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Esse e-book é o primeiro passo no processo de ge-
ração e desenvolvimento de inovação para sua em-
presa, mas para isso precisamos quebrar a seguin-
te objeção: “As pequenas empresas não possuem 
recursos suficientes para inovar”. Nos últimos anos 
surgiram várias metodologias, práticas e ferra-
mentas que facilitam e reduzem o risco de inovar. 
E o Sebrae dispõe de conteúdos, cursos, eventos e 
conteúdo em seus canais para que você possa ino-
var e disseminar inovação dentro do seu mercado.
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Não basta a empresa ser diferente da concorrência. No 
esforço de se diferenciar dos demais, muitos empresá-
rios acrescentam aos seus produtos características e fun-
cionalidades que não agregam valor ao cliente, gerando 
mais confusão do que diferenciação.

“Nós temos o melhor serviço”
“Nosso atendimento é de qualidade”

São frases muito usadas por pequenos empresários 
quando desejam ‘vender o seu peixe’, mas na verdade 
oferecer o melhor serviço ou atender bem aos seus clien-
tes é nada mais que uma obrigação, não um diferencial. 
Você já observou a seção de margarinas de um super-
mercado? Existem diversas marcas e tipos de margarinas, 
mas sentimos dificuldade em perceber qual a diferença 
entre elas. Se a gente vendar nossos olhos e provar cada 
marca de margarina em um pãozinho, será que conse-
guiremos diferenciar uma marca da outra?
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O objetivo da diferenciação se perdeu e os produtos aca-
bam parecendo todos iguais. A estratégia das commodities 
tomou o mercado, pois o cliente não consegue perceber 
as diferenças entre as ofertas. 

Tudo no final das contas vira “margarina”. Os diferenciais 
podem fazer sentido para a empresa e na cabeça do em-
presário, mas não agregam valor para o cliente.

Você já notou esse fenômeno em  
outros produtos ou serviços?

Em geral, os exemplos de inovação referem-se a solu-
ções criadas por grandes empresas, geradas por verda-
deiros gênios como Steve Jobs. Uma pequena empresa, 
normalmente, possui limitações de recursos e equipe.
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É possível inovar nesse cenário?

Estamos aqui para dizer que SIM, é totalmente possível 
que uma pequena empresa inove. O primeiro passo para 
isso é romper com alguns mitos que foram criados sobre 
inovação.

3 MITOS:  

1. Inovação não é sinônimo 
de tecnologia

Não é necessário que uma solução 
envolva o uso de tecnologia de pon-
ta para ser considerada uma inova-
ção. Inovação pode até envolver o 
uso de tecnologia, mas isso não é o 
essencial. O vendedor de churrasquinho inventou a “jan-
tinha” ao entender que o seu público queria chegar ao fi-
nal do dia sem precisar cozinhar. Ele não precisou de uma 
grande tecnologia para descobrir isso.
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2. Não é necessário ter 
um gênio criativo na equipe 
para poder inovar

Se você tiver, ótimo. Porém, para 
inovar, é necessário um traba-
lho de observação do compor-
tamento do cliente. Pessoas 
sensíveis às necessidades, que 
escutam o que os clientes têm a dizer, conseguem captar 
ótimas oportunidades de resolver problemas para todo 
um mercado.

3. Inovação é coisa para 
pequenas empresas, sim!

Muita gente pensa que, para ino-
var, você precisa de um time de 
pesquisa e desenvolvimento e in-
vestir muitos recursos para sair 
“criando coisas”. O surgimento das 
startups tem demonstrado que es-
sas empresas inovam mais rápido 
do que as grandes, com investi-
mentos limitados de recursos.
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Qualquer empresa pode inovar, basta estar motivada e 
utilizar as ferramentas adequadas. Para inovar, temos 
que romper com o padrão de se comparar com a concor-
rência. O dono da Netflix disse, em uma entrevista, que 
o seu principal concorrente é o churrasco de família no 
final de semana. Ele poderia ter considerado as TVs por 
assinatura, os canais de streaming e o cinema, mas ele 
nos leva à seguinte reflexão: 

“Onde o meu cliente está  
neste momento senão comigo?”

O primeiro elemento que devemos considerar é 
o “Foco no Cliente”. Temos que descobrir o que o 
cliente quer fazer e não está conseguindo. Ao in-
vés de nos preocupar com a concorrência, temos 

que avaliar como ele está resolvendo o problema hoje, se 
está satisfeito, quais são os problemas que ele enfrenta.    
 
A partir deste problema, pode surgir um mercado?

Este problema gera estresse e incômodos suficientes 
para fazer o cliente querer uma nova solução?

8



O segundo elemento é o ecossistema de inova-
ção. Ninguém inova sozinho, especialmente as 
pequenas empresas. Assim como na natureza, 

um indivíduo necessita de recursos, nutrição, condições 
de clima e proteção para sobreviver.

Assim, buscar parcerias com outras empresas, institu-
tos de pesquisa e universidades, governo, instituições fi-
nanceiras e entidades do Sistema “S” são extremamente 
importantes para reduzir o risco da inovação. Além dis-
so, contar com parceiros comerciais e outras instituições 
acelera o lançamento da inovação no mercado.

O terceiro elemento é o trabalho em equipe, 
que envolve não apenas o empresário, mas os 
fornecedores, compradores, o funcionário que 

o empreendedor pode contratar, a voz dos clientes que 
experienciam a solução que é oferecida ao mercado. O 
trabalho em equipe é sempre muito mais rico do que a 
opinião de uma única pessoa. 
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O quarto elemento da metodologia são as fer-
ramentas. A utilização de ferramentas, como 
o Canvas de Modelo de Negócios, facilita a ge-

ração de inovação. Isso ocorre porque as ferramentas pa-
dronizam a linguagem e uniformizam a compreensão e a 
contribuição de todos. O Sebrae disponibiliza treinamen-
tos e cursos para que você possa fazer um Raio-x completo 
do seu negócio e levantar poderosos diagnósticos.
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 A Uber fez as pessoas migrarem do mercado de táxi. A 
Starbucks fez as pessoas migrarem do mercado das ca-
feterias. O Cirque du Soleil fez as pessoas migrarem da 
tradição do circo.     

A quem as pessoas necessitam demitir  
hoje para poder contratar a sua empresa  
dentro do seu mercado? 

A inovação oferece muitos benefícios ao MEI: 

§ Conquistar novos mercados e fortalecer a marca 
§ Entender e ampliar a participação no mercado atual
§ Aumentar a rentabilidade
§ Aumentar a produtividade e reduzir custos

Por meio da inovação podemos atender novos segmen-
tos de clientes ou novos mercados do segmento do clien-
te atual. Com isso, a empresa pode se posicionar como 
uma empresa inovadora e fortalecer sua marca. Por meio 
de inovação de processo, podemos reduzir os custos e/ou 
aumentar a produtividade. 

Em tempos de hiper concorrência, oferecer novas solu-
ções que agregam valor aos clientes é essencial. A Ino-
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vação, segundo o Manual de Oslo, é a introdução de um 
produto, bem ou serviço, novo ou significativamente 
melhorado.

O Sebrae dispõe de diversos conteúdos, trilhas e cursos 
que irão te dar o pontapé inicial para seu negócio ser 
cada vez mais inovador:

Como devo agir para liderar e promover 
a criatividade e a inovação?

Inovação e possibilidades de crescimento

Inovação

Modelagem e validação da proposta de 
valor para startups

Clique para acessar

Clique para acessar

Clique para acessar

Clique para acessar
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https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/como-devo-agir-para-liderar-e-promover-a-criatividade-e-a-inovacao,b60756c2a69a8710VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/inovacao-e-possibilidades-de-crescimento,cddb644c2fd26710VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/inovacao,ce90b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline/modelagem-e-validacao-da-proposta-de-valor-para-startups,01cbb71da3b00710VgnVCM1000004c00210aRCRD
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