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1. PROPOSITO

O KTH Dashboard é uma ferramenta para facilitar o uso do modelo de nivel de maturidade da inovagdo do KTH para analisar o atual estado de desenvolvimento
e planejar os préximos passos em projetos de inovagdo e novos empreendimentos de negdcios.

2. USos TiPICOS

+ Analisar o desenvolvimento de um projeto e monitorar seu progresso ao longo do tempo.

+ Comparar e acompanhar o estado de desenvolvimento de um portfélio de projetos.

3. COMO UTILIZAR A FERRAMENTA
Ha diferentes maneiras de se utilizar essa ferramenta. Algumas delas sdo:

+ Para monitorar um projeto em mais detalhes, usando a parte de "projeto individual". Nesse, é possivel revisar todos os critérios de cada nivel das métricas
do Nivel de Maturidade da Inovagdo, iniciando de baixo para cima, e marcando com um "x" cada critério que for atingido. Com isso, vocé podera avaliar
seu nivel de maturidade de inovagdo. Pode haver casos em que um critério ndo seja relevante para um determinado tipo de projeto (embora os critérios
tenham sido desenhados para valer na grande maioria de tipos de projetos). Neste caso, vocé pode simplesmente pular o critério. Se quiser manter um

registro das andlises de nivel de maturidade ao longo do tempo, vocé pode tanto criar um novo documento para cada nova avaliagdo ou criar novas
colunas para cada avaliagdo na tabela "Nivel de Maturidade de Inovagdo Atual”.

+ Para acompanhar e comparar o estado de desenvolvimento de um portfélio de projetos, usando a parte de "Portfélio de projetos". Nesse, é possivel
incluir as andlises de nivel de maturidade da inovagdo para cada projeto. Se quiser manter um registro das avaliagdes de Nivel de Maturidade de Inovagao
ao longo do tempo vocé pode tanto criar um novo documento para cada nova avaliagdo ou criar novas tabelas de nivel de maturidade de inovagdo. Se
quiser visualizar varias avaliagdes no mesmo grafico de teia de aranha, apenas adicione os dados novos aos dados do gréfico.

¢ Qualquer combinagdo das duas possibilidades acima.

ANEXO 03 - PROJETO INDIVIDUAL
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Nome do projeto:

Nivel de Maturidade da Inovagao atual:
Data de avaliagdo:

TRL

)
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Aspecto Nivel (1a9)
CRL Nivel de Maturidade do Consumidor

TRL Nivel de Maturidade da Tecnologia

BRL Nivel de Maturidade do Negdcio

IPRL Nivel de Maturidade da Propriedade Intelectual

TmRL | Nivel de Maturidade da Equipe

FRL Nivel de Maturidade do Financiamento

NiVEL DE MATURIDADE DO CONSUMIDOR

Nivel

Detalhes

Atende?

Venda difundida e escaldvel de
produtos.

Entrega de produtos difundida, vendas para varios consumidores de maneira repetivel e escalavel.

Criagdo de consumidor: companhia foca em execugdo com crescimento de vendas e esforgos para construir demanda de
consumidores/usuarios.

Primeiros produtos vendidos e
aumento em esforgos de venda
estruturados.

Qualificagdo de consumidores concluida e produtos iniciais sdo vendidos a alguns consumidores.

Disposi¢do a pagar confirmada de percentual suficiente de consumidores (ajuste de produto ao mercado validado).

Os verdadeiros compradores/ tomadores econdmicos de decisdo sdo identificados.

Desenvolvimento de negdcios e vendas amadurecem e se adaptam para suportar esforgos de venda em larga escala (por
exemplo, procedimentos de venda claros/ sistemas de CRM, etc.).

Consumidores em teste estendido
de produto ou primeiras vendas
de teste.

Acordos com os usudrios (customer agreements) firmados - primeiras vendas e/ ou vendas de teste de versées do
produto s3o realizadas (valida¢3o pelo cliente para mostrar ajuste de produto ao mercado /product-market fit).

Consumidores e stakeholders relevantes engajados em qualificagdes do produto/teste estendido.

Aumento do desenvolvimento do negdcio e esforgo de vendas seguindo o processo de vendas e seu planejamento.

Beneficios do produto
confirmados através de parcerias
ou primeiros testes de
consumidores.

Teste de produto por consumidores/ usuarios em que o valor e beneficios do produto sdo confirmados (ajuste de produto
ao mercado validade).

Parcerias formadas com stakeholders-chave na cadeia de valor (exemplo: parceiros; consumidores-piloto).

Atividades estruturadas de desenvolvimento de negdcio/vendas iniciado. Primeiro processo/planejamento de vendas
definido.

Interesse pelo produto
estabelecido e relagdes com
consumidores-alvo.

Interesse geral de consumidores/usuarios pelo possivel produto/solugdo onde suas principais funcionalidades de fato
resolvem problemas dos consumidores (ou seja, hd um ajuste inicial de produto ao mercado/product market fit)

Contatos existentes fortalecidos e/ou mais contatos estabelecidos com novos consumidores. Entendimento mais
profundo do mercado adquirido. Consumidores-alvo identificados.

Relacionamento estabelecido com potenciais consumidores, usuarios ou parceiros, por exemplo, fornecendo informagdes
sobre requisitos e comentarios sobre protétipos iniciais (resultando, por exemplo, em uma atualizagdo da hipdtese de
produto).




Definidos quem sdo os consumidores-alvo/segmentos-alvo que serdo priorizados como primeiros
consumidores/primeiros entrantes

Problema/necessidade confirmado

Contatos e feedback estabelecidos com possiveis consumidores e usuarios. Os niUmeros sdo tipicamente limitados, mas
dependem se a estrutura é B2B ou B2C e da estrutura do mercado (por exemplo, 5 a 10 para B2B, ou 2 a 5 consumidores
principais caso o mercado seja concentrado; nimeros maiores para B2C, como 10 a 20)

observados.

Software: Desenvolvimento de utilidade basica, propriedades basicas de arquitetura do software, formulagdes matematicas,
algoritmos gerais.

NIiVEL DE MATURIDADE DO NEGOCIO

4 de varios consumidores ou O problema e a necessidade (bem como sua importancia) foram confirmados por multiplos consumidores/usuarios.
usudrios. Segmentagdo de consumidores realizada; conhecimento dos consumidores/usuarios estdo mais detalhados.
Uma hipdtese primaria do produto é definida, baseada em feedback.
Descoberta do usuario iniciada com feedback de pesquisa de mercado primaria. Por exemplo, contatos diretos, alguns
Primeiro feedback do mercado usudrios ou consumidores ou pessoas com conhecimento/experiéncia de mercado (experts)
3 estabelecido. Compreensdo mais avangada de possiveis consumidores e de possiveis segmentos de consumidores.
Hipdtese mais clara do problema.
Alguma pesquisa de mercado é desenvolvida, geralmente a partir de fontes secundarias.
) Necessidades especificas do Breve familiaridade com o mercado, possiveis consumidores e seus problemas/necessidades.
mercado identificadas. Ha uma descrigdo mais clara e especifica do problema ou necessidade.
Ideias de produto ou solugdo podem existir, mas ndo sdo claras e tém carater especulativo e ndo foram validadas
Imaginar que uma possivel necessidade ou oportunidade pode existir no mercado.
Formulagdo de hipéteses de Sem hipoéteses claras de quem sdo os consumidores e quais os problemas sdo, etc. Se ha hipoteses, elas sdo pouco clarase
1 possiveis necessidades do especulativas, ndo havendo analises ou provas que deem suporte as suposigdes.
mercado. " — = : . P =
Conhecimento limitado ou ndo existente do mercado e consumidores/usudrios (quem s3o, etc.)
2. NiVEL DE MATURIDADE DA TECNOLOGIA
Nivel Detalhes Atende?
Aplicagdo real da tecnologia em sua forma final e sob condigdes reais, como as encontradas em testes operacionais e de
Sistema tecnoldgico real avaliagao.
9 qualificado, operando com Software: prontamente repetivel e reutilizavel. O software baseado na tecnologia esta completamente integrado com sistemas
sucesso. operacionais de hardware/software. Documentagdo do software verificada. Sistemas operacionais de hardware/software
funcionando adequadamente. Experiéncia operacional bem sucedida. Suporte continuo de engenharia do software pronto.
Sistema tecnolégico real Funcionamento da tecnologia demonstrado em seu formato final e sob condi¢6es esperadas. Na maioria dos casos, este TRL
completo e qualificado representa o fim do desenvolvimento do sistema real.
8 através de teste e Software: completamente integrado com sistemas operacionais de hardware e software, documentagdo do software esta
demonstragéo. completa. Todas as funcionalidades testadas em cenarios operacionais e simulados.
Protdtipo préximo a (ou em nivel de) sistema operacional. Requer demonstragdo do protdtipo do sistema em um ambiente
operacional. Normalmente realizada quando a tecnologia e/ou subsistema é considerado critico ou de risco relativamente
Demonstragdo do protétipo elevado.
7 | tecnolégico em ambiente Propriedades tecnoldgicas criticas sio comparadas em relagdo a requisitos em um ambiente operacional.
operacional. Evidéncias de desempenho aceitavel quanto a prontiddo em um sistema operacional. Por exemplo, para softwares, incluem
carregamento do sistema, interagdo com o usuario, seguranga, etc.
Modelo representativo ou sistema de protdtipo testado em ambiente relevante. Representa uma grande evolugdo e requer
evidéncias de sua atuagdo em problemas realistas de grande escala. Por exemplo, teste de protdtipo em ambiente de laboratério
Demc‘mstragéo clla de alta fidelidade ou ambiente operacional simulado.
6 tecnologia em ambiente Software: factibilidade de desenvolvimento do software demonstrada. Este nivel se estende a implementagdo de protdtipos
relevante. laboratoriais em problemas realistas de grande escala em que a tecnologia do software é parcialmente integrada com sistemas
de hardware/software existentes.
Componentes tecnoldgicos basicos integrados com elementos de suporte realistas (fontes de energia, estrutura de sustentagdo,
etc.) para que possam ser testados em um ambiente simulado.
Componentes integrados ddo uma representagdo do sistema/subsistema para determinar a factibilidade do conceito e para
5 Validagéo da tecnologia em desenvolver dados técnicos. Uso em laboratdrio para validar principios de interesse.
ambiente relevante. A , - . PP = - -
Software: validagdo de mddulo e/ou subsistema em ambiente relevante. Pronto para iniciar integragdo com sistema existente,
em conformidade com o ambiente/interfaces-alvo. Arquitetura de software do sistema estabelecida. Todos os componentes e
elementos afetando a operagdo do elemento critico do software.
Componentes tecnoldgicos bésicos sdo integrados para determinar se funcionardo em conjunto. Baixa fidelidade em
comparagdo com o eventual sistema. Concepgdes do sistema consideradas e resultados de teste em laboratério sdo escalados
Validaggo da tecnologia em para ambientes de ensaio. H4 somente informagcdes iniciais e limitadas sobre a fungdo do produto final.
4 laboratério. Software: validagdo de médulo e/ou subsistema em ambiente laboratorial (ou seja, ambiente de desenvolvimento de protétipo
de software). Componentes basicos do software sdo integrados para determinar se funcionardo em conjunto. Desenvolvimento
de arquitetura iniciado (por exemplo, interoperabilidade, confiabilidade).
Inicio de P&D ativo para desenvolver ainda mais o produto/tecnologia. Estudos analiticos, estudos experimentais ou
Prova de conceito analitica laboratoriais realizados para validar se as predigdes analiticas estdo corretas. Testes de laboratério sdo realizados para medir
3 ¢ experimental d<’s f_un(;c”)es parametros de interesse e compara-los a predi¢des analiticas.
e/ou cal:a.cterlstlcas Software: ambientes de funcionalidade limitada para validar propriedades criticas ou predigdes analiticas utilizando
criticas. componentes ndo integrados do software e dados parcialmente representativos.
Formulagio do conceito O conceito potencial da tecnologia/produto é definido e descrito.
2 e/ou da aplicacdo da Aplicagdes praticas podem ser definidas/ pesquisadas, porém ainda sdo especulativas e sem provas ou andlise detalhada.
tecnologia. Software: estudos analiticos, estudos com dados sintéticos, pequenas unidades de cédigo
Pesquisa publicada que identifica os principios basicos que constituem a base de uma tecnologia.
N Principios bésicos Pesquisa cientifica comeca a ser traduzida em pesquisa e desenvolvimento mais aplicados.




Nivel Detalhes Atende?
Modelo de negdcios estavel. Negdcio escalando com receitas crescentes e recorrentes.
9 Modelo de, negocios O negdcio escala através do crescimento em novos mercados, novas geografias, novos segmentos, etc.
escaldvel. Ha um negdcio em funcionamento que é rentével e sustentdvel ao longo do tempo.
Vendas e outras métricas mostram que o modelo de negdcios é robusto e rentavel (por exemplo, verificando se a aquisi¢do de
consumidores ndo esta com custo elevado demais).
8 | Modelo de negécios viavel. O modelo de negécios mostra que pode escalar (incluindo, se for o caso, globalmente). Canais de venda e cadeia de
fornecedores estabelecidos.
Modelo de negdcios definido, mas continuamente aprimorado para explorar novas opgdes de receita.
Ajuste de produto ao mercado (product/market fit). Primeiras vendas comerciais demostram interesse significativo de
consumidores e de uso dos produtos. Consumidores demonstraram clara disponibilidade de pagamento.
Ajuste de produto ao Projecdes de receita versus custos atrativas (validadas por vendas e dados coletados) sugerindo que um negécio
7 mercado. atrativo/sustentavel pode ser construido.
Preparagbes para escalamento de negdcios com fornecedores, canais de venda, etc. (incluindo preparagdes de
acordos/contratos).
Modelo de negdcios completo (incluindo precificagdo) testado com consumidores através de vendas de teste ou similares.
Modelo de negécios Modelo de receitas atualizado e refinado com base no feedback do consumidor.
6 completo. Primeiras projegdes completas de receitas e custos (proje¢des de lucros ou perdas, ou similares) com detalhes e
dados/suposi¢cbes embasados (por exemplo, em horizonte de 1 a 3 anos).
Modelo de negdcios atualizado e refinado para uma nova versdo baseada no feedback do(s) cliente(s) e fornecedor(es).
Modelo de negdcios (a0 menos partes deste) testado com consumidores para verificagdo de hipdteses.
5 Modelo de negécios Primeira versio do modelo de receita detalhado, incluindo hipSteses de precificagio (quais fluxos de receita existem, de onde
testado. provém, quando, como e quais pregos sdo possiveis).
Posicionamento e diferencial em relagdo aos competidores verificados por feedbacks do mercado.
Modelo de negdcios completo em formato de canvas incluindo detalhes sobre possiveis receitas e custos.
Primeiras projegdes econdmicas com numeros que demonstrem viabilidade econémica e potencial de mercado (célculos
a Primeira versdo do canvas bottom-up baseados em projegdes/estimativas/suposi¢des de volumes, pregos, etc.).
do modelo de negécios. Andlise da fatia de mercado factivel.
Analise do posicionamento e diferencial em relagdo aos competidores.
Esbogo do modelo de negécio em formato de canvas (canvas de modelo de negdcio/canvas enxuto), mas sem detalhamento das
partes de receitas e custos.
Descrigdo do mercado mais detalhada com aplicagdes de mercado especificas e identificagdo de segmentos e servigos a serem
3 Esbo'cc‘: do modelo de ofertados.
negocios em canvas. Mercado potencial e o tamanho do mercado quantificados como mercado total enderecével/segmento de mercado (todos que
vocé pretende/pode alcangar).
Visdo geral mais completa da competi¢do envolvendo competidores diretos e indiretos e solugdes alternativas.
Conceito de negdcio proposto descrito em alguma maneira estruturada. Por exemplo, NABC - Necessidades, Abordagem,
Beneficios, Competidores.
2 Descrigdo do possivel Um ou vérios mercados/aplicagdes identificados e descritos em nivel geral. Por exemplo, nimero de usudrios, mercado total
conceito de negdcio. enderegavel (todas as pessoas que vocé deseja atingir).
Alguns competidores e/ou solu¢des alternativas identificados e listados.
Descrigdo vaga e pouco especifica da ideia de negdcios potencial ou conceito de negdcio.
1 Hipdteses sobre polss‘ivel Pouco conhecimento sobre o mercado e seu potencial. Hipdteses sobre tamanho de mercado para aplicagdes possiveis.
concepgdo do negdcio. Pouco conhecimento ou insight sobre competidores e solugbes alternativas.
4. NiVEL DE MATURIDADE DA PROPRIEDADE INTELECTUAL
Nivel Detalhes Atende?
Forte suporte e protecdo de Pl para negécios. Por exemplo, utilizando varias outras formas de direito a Pl registradas
Forte suporte & Pl e protecio (marcas, designs, etc.) ou utilizando acordos, segredos comerciais, etc.
9 para o negécio. Patente concedida e mantida em varios paises relevantes para o negécio.
Patente em vigor sem nenhum procedimento de invalidagdo.
Estratégia de direito a propriedade intelectual completamente implementada e administrada. Pl é proativamente utilizada
para dar suporte ao negdcio. Por exemplo, todos os acordos relacionados a protecdo de Pl sdo profissionalmente
Estratégia de protegdo da administrados, bem como novas Pls.
8 propriedade intelectual Primeira patente é concedida com escopo relevante para o negécio.
implementada. Nenhuma oposicdo encontrada para concessdo de patente.
Avaliagdo completa da liberdade de operagdo.
Registro de outras formas de direito a propriedade intelectual, como designs ou marcas.
7 Entrada de patentes em fase Entrada em fase nacional (EUA, UE, JP, etc.).
nacional/regional. Submissdo de toda Pl relevante. Novas patentes complementares ou adicionais podem ser submetidas.
Estratégia completa de registro de propriedade intelectual validada por profissional e efetivamente ligada/dando suporte a
estratégia do negdcio.
Estratégia de patentes pronta, identificando possiveis patentes adicionais, estratégia para demais paises, e mudangas de
reinvindicagdo.
Avaliac3o inicial da liberdade de Resposta positiva das autoridades quanto as aplicagdes e realizagdo de analises das respostas. Se ndo houver resposta
6 operac3o. positiva, elaborar andlise junto a profissionais com fortes argumentos e estratégias para processar.
Avaliagdo inicial de liberdade de operagdo (exemplo: baseada em competidores, escopo do produto, etc.) ou mapeamento
(de patentes, por exemplo). O propésito geral é adquirir conhecimento na drea, identificado direitos de propriedade
intelectual chave, dependéncias e vedagdes de outras PI.




Rascunho de estratégia de
direito a propriedade
intelectual.

Elaboragdo de estratégia de direito a propriedade intelectual. Primeira analise sobre como diferentes formas de propriedade
intelectual podem ser usadas para proteger e dar valor ao negécio.

Rascunho da estratégia de patentes. Andlise profissional sobre como patentear, quais patentes e como melhorar/aumentar o
valor da aplicagdo da patente (por exemplo, dados suplementares, novos detalhes a serem registrados, etc.).

Acordos basicos em vigor para garantir o controle de direitos de propriedade intelectual (por exemplo, transferéncia de PI,
propriedade de direitos autorais).

Primeira aplicagdo de patente completa (ou outra forma de registro de propriedade intelectual) solicitada em cooperagéo
com um profissional.

Confirmagéo da possibilidade
de protegdo da propriedade
intelectual.

Confirmagdo da novidade e da patenteabilidade através de pesquisas/andlises feitas por profissional.

Confirmagéo das possibilidades para protegédo de outras formas de direito a propriedade intelectual.

Apresentagdo de uma aplicagdo de patente provisodria (isto é, incompleta e sem redag&o profissional).

Analise dos direitos de propriedade intelectual chave, bem como quais prioridades devem ser dadas para o que se quer
proteger (exemplo: patentear). Definigdo das formas alternativas de protegdo caso patentes ndo sejam adequadas.

Descrigdo detalhada de
possiveis registros-chave de
propriedade intelectual.

Defini¢do das formas chave de registro de propriedade intelectual que poderiam/deveriam ser protegidas (por exemplo,
através de patentes).

Descrigdo suficientemente detalhada de possivel registro de propriedade intelectual e invengdes patentedveis (relatério da
invengdo).

Realizacdo de pesquisas/anélises proprias de publica¢des, solu¢des de ultima geragdo, etc.

Pesquisas iniciais feitas por profissionais para verificar anterioridade em bases de dados de patentes.

Identificagdo das diferentes
formas de registro de
propriedade intelectual.

Mapeamento de diferentes formas de registro de propriedade intelectual que existem ou que poderiam surgir durante o
desenvolvimento.

Existéncias de ideias especificas para patenteamento, mas ainda sem descrigdo / defini¢do apurada.

Identificagdo de acordos relacionados a Pl e esclarecimento quanto ao direito a propriedade. Registro de propriedade
intelectual sob sua posse ou controle. Definigdo dos inventores. Conhecimento sobre politicas de Pl aplicaveis, etc.

Criagdo de hipoteses sobre
possiveis propriedades
intelectuais.

Resultados ou ideias hipotetizados, contendo possiveis patentes ou alguma outra forma de direito de propriedade
intelectual.

Existéncia de algumas ideias sobre propriedade intelectual (patentes, registros de software, marcas registradas, desenhos e
segredos industriais, por exemplo), ainda especulativas e com originalidade a ser esclarecida.

Descrigdo e documentagdo vagas sobre possivel propriedade intelectual (Pl).

Conhecimento limitado ou incertezas a respeito de acordos legais relevantes (direitos e uso, propriedade, etc.).

Conhecimento limitado ou ndo existente do campo técnico, estado da arte, publicagdes, etc.

NiVEL DE MATURIDADE DA EQUIPE

Nivel

Detalhes

Atende?

Equipe de alta performance bem

estruturada.

Equipe com alta performance e bom funcionamento (ha cooperagdo, bom ambiente social, etc.).

Equipe motivada, treinada e recompensada para atingir os objetivos. Construgdo continua da equipe (Team
Building).

Cultura forte, estrutura clara e funcional (organizagdo, papeis, etc.) existindo juntamente com processos, etc.

Manutengdo e desenvolvimento da equipe. Atuagdo continua da equipe.

Pessoal desenvolvido e treinado profissionalmente de acordo com um planejamento estratégico de longo prazo.

Lideranga e gestdo claras. CEO a postos com experiéncia de negdcios relevante.

Existéncia de conselho competente que é utilizado profissionalmente. Conselheiros relevantes estdo a postos e

Construgdo de equipe para o longo sendo usados.

prazo.

Realizagdo de recrutamentos necessérios de acordo com o planejamento de médio prazo.

Equipe propriamente motivada e recompensada de modo que todos performem a sua melhor maneira.

Plano atualizado para construgdo de

Cultura formada e utilizada para desenvolver e dar suporte ao desenvolvimento da equipe e da empresa.

Alinhamento da equipe com objetivos/visdo compartilhados. Papéis claros para cada membro.

equipe necessaria no longo prazo. Desenvolvimento e planejamento proativo das habilidades da equipe.

Planejamento para recrutamentos necessarios e recursos demandados para o médio prazo (~2 anos).

Equipe comprometida, com todas as
competéncias necessarias.

Equipe inicial com habilidades complementares e diversas entre si, capaz de construir o negdcio.

Equipe comprometida e responsével, adotando mecanismos de prestagdo de contas/notificagdo de tarefas.

Presenca de competéncias necessarias para o curto prazo.

Ponderagdo, avaliagdo e recrutamento de conselheiros e/ou comité de membros.

Pouca dependéncia em um Unico individuo para uma habilidade especifica ou expertise.

Conhecimento de riscos para o desempenho da equipe (conflitos internos, prioridades e agendas conflitantes,
etc).

Conclusdo do recrutamento inicial e outras atividades para assegurar competéncias/recursos para o negécio.

Equipe inicial trabalhando em conjunto e com membros interagindo entre si. A equipe fundadora possui em
conjunto as principais competéncias necessarias para o negocio.

Consideragdo sobre aspectos adicionais de equipe, como experiéncia e diversidade (exemplo: balancear homens e
mulheres).

Equipe inicial com as principais Recrutamento ou atividades de network para verificar se pessoas/recursos adicionais estdo progredindo.

competéncias necessarias.

Anuéncia dos membros da equipe quanto a suas respectivas atividades (assinatura de acordo, etc). Senso de
pertencimento equilibrado e incentivador, refletindo contribui¢Ges passadas e futuras.

Alinhamento da equipe. Papéis claros, objetivos compartilhados, e comprometimento definido (tempo gasto, por
exemplo).

Presenca de lideranga e

Presenca na equipe de lideranga comprometida a tocar com o projeto.

das competéncias necessarias. Presenca das principais competéncias necessdrias; preferencialmente dividida em multiplos individuos na equipe.

Plano preparado e iniciado para recrutar pessoas com habilidades definidas e necessarias (descritas, por exemplo,




em um pertil de requisitos).

Discussdes sobre senso de pertencimento, papéis e compromisso de seguir em frente iniciadas com a equipe.

Presenca de algumas das competéncias necessarias (um ou varios individuos que as possuem).

Definigdo das competéncias e recursos

3 " Identificagdo das competéncias e recursos existentes e das lacunas a preencher.
necessarios. Preparagdo do planejamento inicial de equipe para o que é mais necessario no curto prazo (< 1 ano).
Alguma ideia de que competéncias e/ou recursos adicionais (exemplo: parceiros) sdo necessarios.
Primeiras ideias de competéncias ou Primeira ideia sobre que tipos de pessoas, competéncias e recursos seriam necessarios para desenvolvimento do
2 recursos necessarios. projeto de negdcio.
Limitagdo de competéncias (apenas um ou dois individuos).
Pouco conhecimento em competéncias necessarias (conhecimentos, habilidades) e outros recursos necessarios
1 Pouco conhecimento das necessidades (exemplo: parceiros, provedores de servigos, etc).
de equipe. PR . -~ P - Py
Um unico individuo sem as habilidades necessarias em dreas chave como tecnologia, negdcios, etc.
6. NIVEL DE MATURIDADE DO FINANCIAMENTO
Nivel Detalhes Atende?
Investimento formalmente concluido com toda documentagdo relevante e recursos financeiros obtidos.
9 Investimento obtido. " — " = . " " :
Necessidades adicionais e opgdes de investimento futuro continuamente sendo consideradas para o futuro.
Empresa razoavelmente estruturada (termos de acordos, propriedade, etc.).
Existéncia de ordem formal na empresa (por exemplo, escrituragdo, documentagdo, etc.) e estrutura que permita
investimento.
8 Rascunho de acordo de investimento com Investimento claro e discussdes (em nivel de rascunho de acordo de investimento ou similar) com investidor
investidor(es) interessado(s). interessado.
Materiais requeridos por investidores prontos (financeiro, plano de negdcios, etc.).
Discussdes concretas com um ou varios possiveis investidores que estdo claramente interessados.
Equipe a postos para apresentar o caso de investimento onde as dreas-chave estdo em vigor, como protétipo,
tragdo/interesse do cliente, potencial de mercado com escalabilidade etc.
Plano de negdcios completo com finangas e planejamento de marcos, etc. em vigor.
7 DiscussBes com investidores potenciais em DiscussBes com potenciais investidores em andamento em torno de uma oferta definida (recursos cedidos e
andamento. finalidade, condices, valuation, etc.).
Alinhamento entre a equipe e os proprietarios existentes com uma visdo compartilhada sobre investimento na
empresa.
Pitch deck para investidores testado e refinado, com foco no potencial do negdcio e nas finangas para atrair o
interesse de investidores.
Apresentac3o para investidores Conhecimento consolidado sobre financiamento de capital/equity, especialmente no que se refere a como
6 aprimorada. investidores pensam/avaliam, critérios de investimento, etc.
Deliberagdo quanto a busca por financiamento de capital/equity e aceita¢io de novos proprietarios.
Decisdo quanto a primeira oferta para investidores privados (i.e. quantidade/valuation e uso de fundos).
Apresentagdo para investidores (pitch deck) testada e sendo refinada.
Material de suporte (e.g. projeg¢des financeiras, orgamentos, etc.) desenvolvido.
Teste da apresentacio e material de Preparacgdo e submissdo das aplicagdes para outr0§ tipos de financiamento (e.g. subsidios financeiros ou
3 suporte orientados a investidores. empréstimos).
Busca por soft funding mais amplo.
Conhecimento das bases de equity e disposigdo para considera-la (ou seja, sem grandes temores de perder
controle/propriedade).
. . . Conclusdo de pitch oral curto com boa apresentagdo escrita do conceito de negdcios.
a4 PlaneJamentc? paré diferentes opgdes de Planejamento mais completo para necessidades e opg&es de financiamento ao longo do tempo (12-18 meses),
financiamento. incluindo orgamento geral e fontes possiveis de financiamento.
Conceito do negdcio bem descrito e plano de verificagdo inicial (incluindo hipoteses para verificar e objetivos).
Conceito do negécio bem descrito e plano Ideias bésicas e conhecimento quanto a diferentes opgdes de financiamento.
3 de verificagdo inicial. Garantida a primeira pequena quantidade de soft funding para verificagdo comercial de acordo com o
planejamento.
Ideia/conceito do negdcio razoavelmente bem descrita, incluindo a primeira versdo da proposta de valor (ex:
NABC). Conceito do negdcio ainda ndo verificado ou atualizado.
2 Necessidades e opgdes de financiamento Necessidades iniciais de financiamentos mapeadas para primeiros passos-chave e marcos iniciais (por exemplo,
definidas para marcos iniciais. custos/orcamento).
Planejamento basico com opgdes de financiamento para marcos iniciais (3 a 6 meses).
Ideia de negdcios inicial com descri¢do vaga ou pouco clara, ainda sem proposta de valor (exemplo, NABC:
. Sem visdo clara de necessidades e opges Necessidades, Abordagem, Beneficios, Competidores).

de financiamento.

Pouco conhecimento de quanto financiamento é necessario e para quais finalidades.

Poucas ideias quanto a diferentes opgdes e tipos de financiamento.
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Portfdlio de projetos

Exemplos Avaliagdo 1 - data da avaliagdo Avaliagdo 2 - data da avaliagdo
Projeto 1 Projeto 2 Projeto 3 Projeto 4 Projeto 5 Projeto1l Projeto2 Projeto3
CRL CRL
TRL TRL
BRL BRL
IPRL IPRL
TmRL TmRL
FRL FRL
Projeto 1 Projeto 2 Projeto 3
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