apontar os diferenciais frente aos concorrentes e substitutos.

Ferramentas obrigatérias:

e Plano de Desenvolvimento do Empreendimento;
e Lean Canvas (blocos 3 — Solugéo e 4 — Proposta de Valor);

e Canvas da Proposta de Valor (lado esquerdo).
Capacitagoes da etapa:

Capacitacao 1: Estruturacdo Conceitual da Solugdo — para ajudar o empreendedor a

organizar a ideia, definir o valor entregue ao cliente e identificar hipéteses para testar.

Capacitagao 2: Ferramentas Obrigatérias — uso pratico do Plano de Desenvolvimento do
Empreendimento, Lean Canvas (blocos Solugéo e Proposta de Valor) e Canvas da

Proposta de Valor (lado esquerdo).
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Capacitagao 3: Técnicas Criativas para Ideagdo — brainstorming, mapas mentais, matriz
de posicionamento e cardapio de ideias para explorar e refinar o conceito da solugéo e o

diferencial competitivo.

Entregas esperadas:

e Documento conceitual da solugao;
e |ean Canvas preenchido;

e Canvas da Proposta de Valor (lado esquerdo).

Conteudos extras recomendados:

e Mapa mental/conceitual;
e Técnicas de brainstorming;
e Cardapio de ideias;

e Matriz de posicionamento.

4.2. Etapa 2: Prototipagcao (MVP)

Duracao sugerida: até 2 meses

Nesta etapa, o empreendedor avanca da ideia estruturada para a criacdo do primeiro
modelo funcional da solugdo: o Produto Minimo Viavel (MVP). O obijetivo é transformar o
conceito em algo tangivel e testavel, utilizando o minimo de recursos possivel, mas com
capacidade real de gerar feedback de usuarios reais.

Objetivos principais:

e Materializar a solugdo em um formato simples e funcional;

e Testar hipoteses do modelo de negdcios com usuarios reais;
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e Coletar feedback rapido e de baixo custo;
e Avaliar a aceitagao, viabilidade técnica e potencial de mercado da solucgao;

e Reduzir incertezas sobre o produto/servico antes de maiores investimentos.

Ferramentas obrigatérias:

e Plano de Desenvolvimento do Empreendimento (PDE) atualizado;
e Lean Canvas revisado (foco nas hipoteses em teste);

e Protdtipo funcional ou representativo (fisico, digital ou conceitual).

Capacitagoes da etapa:

Capacitacao 1: Entendendo o Produto Minimo Viavel — definicado, conceitos e exemplos
praticos de MVPs aplicados em diferentes segmentos.

Capacitagao 2: Técnicas de Prototipagem Rapida — métodos para criar protétipos de
forma simples e econdmica (protétipos em papel, wireframes digitais, mockups,
storyboards, videos curtos, landing pages e testes A/B).

Entregas esperadas:

e PDE atualizado com as adaptac¢des da solucéo;
e Lean Canvas revisado com os aprendizados da prototipagem;

e Modelo de Negdcios baseado em Lean Business Canvas;
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e Modelo de Receita sugerido para o protétipo para ser usado na etapa futura (de

validacao);

e Protétipo funcional ou representativo pronto para teste;

Conteudos extras recomendados:

e Exemplos de MVPs por setor;
e Ferramentas para criacdo de wireframes e mockups;

e Modelos de landing page para testes de aceitagéo.

4.3. Etapa 3: Validacao da Solugao
Duragao sugerida: 2 a 3 meses

Nesta etapa, o objetivo central é confirmar se a solugdo realmente atende as
necessidades do cliente e se possui potencial de mercado. A validagao busca entender o
nivel de aceitacdo, a relevancia percebida e a disposicdo dos usuarios em adotar ou
pagar pela solugdo. Caso o resultado mostre baixa aderéncia, esta é a fase ideal para

realizar ajustes ou até pivotar o modelo de negécio.

Objetivos principais:
e \Verificar se a solugao resolve um problema real do cliente;
e Avaliar o grau de aderéncia ao publico-alvo definido;
e Validar o valor percebido e a experiéncia de uso;

e Ajustar o modelo de negdcios com base no feedback;
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e Reforgar os diferenciais competitivos da solugao;

e Identificar a necessidade de pivotagem, se necessario.
Ferramentas obrigatérias:

e Plano de Desenvolvimento do Empreendimento (PDE) atualizado;

e Lean Canvas revisado (com foco nas hipéteses testadas);

e Quadro de Validagéao de Hipéteses preenchido;

e Relatorios de entrevistas e testes de usabilidade.
Capacitacoes da etapa:

Capacitacdo 1: Técnicas de Pesquisa e Entrevistas com Usuarios — abordagem para
coleta de feedback detalhado, identificacdo de necessidades reais e validacdo de

hipéteses da solugao.

Capacitacéo 2: Testes de Usabilidade e MVP — como planejar, executar e analisar testes

praticos da solugdo com usuarios, avaliando usabilidade e experiéncia do cliente.

Capacitacao 3: Anadlise de Métricas e Validagao de Hipoteses — interpretagdo de dados
qualitativos e quantitativos, revisdo do Lean Canvas e tomada de decisdes estratégicas,

incluindo a possibilidade de pivotar.

Entregas esperadas:
e PDE atualizado com os aprendizados da validagao;
e Lean Canvas revisado com base nos feedbacks;
e Quadro de Validacao de Hipoteses preenchido;

e Documentagao das entrevistas e dos testes de usabilidade realizados;
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e MVP validado ou ajustado conforme os resultados.

Conteudos extras recomendados:
e Guia pratico de entrevistas com clientes;
e Modelos de questionarios para validagao de hipoteses;
e Exemplos de métricas-chave para produtos em validagao;

e Material sobre técnicas de pivotagem em startups.

Pivotar

E mudar algum aspecto importante do seu negécio (como sobre a solugéo, o modelo
de negocios, a precificagdo, as funcionalidades, os canais de distribuicdo e vendas,
etc.) porque o modelo atual ndo esta funcionando como esperado.

Vocé pivota quando:

e Ninguém quer pagar pelo seu produto;
e Os testes mostram que a solugdo nao resolve o problema real;
e O mercado ndo tem demanda suficiente;

e Seu publico ndo se engaja ou ndo volta a usar.

4.4. Etapa 4: Planejamento e Estruturagao
Duragao sugerida: até 6 meses

Apos validar a solugdo com o publico-alvo, o foco agora é estruturar, planejar e preparar o

negocio para o crescimento sustentavel. Nesta etapa, o empreendedor deve estruturar o
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modelo de receita, as estratégias de aquisicao de clientes e o planejamento financeiro,

além de se preparar para futuras rodadas de captagao de recursos.
Objetivos principais:
e Criar e estruturar a empresa,;
e Criar e documentar processos internos;
e Definicdo de canais de divulgacéo, distribuicdo e comercializagao;
e Realizar planejamento de pds-vendas;

e Definir componentes da equipe segundo hierarquia e atribuigdes, baseado nas

competéncias necessarias;

Ferramentas obrigatérias:
e Plano de Desenvolvimento do Empreendimento (PDE) atualizado;
e Lean Canvas revisado (com foco em canais, receitas e estrutura de custos);
e Canvas da Jornada de Compras (mapeando etapas de deciséo do cliente);
e Modelagem financeira com projegdes de receitas e custos;
e Resumo executivo do negdcio;

e Pitch estruturado para apresentacao a investidores.
Capacitagoes da etapa:

Capacitacdo 1: Planejamento Estratégico e Comercial — estruturagdo de um plano de

marketing, vendas e definicdo de canais de aquisigdo para escalar o negocio.
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Capacitacdo 2: Modelagem Financeira e Precificagdo — construgdo de projecoes

financeiras, definigdo de precos e analise de viabilidade econdmica para expansao.

Capacitacado 3: Desenvolvimento e Apresentacao de Pitch — técnicas para criacdo de um

pitch claro, objetivo e persuasivo, voltado a investidores e potenciais parceiros.

Entregas esperadas:
e PDE atualizado com foco em escala;
e Lean Canvas revisado com os novos ajustes;
e Canvas da Jornada de Compras preenchido;
e Modelagem financeira completa;

e Resumo executivo do empreendimento;

Pitch estruturado e pronto para apresentacao.

Conteudos extras recomendados:
e Modelos de pitch deck para startups;
e Guias de elaboracéao de plano financeiro basico;
e Exemplos de estratégias de aquisi¢ao de clientes;
e Materiais de apoio para estruturacdo de roadmap de crescimento.
4.5. Instrumentos para Acompanhar os Empreendimentos Incubados

A fase de acompanhamento dos empreendimentos incubados é essencial para garantir o
bom desempenho e a evolugado continua das startups dentro da Incubadora Génesis.

Nesta etapa, os empreendedores devem preencher e manter atualizado o Plano de
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Desenvolvimento do Empreendimento Incubado, um documento estratégico que orienta o

crescimento do negocio.

Este plano deve ser revisado e alimentado regularmente pelos empreendedores, com
registros das principais agdes, metas atingidas, desafios enfrentados e ajustes de rota. O
objetivo & proporcionar uma visdo clara da trajetéria do empreendimento durante o

periodo de incubagao.

O time de mentores da Incubadora Génesis realizara 0 acompanhamento periédico deste
plano, por meio de reunides de avaliagdo, feedbacks estruturados e indicadores de
desempenho previamente definidos. A partir dessas analises, sera possivel identificar
pontos de melhoria, oportunidades de aceleracdo e a necessidade de novas

capacitagoes.

As (Figs 11a, 11b) ilustram a estrutura detalhada do Plano de desenvolvimento do
Empreendimento, dimensao tecnologia do Incubado, Plano de desenvolvimento do
Empreendimento, dimensbes, gestao e capital (Fig. 12) e Plano de desenvolvimento do

Empreendimento, dimensao empreendedor (Figs 132 e 13b).
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Fase 2: Descoberta e Validacdo da Solugdo
(Dimensio Tecnologia)

0 empreendedor ja tem um problema validado e necessita de hipdteses de solugdes que sejam validadas pelos clientes. Definir a proposta de valor gue seja percebida pelos

clientes. O tema central é A SOLUGAO viavel e sustentavel.

Prazo Data o e o o = = =
= = . - - Qualificagtes Consultorias/mentorias Ohservagbes Observagies Observacoes
LSl L Status L=l E)I:ECI.!I;&ID Exec.u;ao Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 | Monitoramento 3
(Previsto) | (Realizado)

1 Idgnhﬁcar qual & sua proposta de valor. Definir como A fazer

vai entregar valor.
2 | Definir como vai chamar a atencdo do cliente. A fazer

Definir como a sua solucdo resclve o problema.
3 |ldentificar qual & seu diferencial. Identificar tipo de | A fazer

Inovagio?
4 | identificar qual & o conceito do seu produto/servico. | A fazer
5 | identificar qual & seuv modelo de negocios. A fazer
6 | Identificar como ganha 555 {modelo de receita). A fazer

Figura 12: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 1, dimensao tecnologia.

Fase 2: Descoberta e Validacdo da Solugéo O empreendedor ja tem um problema validado e necessita de hipoteses de solugdes que sej lidadas pelos clientes. Definir a proposta de valor que seja percebida pelos
(Dimensdo Tecnologia) clientes. O tema central & A SOLUGAO vidvel e sustentével.
e e B . _ Prazo~ _ Data~ Qualificagdes Consultorias/mentorias Observagbes Observagdes Observagbes
e us = L L Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 Monitoramento 3
[P sto} {n I . } g g
revi lo
1 |lIdentificar para que estd prototipando. A fazer
2 | Definir o que quer saber, testar e descobrir. A fazer
3 Conhecer a§ ops'oes de tecnologias e metodologias A fazer
para prototipacao.
4 Definir as caracteristicas e funcionalidades do Afazer
protétipo/MVP.
5 |Apresentar os conceitos da solugiio na pratica. A fazer

Figura 12a: Plano de desenvolvimento do Empreendimento para a Etapa 2 da Incubagdo, dimensao tecnologia.
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"|Fase 2: Descoberta e Validagdo da Solugdo

O empreendedor j& tem um problema validado e ita de hipd de solugbes que sej lidadas pelos cli Definir a prop de valor que seja percebida pelos
(Dimens&o Tecnologia) clientes. O tema central & A SOLUGAO vidvel e sustentavel.
Prazo Data
~ ~ - - . " Qualificagdes Consultorias/mentorias Observagdes Observagdes Observagdes
A HASHITED Stetis [Previ;bc} {Realiz;do} Sugeridas Sugeridas Moni rento 1 Meonitoramento 2 | Monitoramento 3
1 !denhﬁcar th2 a proposta de valor foi testada/validada Afazer
junto aos clientes.
Identificar se o modelo de Negécios e de receita
2 ) A fazer
foram validados.
3 Identificar se o conceito do produto/servico foi Afazer
validado.
4 | 1dentificar se & vidvel construir o negdcio. A fazer

Figura12b: Plano de desenvolvimento do Empreendimento, para a Etapa 2 da Incubagéo, dimensé&o tecnologia.
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Fase 3: Planejamento e Estruturacéo 0 empreendedor, depois de definido 0 negécio, deve estruturar a empresa, os processos, a estrutura fisica e de recursos humanos (RH). E o tempo de por a casa em ordem. O
(Dimensdes Gestdo e Capital) tema é ORGANIZACAO

MODELAGEM FINANCEIRA, ACES50 AO CAPITALE Status Responsavel Execucdo

PLANEJAMENTO (ACESSO AO MERCADO Prazo I]atﬂ_ Qualificacs Consultorias/mentorias T T Obse -

UTURACAO DA EMPRESA) (Previsto)  (Realizado) Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 Monitoramento 3

1 |dentificar como chegara ate os clientes. Definir Afazer .
como serdo captados seus potenciais clientes.
Definir como os clientes compram seus produtos.

2 | Definir quais sdo seus canais de vendas. Especificar | A fazer -
quais 580 0s custos dos canais de vendas.
Definir como ira se proteger dos concorrentes (Unfair

3 P _g ( Afazer -
Advantage, Vantagem Injusta).

4 | Definir a sua metodologia de precificacao. A fazer M
Definir a previsio e os tipos de receita. Definira

5 Afazer -
estrutura de custos.
Identificar e mapear as fontes e tipos de

5 | ; P P A fazer v
investimento.
Definir as métricas-chave que serdo usadas para

7 | monitorar o desempenho do negacio. (Como vocé A fazer v
vai medir o sucesso).

8 | Estruturar a sua empresa. A fazer -

9 |Formalizar/legalizar a sua empresa. A fazer v

10 | Elaborar o pitch A fazer -

Figura 13: Plano de desenvolvimento do Empreendimento, para a Etapa 2 da Incubacéo, dimensdes, gestao e capital.
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Fase 2 Dimensdo Empreendedor

Visdo de Mercado/Solugdo

Prazo Data o = = = = = =
. - - Qualificacbes Consultorias/mentorias Observacdes Observacbes Observacoes
Status Responsavel Execucio Execucdo . . . . i
. . Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 | Monitoramento 3
(Previsto) | (Realizado)
Trabalhar a visdo do mundo com o olhar dos clientes |Feito
Trabalhar a Criatividade na busca de solugdes e
. A fazer

produtos tecnolagicos.
Trabalhar a busca de solucdes factiveis, vidveis e

[ Afazer
desejaveis.
Trabalhar as técnicas de Pitch (Comunicacio,

e w A fazer
orataria, dicgdo, postura).
Buscar opcdes ou fontes de conhecimento e
inovacdo? (eventos, cursos, capacitacdes, palestras, | A fazer
etc )
Elaborar o PEP {Planejamento Estratégico Pessoal). Afazer

Figura 14a: Plano de desenvolvimento do Empreendimento, dimensao empreendedor.

Fase 3 Dimensdo Empreendedor Planejamento
. Prazom Dataﬂ Qualificagdes Consultorias/mentorias Observagbes Observacoes Observagoes
Status Responsavel Execugao Execugao c a 1 . 5
, . Sugeridas Sugeridas Monitoramento 1 Monitoramento 2 | Monitoramento 3
(Previsto) | (Realizado)
Cumprir o PEP (Planejamento Estratégico Pessoal), ao
. Fazendo
mengs parcialmente.
Desenvolver a rede de relacionamento (associacdes,
Afazer
governg, ICTs, etc ).
Trabalhar a gestdo do tempo do empreendedor Fazendo
(disponibilidade de tempo dedicado ao projeto).
Trabalhar a vontade e disposicdo de ter visibilidade
) Fazendo
no mercado selecionado.
Buscar formas de alavancar/escalar o seu negocio. A fazer
Trabalhar a apresentacdo do Pitch de forma
. i L A fazer
II'1D'\|'EIZ£('JI'Er convincente e carismatica.
Figura 14b: Plano de desenvolvimento do Empreendimento, dimensao empreendedor.
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5. Consideragoes Finais e Agradecimentos

Este documento foi elaborado com o objetivo de fornecer uma diretriz clara e estruturada
para a Incubadora Génesis, na implementacdo de modelos de Pré-incubagcdo e
Incubacdo, essenciais para o desenvolvimento de empreendimentos inovadores. A
proposta & fornecer aos empreendedores o apoio necessario para validar suas ideias,
estruturar seus negédcios e transforma-los em solugbes sustentaveis e de impacto no

mercado.

As etapas e atividades descritas ao longo deste documento foram formuladas de maneira
flexivel, permitindo ajustes conforme a realidade de cada projeto e a dinamica do
ecossistema empreendedor. O modelo de Pré-incubagdo aborda o estagio inicial de
concepcao e validagao de ideias, enquanto a Incubacao foca no desenvolvimento mais
aprofundado e na escalabilidade dos negdcios. Ambas as fases tém como objetivo
assegurar que os empreendedores estejam prontos para enfrentar os desafios do
mercado, com modelos de negdcios validados e uma solugdo ajustada as necessidades

dos clientes.

E fundamental que o modelo de Pré-incubacdo e Incubagdo seja revisado
constantemente, para garantir a melhoria continua do processo. O ambiente de startups
estd em constante transformacao, e a Incubadora Génesis precisa se adaptar a essas
mudancas para oferecer o melhor suporte aos empreendedores. A revisdo e atualizagao
dos documentos, com datas e numeros de revisdo, sdo essenciais para manter o
processo alinhado com as melhores praticas e com o que ha de mais atual no

ecossistema de inovagao.

Reforcamos que a melhoria continua € a chave para o sucesso. O papel da Incubadora
Génesis no ecossistema de empreendedorismo € fundamental, e a implementacgao eficaz
dos modelos de Pré-incubacédo e Incubagdo pode ser o diferencial para o sucesso de

muitos projetos. Ao manter o processo agil, adaptavel e sempre focado nas necessidades
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reais do cliente final, conseguimos oferecer aos empreendedores a base necessaria para

transformar suas ideias em negdcios sustentaveis e escalaveis.

Por fim, gostariamos de expressar nossos sinceros agradecimentos a todos que
contribuiram para a elaboragdo deste documento. Agradecemos a toda a equipe da
Incubadora Génesis pelo empenho e dedicacido na criagdo de um modelo robusto, capaz
de apoiar e impulsionar os empreendedores ao longo de suas jornadas. O sucesso de
qualguer modelo de incubagao depende da colaboracéo de todos os envolvidos, e somos

gratos por cada contribuigdo que ajudou a construir esse processo.

Que este modelo sirva como um guia pratico e eficiente para o fortalecimento de
empreendimentos inovadores e o continuo desenvolvimento do ecossistema
empreendedor. A Incubadora Génesis esta comprometida em seguir aprimorando o
processo de Pré-incubacdo e Incubagéo, garantindo que todos os empreendedores que
passarem por nossa incubadora tenham as ferramentas necessarias para alcancgar o

sucesso no mercado.
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