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Bem-vindo a IDEA
App!

O programa de Incubacao
semana-a-semana.



Como serao
processo de
aprendizage

m com
IDEA App?

O programa empreendedorismo de 5
meses, dividido em 8 modulos de areas de
NegocCio para ajuda-lo a passar de uma ideia
de negdcio a implementacao, num curto
periodo de tempo.

A cada semana, analise e desafie o0 seu
progresso com o seu mentor individual,
guiados pelos modulos do programa.

[ @" A cada duas semanas comece um novo
modulo para validar cada area do seu
negocio.

X5
¥

Encontre-se regularmente com os seus
pares para aprender e partilhar sobre as
competéncias transversais necessarias para
crescer como empreendedor.



Modulo de Negocio T

Proposta de Valor ;

G & SAVE &EXIT VALUE PROPOSITION Vv

Introduction
Value Proposition

Problem-Solution Fit

My Offerings Your Value Proposition is the #1 thing that explains why people would be

interested in your offer. It’s a promise of value that clearly communicates the
Customer Segments

Definir claramente o verdadeiro valor da sua solucao. A Proposta de Valor € a

benefits of your product or service.

In this tool you’ll go step by step to:

Benefits

principal razédo que explica porque é que as pessoas estariam interessadas na

@ Explore their unique needs

Market Size @ Define your target customer groups .
sua oferta. E uma promessa de valor que comunica claramente os beneficios do 5 e st romoston o eachone ‘/ V/) l
seu produto ou servico.

VALUE PROPOSITION Vv

« Chegar a raiz dos problemas que estamos a tentar resolver

Q Introduction
From the problems and reasons you listed, select the ones that you plan to address with your business.

- |dentificar e agrupar os seus clientes em segmentos

e PN -LET’S G0
Problem-Solution Fit U Finding short-term rentals is difficult.

« Fazer pesquisa e entrevistas de descoberta de clientes .
- Faca uma estimativa da dimens&do do seu mercado e construa um grafico de L — O ——

Customer Pains on frequent turn-over

oportunidades de mercado o) —

~ Market Size (unfamiliar; difficult to “verify” r_’i') Wasted time and money on logistics () Legal and systemic requirements
« Chegara uma declaracao de proposta de valor concreta e e, s
JTBD Selection
Importance
Dissatisfaction
Opportunity Plot How will your business venture attempt to solve these problems?

Value Propositions Describe the ideas you have about the solutions that you will offer.
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Modulo de Negocio 2

Mapa de :
Concorréncia T —

Introduction
Pains & Benefits Com petition Map

Features

Attributes Finding out more about your competitors is essential as you build the
foundation of your business plan. Think you don’t have competition? Think
Attributes Scale . 3 -, .
again! Your final Competition Map will clearly show where you stand.

Compreender 0s seus concorrentes é essencial para encontrar o seu lugar no

In this tool you’ll go step by step to:

Competitor Ranking

Competition Map @ Define your competitors and how they do things. - /
o o A o @ Discover your strengths and weaknesses in the market. \‘T \ H‘J\ /
novas perspectwas e construir um Ma pPa de Concorréncia que mostre / Telue Propositons ©) 1dentify how to stand out in a crowded playing feld. A [ ,m

Revisited

10
COMPETITIONMAP v/ S - /)

mercado. Pensa que nao tem muita concorréncia? Pense de novo! Assumir

claramente a sua posicao.

- Defina os atributos em que vocé e outras solucdes competem oL T [ oumemasmenroge 3
° Id e n tlﬂ Ca r OS CO n CO rre ntes q u e n é O Sa b | a q u e tl n h a Pains & Benefits Review the customer pains and benefits you defined in the Value Proposition tool and choose the ones that are most relevant to
®© Features your customers.
- Veja como se destaca entre a multidao © s B e B o
° Attributes Scale
- Descubra onde pode melhorar a sua oferta

@ cCompetitor Ranking are expensive

° Competitors - ————————————————————————
@ ouality incubation resources ( stend to be i ‘ @ ~ffordable ced time investment

° Competition Map - ° Quality connect
0 Programs are only in major ( og hore other entrepreneurs.
0 Value Propositions Rev... (far) cities

countries

° Summary

° Online information is
scattered (time consuming,
scavenger hunt, not clear,

difficult to connect)

@ Fecling alone with your

project

Online entrepreneur
communities are not really
inter. but only one-
w formation

and opportunities

‘ C) Not knowing where to start

0 The information on the

theo undant but

needs more practical things




Modulo de Negocio 3

Mapa de .
@ <o

Stakeholders

Stakeholder Map

Identification

STAKEHOLDER MAP Vv

Resources
Building a company by yourself is almost impossible. Every day yd

Value Exchange faced with the dilemma of: should | do it myself? Delegate? Outsol
Mapping out your partners, supporters, suppliers and, of course, a gré
Distribution Channels

Construir uma empresa a 100% sozinho € quase impossivel. Todos os dias tera fami th estway o antciat this an svoid costy it

Partner Selection

de decidir: devo ser eu a fazé-lo? Devo delegar? Devo externalizar? Construir thistool yourll gostap by stap to

Stakeholder Map @ Map the broader ecosystem around your company

relacbes com 0s seus parceiros, apoiantes, fornecedores e, claro, com uma e

equipa é fundamental.

STAKEHOLDER MAP Vv

Identificar todos os diferentes tipos de parceiros e colaboradores AR pe— 3

CO m p l,-ee n d e r a pOSSive l Ca d el a d e Va IO r q u e pOd e ter CO m Ca d a U m d eles @ rartnership Identificati... Specify the resources that each of your partners provides to your business. :

Resources You can add as many resources per partners as you wish. Remember that not all resources need to be tangible and note the difference between things which are brought into your

business from the outside (outsourced) and those which are provided internally (in-house).

Decida o que deve fazer internamente e o que deve deixar outros fazer

Suppliers - Ecosystem Stakeholders

"\uw rn Mighty Networks (community) ‘ Hubspot

° Distribution Channels

Explore e escolha as suas melhores opcoes de canais de distribuicao © oo

° Channel Selection

Crie um mapa do ecossistema de parceiros em torno do seu negocio

° Stakeholder Map aci unity space of our ‘ Chat support

‘ User data tracking

‘ CRM interviews

Image hosting ‘ Web hosting Working space




Modulo de Negodcio 4

Modelo de Negocio & Marketing ;

0 & SAVE &EXIT BUSINESS MODEL & MARKETING v

Introduction

Business Model & Marketing

Model Fit

Business Models
In this tool you'll define how you plan to capture value and the attention of

Business Model your customers. We'll help you understand what business model is right for f,_
Ideation you and start to plan your marketing activities.

Como pretende manter o seu negocio e captar a atencao dos seus clientes?

Business Model

'](’J

In this tool you’ll go step by step to:
Creation \\

Ajuda-lo-emos a compreender qual € o modelo de negbcio certo para si e a

. @ Understand and choose what business model is best for you
The Marketing

Funnel @ Learn about marketing funnels

comecar a planear as suas actividades de marketing.

@ Create your own marketing funnels per customer segment

- Aprender sobre diferentes modelos de negocio

BUSINESS MODEL & MARKETING Vv

- Entender como o seu modelo de negocio pode (ou deve) diferir por DI rerer— 3
SegmentO de Cllente @ customer - Business M... Per customer segment, choose the activities you want to focus on at each level of the funnel.

° Business Models LET’S GO

- Compreender como funciona o “funil de marketing” para criar o do seu

@ Business Models Ideation

n egé C i O ° Business Models Creation

° The Marketing Funnel TOFU TOFU

» Estime o seu custo para adquirir um cliente P —

9 Social networks O Social networks ]
@ viddle Of Funnel (MOFU) [

0 Bottom Of Funnel (BOFU)

Aspiring entrepreneurs

Activities Selection

@ sales strategy ° Online paid advertising O Online paid advertising

° Your Marketing Funnel

° Introduction to the
association

9 Events / News / Advertising




Modulo de Negodcio 5

Precos& Viabilidade de
Negodcio

G & SAVE &EXIT PRICING & BUSINESS VIABILITY Vv

Introduction

ot MarkatPricng Pricing & Business Viability

Strategies

Other Prici . . . N
erPricing Now that you know what business model you're going to pursue, it's time

Strategies
€ take a dive into the world of pricing! Pricing is a complex topic with

Pricing Strategy things to consider, but we'll walk you through everything you neeg

Esta a desperdicar dinheiro por ser demasiado timido com os precos, ou a deixar

Cost, Price, & Profit

de ganhar por cobrar em excesso e perder oportunidades de negocio? Ajuda-lo- (©) Understandpricingsttees nd chasse h bes nefor o

Competitors Pricing

In this tool you’ll go step by step to:

@ Implement practical approaches to choosing a price

emos a descobrir, estabelecendo o seu ponto de preco e determinando uma ©) Colctteyoursatuetocostrtowhn e comes o gting customers

estratéegia de precos.

PRICING & BUSINESS VIABILITY Vv

- Aprenda sobre diferentes estratégias de precos e escolha a sua iadd  ETT—— 3
° CO m pa re OS po ntOS d e p re(;OS e estratégl aS d OS Seu S CO n CO rre ntes @ Go-To-Market Pricingss... Analyze all of the pricing data you've collected so far and choose an initial price for Online Incubation Program. ;

@ Other Pricing Strategies The price you choose here will be used in further calculations, but you will always be able to edit this field. You can continue to edit your cost estimate on this step as well.

- Estude os cliente para compreender a sua disponibilidade para pagar o seu R——

° Cost, Price & Profit

reco
p ° Competitors Pricing -

« Aprender e utilizar uma metodologia de precos para determinar um ponto de © wirgs o

Estimated Price
p re (;O 0 Lifetime Value & Retent...

@ LTV/CAC Ratio

« Faca uma estimativa do valor de vida dos seus clientes (LTV)

Q Business Viability




Modulo de Negdcio 6
Projecoes :
Financeiras e

Introduction
Go To Market

Pre & Post Operating
Finances

Fixed Assets

Facilitamos a vida mesmo que seja alérgico a numeros. Trate passo a passo

Capital

de todas as suas necessidades financeiras. Més a més, ano a ano, podera

People & Payroll

estimar as suas despesas e receitas a medida que inicia e constroi a sua

empresa.

FINANCIAL PROJECTIONS Vv

« Determine os fundos de que necessita para lancar
- Projectar as despesas que tera nos seus primeiros anos de funcionamento O corotine

° Pre & Post Operating Fi...

- Plano para a equipa de que vai precisar e 0s seus salarios a medida que 3000000

Initial Operating Capital

cresce 2,500,000

Sources Of Funding

- Compreender os objectivos de vendas que tera de atingir o

Operational Expenses 1,500,000

- Considere o custo de producao do seu produto ou servico

° Sales Forecast

@ Financia

1,000,000

500,000

FINANCIAL PROJECTIONS Vv

Financial Projections

This is your chance to "run the numbers" and get a handle on all your
financial needs. Month by month, year by year, you'll be able to estimate
your expenses and revenue as you start and build your company.

In this tool you’ll go step by step to:

@ Calculate all of the costs you'll need to cover in order to launch
@ Learn how to forecast financial scenarios

() Understand the sales targets you'll need to reach to stay in business

LET’S GO

Net Ir ne/

—0
|

2019 2020

‘e develop our B2B partnerships, but this chart only reflects our offering to B2C entrepreneurs. That said, we have enough investment to survive the

we plan to break even in the fourth year..




Modulo de Negocio 7/
Plano de Impacto .

G & SAVE &EXIT COMPETITION MAP Vv

Introduction
Pains & Benefits Com petition Map

Features

Attributes Finding out more about your competitors is essential as you build the
foundation of your business plan. Think you don’t have competition? Think
Attributes Scale . 3 -, .
again! Your final Competition Map will clearly show where you stand.

Mudar o mundo em que vivemos? Construir um Plano de Impacto ajuda-

In this tool you’ll go step by step to:

@ Discover your strengths and weaknesses in the market.

influencia. Também ira medir o impacto que esta realmente a ter sobre 0s 5 oot ot ot o

lo-4 a clarificar quais os sistemas em que esta integrado e como os (©) befineyour competitors and how theydothings. ; 4 /')' /\ v
Y N
N Ridiy,

seus clientes, certos beneficiarios, o seu sector, ou mesmo no mundo.

IMPACT PLAN Vv =9

r
[~
1

|\/| Ogtra rcomo q uer mu d aro q ue egta’ a aco ntecer d e ntro d esse Sigte ma @ voursystem results do you want to improve, an s, roles, relationship and rules do you need to change to do so? ,

° Resources & Roles

I
f
Which elements of the current system do you need to influence in order to achieve different results?

Mapear o sistema a que corresponde e quais 0s elementos que o regem

Trabalhe as suas declaracoes de missao e visao T—
o (e Va o o . ° Results
Identificar se esta a trabalhar em algum dos Objectivos de Desenvolvimento

Sustentavel da ONU (ODS) |
Defina como ira medir o seu impacto e seguir os resultados o 7

Which relationships should change? How exactly should - - - - - o e
]

° Sustainable Developm... they change?

@ Theory Of Change

° Outcomes

° Outcome Indicators

v

What guiding laws, norms, or beliefs should change?

gather changes, how will the results be




Modulo de Negdcio 8
Plano de

Crescimento

Uma vez iniciado o seu negocio, tera de ajustar constantemente as prioridades
para se certificar de que esta a investir o seu tempo com as coisas certas. Ter
objetivos concretos e mensuraveis € uma 6ptima forma de se alinhar com a sua

equipa e de se manter no bom caminho

« Ponha os seus objetivos a longo prazo por escrito e esboce um plano para os
alcancar

- |ldentificar os valores da sua empresa

- Determine os KPIs que vai medir ao longo do tempo (Indicadores Chave de
Desempenho)

- Estabeleca metas para o ajudar a atingir os seus objetivos
- Identificar e planear riscos futuros

Q-

° Introduction
° Future Outlook
° Moonshot Goals

Values & Culture

° Key Performance Indic

° Milestones

° Year 1 Focus

° Year 1 OKRs

0 Year 2 Focus

° Year

Q Year 3 Focus

@ vear30kRs

° Risk Management
° Your Dream Team

° Your Growth Plan

r

G & SAVE &EXIT GROWTH PLAN Vv

Introduction

Future Outlook G rOWt h P Ia n

Moonshot Goals

Values & Culture One of the hardest part of building a company? Spending your time on the

right things and constantly adjusting priorities. Good news, having solid
Key Performance objectives is a great way to align with your team, be ambitious and use your
Indicators time wisely.

Milestones

In this tool you’ll go step by step to:

Year 1 Focus
@ Articulate your long term goals

Year 1 OKRs
@ Plan objectives for the 3 years to come

GROWTH PLAN Vv

What behaviours will you and your team embody daily? Take a step back and reflect using the questions below.

Think of specific moments in your personal and professional life, alone or with your team.

What behaviors do you dislike in others? at behaviors do you really appreciate in others?

friendly

thinks about others

What behaviors do you try to embrace in your work and life?

consider others' per asking for help sharing my point of
spectives view

not giving up after a hard work help others
failure

think about how to
do things better

See any patterns above? Use them to come up with maximum 3 core values for your organization.

It's important you also define what each value means in your own context.
- -

-LET’S GO




O nl'ICIQO da Aprendizagem activa
Averdade é que os fundadores aprendem melhor
NOSSa

em ir fazendo e a magia da-se quando se comeca

experiéncia de a lidar com perguntas e ndo com respostas. Os

nossos programas permitem formular as suas

aprendizagem proprias ideias e responder as perguntas dificeis

num formato passo-a-passo, ao trabalhar nos

modulos a cada semana.
O método do IDEA App baseia-se na criacao de

uma experiéncia de aprendizagem empresarial

onde os fundadores de todo o mundo, s&o
- G Os fundadores devem

G & SAVE & EXIT FINANCIAL PROJECTIONS & E] Q
ambiguidade do lancamento de um negocio i P — | —— | —. confrontar o mercado

"empurrados” para lidar com a incerteza e

° Go To Market

f
n U m eS pa(;o eStrutu ra d O e CO m O a pOlO ° Pre&Posmperatmg What are the positions you anticipate needing? How much do you plan to pay them over the next three years? ° OS e m p ree n d ed O reS d e\/e m d ese nvo lver U m a

Finances Calculate how much money your company will spend on salaries and wages for employees per month. Be sure to include bonuses, deductions, and
payroll taxes to indicate the total amount spent for each employee.

adequado. ® e proposta sélida e pronta para o mercado de modo a

° Initial Operating Year 1(2019) Year 2 (2020) Year 3 (2021)

Capital Click to unlink, or directly

P | | e | ey e atrair clientes e gerar fundos suficientes para o seu

Y { : | J I[ e J‘ } : : J } : E J lancamento. Certificamo-nos de que esté a
T s, el lchlceiceiceics desenvolver um negocio viavel, validando-o com
() soles Forecas . {PnTm :ProductManager } S :1,500 i < :1,500 i %1500 : :1,500 % %1500 : {1500 J os seus Clientes reais em eStUdOS de mercado

Sp. fundamentais para alcancgar este objetivo.

Total Payroll Hith i Hith i i HH HiHE it it



Os pilares do nosso metodo

Os fundadores precisam de um

farol S
Aviagem de empreendedorismo é cadtica

por natureza, € provavel que tenha andado
a fazer malabarismos com muitas ideias e
caminhos diferentes na sua cabeca durante
algum tempo antes de chegar a este ponto.
Na Bridge for Billions, usamos uma misto
de tecnologia com pontos de contacto
humano para o apoiar tanto a nivel de
estrutura como emocionalmente.

Thep. zell.

)
ction Product/ser-* 1‘
ains & Benefits o
Use ted previously.
eeeeeeee
P

Attributes

Competition Map

petitors For Customer Segment ,who ~ 'S .
Competitor Ranking Unlike ~Competitors  that prov / Pains & Benefits 'roduct / Service
—
t1

.um philosophia vis,

TTTTTT

mmmmmm

O Attributes

Proposito é

Hn erativo
0S NOSSOS programas, o0s

empreendedores candidatam-se com as
suas proprias ideias de negocio e durante
0 processo de selecao, asseguramo-nos de
aceitar fundadores verdadeiramente
empenhados. Nao promovemos a
"atribuicao de problemas" porque sabemos
que os fundadores nao se dedicam a algo
em gue nao encontram propaosito.

Tudo come¢a com um
brainstorming eficiente

Seguindo os principios do design thinking,
acreditamos que a criatividade e a ideacao
devem estar em primeiro lugar. S6 depois de
considerar todas as possibilidades e de
considerar coisas novas, é que se deve
concentrar nas areas mais criticas. E por isso
que a maioria das nossas actividades comeca
por divergir e termina com a convergéncia, uma
seleccao dos elementos mais importantes.

\4




Os pilares do nosso metodo

O compromisso é

J&'@ammﬁ!gécio, devera definir

objetivos especificos ao longo do tempo
gue criem uma pressao de disciplina
necessaria. O nosso programa esta
desenvolvido num formato passo-a-
passo, para saber o que vem a seguir e
possa trabalhar semanalmente como
seu mentor. Os modulos de negdcio vao
se desblogueando ao longo do tempo para
dar-lhe essa pressao saudavel e manté-lo
motivado e em movimento.

O acompanhamento gera muito
mais ideas

Durante 0 n0sso programa nao s6 0s mentores
dao directamente feedback concreto sobre o seu
trabalho, mas também pode contar com a
colaboracao da sua equipa. Acreditamos que as
ideias se tornam mais fortes quando sao
desafiadas.

Specify the resources that each of your partners provides to your business.

you wish.

eeeeeeee

Os empreendedores precisam de
flexibilidade

A maioria dos empreendedores conciliam
fundar um negodcio com outros trabalhos a
tempo inteiro, as suas familias e a vida em
geral. Proporcionar um ambiente flexivel mas
disciplinado ajuda-o a equilibrar e avancar. O
nosso programa adapta-se a si, solicitando
apenas cerca de 7 horas do seu tempo por
semana. Isto permite-lhe manter-se em
movimento ao seu proprio ritmo sem se sentir
sobrecarregado e prejudicado pelo processo.



Os pilares do nosso metodo

E uma viagem emocionante

O empreendedorismo € uma viagem solitaria para a
maioria dos fundadores. E por isso que construimos
uma comunidade online para que possa encontrar
aconselhamento, pedir ajuda e estabelecer
conexao com outros membros. Organizamos
também sessdes para conversar sobre 0s valores,
comportamentos e competéncias necessarias para
crescer como empreendedor ou sessdes mais técnicas
sobre diferentes topicos para que os fundadores se

Aprender visualmente pode fazer sintam seguros em certos dominios Novos.
a diferen¢a

Ao longo do programa, cada modulo é ~ \
apresentado num formato visual e as palavras | | ‘i 9 ‘
ddo-lhe uma oportunidade de explicar o seu SRR .. -

processo de pensamento. Ao combinarmos
explicacoes escritas e visualiza¢ao de dados,
asseguramos que os fundadores compreendem
a teoria por detras do seu trabalho, e sao capazes
de pivotar em conformidade, aplicando as
aprendizagens novamente, se necessario.

Checkpoint 1

Value
Proposition

BfidgeforBillior
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Alguma questao?

Contacte directamente com os Gestores do Programa por escrito ou numa
reuniao rapida sempre que achar conveniente!
info@bridgeforbillions.org

Centros IDEA:

@ o

ANEJ InnovalLab

®© 0 ©



https://www.linkedin.com/company/bridge-for-billions/
https://twitter.com/bridge4billions
https://www.instagram.com/bridgeforbillions/

