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e Como se da a inovacao no ramo educacional
brasileiro e os respectivos fatores favoraveis
OU Nao para que aconteca essa inovacao?




Analisar o mercado das EdTechs, buscando
identificar os lacos fortes e fracos estabelecidos
entre os varios startups e instituicoes de ensino.




 Mapear e analisar os principais
fornecedores e consumidores de
inovacao dentro da rede de
relacionamento das startups com
foco nas Edtechs;

e Realizar um panorama das EdTech’s
no Brasil e como elas estao
posicionadas dentro desse
segmento.




Para Schumpeter, ha diferencas entre o
conceito de invencao e inovacao. Segundo o
autor, “uma invencao é uma ideia, esboco
ou modelo para um novo ou melhorado
artefato, produto, processo ou sistema.
Uma inovacao, no sentido econémico,
somente é completa quando ha uma
transacao comercial envolvendo uma
invencao e assim gerando rigueza“
(SCHUMPETER, 1988).



 Pensar em todo o processo de criacao,
iniciando na prospeccao, analise e
exposicao de oportunidades de
inovacao, fazendo desse um fluxo 7

continuo de pesquisa e utilizando ﬂ
Ody

juntamente o conhecimento e externo.

e Também a possibilidade das empresas r
compartilharem com outras empresas, % O ¢
inventores, ou centros de pesquisas,v <>
patentes e informacdes que nao sao \ Q
utilizadas e licencia-las de forma .
compartilhada com os co-criadores.



ldeia que rompe com o
antigo modelo de negdcio e
modifica também as bases
de competicao entre os
concorrentes. Tem como
caracteristica a simplicidade
no uso, custo menor e sao
mais convenientes e
praticas para o uso.
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Empresas inovadoras, com forte base
tecnologica, que buscam um crescimento
rapido e modelo de negdcio escalavel e
repetivel

Startup resultante da convergéncia entre
praticas e processos educacionais e
tecnologias da informacao e comunicacao.



112 startups
52 perguntas

50 respostas
ABS / FGV

Pesquisa




Maior concentracao de EdTechs no Sudeste;

52% em SP;
76% EdTechs tem menos de 5 anos;
30% nao recebeu financiamento inicial.



* 97% fornecem solucdes para educacao como
atividade principal da startup;

* 83% vendem para pessoa juridica (B2B)
— Dificuldade em vender para o governo
— Clientes estao no exterior



* 50% das EdTechs esperava multiplicar por 5 ou
mais o faturamento no proximo ano;

e 20% esperava triplicar ou quadriplicar o
faturamento no préximo ano.



Governo detém boa parte do mercado
educacional e compra mal;

Dificuldade na relacao com as IE.
— ldiomas diferentes

Investimento pontuais por parte das
IE em inovacao e tecnologia;

EdTechs buscam clientes no
exterior.



Obrigado!
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