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Premissas e Objetivos

Premissas: 

1) Esta apresentação parte da premissa que as pessoas deste treinamento já 

conhecem a INOVA IFSP, bem como os regulamentos de Fundações e tramitação 

de Projetos de Pesquisa e Prestação de Serviço

2) O campus já tem uma noção dos seus pontos fortes e fracos, e das 

oportunidades (segmentos alvo/arranjo produtivo) e ameaças

Objetivo: O objetivo é capacitar os servidores na 

prospecção e captação de projetos de pesquisa, 

desenvolvimento e inovação



Agenda

 Metodologia para Prospecção e Captação de 

Projetos de Pesquisa, Desenvolvimento e 

Inovação

 Mecanismos de Fomento



Prospecção para Geração de Oportunidades

Gestão das Oportunidades (Pipeline de Captação)
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Prospecção

 Indicação de empresas com as quais o IF já se relaciona

 As empresas com as quais o campus se relaciona não poderiam fornecer 

indicações para abordagem? (p.e. clientes, ou fornecedores)

 Quais empresas mais recrutam nossos alunos? (usar Linkedin para mapear e tentar 

estabelecer contatos)

 Empresas que fornecem para o câmpus não poderiam fazer indicações de 

empresas para abordagem? Com quais empresas nossos fornecedores possuem 

relacionamento?

 Clubes de lead de vendas

 Há associações ou grupos de empresários na região? (p.e. Câmara de Comércio, 

Associações Comerciais, Comitês Empresariais)

 Listas de clientes potenciais

 Com os grupos de pesquisa, tentar identificar potenciais empresas que podem se 

interessar pelas pesquisas / serviços que podem ser oferecidos



Prospecção (continuação)

 Publicações

 Traduzir resultados de artigos científicos para potenciais aplicações para o arranjo 

produtivo local, e produzir um artigo com linguagem voltada ao APL

 Prospecção Eletrônica

 Criação de Mailing (Marketing de Permissão)

 Landing Pages

 SEO (Search Engine Optimization)



Links 

patrocinados

(não cabe para 

nosso caso)

Busca Orgânica

Como melhorar 

nosso 

posicionamento

?



Posicionando o site para ser localizado
SEO – Search Engine Optimization

1) Entendendo o Page Rank

2) Como as empresas / gestores de P&D / seu público faz busca 

na Internet? Quais palavras eles usam?



www.semrush.com

Ferramenta que 

mostra como 

determinadas 

palavras são 

consultadas no 

Google.



Posicionando o site para ser localizado
SEO – Search Engine Optimization

1) Entendendo o Page Rank

2) Como as empresas / gestores de P&D / seu público faz 

busca na Internet? Quais palavras eles usam?

3) Na página:

 Pensar bem no título da página, URL e texto a ser 

inserido

 Imagens: nome e tag “alt” (texto alternativo)

 Pesquisar por “técnicas de SEO” para ver outras dicas

4) Link Building

5) Landing Pages



Prospecção (continuação)

 Feiras e Exposições

 Identificar feiras e exposições frequentadas por prospects do campus

 Centros de Influência

 Identificar influenciadores, que podem repercutir positivamente a atuação do 

campus, gerando prospecção

 Técnicas menos importantes para nossa atuação: Clientes Órfãos, 

Prospecção a frio, Mala Direta, Telefone/Telemarketing



Atividade – Formulário de Planejamento de Prospecção

 Fontes a Prospectar

 Identificar ao longo de seis meses quais fontes de prospecção serão 

trabalhadas em cada mês. 

 Ações que envolvem pesquisadores

Indicar um cronograma para receber questionário e conversar com as áreas 

do câmpus

Mapear grupos de pesquisa interessados em atuar com projetos: identificar 

nomes, linhas de pesquisa/especialidades, tipos de projetos, possíveis 

empresas que podem se interessar

 Metas

Identificar o número de empresas com abordagem presencial para 

apresentação do IFSP

Número de propostas emitidas

Número de propostas aceitas (para iniciar a tramitação)



Foco no objetivo

 O objetivo da prospecção é marcar uma visita

 Evite entrar em muitos detalhes por telefone ou email

 Identifique pelo menos quem estará presente na reunião
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Pré-Abordagem (antes da visita)

 Buscar o máximo de informações antes da visita à potencial empresa:

 Identifique quem irá participar da reunião, para poder se preparar

 Analisar o site, pesquisar informações sobre a empresa

 Empresas de capital aberto possuem no site área Relações com Investidores. A 

empresa costuma divulgar muita informação estratégica.

 Via Linked In: quais dos meus contatos conhecem pessoas dentro da empresa?

Abordagem
Elaboração 

do Projeto
Negociação

Fecha-

mento



Materiais para abordagem

 Portfólio (PDF para impressão 

no Campus)

Este material será 

aperfeiçoado, mas esta é 

uma primeira versão

 Video Institucional

 Apresentação em Power 

Point

Modelos disponíveis no site de 

treinamento realizado pela PRP:

https://prp.ifsp.edu.br/oportunidades/cursos/treina
mento-sobre-projetos-de-pesquisa-e-inovacao-
com-uso-de-fundacoes



Abordagem
OBJETIVO: identificar claramente o problema para o qual será apresentado o 
projeto

 Quebre o gelo

 Procure identificar assuntos/background de interesse comum

 Tente mapar os diversos “atores”

 Demandante (área que tem o problema)

 Influenciadores

 Burocratas: compras (preocupado com tramite) e jurídico (compliance)

 Decisores (e o foco de cada um). Exemplos:

 Financeiro: decisão sobre retorno do investimento

 Produção: decisão sobre viabilidade técnica

 Presidente/dono: decisão final

 Ouça muito, fale pouco

 Anote as palavras e terminologias usadas pela empresa



Abordagem

Procure entender qual a verdadeira dor do cliente. 

Exemplos:

 Declínio de: lucro, Market share, qualidade/nível de 

serviço, taxa de crescimento

 Aumento de: custos, competição, rotatividade de 

pessoal

 Governo/legislação: cumprimento de alguma lei ou 

imposição específica



Fonte e mais informações sobre como elaborar o Value Proposition Canvas:

http://businessmodelalchemist.com/blog/2012/08/achieve-product-market-fit-with-our-brand-new-value-proposition-designer.html

Na visita, procure entender o Cliente

Geradores 

de ganho

Produ-

tos e

serviço

ss

Remédios

Benefícios

Dores

Trabalhos 

dos 

Clientes



Da Necessidade à Visão da Solução

Na abordagem, procure identificar ou propor alternativas e 

permita que os participantes visualizem a solução (isto pode 

ficar para depois, na apresentação da proposta)

DOR IDENTIFICADA VISÃO DA SOLUÇÃO



Instruções normativas com modelo 

de projeto disponíveis no site da 

INOVA: www.inova.ifsp.edu.br

Neste momento, antes de enviar à

empresa, enviar para INOVA para 

verificação. É comum haver 

necessidade de melhoria nos 

projetos e planilhas submetidas

Abordagem
Elaboração 

do Projeto
Negociação

Fecha-

mento



Possíveis formas de

elaborar a proposta Elaborar já usando os 

modelos das IN

Elaborar em forma de 

Apresentação Power Point

INFORMAL

(verbal, email)

FORMAL

ou

ou



Proposta

Estrutura (sugestão no caso de encaminhar como slides):

 Entendimento sobre o problema

 Objetivos

 Benefícios Esperados

 Descrição do Projeto

 Etapas do Projeto (cronograma)

 Equipe Envolvida

 Investimentos

 Sobre o IFSP

Fundamental para o Decisor

Voltado para a equipe 

técnica da empresa.

Importante para alinhar 

escopo e expectativas.

Se o seu contato for o decisor, é desnecessário. 

É útil caso seu contato na empresa precise apresentar para 

membros da diretoria, que não conhecem o IFSP

Não esquecer de contemplar as taxas da 

fundação e a TRI – Ressarcimento Institucional



Proposta

Estrutura (sugestão no caso    

de encaminhar como slides):

 Entendimento sobre o 

problema

 Objetivos

 Benefícios 

Esperados

Dicas:

Começar com “Segundo nosso entendimento ...”

Usar palavras que a própria empresa tenha 

mencionado

Estabelecer pontos em comum.

Gerar o sentimento: “Puxa, ele entendeu o meu 

problema”. Isto deixa a empresa mais propensa a 

aceitar o que vem depois.

Tentar usar uma linguagem, a mais simples possível, 

em uma frase. Parágrafos mais técnicos, voltados à 

equipe de P&D, deve ser adicionados depois.

Cuidado para não se perder em detalhes!

No tópico negociação iremos explorar diferenças 

entre características, vantagem e benefícios.



Proposta (continuação)

 Descrição do Projeto

 Etapas do Projeto

 Equipe Envolvida

 Investimento

 Finalizar com a parte institucional. Assim, se a proposta for mostrada para 

quem não viu a apresentação, ele ficará sabendo quem é o IFSP.

Importante para alinhar expectativas e 

delimitar escopo. 

Usar planilha da IN 02 como apoio.

Tentar evitar mostrar valores detalhados. Se for 

possível, apresentar apenas investimento total.

Alinhar cronograma de desembolso financeiro.

Cronograma Preliminar

Responde à questão: “será que eles conseguem 

entregar o prometido, dentro do prazo?”



Abordagem
Elaboração 

do Projeto
Negociação

Fecha-

mento

CARACTERÍSTICAS

VS

VANTAGENS

BENEFÍCIOS

VS

Tenha sempre em mente:



• Separe as pessoas do problema

• Concentre-se nos interesses, e não nas 

posições

• Invente opções de benefícios mútuos

• Insista em critérios objetivos

• MAANA – Melhor Alternativa à 

Negociação de um Acordo

Técnicas de Negociação



Cursos EAD gratuitos da Rede Inova São Paulo:

• Negociação e Contratos

• Modelagem de Negócios

• Avaliação de Tecnologias

• Introdução à Propriedade Intelectual

http://inovasaopaulo.org.br



Abordagem
Elaboração 

do Projeto
Negociação

Fecha-

mento

Hora de Tramitar o Projeto

Acessar 

www.inova.ifsp.edu.br

Clicar em Parcerias



Agenda

 Metodologia para Prospecção e Captação de 

Projetos de Pesquisa, Desenvolvimento e 

Inovação

 Mecanismos de Fomento



Marco Legal de CT&I

Lei 

13.243/2016

Lei de 

Inovação 

10.073/04

Estatuto do 

Estrangeiro 

6.815/80

Regime 

Diferenciado de 

Contratações 

12.462/11

Lei de 

Licitações 

8.666/93
Fundações 

de Apoio 

8.958/94

Lei das 

Importações 

8.010/90 e 

8.032/90

Plano de 

Carreiras das 

Universidades 

12.772/12







O PIPE apoia as empresas em duas etapas:

1ª Etapa: até R$ 200 mil para demonstração da viabilidade 

técnica do produto ou processo

2ª Etapa: até R$ 1 milhão para desenvolvimento do produto 
ou processo

O pesquisador principal da empresa precisa atuar 24h 

semanais no projeto (exclui portanto servidores RDE)

Empresa pode contratar servidores do IFSP como consultores 

/ especialistas, bem como fazer projeto de pesquisa com o 

IFSP

4 Ciclos de Submissões por ano

www.fapesp.br/pipe



Lei do Bem (11.196/2005)

 A Lei nº 11.196/2-05 (Lei do Bem), define inovação 

tecnológica como “a concepção de novo produto ou 

processo de fabricação, bem como a agregação de 

novas funcionalidades ou características ao produto ou 

processo que implique em melhorias incrementais e 

efetivo ganho de qualidade ou produtividade, resultando 

maior competitividade no mercado. ”



Benefício Fiscal com a 

Lei do Bem
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Art. 19 Art. 19-A

60% exclusão adicional

+10% aumentando 

pesquisadores <= 5%

+10% aumentando 

pesquisadores > 5%

Lucro Real

50% a 250% de 

exclusão 

adicional

Lucro Real

Benefício no fluxo de 

caixa da empresa:

Editais do 

CNPQ

+20% patente concedida

• Redução do IPI de equip. para pesquisa

• Redução do IR e CSLL



www.proinova.org.br



www.bndes.gov.br

Site bastante 

intuitivo para 

localizar as 

informações:



Estrutura padrão. Para 

cada  instrumento de 

financiamento, é 

explicado:

• Quem pode solicitar

• O que pode ser 

financiado

• Como solicitar



BNDES - Sistema de cadastro
Alguns instrumentos são solicitados via agência de bancos de 

varejo, outros diretamente no site do BNDES:

https://web.bndes.gov.br/ConsultaFINEM



1

2

Para consultar 

especificamente linhas para 

inovação





13 formas de 

apoio à 

inovação, no 

momento da 

consulta

O Funtec é 

específico para 

projetos entre 

empresa e ICT. 

Não foi aberto 

ainda para 2018, 

mas quando 

abrir, faremos a 

divulgação.

BNDES financia 

90% e empresa 

10%



FINEP

 Programas específicos

 Programa Inova Empresa

 Inovacred

 Tecnova

 Investimentos (participação societária)

 Inovação em Tecnologia Assistiva

 Sibratec

 Chamadas públicas disponibilizadas no site

Mais informações: www.finep.gov.br



FONTE: Finep



Agência Desenvolve SP
www.desenvolvesp.com.br



LINHA DESCRIÇÃO

TAXA
a partir de 0,60% ao 

mês

PRAZO até 96 meses*

CARÊNCIA até 24 meses

TAXA
a partir de 0,84% ao 

mês

PRAZO até 48 meses*

CARÊNCIA até 12 meses

TAXA
a partir de 0,96% ao 

mês

PRAZO até 120 meses*

CARÊNCIA até 24 meses

TAXA
a partir de 0,68% 

a.m + IPCA

PRAZO até 120 meses*

CARÊNCIA até 24 meses

TAXA
a partir de 0% + 

IPCA ao mês¹

PRAZO até 60 meses*

CARÊNCIA até 12 meses

* incluindo a carência

¹Em caso de inadimplência a taxa de juros será de 8,5% a.a. + IPCA

DESENVOLVE SP > 

LINHA INCENTIVO À 

TECNOLOGIA

Financia projetos de até R$ 30 milhões para o 

desenvolvimento e a transferência de tecnologia, criação 

de novos produtos, processos ou serviços, investimentos 

em infraestrutura, pesquisa e desenvolvimento, que 

incorporem ganhos tecnológicos ou processos 

inovadores às pequenas e médias empresas.

DESENVOLVE SP > 

LINHA INCENTIVO À 

INOVAÇÃO

Financia projetos para a melhoria de produtos e a 

inovação de processos. O empresário contará com 

recursos do Fundo Estadual de Desenvolvimento 

Científico e Tecnológico (Funcet), que será o responsável 

por equalizar os juros. O empresário pagará apenas a 

atualização monetária, o IPCA, desde que esteja 

adimplente.

CONDIÇÕES

FINEP > INOVACRED

Financia a introdução de novos produtos, processos, 

serviços, marketing ou inovação organizacional, ou 

aperfeiçoamento da tecnologia existente. Atende 

empresas com faturamento até R$ 90 milhões.

FINEP > INOVACRED 

EXPRESSO

Linha de crédito complementar ao Inovacred, que financia 

projetos de inovação, em operações de até R$ 150 mil e 

com fluxo operacional simplificado para empresas com 

receita bruta anual de até R$ 16 milhões.

BNDES > MPME 

INOVADORA

Financia empresas inovadoras com faturamento anual de 

até R$ 90 milhões, que buscam introduzir novas 

tecnologias ou processos inovadores na produção ou 

prestação de serviços.

Fonte: 
http://www.desenvolvesp.com.
br/movimento-pela-inovacao/



Obrigado!

INOVA IFSP

Tel: (11) 3775-4570

E-mail: inova@ifsp.edu.br


