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“No pressure, no diamonds.

(Thomas Carlyle)



RESUMO

A sociedade evolui com o passar do tempo, e isso € positivo. As mudangas ocorrem com a evolugdo da
consciéncia humana, e com ela, os anseios dos mais jovens também mudam, seus objetivos e a forma de
enxergar o mundo. Dentro de um contexto de engenharia, em uma faculdade de engenharia no Brasil,
essa evolucdo deve ser acompanhada. Dessa forma, a necessidade de se falar em diferentes formas de
carreira fez que surgisse um workshop de empreendedorismo, para tratar de duas frentes, a primeira,
de mostrar ao jovem que existe uma terceira forma de carreira que € através do empreendimento de seu
proprio negdcio, algo que hoje quase ndo se fala nos corredores do campus da UNESP Guaratinguetd, e
a segunda, para mostrar que essa ¢ a forma de carreira mais dificil e que apresenta maior risco, porém,
ndo € impossivel. A partir desta motivagdo inicial, hé trés anos o workshop de empreendedorismo
criado e executado por um estudante da Engenharia de Materiais impacta diretamente jovens com
ambicoes diferentes das que foram apresentados até entdo em sua carreira universitaria. O Workshop é
embasado na metodologia Lean Startup, que tem como principio basico o aprendizado répido e teste
do produto. Em apenas dois dias € possivel estruturar um negécio que va resolver algum problema
existente na sociedade, usando a genialidade da equipe formada e métodos de execucdo rapido, com
validagdes das etapas para seguir até o fim com a cria¢do de uma apresentacio para investidores, com
potencial de investimento no negdcio. O presente trabalho apresenta os resultados de crescimento de
participantes e impacto ao longo dos trés anos de execugdo, e oportunidades para melhorias futuras

para sua continuacio e perenidade dentro do ambiente escolar de Ensino de Engenharia.

PALAVRAS-CHAVE: Empreendedorismo. Lean Startup. Método agil. Modelagem de negdcios.



ABSTRACT

During the years, the society became more evoluted. With the evolution of the human conscience
there are changes, such as the young perspective, goals and the way they see the world. Inside of
a Engineering School, in Brazil, this evolution must be followed. The necessity of talking about
entrepreneurship made possible the creation of a workshop that could show the students a third way of
career and the risks involved when launching a new business. The main goal is to bring entrepreneruship
as a theme to the discussions of the Engineering School of Guaratinguetd - UNESP. During three
years, the workshop was executed by a Materails Engineering Student to achieve the students with an
explanaition of the theme and bringing a real project to be done. The workshop is based on the Lean
Startup method, which to achieve a fast learning, the product has to be tested. The course is apllied
in two days, that the students create a solution for one problem founded in the society. Building the
product, the team has to use fast validations, and in the end present the solution to investors from the
market. This work is presented with the results of those three workshops and opportunities for the

future existence.

KEYWORDS: Entrepreneurship. Lean Startup. Running Lean. Business model.
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1 INTRODUCAO

De acordo com Henry Etzkowitz, Professor da Universidade de Stanford, uma Universidade
Empreendedora combina ensino e pesquisa com inovagdo tecnoldgica, de forma a substituir a "Torre de
Marfim"do conhecimento para seu proprio beneficio. De acordo com este Professor, a onda do ensino
com praticas empreendedoras se espalhou por todo o globo. Uma segunda revolucdo académica esta
ocorrendo, e € baseada na transi¢ao de uma sociedade industrial baseada na produ¢do de produtos para
uma sociedade do conhecimento baseada na criacio de ideias. Educacao, pesquisa e empreendedorismo
estdo sendo sintetizados em um modelo académico que esta se tornando tao potente na sua influéncia
para o século XXI quanto a sintese de Humboldt no século 19 (ETZKOWITZ et al.,|[2000).

O Brasil finalizou o primeiro semestre de 2017 com 14,2 milhdes de desempregados. O pais fechou
o ano de 2016 com 25,9% das pessoas da faixa etaria de 18 a 24 anos desempregadas, de acordo com
o (IBGE, 2016)). A saide do Brasil apresenta inlimeros problemas estruturais, com uma alta taxa de
mortalidade e longas filas no sistema de atendimento publico. A politica do pais passa por uma fase de
muita instabilidade e descrenca, visto que a Operagdo Lava Jato se aprofundou no tema de corrupgdo e
julgou nomes muito importantes dentro do cendrio politico e empresario do Brasil. A classificacdao do
pais, segundo o ranking da (OECD, [2015) que envolvia 70 paises, estava em 63* em ciéncias, 59* em
leitura e 66 em matematica.

Os dados apresentados querem mostrar que o Brasil apresenta problemas estruturais complexos e
que sua solu¢do ndo ocorrerd em curto prazo. Para que estes problemas sejam resolvidos, € preciso que
as novas geragdes de profissionais estejam capacitados com as mais diversas ferramentas de trabalho e
tenham atitudes empreendedoras.

Segundo (MATTOS, 2016), a Revolu¢ao Digital fez despertar uma nova consciéncia em todos
os niveis da sociedade. O autor diz que as formas de trabalho ira ser alteradas, e que reguladores de
hoje (titulos e certificagdes) ndo irdo mais ditar sua posi¢do profissional, e sim suas competéncias e
afinidades. O que tornard a relacdo de trabalho inovadora, em que os profissionais irdo se organizar ao
redor de propdsitos comuns. Dentro de todo esse contexto, novas competéncias serdo exigidas das
pessoas, como forma de se manterem adaptaveis e com condicdes de se manterem ativas.

Em um sentido amplo, Empreendedorismo ocorre quando o individuo empoderado e consciente é
capaz de fazer. Fazer significa ndo aceitar de forma indiferente 0 mundo como ele é, e entdo executar
atividades que resolvam este incomodo.

Em um contexto de avan¢o da tecnologia, possibilitando inovagdes em inimeros setores, com

produtos que facilitam a vida e o trabalho das pessoas, tornando as relagdes mais proximas e democra-
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tizando o acesso a informacao, existem empresas surgindo com novos formatos e visoes. Eric Ries é
um empreendedor da era digital que identifica os principais aspectos de quem criou estas inovagdes
por meio de empresas e as estuda, sendo responsével pela criacdo da metodologia Lean Startup. A
metodologia se baseia em principios simples, de que € preciso testar hipéteses logo ao comego para
alinhamento do negdcio, se o objetivo € crescer em meio a tanta incerteza.

Diante de um cendrio de mudanga, rodeado por problemas e a falta da discussdo sobre o tema de
Empreendedorismo, viu-se a oportunidade de se criar algo que introduzisse o tema aos estudantes do
Campus de Engenharia de Guaratingueta da Universidade Estadual Paulista "Julio de Mesquita Filho".

A motivagdo era existente, porém o formato era incerto. Verificando-se o que ja € feito ao redor do
pais e globo, enxergou-se que o formato de workshop. Formato que que fosse dindmico, rapido e que

fizesse o participante colocar a "mao na massa", era o ideal.

1.1 OBJETIVO

Algo simples e direto, ndo sendo muito aprofundado. Maior preocupagdo seria do porqué. Os
objetivos que envolviam a criacdo de um workshop com a tematica de empreendedorismo eram de
contextualizar os estudantes do Campus com o tema, que ensinasse uma ferramenta para a constru¢ao
de uma ideia e sua validacdo, que mostrasse que empreender pode ser uma terceira forma de carreira
apos a formatura.

Além destes fatos, a promog¢do do tema como objeto de discussao entre a comunidade académica

enquanto o desenvolvimento de um projeto de pesquisa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 LEAN STARTUP

Defini¢do de Startup: Segundo (RIES| 2011)), startup é uma instituicdo humana desenhada para
criar um novo produto ou servico sob condicdes de extrema incerteza.

O conceito de Lean Startup provém da industria, mais especificamente das manufaturas, das linhas
de producdo. Em um ambiente extremamente competitivo, todas as empresas devem investir em gestao
da produc¢do, métodos e tecnologias para se manterem competitivas. O conceito correto € denominado
Lean Manufacturing, que consiste em praticas de producgdo, sendo estas o foco no processo, a producio
puxada, o desenvolvimento da qualidade, a melhoria continua, a capacitacdo dos colaboradores e o
desenvolvimento dos fornecedores. Seu principal objetivo € o de satisfazer as necessidades dos clientes
perante a eliminacao dos residuos (DEMETER; MATYUSZ, 2011)).

O Lean visa eliminar desperdicios, como por exemplo: matérias primas, retrabalho, tempo gasto
com etapas que ndo agregam valor ao processo. Portanto, € um processo que reduz desperdicio e gera
melhorias ao fluxo de trabalho, aumentando assim o valor agregado entregue no servigo ou produto
final.

O Sistema Toyota de Producdo € a melhor aplicacdo, segundo (DRUCKER| 2006). As necessidades
dos consumidores sao supridos gragas a flexibilizacao e desenvolvimento da cadeia de abastecimento,
avancando junto com a tecnologia.

O principio do método do Lean Startup consiste em cinco principais aspectos. O primeiro diz
respeito a defini¢do de startup: uma instituicdo humana desenhada para criar novos produtos e servicos
sob condicdes de extrema incerteza, ou seja, € aplicdvel a qualquer trabalho independente do tamanho
da companhia e setor. O segundo, significa que empreendedorismo é gestdo, dessa forma, uma startup
¢ uma instituicao e ndo apenas um produto, que requer um novo formato de gestdo para lidar com as
incertezas inerentes ao negdcio. O terceiro faz jus ao aprendizado validado, negdcios existem para que
se aprenda a como construir empresas sustentaveis. E isso ocorre a medida que o aprendizado é dado
pela validacao cientifica dos experimentos gerados com base na visao dos empreendedores. O quarto
conceito fala em construir, mensurar e aprender, um ciclo que se dd com a transformacao de ideias
em produtos, a mensuracdo da resposta dos consumidores, e o aprendizado de se continuar ou alterar
o produto. Esse ciclo gera feedbacks - que consiste numa reagdo a um estimulo - importantes para a
maturacdo do negécio. Por fim, auditoria da inovacao, que significa possuir parametros que mecam

0 sucesso e se saber como priorizar trabalho que gere valor. Todo este trabalho necessita de pessoas
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capacitadas que saibam lidar com inovacgao (RIES] 2011).

Uma questao a ser levantada € o motivo pelo qual diversas startups vao a faléncia em todos os
ambientes e tipos de negdcios. Existem alguns motivos principais para que isso ocorra, sendo que
os principais sdo a fascinio pela estratégia e uma pesquisa minuciosa do mercado, ao qual estdo se
inserindo. Estes fatores ja foram grandes aspectos que diferenciavam companhias que davam certo das
restantes, e tenta-se utilizar essa mesma estratégia para startups, com insucesso. Porque as startup
operam em um cendrio com muito mais incerteza. Estas empresas em estdgio inicial ainda ndo sabem
quem sdo seus clientes e quais seus anseios. E com o mundo mudando a uma alta velocidade, fica
mais dificil fazer previsdes assertivas do futuro. O método de gestdo antigo ndo € aplicdvel, visto que
planejamento e previsdes precisas sao funcionais para operagdes histdricas e estiveis, € com a presenga
de dados estatisticos que suportem. Startups ndo possuem essas condi¢des. Um fator agravante € que
alguns empreendedores e investidores ao se depararem com a falta de resultado do método antiquado,
acabam por executar de uma forma que se baseia em "apenas faca", cuja crenca se baseia no oposto do
controle, o caos. O que também ndo funciona. A solu¢do entra na questao de se ter uma gestao mais

indicada para este tipo de situacdo, alinhado a dinamicidade das startups (RIES, 2011]).

2.1.1 Visao
2.1.1.1 Iniciar

O conceito de Lean Startup foi criado para direcionar as startups, sendo que ao invés de se fazer
um planejamento complexo baseado em diversas premissas, é possivel de se fazer ajustes continuos
com o desenvolver do produto, denominado ciclo Construir-Medir-Aprender de feedback. Através
da aplicacdo desse ciclo, € possivel se saber quando € o momento de se fazer uma virada brusca,
movimento que possui 0 nome de pivotar, ou continuar com a mesma execucao e passo (RIES, 2011)).

Startups também possuem um norte bem definido, o qual pode se criar um negdécio de sucesso e
que ird revolucionar o mercado. Denominado visdo do negdcio. Para atingir a sua visao, ha que se
criar uma estratégia, que inclua um modelo de negdécios, uma trajetdria para o produto, uma opinido
sobre parceiros, competidores e ideias sobre quem o seu cliente sera.

Produtos mudam constantemente com o processo de otimizacdo. Com menor frequéncia, a estraté-
gia € alterada, fator conhecido por pivotar. Entretanto, uma visao raramente € alterada. Empreendedores
enxergam o negdcio com uma visdo clara até o ponto que querem atingir.

O desafio do empreendedor em meio as incertezas € o de balancear todas as atividades que ocorrem
em paralelo, como a aquisi¢do de novos clientes, a entrega aos clientes existentes, a melhoria no

produto ou servico, o marketing e as operagdes da companhia. Com o crescimento da empresa, estas
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atividades se tornam mais complexas e exigem um maior nimero de pessoas trabalhando. Dessa forma,

empreendedorismo ndo deixa de ser gestao.

2.1.1.2 Definir

Dentro do processo de inovacdo, é importante entender que inovacdo € um conceito amplo.
Startups usam diferentes formas de se inovar, como por exemplo: descobertas cientificas inovadoras,
ressignificacdo de um produto para outro uso, abertura de um novo modelo de negdcios para abertura de
valor que estava oculto, ou trazendo um produto ou servigo para uma nova regido ainda nao explorada
(RIES, 2011).

Dentro do processo de inovacdo, o fator de extrema incerteza também € crucial. Esse fator
diferencia um negdécio tradicional, que € apenas clone de algo existente e que se baseia em um modelo
de negdcios ja funcional - com preco, clientes alvo e produtos definidos, e que pode ser financiadas via
empréstimos bancdrios, devido ao sucesso e precisdo da modelagem econdmica e retornos. Porém, o
risco destes negdcios € bem mais baixo, se comparado a uma startup que estd em meio a incertezas
extremas e ndo conhece seu cliente.

Lideranca € outro fator importante no processo de uma startup, a lideranga precisa ser capaz de
criar condicdes favordveis para que os colaboradores possam criar prottipos e possam experimentar.
A lideranga deve ser capaz de desenvolver o pensamento da equipe que dentro de uma experimentagao,
o erro € aceitdvel, e que se isso for para um aprendizado, deve ocorrer (RIES, [2011)).

A visdo define para qual norte a companhia ou a drea quer seguir, nisso entra o processo de inovagao
para criar o produto e servico que vai auxiliar na busca dos objetivos. E cabe ao lider, o empreendedor,
a criar um ambiente favoravel para que o time de trabalho desenvolva o projeto no formato de teste,
em que o resultado negativo ndo é necessariamente algo ruim, e que pode ser util no processo de

aprendizagem no desenvolvimento do produto ou servigo.

2.1.1.3 Aprender

Dentro dos conceitos de gestdo tradicionais, algumas formas de se medir um sucesso de um projeto
€ com relagdo ao cumprimento de seu planejamento, se possui alta qualidade e apresenta um custo
dentro do teto estipulado no planejamento. Contudo, uma nova questio foi levantada, o que ocorreria
se o produto em desenvolvimento fosse criado e ninguém se interessasse. Pensando dessa forma, o
que deveria ocorrer caso isso acontecesse, seria que houvesse um aprendizado inerente ao trabalho e
esforco realizados (MATTOS| 2016).

Infelizmente, de acordo com (RIES, [2011)), aprendizagem nao € tido como algo positivo dentro de
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um processo de faléncia. Em um ambiente de incerteza e com pressdo para o sucesso, uma boa histdria
de aprendizagem dentro de um processo de faléncia pode soar positivo, e algumas vezes incentivador
para colaboradores que seguem um empreendedor para algum lugar, ou para o investidor que aloca
recursos financeiros, tempo e energia no time empreendedor. No entanto, aprendizado ndo € possivel
de pagar uma divida de banco, ou um cliente.

Apesar de tudo, aprendizado € fundamental para uma organizacdo que estd sob pressdo e grandes
incertezas, porque € preciso aprender sobre os elementos que funcionam dentro da estratégia para o
atingimento da visdo. E preciso aprender o que de fato os clientes estdo esperando e querem, nio
somente o que dizem querer. E € preciso aprender se o caminho que estd sendo percorrido vai levar a
um negdcio com crescimento sustentivel.

Dentro do conceito de Lean Startup, existe a validacdo do aprendizado. Significa um método
rigoroso de demonstragio de progresso em ambientes de grandes incertezas. E importante notar qual
atividade gera valor ao ser realizada e qual é apenas perda de tempo. A premissa da eliminagdo
de desperdicio provém do Lean Manufacturing (OHNO, 1997). Ao se ter o cliente como principal
objetivo do negdcio, ao entregar valor, o processo de aprendizagem com a validagdo das percepgdes
dos clientes se torna vital. Esses dados coletados dos clientes servem de base para uma melhoria no
produto para uma dire¢do mais certa do que este realmente quer. Validagdo de aprendizagem ocorre
com a experimentacio do produto com a experiéncia do cliente, gerando dados que servem de suporte
para os times de produtos e operagdes.

No desenvolvimento de um produto, algumas perguntas devem ser feitas, tais como "Esse produto
pode ser construido?", "Esse produto deve ser construido?", "E possivel de se construir um negécio
rentdvel ao redor deste produto?". Para responder a estas perguntas, € preciso ter um método de
destrinchamento do modelo de negdcios para segmenta-lo e testar cada parte. Esse método faz surgir a
necessidade de que cada modelo, cada produto, cada nova caracteristica e campanha de marketing,
precisem ser desenhados para que sejam testados e atinjam um patamar - através da coleta de dados -

que gere uma validacdo de aprendizagem.

2.1.1.4 Experimentacio

O processo de experimentacio € parte fundamental do processo de aprendizagem, visto que s
se aprende ao errar, que por sua vez ocorre mediante a agdo. A experimentacao nao ocorre de forma
desordenada, deve se basear no método cientifico. Para tanto, inicia-se com a definicdo de hipdteses
que fazem previsodes sobre o que de fato pode ocorrer. As hipdteses sdo testadas empiricamente. Da

mesma forma que um experimento cientifico se baseia na teoria, um experimento dentro de uma startup
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tem que se basear na visdo. E que todo o objetivo de um experimento € o de descobrir como criar um
negdcio sustentdvel ao redor da visdo.

Pense grande, comece pequeno.

Segundo (RIES, 2011), uma novo negécio pode comegar com uma pequena validagdo em mente,
como por exemplo se ja existe demanda suficiente para um determinado produto a ser vendido online.
Baseado neste primeiro teste, a companhia também acaba por testar outras suposicoes. Para vender
este produto, a empresa deve interagir com os clientes em diversas frentes: recebendo pagamentos,
lidando com retornos e dando suporte aos clientes. Dessa forma, esta valida¢do da pergunta inicial se
diferencia muito de uma pesquisa de mercado simples, que seria a forma pelo qual diversas companhias
tradicionais usariam, fazendo o levantamento de dados, concluindo-se uma suposi¢ao do que o cliente
acredita que necessita, € ndo necessariamente o que realmente precisa. Através deste teste, alguns

aprendizados podem ser notados:

e Os dados gerados sdo muito mais precisos em relacdo a real demanda dos clientes, porque é

baseado no comportamento na prética do cliente, ndo apenas baseado em perguntas hipotéticas;

e O teste coloca a companhia de frente ao cliente, gerando o aprendizado sobre suas necessidades.
Por exemplo, o plano de negdcios pode gerar a necessidade de se fazer descontos e promocdes,

mas nao se saberia a percepc¢do do cliente frente a tal estratégia;

e O experimento gerou reagcdes inesperadas do comportamento dos clientes, fatos que ndo seriam

possiveis de serem pensadas apenas com uma pesquisa baseada em perguntas hipotéticas.

Por fim, o experimento possibilita responder a pergunta inicial, se existe demanda para tal produto
a ser vendido online.

A experimentacao pode ocorrer também em grandes corporagdes, visto que o principio basico €
existir uma visao muito clara do que se quer atingir, e a partir desta, definir hip6teses a serem testadas
através de projetos experimentais.

Existem algumas etapas a serem seguidas para esta fase de experimentacao, podendo ser definidas
como o destrinchamento da visdo em partes menores, a defini¢do da hipdtese - sendo essa dividida
entre de valor e de crescimento, o uso do produto minimo vidvel e consideracdes sobre o feedback
coletado e dados gerados com as experimentacoes.

O teste da hipdtese de valor € utilizada para se descobrir se um servigo ou produto estd gerando
valor ao cliente. O teste de hipdtese de crescimento, por sua vez, determina como um novo cliente vai
descobrir um produto ou servigco. Ambos os testes podem ocorrer em uma escala pequena para se ter

um indicador de como serd o comportamento ao se gerar escala para o negécio (MATTOS, |[2016).
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O experimento que visa validar alguma hipdtese deve ocorrer em um espaco de tempo muito
inferior a um planejamento estratégico, podendo acontecer em paralelo. Este experimento pode gerar
um resultado negativo, invalidando a hipétese inicial, que pode influenciar o planejamento estratégico,
fazendo-o sofrer alteragdes, pratica denominada pivotar.

Dentro do conceito de Lean Startup, um experimento acaba por se tornar um primeiro produto. Se
este, ou qualquer outro experimento, gerar um resultado positivo, permite que o plano seja seguido,
gerando alguns resultados: lista do primeiros clientes, adi¢do de mais integrantes para futuros experi-
mentos, e inclusive o inicio da producdo de um determinado produto. Ao tempo que o produto estiver
pronto para ser distribuido em maior escala, j4 apresentard uma base de clientes, além da equipe j4 ter

resolvido problemas reais do produto e terd o conhecimento de quais aspectos precisam ser melhorados

(RIES| [2011).

2.1.2 Construir

A base de uma startup € a transformacgdo de ideias em produtos. Os clientes interagem com estes
produtos, gerando feedback e dados. O feedback pode ser quantitativo - quantos sdo e se veem valor,
ou qualitativo - 0 que gostam ou ndo gostam no produto. Com base nos experimentos, o resultado é
o aprendizado de como construir um negdcio sustentdvel ao redor do produto/servico. Baseando-se

nesse contexto, hd como se desenhar um ciclo para estas etapas, representando na figura abaixo.

Figura 1 — Ciclo de feedback: Construir, Medir e Aprender.

I

!  MINIMIZE O TEMPO "‘
I TOTAL ENTRE
CADA LOOP

fonte: Eric Ries.

Este ciclo deve ser aplicado com a premissa de que deve-se minimizar a0 maximo o tempo utilizado
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para se passar por todas as etapas, visto que o tempo para um negdcio € crucial, quanto antes um
aprendizado ocorrer, antes serd ajustado e melhor serdo os resultados.

Com o fim de se aplicar método cientifico a uma startup, € preciso identificar quais hipéteses devem
ser testadas. Sendo que a hipétese de valor e a hipdtese de crescimento sdo cruciais. Os resultados
dessas hipédteses vao servir de controle para o crescimento do negécio. Toda iteragdo do ciclo requer
um avango do teste, tornando-se mais complexo e validando novas hipéteses.

Ap6s a validag@o de hipdteses iniciais, € crucial a entrada na etapa de constru¢do com a criagdo de
um produto minimo vidvel (MVP). O MVP consiste na versao do produto que possibilita a execucao
total do ciclo de feedback com o menor esfor¢co e menor tempo de desenvolvimento. Este prototipo
inicial apresenta a falta de diversas caracteristicas que possivelmente irdo ser importantes no futuro.
Porém, a criagdo de um produto minimo viavel requer um esforco extra: deve ser possivel a afericdo
de seu impacto. O protétipo ndo deve ser apenas para teste interno de qualidade, deve ser apresentado
a potenciais clientes para verificacdo de suas reagdes, e inclusive pode-se tentar vendé-lo

Ao se adentrar a etapa de Medi¢do, o maior desafio € o de determinar se o esfor¢o de desenvol-
vimento do produto estd levando a um caminho de sucesso ou ndo. O uso deste método permite a
criacdo de marcos de aprendizagem. Estes marcos sdao importantes por definir com maior precisao e
objetividade o sucesso do produto.

Pivotar é uma questdo de muita importancia ao se completar o ciclo de feedback. A questdo nesta
etapa € a realizacdo da alteracdo da estratégia, ou continuidade do plano inicial. Se uma hipé6tese
primdria for invalidada, talvez seja preciso a alteragao da estratégia e hipdteses iniciais.

Um negdcio tradicional € construido sobre premissas, sendo gasto um tempo consideravel na
descoberta de quais premissas sdo usadas para determinada companhia. O papel do empreendedor € o
de construir um sistema que seja capaz de validar ou invalidar estas premissas automaticamente. E
comum a criacdo de premissas baseadas em fatos histéricos do mercado ou opinides sobre mercados
futuros. Durante a constru¢do de um negdcio com muita incerteza, acaba sendo comum o investimento
baseado nessas premissas, e se estas forem verdadeiras, promoverao sucesso, porém se nao forem, ha
grandes chances de faléncia. A crengca em um investimento acaba existindo mediante um argumento
por analogia. Esta tatica visa diminuir o risco do negdcio, porém oculta toda a realidade (RIES, 2011).

A analogia de um modelo de negdcios pode ser bastante Util e apresentar premissas que nao foram
pensadas anteriormente. Existe um conceito de analog-antilog, que serd apresentado via um exemplo.
A criacao do iPod se deu baseado nesse conceito. Se olhasse para analogs, seria necessario olhar para
o Walkman, que responderia a questao de que se as pessoas iriam usar fones de ouvido na rua para
ouvir suas musicas. Ja o antilog, seria a questdao do porqué os clientes ndo faziam o download das

musicas, mas pagavam por elas usando o Napster (empresa de streaming de musica).
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A diferenca entre startups que dao certo e as que nao dao certo estd, acima de tudo, baseado nas
hipéteses de valor criado e de crescimento, havendo uma distingdo muito grande entre criacao de valor
e destrui¢do de valor - esquemas de corrupg¢do, fraudes e préticas anti-mercado.

O conceito de Lean desenvolvido pela Toyota apresenta a importancia na base de tomadas de
decisdes estratégicas, em que o cliente € o principal ativo que deve ser entendido. Dentro dessa
cultura, existe a expressao genchi gembutsu, que significa "va e veja com seus proprios olhos". Isso
representa que para o entendimento de qualquer problema do negdcio, € necessario a verificagdo pessoal,
independente da drea que atua e em qual drea € o problema. Dessa forma, para se entender sobre
consumidores, mercados, fornecedores e canais de distribui¢do € preciso sair da mesa de planejamento
e ir buscar por tais informacgdes "fora do prédio”, expressao muito usada para se referir a busca de
informacdes no ambiente externo (OHNO,|1997).

O contato inicial com consumidores tem como objetivo identificar um potencial cliente e quais
problemas possui. Com esse entendimento, € possivel a criacdo de um protétipo de um guia para o
desenvolvimento do produto que v4 ao encontro dessa demanda existente no mercado. O cliente entra
como papel fundamento no desenvolvimento do produto, sendo o objetivo principal a entrega de valor
para este. Apesar da identificacdo desse potencial cliente, s6 serd validado que € um potencial cliente
ao se ter experimentacdes que gerem dados que sirvam de base para a afirmac¢do ou reprovacio dessa
hipdtese.

Existem duas ameacas quando empreendedores conduzem uma pesquisa de mercado e conversam
com consumidores. Os empreendedores mais impacientes acabam por nao investir tempo analisando a
estratégia. Iniciam a construcdo do produto imediatamente apds poucas conversas com consumidores,
o que leva a uma ilusdo de que o caminho estd correto, visto que consumidores ndo sabem exatamente
o que querem. Outro ponto de erro ocorre quando o empreendedor redesenha sua estratégia com alta
frequéncia, baseando-se em artigos e andlises que por muitas vezes ndo demonstram a realidade do
mercado, acabando por serem apenas uma demonstracio de tendéncias, que podem estar erradas. O
problema maior deste ultimo erro € que apenas com a interacao entre produto e cliente que gerard uma
resposta afirmativa ou negativa sobre o caminho escolhido (RIES, [2011).

O produto minimo vidvel auxilia empreendedores a comegar o processo de aprendizagem de forma
acelerada. Este prot6tipo ndo € necessariamente o menor produto imagindvel, e sim o mais rdpido jeito
para executar o ciclo de feedback com o menor esfor¢o possivel. Diferente do desenvolvimento de um
produto de forma tradicional, que envolve um periodo de incubagdo grande para se chegar a perfeicao,
o MVP tem por objetivo o inicio do processo de aprendizagem. Nao somente testar questdes de design
e técnicas, o foco € o teste em hip6teses do negdcio.

No desenvolvimento de produtos, o langcamento ao mercado significa o ganho de vantagem compe-
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titiva, através da tomada de risco com o desenvolvimento de algo novo que os concorrentes ainda ndo
possuem. Entretanto, nesse processo € preciso avaliar com clareza a opinido dos primeiros usudrios do
produto, visto que podem apresentar demandas que ndo irdo ser semelhantes as reais da grande massa
consumidora.

Um MVP vai apresentar a falta de diversas caracteristicas que um produto finalizado terd, porém é
preciso ter em mente que deve ser o mais simples possivel, e que qualquer trabalho extra pode ser um
desperdicio para o inicio do ciclo de aprendizagem.

Um MVP de "baixa qualidade"pode gerar bons aprendizados, visto que servem de oportunidade
para que se aprenda quais atributos os clientes mais se preocupam. O que se torna um aprendizado
mais completo do que meramente uma especulagido durante um planejamento. Se a reacdo dos clientes
for positiva perante as hipéteses testadas em um MVP, pode-se assumir que o caminho escolhido € o
certo. Mas, se o produto tiver um design ruim e os clientes ndo conseguirem nem entender para que
serve ou como funciona, é preciso investir mais em um design mais atrativo e melhor. E importante
notar que a ideia de se fazer um produto minimo vidvel com baixa qualidade ndo significa fazé-lo de
uma forma irresponsavel (MAURYA| 2012).

Outra questido complicada durante este processo € a jurisdicdo que remete a casos em que hd a
necessidade de patentes. Este risco deve ser balanceado com cautela pelo empreendedor, avaliando os
aspectos legais e entendo de fato o risco envolvido com o lancamento de um produto ao mercado.

O langamento de novas ideias acabam por gerar um medo comum, o da competicao em usar da
ideia do empreendedor para fazer o produto antes ou melhor e concorrer diretamente. Este fato é muito
comum entre empreendedores iniciantes, entretanto, se a ideia é extremamente féacil de ser copiada,
dificilmente o negdcio ird crescer. A razdo para se criar uma equipe e usar do ciclo de feedback
para validar hipéteses de um negécio, € a que o empreendedor conseguird fazer isso da maneira mais
eficiente e veloz que qualquer outra pessoa ou concorrente. Mais cedo ou mais tarde, um negdcio
ird apresentar concorrentes, € 0 pioneirismo nao ird salvar uma startup desse fendmeno, e sim o

aprendizado mais veloz que o restante.

2.1.2.1 Medir

De acordo com (RIES| 2011])), existem trés principais métricas para a avaliacdo do crescimento do
negocio, sendo estas: a lucratividade de cada cliente, o custo de aquisi¢do de um novo cliente, e o gasto
repetido de um mesmo cliente. Quanto maior forem estas métricas, mais rapido serd o crescimento da
startup e maior sua lucratividade. Para cada modelo de negdcio havera métricas mais especificas, mas

estas apresentadas sao uma boa base para quase qualquer tipo de negdcio.
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Seguindo a mesma linha, o controle da inovag@o pode ocorrer em trés principais passos:

e Usando-se de um produto minimo vidvel para estabelecer dados verdadeiros e em qual estdgio a

companhia se encontra no momento;
e A dire¢do do negdcio deve estar orientado para o ideal;

e Basear-se nos dados coletados (assegurando-se que os dados sdo estruturados) e no ideal almejado

para continuar com o mesmo trajeto, ou entao pivotar o negocio e mudar totalmente a estratégia.

Se o0 negdcio caminha para o ideal, € sinal de que o aprendizado estd sendo de grande valia,
entretanto se houver a necessidade de uma alteragdo brusca, quer dizer que o aprendizado nao foi
suficiente. E ao se iniciar tudo novamente, todas as premissas e hipdteses precisam ser revistas.

Segundo a companhia Stitch, uma relacao cohort se refere a um grupo de pessoas que possuem
uma caracteristica em comum por um periodo de tempo especifico. Assim sendo, uma andlise cohort
acaba por se tornar uma ferramenta extremamente importante para andlises em um startup. Visto que
ao invés de se estudar nimeros totais e acumulados de clientes ou receita, avalia-se a performance de

cada grupo de clientes que interagem com o produto.

2.1.2.2 Pivotar

Entende-se como Pivotar a busca por novas alternativas, ndo havendo a alteracdo da base do modelo
de negdécios, segundo (BRASIL, 2015). Entre as etapas do Construir-Medir-Aprender, pivotar estara
entre as duas ultimas e ocorre no momento em que os resultados medidos ndo indicam o esperado,
portanto surge a necessidade de aprender como tornar o modelo de negdcios mais eficiente. Existem
dentro do conceito, dez formas de pivotar. O conceito ndo implica em algo ruim, e sim a mudancga para
novos testes e hipdteses sobre o produto, o modelo de negécio e a forma de crescimento do negdcio.

Estas dez formas ocorrem:

e Pivotar um produto unico: transformar o que antes era apenas uma parte do seu produto ou

servico em todo o seu produto ou servico ;

e Pivotar transformando o produto: transformar todo o seu produto em uma funcionalidade nova,

ou parte de algo novo que ird surprir a necessidade;
e Pivotar em relagcdo a segmentacao de clientes: adaptar o produto ao publico-alvo correto;

e Pivotar em relac@o as necessidades dos clientes: adaptar o produto as reais necessidades dos

clientes;
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e Pivotar a plataforma: mudar o servico da plataforma;

e Pivotar a arquitetura do negdcio: alteracao do negdcio de vendas direta a empresas para vendas

diretas aos consumidores;
e Pivotar a captacdo de valor: alteracdo do modelo de monetizacao do negdcio;

e Pivotar o motor de crescimento: buscar alternativas para a divulgacdo do produto - como
exemplo, um produto que foi visto como algo viral, que ird gerar divulgacao espontinea através

dos consumidores, precisa de outro método de marketing, como propagandas;
e Pivotar o canal: mudanca da logistica de entrega do produto;

e Pivotar a tecnologia: buscar uma nova tecnologia que ird tornar o negdcio mais competitivo.

Pivotar ndo deve ser apenas algo reativo, é preciso ficar atento ao mercado, aos concorrentes € ao
comportamento dos clientes, para a identificagdo de novas oportunidades de crescimento de forma a
gerar a garantia da saide da companhia. A mudang¢a nio deve vir como um inicio do zero, € sim um
aproveitamento dos aprendizados até o devido momento.

A execuc¢ao deve ocorrer mediante um planejamento, com o teste de novas hipoteses, o sucesso é
mediante o mapeamento e anélise de todas as varidveis que influem no negdcio, desde tecnologias e
habitos de consumo, passando por legislagdes, concorréncia, fornecedores e até disponibilidade de

matéria prima.

2.1.3 Acelerar

De acordo com (OHNO, 1997), a conclusado de atividades por meio de lotes pode ser fundamental,
mesmo aparentando ndo ser o mais eficiente, gera resultados muito expressivos num sistema de
producdo. O autor encontrou uma forma de ser bem sucedido utilizando-se de pequenas entregas. Ao
invés de comprar grandes maquindrios que poderiam produzir milhares de pecas em um determinado
periodo, a Toyota se utilizou de pequenas maquinas que poderiam produzir uma boa diversidade de
pecas em pequenos lotes. O que fez surgir a necessidade de se descobrir como fazer a reconfiguragcao
das mdquinas para a producao da peca certa no momento adequado. Focando-se no tempo de producao
de cada peca por vez, a empresa conseguiu construir carros por inteiros usando apenas pequenos lotes
durante o processo.

Com o fim de executar o processo, foi necessario o aprendizado de como fazer a troca da ferramenta
em um curto espaco de tempo, o que gerou o conceito de SMED - troca rapida de ferramentas. Esse

conceito permitiu que processos que demoravam horas, pudessem ser executados em menos de 10
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minutos. E isso foi possivel ndo pela exigéncia de maior velocidades dos operérios, e sim do redesenho
do processo e da forma que o trabalho deveria ser feito (OHNO, [1997).

O fendmeno de producdo por pequenas entregas tornou a companhia competitiva, visto que
conseguia produzir uma maior diversidade de produtos. Permitindo atender pequenos e fragmentados
mercados, e também concorrer com grandes montadoras.

O maior ganho ao se trabalhar com pequenas entregas se da com a descoberta de problemas de
qualidade com maior velocidade. Dentro da cultura da Toyota, qualquer operario pode identificar um
problema de qualidade e alertar sobre, além de poder parar totalmente a linha de producao caso ndo
consiga resolver o problema com facilidade. A companhia possui um 6timo histérico de alta qualidade
e baixos custos.

(OHNO, [1997) apud (RIES, |2011) cria um paralelo com o meio do empreendedorismo. Ao invés
do objetivo ser de construir um produto com a maior eficiéncia possivel, o objetivo altera para o
aprendizado mais rdpido de como se construir um negocio sustentavel. A aplicagdo do conceito de
pequenas entregas torna possivel minimizar o gasto de dinheiro, o tempo utilizado e o esfor¢o que
pode ser inttil no processo. A razdo da operacdo com pequenas entregas gera a possibilidade de se
encontrar defeitos de forma eficiente e rapida, inibindo problemas maiores futuros.

Dentro de um negdcio que desenvolve software, € possivel a implementacdo de um sistema que
previna a ocorréncia de falhas, dessa forma € possivel criar um sistema de verificacdo. Ao se detectar

um problema, o sistema reage da seguinte forma:

e H4 a remocdo imediata do defeito encontrado de forma automatica;
e Todos da equipe responsavel sdo alertados do problema;

e A equipe € bloqueada para a introducao de novas interagdes até a solucao do problema ou até

encontrar a causa raiz.

Apesar da Toyota ser uma organizacdo com uma das maiores eficiéncias em aprendizado e ter uma
cultura voltada para o crescimento e liberdade dos funciondrios, ndo € a Unica questdo envolvendo uma

cultura organizacional. Este tema serd trabalhada mais adiante.

2.1.3.1 Crescimento

O mecanismo de crescimento € a forma como uma startup atinge um crescimento sustentavel.
Sendo que o crescimento sustentdvel é caracterizado por uma regra bastante simples: "novos clientes
vém de a¢des de clientes antigos"(RIES| 2011). E ha quatro maneiras principais para se atingir esse

crescimento sustentavel, através de:
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e "Boca a boca". Existe um crescimento natural causado pelo entusiasmo de clientes satisfeitos

com o produto;

e Como um efeito paralelo ao uso do produto. Fashion e status, assim como produtos de luxo,
os quais geram grande impacto quando s@o usados. Quando uma pessoa comum enxerga outra
pessoa usando um determinado produto, cria-se uma vontade em também consumir aquele

produto. O que também ocorre com algumas redes sociais, tais como Facebook e Instagram;

e Por meio de propaganda. Para ser um recurso de um crescimento sustentavel, deve ser pago
com dinheiro fora da receita, como por exemplo capital de investimento. Enquanto a aquisi¢ao
de novos clientes (custo marginal) € menor que a receita que o novo cliente gera (margem de
receita), o excesso (margem de lucro) pode ser usado para a aquisi¢do de novos clientes. Quanto

maior o crescimento da margem de lucro, mais acelerado o crescimento.

e Por meio da compra repetida ou uso continuo. Alguns produtos sdo desenhados para serem com-
prados através de um plano, como empresas provedoras de internet, ou pela compra voluntaria,
como € o caso de lampadas. O que em contraste, alguns produtos sdo produzidos para serem

consumidos apenas uma vez, como € o caso de planejamento de casamentos.

Estas formas de se atingir um crescimento sustentdvel sdo apenas o inicio, sendo que existem trés
principais principios para se atingir o crescimento.

Como primeiro, o motor de crescimento aderente, que significa que o crescimento se baseia no
cuidado meticuloso para que seja o menor possivel o niimero de clientes que cancelam o servi¢co ou
trocam o produto pelo do concorrente em um determinado periodo de tempo. E a métrica envolvida é
bastante simples, se o niimero de novos clientes for maior que os que cancelam ou desistem da compra,
em um mesmo periodo de tempo, ha forte indicio de crescimento.

Ja o segundo modelo, denominado motor de crescimento viral, ocorre quando o produto se espalha
rapidamente de pessoa em pessoa, da mesma forma que um virus se espalha. Este conceito tem como
base um ciclo de feedback que € plausivel de ser quantificado. Existe um coeficiente que determina
a taxa de crescimento, que relaciona a quantidade de novos usudrios/clientes a medida que um novo
cliente adquire o produto. Esta relacdo é apresentada abaixo. Desde que um amigo é também um
novo cliente, este tem a oportunidade de recrutar mais amigos para se tornarem clientes. Uma taxa de
0,1 representa que 1 de cada 10 clientes ird recrutar outro amigo para se tornar um cliente. Para se
tornar realmente expressivo, a taxa deve ser maior que 1. Como consequéncia, muitos produtos que se
tornam virais ndo sdo pagos, e portanto ndo geram receita diretamente, devem apresentar outro modelo

indireto de monetizacao.



28

Figura 2 — Viral Loop
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fonte: Eric Ries.

O terceiro modelo € denominado o motor de crescimento pago. Para cada cliente adquirido, ha
a necessidade de se investir um valor, sendo este para cobrir eventuais custos de pessoal de vendas
e equipe de instalacdo do produto, ou entdo uso de adwords via marketing digital. E para que o
crescimento ocorra, € necessario que os custos de aquisi¢io sejam diminuidos ou que as receitas por

cliente sejam aumentadas.

2.1.3.2 Adaptacdo

Através do entendimento de (OHNO, |1997)), hd um provérbio que diz: "Pare a produgdo para que a
producdo nunca tenha que parar”. O ponto em questao esta relacionando o fato de que se a producdo
tiver uma pausa assim que um problema for encontrado para ajuste, problemas futuros serdo evitados.
Dentro da Toyota, qualidade ndo € substituivel por tempo. Defeitos causam retrabalho, baixa de moral
e reclamacdes de clientes, os quais diminuem a velocidade do progresso e consomem grandes parcelas
dos recursos.

O conceito de Lean Startup, proposto por (RIES| 2011)), diz que € preciso entregar o produto ao
cliente da maneira mais veloz possivel e que todo o trabalho extra € desperdicio. Contudo, o ciclo de
Construir-Medir-Aprender € um processo continuo. Nao se deve parar apds a execugdo de um MVP, e
sim usar o aprendizado para a continuagdo do projeto. Apesar disso tudo, um atalho usado no inicio

em relacdo a qualidade do produto, seu design ou infraestrutura, pode gerar consequéncias futuras.
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Existe aqui um paradoxo.

Para acelerar, um negdcio necessita de um ciclo de feedback valido. Ao se mover muito rapidamente,
ha o surgimento de problemas. Processos de adaptacao forcam o negécio a desacelerar para executar
as prevengdes ou ajustes que estdo fazendo o negdcio ter desperdicio. Ao final dos ajustes, o negdcio
ganha velocidade novamente. Uma organizacdo adaptativa exige uma lideranca que dé suporte e
patrocine operacodes de ajustes.

Com a finalidade de se fazer investimentos mais assertivos sobre os principais problemas do
negdcio, uma tética € a aplicacdo dos cinco porqués, cujo uso € tal que melhora a forma de prevengdo
de sintomas problematicos. A tatica consiste na pergunta consecutiva do "porqué"até o encontro da
causa raiz (OHNO, |1997). O investimento deve ser proporcional ao nivel do problema, em que quanto
mais complexo e mais doloroso, maior o investimento. No entanto, para que o conceito funcione
é preciso que algumas regras sejam seguidas, tais como a necessidade de se ter um ambiente com
confianca entre os membros e empoderamento, € que pode ocorrer o levantamento de problemas
bastante profundos da companhia. O inicio do uso da tatica deve ocorrer com a definicdo de um ataque

especifico.

2.1.3.3 Inovagdo

Inovagdo pode ser definida como a habilidade de se enxergar conexdes, em enxergar oportunidades
e se beneficiar destas. No entanto, inovac¢do ndo caracteriza apenas como a abertura de novos mercados,
mas também suporta novas formas de se servir um mercado consolidado e maduro. E € claro que a
tecnologia tem papel fundamental nessas transformacdes (TIDD; BESSANT; PAVITT, 2015).

Inovacao contribui de inimeras formas. Existem estudos que sugerem que hd uma forte correlacio
entre performance de mercado e novos produtos. Novos produtos ajudam a expandir o mercado e a
reté-lo, e aumentar a lucratividade nos existentes. No caso de mercados maduros e estabilizados, o
crescimento de vendas nao provém apenas do oferecimento de produtos a baixo preco, mas sim de
uma variedade de fatores que nio apresentam um custo direto, como design, qualidade e customizagdo.
Em um ambiente com o ciclo de vida dos produtos medido em meses, a capacidade de se poder
atualizar o produto por versdes melhores € importante. A competi¢do por tempo gera uma pressao para
a introduc¢do de novos produtos com mais agilidade que os concorrentes. A inovagao ndo apenas se
refere aos produtos, e sim também aos processos. A capacidade de se realizar algo que ninguém mais
consegue ou fazer algo de uma forma que nio hé copia, traz uma grande vantagem competitiva (IIDD;
BESSANT; PAVITT, 2015).

De forma similar, a competéncia de se oferecer um servi¢co melhor - mais rdpido, mais barato, de
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maior qualidade e mais eficiente - torna-se uma vantagem competitiva. E importante notar que os
avancos trazidos pelas inovacgdes geram concorréncia a medida que as praticas ou produtos e servigos
sdo copiados. A menos que uma companhia tenha a capacidade de inovar futuramente, hé o risco de se
tornar menos competitiva ao passo que os concorrentes lideram inovagdes, com processos operacionais
melhores ou modelos de negécio que norteiam suas empresas mais sofisticados.

Inovacgao pode ocorrer de intimeras formas, entretanto hd como segmenta-la em algumas formas:

e Inovacdo de produto: alteracdo do produto ou servigo ao qual a organizacao oferece;
e Inovacdo de processo: novas formas de se criar e integra-los;

e Inovacido de posicionamento: alteracao do contexto ao qual os produtos ou servigos sao ofereci-

dos;

e Inovagdo de paradigma: alteracdo do modelo mental que fundamenta a instituigao.

Com relacdo as equipes, (RIES, 2011) define que existem trés principais estruturas para promove-
rem inovagdes: recursos seguros e escassos, autonomia de desenvolvimento do negdcio e participagdao

pessoal nos resultados.

e Recursos escassos, porém seguros: os times devem fazer mais com menos;

e Autonomia de desenvolvimento: os times devem ter autonomia para o desenvolvimento e venda
de novos produtos. Eles devem ter a capacidade de realizar experimentos sem a necessidade de

aprovacdes excessivas.

e Participacdo pessoal nos resultados: como forma de complementar a autonomia, a possibilidade
de ter participacdo no resultado do processo de criacdo, a qual visa diluir o risco entre a
companhia e o time envolvido na criagdo. Algumas formas de que isso ocorra s@o através da
possibilidade de compra de a¢des ou outras formas de divisdo de patrimonio. Esta atitude deve
visar o longo prazo. Ao contrrio, em institui¢des sem fins lucrativos, como governos ou ONGs,
h4 outras formas de se ter participacao nos resultados, tais como a autoria do trabalho, e também

o trabalho com a cultura com "visdo de dono".

O principal desafio de uma organizagao € lidar com o avango tecnoldgico e as alteragdes que a
tecnologia sofre para novos e convencionais mercados. Sustentar e trazer disrup¢do sdo questdes que

devem ser gerenciadas.
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2.2 LEAN CANVAS

O principio bésico do Lean Canvas, de acordo com (MAURYA| [2012)), € prover uma maneira
melhor e mais rdpida de se ter novas ideias e se construir produtos de sucesso. A metodologia se
baseia em velocidade, aprendizado e foco. Através do teste da visdo, mensurando como clientes se
comportam, engajando consumidores por meio de um ciclo de desenvolvimento do produto. Validando
o mercado e o produto a0 mesmo tempo utilizando-se de interagdes. O seu uso dever ocorrer através
de disciplina e rigor.

O livro de (MAURYA, [2012)) cita um conceito chamado bootstrapping, que sdo a soma de técnicas
usadas para minimizar a divida e débitos que o empreendedor possa ter com bancos e investidores.
Acaba por se tornar um conceito importante porque a ferramenta do Lean Canvas se torna extremamente
util para esse momento do empreendedor, que visa diluir suas dividas com terceiros, permitindo melhor
alavancagem do negdcio e maior satude financeira.

Segundo o autor, (MAURYA, |[2012), para o uso da metodologia, ha que se diferenciar principios de
taticas. Principios guiam o que faz, e titicas mostram o como fazer. De forma simpldria, a esséncia do

conceito é:
e Documentar o plano A (seu plano principal);
e Identificar os principais riscos do plano;
e Sistematicamente, testar o plano.

A maioria dos empreendedores iniciam com uma visao bem clara - entende-se como visio o que se
quer atingir no futuro, e um "Plano A"para a realizacao desta visdo. Todavia, a maioria dos "Planos
A'"nao funcionam. Enquanto a visao € requerida para se enxergar sentido nas atitudes, o método Lean
Startup traz para a visdo fatos, ndo apenas crenca. A visdo inicial é baseada em hipoteses que precisam
de validagdo, e existem ferramentas para suporta-la (MAURYA,[2012).

Como forma de se iniciar, o primeiro passo a se dar € o de escrever a visdo em um pedago de papel
e compartilha-lo com alguém. Tradicionalmente, um Plano de Negdcios € utilizado como forma de
detalhar como a ideia se torna um negdcio. Plano de Negdcios € um documento extenso que orienta
na busca por informacdes detalhadas sobre o ramo, os produtos e os servigcos a serem oferecidos, 0s
clientes em potencial, concorrentes, fornecedores e pontos fortes e fracos do negdcio, contribuindo
como forma de se identificar se a ideia e a gestdo do negdcio sdo possiveis. Apesar disso, esta forma
ndo atinge seu objetivo, que é o de comunicar as pessoas sobre a ideia e suas peculiaridades.

Além do fato que o "Plano A"geralmente falhar, € preciso ter algo mais 4gil e € menos estatico

do que um Plano de Negdcios. Um Plano de Negocios demora cerca de semanas e até meses para se
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criar um documento de sessenta paginas, apenas criado para se testar hipdteses, o que acaba sendo

uma forma de desperdicio de tempo e energia.

Desperdicio € qualquer atividade humana que absorva recursos mas nao crie

nenhum valor. (WOMAK, 2012)
Como forma de facilitar, a solugdo proposta por (MAURYA| 2012), baseia-se no canvas original-
mente criado por (OSTERWALDER; PIGNEUR| 2010).

Figura 3 — Business Model Canvas
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fonte: Alex Osterwalder.

O Business Model Canvas € organizado da seguinte forma:

e Proposta de valor: Conjunto de produtos e servicos que criam valor para um segmento de cliente

especifico;

e Segmentacdo de clientes: Pessoas que sdo agrupadas por habitos de consumo ou caracteristicas

similares, em que a organizac¢do visa oferecer valor;
e Relacionamento com clientes: Formas de se comunicar e relacionar com os clientes;
e Canais: Formas de se chegar aos clientes, como distribuir os produtos;

e Recursos chave: Recursos que sdo necessarios para a operacao;



todos os custos que vao envolver o negdcio;

de distribuicdo, sdo operagdes complementares ao negdcio fim.

Monetiza¢ao: Modelo de monetizacdo, formas de pagamento, margens;

Atividades chave: Atividades-chave que compde a operacio do negdcio;
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Estrutura de cutos: Custo de aquisicao de cliente, custo de distribuicdo, custos de operacoes e

Parceiros chave: Parceiros que sdo importantes para o negdcio, como fornecedores e empresas

(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010) apud (MAURYA, 2012)) altera o Business Model Canvas,

principalmente trazendo para a discussdo o problema ao qual se quer resolver. A solucdo que ird

resolver este problema, a diferenciacdo competitiva, e as atividades-chave que precisam ser controlados

para que o negdécio tenha um melhor desempenho.

Esta ferramenta, denominada canvas, é apresentado em uma pagina, como forma de ser extrema-

mente visual. A ferramenta € mais rdpida de ser criada do que um plano de negdcios, € concisa e

portatil.

Do Business Model Canvas para o Lean Canvas

Figura 4 — Lean Canvas
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fonte: Ash Maurya.

O produto como um todo € o canvas, cujo uso remete ao teste de hipdteses iniciais da ideia do

negécio.
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De acordo com Dave McClure, da companhia 500 Startups, os clientes nao ligam para a solugao,
apenas para os seus problemas. Motivo o qual todo o canvas se torna o produto, que visa resolver o
problema identificado no mercado.

O desenvolvimento de um produto de sucesso tem como base o controle do risco. Por startups
apresentarem alto risco, € primordial ja ter identificado logo no comego qual a atividade que ird
apresentar maior risco ao negdcio, e que deve ser trabalhado com maior insisténcia e controle para
que ndo leve a startup a faléncia. O maior risco, de forma geral, € a construcdo de um produto que
ninguém vai querer ou precisar.

O Lean Canvas € uma ferramenta, e que deve ser usada com o fim de se testar hip6teses, seguindo
um guia bem simples: entendimento do problema, a defini¢cao da solugdo, sua validagdo qualitativa e
entdo a validacdo quantitativa.

Algumas consideragdes para o completamento da ferramenta sao feitos, sendo que € indicado
o completamento do canvas de uma unica vez, sem interrupg¢des. A ideia € que seja completado
rapidamente, tenha a parte de maior risco identificada e entdo testado fora da sala de planejamento.

Nao ha necessidade de se completar todos os espagos, visto que seu completamento deve ser
organico, e que surge a oportunidade de se identificar algum risco inicial e haver a busca pelo teste que
gerard aprendizado.

A ideia é que seja conciso, seja feito para o presente, e ndo baseado em histricos nem em projecdes
futuras. O cliente deve ser o foco ao se montar a ferramenta. Indica-se que o completamento comece
pelo problema, siga para o segmento de cliente, proposta de valor, solu¢do, canais, monetizacao, custos,

métricas-chave e entdo vantagens competitivas.
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3 ESTRUTURA DO WORKSHOP

Existindo a oportunidade de se criar algo que fosse trabalhar com a temética de empreendedorismo,
apresentando o tema e mostrando que € uma terceira forma de carreira para quem estuda engenharia, e
no fundo, qualquer curso de graduacdo, a questao era o como fazer isso.

Observando-se como tal tema € trabalhado ao redor do globo, e principalmente no Vale do Silicio,
havia a necessidade de ser algo pratico. Uma apresentacdo sobre o tema, ou entdo uma discussao
também ndo seriam suficiente para que a faculdade fosse impactada e que gerasse aprendizado prético.

Buscou-se sobre o que significa ser empreendedor e pdde-se chegar a uma defini¢ao.

O individuo que tem consciéncia do seu empoderamento - por isso, assume com
autonomia o rumo da sua vida e constréi iniciativas que mudem a realidade para

melhor. (MATTOS| 2016)

Tendo em vista este cendrio, foi decidido a criacdo de um Workshop, formato o qual permite que os
participantes participem ativamente da constru¢do do conhecimento, e que ja presenciem a realidade e
dificuldade que € a de empreender. O aprendizado prético torna lidica a absor¢do de conhecimento.

Desta forma, o objetivo de apresentar o tema de empreendedorismo e de mostrar os passos que
devem ser seguidos para se montar um negdécio seriam melhor entendidos pelos participantes. Fato o

qual geraria maior engajamento quanto ao tema e tornaria a experiéncia de aprendizagem mais atraente.

3.1 ESTRUTURA

A estrutura escolhida para o ensinamento do tema acabou sendo na forma de um curso "mao na
massa", em que os estudantes pudessem aprender sobre o contetido e entdo ja executar atividades
que simulassem a constru¢do de um modelo de negécio, e ao final da construcao, pudessem validar o
formato com pessoas que atuam no mercado sé€nior.

O formato de Workshop se tornou pertinente pelo fato de existir a Semana de Ciéncia e Tecnologia
no campus, periodo em que ndo hé aulas, apenas contetido dos mais diversos, focado nos estudantes.
Momento ideal para executar uma atividade que tivesse um prazo mais prolongado.

Como forma de contemplar todas os temas almejados, foi estruturado um evento de 2 dias, com 14
horas de dura¢do, sendo 7 horas executadas no primeiro dia, e as outra 7 horas no dia seguinte. Com
a finalidade de se ter um trabalho continuo, o workshop deveria ser continuo, parando apenas para

almoco.
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Toda a base do curso foi estruturada de acordo com (RIES, [2011), criador do método Lean Startup.
O autor foi escolhido devido sua extrema relevancia e peso dentro do empreendedorismo, em que
muitos empreendedores usam seus ensinamentos de forma aplicada na constru¢do de seus negdcios.
Além de um método, foi preciso o uso de uma ferramenta em que os participantes pudessem se nortear.
Dessa forma, optou-se pelo uso do Lean Canvas de (MAURYA| 2012).

Como forma de complementar o levantamento tedrico, o autor participou de diversos cursos de
empreendedorismo, como o realizado pela 21212 - Companhia situada no Rio de Janeiro, que tem
como atuagdo a aceleracdo de novos negdcios, e a Empreendi na Rede - Empresa de cursos de método
agil e criacdo de canvas. Diante de diversas informacdes, e tendo sido feito a andlise do perfil do
estudante do campus, era preciso a adaptacdo da ferramenta bésica (Lean Canvas de (MAURYA,
2012)).

A ferramenta de Lean Canvas sofreu interagdes, sendo acrescido uma funcao de "temas", outra
fun¢do de "concorréncia"e por fim a parte do "pitch". Estas interagdes foram realizadas como forma
de adaptar a ferramenta ao objetivo de fornecer todas as condi¢des para que o participante do curso
pudesse sair dali com no¢ao de todos os aspectos que envolvem um negdécio, € com a mentalidade
voltada para entender as demandas de cada parte do negdcio e pudesse analisar e contribuir de forma
ativa em uma situacao futura.

A ferramenta estd exemplificada abaixo.

Figura 5 — Canvas Adaptado
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Canal Cliente/usuario | High-level

Problema Solugdo | Diferencial| Concorrencia

Temas

fonte: Préprio autor.

A ferramenta, durante as edi¢des do workshop, foi impressa em papel A0, da forma que os grupos

pudessem utilizd-la como rascunho com ideias e valida¢des. As ideias eram escritas em post-it de
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forma bastante direta, e eram dispostas de forma que fosse bastante visual.
O workshop apresentava 14 horas de duracao totais, sendo dividida em 2 dias, durante a Semana de

Ciéncia e Tecnologia. Durante o primeiro dia, eram trabalhados os seguintes temas:

e Introducdo ao Empreendedorismo;

e Alinhamento das expectativas com os participantes;

e Apresentacdo do objetivo do workshop;

e Apresentacdo das caracteristicas comuns de um empreendedor;
e Definicao de startup;

e Modelo de Negdcio x Plano de Negocios;

e Conceito de Lean Startup;

e Apresentacdo do que é Visdo;

e Apresentagdo dos 4 pilares possiveis e exemplos de startups: Politica, Sociedade, Mercado,

Educacao;
e Divisdo das equipes de trabalho;
e Trabalho sobre a Problematica;
e Desenvolvimento da Solucao;
e Diferencial;
e Apresentacdo do modelo de validagao;
e Concorréncia;
e Cliente/Usuarios;
e Canais de Comunicacao;
e Custos;
e Monetizagdo;
e Indicadores;

e Produto Minimo Viavel - MVP.
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Ja para o segundo dia, a estrutura de temas consistia em:

e Ajustes de toda a criacdo do dia anterior;

Introducgdo e desenvolvimento do pitch;

Apresentacao das regras das apresentacdes as bancas;

Apresentacdes das equipes a banca avaliadora;

Sabatina das equipes pela banca avaliadora.

O workshop era ministrado pelo autor, que explanava os contetudos e tirava as ddvidas iniciais
sobre a parte tedrica que as equipes tivessem. Haviam os participantes que suportavam, representantes
da entidade parceira em cada edicdo, os quais auxiliavam no momento de trabalho das equipes. O
conteudo apresentado era em apresentacdo com slide, em um formato bastante visual, em que cada
parte da ferramenta Lean Canvas adaptada, originalmente definida por (MAURYA| 2012),tinha uma
apresentacdo tedrica e um exemplo prético utilizado por companhias no mercado.

O desenvolvimento de cada tema consistia na apresentacdo do conceito de cada etapa, havendo um
momento de dividas e discussao, e em seguida as equipes passavam a desenvolver o tema direcionado
para a o problema que se dispuseram a resolver e a solucdo que criaram para atacar ao problema.

Os participantes inscritos eram separados, logo apds a introducdo do conceito de Lean Startup, em
grupos, visando que os individuos tivessem pouca afinidade, o que era enxergado como positivo, por
exigir interacdo total de todos os membros. Os participantes tinham a conceituagdo tedrica apresentada,
tinham um momento de dividas e opinides, e em seguida discutiam sobre a particularidade da criagdao
que estavam desenvolvendo. Neste mesmo momento, o instrutor e os participantes que estavam como
suporte, acompanhavam de perto o trabalho de cada equipe para auxilid-los no que fosse preciso,
tirando davidas e gerando ideias, com o papel fundamental de estimular a cocriagdo dos membros da
equipe a pensarem e estruturarem cada aspecto da startup que estavam construindo.

De acordo com (RIES| 2011)), o conceito basico do Lean Startup € a busca pela validac¢ao de
hipéteses iniciais que vinham com a visao dos idealizadores. Dessa forma, todo o desenvolvimento do
trabalha tinha como premissa a validacdo de qualquer hipétese levantada em algum aspecto do negécio.
Como forma de validagdo, usou-se uma estrutura bastante simples que continham quatro segmentos:
o que seria validado, como seria validado, o que era esperado com o teste e entdo os resultados do
experimento que seriam usados de forma comparativa e afirmativa se era uma hipétese verdadeira
ou falsa. No primeiro segmento, a equipe deveria explicar de forma bastante objetiva o que estavam

querendo validar, como por exemplo alguma especificidade da solucao ou peculiaridade do problema.
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Em seguida, a forma que iriam validar, podendo ser através de um questiondrio, entrevistas, consultas
com concorrentes, a imaginacdo da equipe deveria prevalecer aqui. A frente, quais resultados eram
esperados com o teste da hipdtese. E por fim, quais os resultados quantitativos foram compilados com
a experimentacao. Essa etapa era crucial para que o trabalho tivesse sequéncia, ou entdo necessitaria
ser reajustado, com o teste de novas hipéteses.

Durante os dois dias de trabalho, um objetivo inicial era pré-estabelecido, que consistia na estrutu-
racdo de um negdcio que fosse uma solu¢ao do problema, encontrado durante a primeira discussao
como atividade pratica das equipes, e que fosse apresentado para uma banca avaliadora no formato
de um pitch - tema que serd apresentado mais abaixo. Como forma de estimulo dos participantes
do workshop, criou-se uma competicao de apresentacdes no formato de picth que seria avaliada por
uma banca avaliadora, a qual era composta por pessoas atuantes no mercado, enquanto na posi¢ao de
investidores no Mercado Financeiro, ou entdo como Empreendedores. O resultado da banca avaliadora
iria premiar a equipe que tivesse melhor estruturado o negécio durante os dois de trabalho,tivesse
conseguido construir um MVP e que conseguisse expor de uma forma objetiva e completa. Os prémios
eram frutos de parcerias que o workshop desenvolvia durante a etapa de preparacdo com entidades que
fomentam ou estdo relacionadas ao empreendedorismo de alguma forma, e enxergavam no projeto

uma oportunidade de auxiliar estudantes comprometidos da UNESP, Campus de Guaratingueta.

3.2 PILARES

De acordo com o dicionario Merriam-Webster, visdo pode ser denominada como: "a habilidade
de ver algo que imagina, uma figura na mente, algo que se veja ou sonhe". O que de fato € legitimo,
porém em um contexto de empreendedorismo, em que hd muito risco e incerteza, a visdo acaba
por se tornar mais amplo e ser responsavel por gerar energia ao empreendedor. A visdo gera o
engajamento necessario no time, desenvolve a cultura, que por sua vez é o conjunto de normas,
condutas e expectativas das pessoas que participam da corporacao.

No contexto do workshop, a visdo € direcionada para que seja trabalhada em quatro grandes pilares:
Educacao, Politica, Sociedade e Mercado. O desenvolvimento dessas dreas ocorreu pelo fato da
proposta do curso, também, a de despertar o olhar critico sobre os principais problemas que existem no
Brasil de hoje. Essas quatro grandes dreas apresentam problemas de grande escala ou menores, e que
ainda nao foram resolvidos. Além do trabalho com problematicas, ha a vertente de se trabalhar sobre
uma oportunidade dentro de alguma dessas dreas. Nem todo negdcio existente resolve algum problema,
entretanto € notdvel visualizar que as grandes startups que tém surgido ultimamente t€ém de alguma

forma surgido para facilitar alguma peculiaridade na vida das pessoas ou entdo de outras companhias.
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Dentro de politica, € sabido que o Brasil vive um periodo de extrema incerteza, com Governos
instaveis, sem credibilidade por grande parte da populacdo e sofrem com grande impopularidade. Visto
1ss0, ha inimeros problemas que uma iniciativa privada conseguiria atuar para complementar o papel
do Governo ou entdo ser utilizado por este 6rgdo como forma de melhoria de seu proprio escopo de
atuacao.

A educacao do Brasil apresenta um ranking extremamente baixo quando comparado a outros paises
estrangeiros. No ranking de 2016 do Pisa - Programa Internacional de Avaliacdo de Estudantes - o
Brasil ocupou 63* posi¢do em ciéncias, 59* em leitura e 66* em matematica. Ou seja, a educacio
do pais tem um grande caminho a percorrer caso queira colocar o Brasil em uma posi¢ao de maior
destaque, formando dessa forma individuos que dominam melhor estas habilidades. Pensando sobre
isso, a escolha do trabalho com educagdo apresenta uma grande oportunidade para a criagcdo de solucdes
que complementem a educacio jé existente que auxiliem na formacao destes cidadaos (OECD, 2015).

O Brasil apresenta iniimeros problemas sociais, fazendo surgir uma quantidade muito grande de
problemas que atingem a populagao brasileira. Como forma de exemplificar, com base no estudo da
Oxfam, a desigualdade social no Brasil € tao grande que 5% mais ricos possuem a mesma fatia de
renda que os 95% restante da populacdo. Além disso, os super ricos (0,1% da populacdo) ganham
em um més 0 mesmo que uma pessoa que recebe o saldrio minimo (937 reais) - cerca de 23% da
populacdo - ganharia trabalhando por 19 anos. E dados de desigualdade de género e raca apontam que
seguindo a tendéncia dos dltimos 20 anos, as mulheres passardo a receber equivalente aos homens em
2047, enquanto negros, com equiparacdo com brancos, somente em 2089. Estes dados sdo referentes
ao ano de 2017 (ATUAL, 2017).

Mercado € o pilar mais amplo de todos esses, um solu¢c@o que resolva um problema de alguma
empresa, setor ou segmento de cliente, pode se enquadrar nesse pilar. Segundo a pesquisa da Global
Entrepreneurship Monitor - GEM - de 2016, a taxa de empreendedorismo da populagdo adulta brasileira
€ de 40%, contra 20% de dez anos atrds, sinalizando uma mudanca de cultura da busca por emprego
para uma busca de negdcio proprio. Atualmente, 70% dos negdcios criados no pais ocorrem por
oportunidades, e ndo por necessidade (momento em que a pessoa perdia o trabalho fixo, e ndo vendo
outro caminho, abre um negdcio). Esse indice em 2012 era de 42% (GRECO; AL, 2016).

Apoés a apresentacdo dos pilares, as equipes discutiam brevemente qual pilar iriam trabalhar,

baseando-se no conhecimento dos integrantes para realizar essa tomada de decisao.
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3.3 PROBLEMATICA

Uma startup € criada com a finalidade de resolver algum problema, seja ele da sociedade, de algum
nicho de clientes, de alguma industria ou setor. Entende-se problema como algo mais abrangente, que
ndo significa apenas um transtorno, mas também uma necessidade que um grupo de pessoas possa ter.
Esse sentimento € possivel de ser entendido como uma oportunidade, de se criar algo que clientes vao
querer.

Com a finalidade de se definir problema, € possivel citar a definicao desenvolvida nos primérdios

do desenvolvimento de estudos sobre resolucdo de problemas:

Um problema surge quando uma criatura viv tem um objetivo porém ndo sabe
como atingi-lo. Quando um nao consegue ir da situagdo local para a situagdo
desejada por atitude propria, existe a necessidade de ajuda para se pensar. Este ato
de pensar tem a tarefa de intermediar a situacdo existente com a situacao desejada

(DUNCKER]| [1945).

Seguindo a linha de pensamento do método Lean Startup, é preciso testar hipoteses, o que gera
confiabilidade para sequéncia do projeto, mas também um aprendizado sobre determinada questdo. E o
problema que se espera resolver ndo € diferente, ao longo do projeto, o problema poderia ser validado,
com a finalidade de gerar confiabilidade para a sequéncia das etapas.

Como forma de se trabalhar com este tema e com as equipes, foi definido que o levantamento de
ideias de problemas que atingem o pilar selecionado deveria seguir uma linha 16gica. Portanto, foi
escolhido o método do brainstorming, que € definido por (OSBORN] |1953). Essa técnica consiste na
introducdo de ideias em um time enxuto, em que as ideias ndo sofrem nenhum processo de julgamento
e nem criticidade.

O brainstorming foi usado de forma que cada participante tinha um tempo de 10 segundos para
escrever sua ideia no post-it e colocd-la sobre a cartolina, de maneira que fosse complementar a ideia
gerada pelo participante que havia acabado de exercer sua atividade. A intencdo de que a ideia fosse
complementar € a de que dessa forma exista uma linha de raciocinio em construcao entre os membros
da equipe. Quando nao fosse mais possivel de complementar uma linha de raciocinio existente, era
permitido que uma nova ideia fosse gerada e criasse outro foco de discussdo. As equipes tinham um
tempo de 20 minutos corridos para trabalhar e entdo 5 minutos para discussao entre os integrantes.

Ao final do tempo estipulado, a equipe deveria chegar a um consenso de qual problema enxergavam

como mais relevante e que gostariam de trabalhar nas etapas seguintes.
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3.4 SOLUCAO

A etapa da Solugdo visa ser a atividade que for¢ca os membros das equipes a estruturarem uma forma
de resolucdo do problema ao qual se propuseram a solucionar. A necessidade de se criar uma nova
solucdo ocorre quando um problema ndo € capaz de ser resolvido apenas com atitudes ja conhecidas,
existe dessa forma a necessidade de se criar algo novo.

De uma forma bastante didédtica, (ROBERTSON;, |1951) define quatro principais fases que envolvem

a criacdo de uma solugdo para um problema existente. As quatro fases sao:

e Ha de se entender o problema, € preciso enxergar com muita clareza o que € requerido;

e Enxergar como as vdrias particularidades estdo conectadas, como o desconhecido se conecta
com os dados, de forma que permita se obter ideias para a resolu¢do do problema, para se criar

um plano;
e Cria-se um plano de execucao;

e Analisa-se a solucdo, apds tendo colocado-a em prética, para andlise dos resultados e gerar uma

discussao se o resultado foi positivo ou negativo.

Como forma de tornar essa explicacdo mais visual, a ilustracdo abaixo demonstra as etapas de

resolucdo de problema como um ciclo.

Figura 6 — Processo de resolucao de problemas

Processo de
Resolugido

de
Problemas

fonte: (ROBERTSON)| 1951)).

Na fase de entendimento do problema, que para o workshop € a etapa de Problematica, ha que se

identificar o problema e defini-lo.
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Em seguida, na fase de planejamento, cria-se a estratégia e analisid-se dados. Na etapa de execugao,
organiza-se as informacdes e aloca-se 0s recursos necessarios para a execugao. E na tltima etapa, a de
checagem, monitora-se o progresso das atividades executadas e avalia-se o desempenho.

Como forma de adaptacdo a metodologia de (RIES| [2011), durante a atividade executada pelos
membros da equipe, ndo se executa todas essas atividades sugeridas por (ROBERTSON]| [1951). Visto
que nao ha tempo cabivel e a ideia é que a solugdo seja uma forma de resolver o problema, mas que
suas especificidades técnicas venham a medida que solucgdo for validada através da experimentacdo de
hipdteses levantadas.

As equipes dispunham de um tempo de 30 minutos totais para a execu¢do do brainstorming e um
tempo de 5 minutos para a selecdo da melhor solugdo. Apds essa etapa, dispunham de mais 5 minutos
para descrever os trés principais aspectos da solugdo e o diferencial dos concorrentes que existem
atualmente. Nessa linha, entende-se como concorrente qualquer produto substituto que sirva como

solugdo para o problema identificado anteriormente.

3.5 CONCORRENCIA

Concorréncia € definida, pelo autor (PORTER, [1985), como sendo o principal motivo para um
companhia apresentar sucesso ou entdo ir a faléncia. A concorréncia define as atividades da empresa
que vao contribuir para a sua performance, tais como inovagao, cultura coesa ou 6tima implementagao
de seus processos e projetos. Estratégia competitiva € a busca pela posi¢do competitiva no mercado,
ambiente em que ocorre a concorréncia. A estratégia competitiva visa implementar uma posi¢ao
lucrativa e sustentdvel contra as forcas que determinam a competi¢cdo entre as empresas deste setor.

Existem duas questdes centrais que definem a escolha pela estratégia competitiva. A primeira € a
atratividade do mercado para a lucratividade num longo periodo e quais fatores que determinam isso. A
segunda diz respeito ao posicionamento da marca no mercado. Nem todos os mercados oferecem uma
oportunidade de crescimento sustentdvel. E dentro de um mesmo setor, empresas terdo lucratividade
diferentes, com empresas mais lucrativas do que outras (PORTER| [1985).

Nesta etapa do workshop, as equipes se deparavam com a tarefa de identificar os concorrentes. O
processo para se identificar concorrentes acaba por ser bastante simples, visto que a ideia € entender do
mercado e quais outrs competidores ja atuam nele. Companhias que apresentam o mesmo produto ou
produtos similares sdo competidores. Se o raio de abrangéncia da companhia que possui um produto
similar se aproxima do seu raio de atuagdo, este pode ser considerado um concorrente. Existem
também as companhias que possuem produtos que podem servir de substitutos - ndo forma criados

para o mesmo propdsito, mas podem ser utilizados para desempenhar funcdo equivalente. Nesta etapa,
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divide-se entre empresas que sdo concorrentes diretos e que apresentam potencial de concorréncia.

3.6 CLIENTES X USUARIOS

Toda recurso de receita de uma empresa ocorre por meio de clientes. Nenhuma outra fonte de
receita ocorrerd se ndo for por meio de um cliente do presente ou um cliente futuro. Marcas nio
geram receita. Produtos também ndo. Vendas, da mesma forma ndo geram receita. Desta maneira, o
ativo mais importante para uma empresa € o cliente, o que gera a necessidade da companhia ter como
principal objetivo a geracdo de maior valor para a base de clientes (PORTER| [1985)).

A estratégia por trds do relacionamento com o cliente ndo € meramente uma estratégia do marketing,
mas deve ser de toda a empresa, envolvendo todos os setores que a compde. A tecnologia foi crucial
para a melhoria do gerenciamento do relacionamento dos clientes e da experiéncia deste em interagdes
com a empresa. Da mesma forma que a tecnologia foi crucial para as empresas, também foi para os
clientes, os quais puderam se informar melhor quanto aos produtos que estdo consumindo € 0s tornaram
mais exigentes quanto ao valor gerado por essas companhias. As companhias devem gerenciar o
relacionamento de forma a se manterem competitivas no mercado (PORTER| |1985)).

As equipes tinham a fun¢do de identificar os potenciais clientes do seu negdcio. Pela proposta
de resolver algum problema do pilar selecionado, foi possivel identificar qual grupo de pessoas, ou
inddstria que apresentavam o mesmo sentimento de dor identificado pelas equipes, sendo estes os
clientes que deveriam ser trabalhados. Quanto melhor fosse o destrinchamento do perfil deste cliente,
mais assertiva seria a validacao durante a constru¢ado do MVP. Sendo assim, era estimulado que os
membros identificassem com a maior quantidade de informacdes sobre o comportamento dos clientes,
regido que residiam e dados econdmicos.

De uma forma complementar, devido ao advento da internet e tecnologia, existem hoje muitos
produtos que s@o gratuitos para o uso, tornando esse grupo de pessoas usudrias do determinado produto,
e alterando a l6gica para que outro cliente seja o gerador de receita. Como exemplo, pode-se citar o
Google, em que apresenta sua ferramenta de busca gratuitamente, ou entao fornece um servidor de
e-mail gratuito, e em troca recebe suas informagdes, que por sua vez, tornam-se Uteis a anunciantes -
empresas das mais diversas - que se baseiam das ferramentas da empresa para fazerem propagandas.

O papel das equipes se concentrou em identificar tanto os clientes, que s@o os reais geradores de
receita, e também os usudrios, quem utiliza os servigos e produtos e percebem o valor direto gerado

pela empresa.
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3.7 CANAIS DE COMUNICACAO

Baseando-se na definicao dos clientes e usuarios do produto em desenvolvimento, outro fator
importante € o canal de comunicag@o com estes clientes e usudrios. Canal de comunicagdo € entendido
como o meio pelo qual a empresa se comunica com o cliente, sendo muito utilizado para informar ao
cliente sobre qual a proposta de valor da companhia. O canal de comunicacao também ¢é utilizado
como fator de relacionamento com o cliente, abrindo um espago para que este possa opinar sobre o
produto e servico, na forma de elogio, reclamacao ou sugestdo. As companhias que possuem o maior
foco no cliente desempenham um bom papel na comunicacao, dando aten¢ado a fala dos clientes, o que
geram melhorias no negdcio e norteiam mudancas.

Atualmente, existem dois principais canais de comunicacao, o online e o offline, que ocorrem
devido ao advento da internet, abrindo um espaco para que a mensagem seja direcionada e chegue
diretamente ao cliente alvo, e da mesma forma, seja muito mais simples a comunicagao por parte dos
clientes para se relacionarem com as empresas.

A atividade das equipes consistia em determinar quais canais de comunicagdo iriam se basear para
criar a comunicagao da startup. Visto que ha uma tremenda diferenca entre uma venda para outra
empresa, e venda direta para o consumidor final. Além da segmentacdo da plataforma utilizada para se

atingir clientes e usudrios.

3.8 CUSTOS

O objetivo do desenvolvimento do Lean Canvas € o de identificar os principais aspectos da ideia,
e a partir do seu completamento total, identificar a etapa de maior risco. Os custos que envolvem o
inicio do negdcio sdo extremamente necessarios de serem mapeados, uma vez que permitem projecoes
do quanto de dinheiro € preciso ter para executar o teste do MVP, ou entdo sobreviver com o negdcio
por um certo periodo de tempo.

Nesse processo de identificacio de custos, custos se definem como o valor a ser gasta no processo
de desenvolvimento do novo negécio. Todo tipo de negdcio apresenta custos inerentes ao setor de
atuacdo, tipo de produto e forma de distribui¢do desse produto ou servico. Como forma de tornar mais

visual o desenvolvimento dos custos, alguns exemplos sdo dados aos participantes, sendo eles:

e Pesquisas de mercado: durante o processo de validagdo do MVP, quais serdo os custos envolvidos

na iniciativa de coleta dessas informagdes para validag@o das hipéteses a serem testadas;

e Custo de producdo do MVP: se hd a necessidade de se construir um prototipo que servird de

teste para a interacdo direta com consumidores, quais os custos, sejam de produ¢do, matérias
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primas, entre outros;

e Licenca: dependendo do setor de atuagdo, algumas licengas sdo exigidas, como por exemplo o

setor da saude;

e Custo de produgdo: caso a producio do produto envolva o desenvolvimento préprio, qual o valor

das ferramentas necessdrias para este desenvolvimento;

e Fornecedores: € preciso mapear os principais fornecedores e quais os valores para cada matéria

prima fornecida, tragando um paralelo com o seu rendimento;

e Vendas: essa atividade é de extrema importancia para as startups, visto que precisam ganhar

forga e para isso, precisam de clientes;

e Marketing: a comunicagdo da marca para torné-la conhecida também € crucial para um novo

negocio;

e Distribuicdo: se o produto ou servigo precisa ser escoado, como serd feito a entrega para o cliente

€ quanto que isso pesard no orcamento.

Durante esta etapa, as equipes mapeavam a maior quantidade de custos iniciais, com o objetivo de

saberem qual o montante que precisam levantar inicialmente para comec¢arem a operar.

3.9 MONETIZACAO

A sobrevivéncia de um negdcio esta intimamente ligado a sua capacidade de ser sustentavel, na
Otica financeira, um negdcio que seja lucrativo. O lucro permite que exista investimentos que visem
a melhoria da operagdo, produtos e divisdes de negdcio, além de beneficiarem os investidores, que
acreditaram ou acreditam no negdcio e dividem o risco de faléncia ao aportar capital. Esse aporte
financeiro pode ser via um investidor externo, via empréstimo bancdério, ou dinheiro provindo dos
fundadores e sécios.

A l6gica por trds da sustentabilidade financeira estd no formato de monetizacdo, ou seja, como que
efetivamente a startup recebe as receitas. Existem diversas formas de se monetizar um negdcio, desde
o formato tradicional que € via a venda direta do produto ou servi¢co, ou entdo dos novos modelos de
negdcio, que por muitas vezes ndo cobram pelo uso do produto dos usudrios, e precisam ter formas de

monetiza¢do mais criativos e inovadores. Alguns exemplos serdo demonstrados:

e Venda direta: o produto é vendido ao cliente final ou intermedidrio, mediante pagamento pela

quantidade de produtos adquiridos ou tempo de servico;
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e [n-app purchases: consiste no download gratuito do aplicativo, e a compra de melhorias ou

interacdes dentro do aplicativo sdo pagos;

e Propaganda: algumas plataformas ou aplicativos acabam por ser gratuitos aos usudrios, porém o
publico alvo pode ser de interesse para outras empresas, que pagam pela promocado dentro do

espaco do aplicativo ou plataforma;

e Licenca: formato comum para empresas de software, que cobram taxas mensais ou anuais pela

disponibilidade do uso de seu sistema;

e Entrega de servico: através de uma plataforma ou aplicativo, € possivel de se cobrar por um
servico que serd realizado fora deste contexto. Como forma de exemplificar, o aplicativo Uber
utiliza esse método, em que o aplicativo € apenas o meio para que se chame um motorista e faga

uma viagem entre dois pontos;

e Adquirir usudrios: algumas startups usam um modelo gratuito de aplicativo para formar uma
grande base de usudrios e entdo vender a empresa para algum fundo de investimento ou outra
empresa, que tem interesse na base de usudrios que esta startup possui. A exemplo, o Instagram

nao possuia quase forma de geracdo de caixa quando foi vendida para o Facebook.

A atividade das equipes era a de configurar a forma pela qual o negdcio iria gerar receita.

3.10 INDICADORES

E de suma importancia que um negécio mensure sua atividade, para que tenha controle dos
principais processos e resultados da atividade fim. Indicadores sdo métricas utilizadas pelas empresas,
em geral baseadas na estratégia desenvolvida, para mensurar desempenho para uma determinada
atividade. Esta atividade por ser da mais variada possivel, desde desempenho da equipe, desempenho do
produto, ou entdo percepcao de valor dos clientes. Segundo (RIES| 2011), indicadores de desempenho
fazem sentido apenas a partir de um determinado porte da companhia, porque a energia para se coletar
os dados pode ser superior ao que € realmente necessario, que seria a melhoria do produto e ganho de
mercado.

Entretanto, para o workshop, a apresentacdo de indicadores cumpre com o objetivo de trazer
aos participantes um conhecimento sobre os principais aspectos que envolvem um negécio. E o
desenvolvimento de indicadores de desempenho sdo perenes em empresas que possuem sucesso. Com

o advento da tecnologia, hoje em dia a prética da coleta de dados e tomada de decisdes baseadas em
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dados tém se tornado cada dia mais comum. Essa decisdo baseada em dados permite uma melhor
assertividade das iniciativas e estratégias do negdcio.
De forma a apresentar indicadores comuns em startups, foram apresentados alguns indicadores e a

forma de se calculé-los.
e Custo de aquisi¢c@o de Cliente (CAC) - consiste no entendimento de quanto custa cada trazer um

novo cliente para a base:

CAC — Custo de Marketing/Captacao

Numero de Clientes Captados no Periodo

e Burn Rate - mensura quao rapido o negdcio estd gastando dinheiro:

Despesas més B - Despesas més A
BurnRate = p p

Total de Despesas més A

e Churn Rate - identifica quantos clientes estdo saindo da base em um determinado periodo:

Numero de Clientes que cancelaram o servico

ChurnRate = ~ - ;
Numero total de clientes ativos

e Lifetime Value (LTV) - 0 quanto um cliente proporciona em faturamento em um periodo:

B Gastos do cliente

LTV =
Periodo de tempo

Alguns exemplos eram demonstrados aos participantes, e entdo usavam uma adaptacdo ao negdcio
que estavam desenvolvendo para a criacio de indicadores que gerassem alguma informacao ttil sobre

o desempenho do negdcio.

3.11 PRODUTO MINIMO VIAVEL

De acordo com (RIES, 2011), um Produto Minimo Viédvel tem a seguinte definicdo:

MYVP € a versao do produto que vai trazer o maior aprendizado de validagdo com

o menor esforco e custo. (RIES,2011)

A ideia desta etapa da atividade € a de se criar um prot6tipo do produto em desenvolvimento, um

protétipo que seja o mais barato possivel e que gere o maior aprendizado possivel. O MVP € usado
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para o teste das hipéteses iniciais ja diretamente no mercado, com interagdes reais com clientes, de
forma a gerar aprendizado com o feedback gerado pelo cliente. Qual a percepc¢do de valor que o cliente
teve, se foi til, se € possivel de se utilizado, se o cliente pagaria por ele (hd experimentos em que
o produto é fornecido gratuitamente apenas para que seja coletado a percepcao do cliente sobre o
mesmo).

Nesta etapa, € crucial definir exatamente quais as hipéteses a serem testadas e quais os resultados
esperados. Dessa forma, o experimento tem uma base comparativa e a interpretagdo dos resultados se

tornam mais faceis e de melhor qualidade.

3.12 PITCH

A palavra pitch, provém da expressdo "elevator pitch", que sao histérias de empreendedores do
Vale do Silicio que em busca de investimento, aproveitavam o tempo de viagem do elevador para
abordar um investidor e o convencé-lo a agendar uma reunido em que pudesse apresentar sua ideia de
negocio.

Além das historias, o termo ganhou utilidade pratica a se referir a apresentacdes curtas e diretas a
investidores em rodadas de investimentos, eventos em que empreendedores apresentavam suas ideias e
seus negdcios em busca de chamar a atencao de algum investidor, torcendo para que este gostasse do
empreendedor e fizesse alguma andlise para enfim investir capital.

Dentro do pitch, a ideia € que seja apresentado o que é o negdcio e qual seu propdsito, qual o
tamanho do mercado, ou seja, o potencial de crescimento e retorno para o investimento, e informacoes
complementares que reforcem a solucdo, o problema e o tamanho do mercado.

A fim de se dar suporte aos participantes do workshop, uma lista de itens que deveriam estar
presente foram apresentados. A base para o levantamento destes itens se deu com o estudo de diversas
apresentacoes de levantamento de capital, como da Airbnb, Facebook, Buffer e outras. As sugestdes
foram feitas pensando em um cendrio que ainda nao existe uma validacao tangivel e com resultados

das hipéteses levantadas durante o projeto. Estes itens foram:

Problema: desenvolvimento do problema que a equipe se dispds a resolver;

Solucgdo: qual o produto ou servigo criado para a resolucio do problema identificado;

Tamanho do Mercado: qual o potencial do mercado que estdo tentando entrar, quantos clientes

existem, qual o volume de dinheiro transitado nesta fatia do mercado;

Diferencial competitivo: a partir da identificagdo dos concorrentes, quais especificidades do

produto o tornam mais competitivo;
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e Resultados MVP: a validagdo das hip6teses inicias com os resultados obtidos com os experimen-

tos do produto/servigo;

e Time: apresentacdo do time, quais as habilidades dos membros da equipe que fortalecem a

constru¢do do negocio.

Todos foram orientados a basear a apresentacdo em dados dos experimentos que fizeram ao decorrer
do workshop, como forma de dar credibilidade ao trabalho e hipoteses que haviam sido feitas.

As equipes tiveram que desenvolver uma apresentacdo no formato de powerpoint para a apresen-
tacdo a uma bancada de avaliadores, composta por convidados que atuam no mercado financeiro ou
entdo como empreendedores. O tempo de apresentagdo para cada equipe foi de no maximo 5 minutos,
com 15 minutos para a sabatina dos avaliadores.

Os avaliadores foram instruidos a usarem como parametro alguns critérios, sendo eles:

Qualidade do canvas;

Inovagdo da solugdo;

Viabilidade econdmica da ideia;

Aderéncia da equipe.

As avaliacdes ocorreram apoés a apresentagcao de todos, com uma discussao entre a banca avaliadora
sobre qual equipe desempenhou melhor a apresentacao e trouxe mais embasamento para a apresentagao.

O vencedor de cada edi¢do foi premiado com prémios fornecidos pelos parceiros de cada edigao.
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4 EXECUCAO DO WORKSHOP

4.1 EDICAO DE 2015

Com a motivagdo de se trabalhar com o tema de Empreendedorismo, tornando-o mais popular
entre os estudantes do Campus de Engenharia de Guaratinguetd da UNESP, a forma encontrada para o
atingimento deste objetivo foi no formato de capacitacdo. A ideia era que o estudante tivesse contato
com o tema e pudesse trabalhar em cima do tema, porque nesse setor, s6 se aprende fazendo. Dessa
forma, visto a experiéncia do autor com iniciativas empreendedoras fora da Universidade, fortaleceram
a necessidade do formato ter uma proximidade com o mercado de trabalho e o ato de empreender.

Ao passo que nenhuma iniciativa semelhante existia até entdo, havia o risco de que a inovac¢ao nao
atendesse as expectativas dos estudantes. A necessidade de experimenta¢do prévia ao desenvolvimento
da iniciativa, fez surgir a oportunidade de participacdo de eventos de empreendedorismo e dois cursos.
Um destes, ministrado pela Aceleradora de Negocios denominada 21212, situada no Rio de Janeiro, e
o outro pela Empresa de Educacdo Empreendedora chamada de Empreendi na Rede, situada em Sdo
Paulo. Somadas as participagdes dos eventos, 0s cursos e a experiéncia de trabalho, fizeram que o
formato decidido para a iniciativa fosse um workshop, em que as teorias apresentadas fossem objetivas
e extremamente aplicaveis, com a apresentagdo de casos reais, as quais servissem de base para que os
estudantes pudessem executar as atividades.

Inicialmente, o autor buscou parcerias, visto que enxergava um potencial de abrangéncia de ideias
e forca de trabalho. Ao se optar por um formato educacional, haveria a necessidade de se captar
estudantes dispostos a entender mais sobre o tema e que tivessem a disposi¢do de participar de uma
iniciativa inovadora, que apresenta o risco de dar muito certo, ou muito errado.

Com esse objetivo em mente, uma parceria com a Empresa Jinior do campus - Jr. Eng - foi
estabelecida e trés membros foram selecionados, o processo de selecao foi bastante simples, verificando-
se apenas o perfil empreendedor e com vontade de criar algo novo. A parceria consistia no uso das
plataformas de midia da Empresa Junior, alocacdo de trés membros no projeto e em troca o workshop
seria realizado em nome da Jr. Eng.

Com o time formado, foi necessdrio a transformacdo da ideia em um projeto, o planejamento

deveria conter as seguintes etapas e ter metas especificas para cada etapa:

e Conceituagao teodrica;

e Defini¢do do local e horario;
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e Estruturagdo do curso tedrico;

e Criacao de material suporte;

e Parceria com a Semana de Ciéncia e Tecnologia;

e Identificacdo de potenciais parceiros e planejamento de abordagem;
e Prospeccdo destes parceiros;

e Prospeccdo de premiacao;

e Elaboracao plano de divulgacao;

e Controle de inscri¢ao;

e Desenvolvimento de material para feedback;

e Execucido do curso;
e Coleta dos feedbacks:;

e Documentacdo do material e planos de melhorias para o ano seguinte.

Durante os primeiros encontros, foi apresentado que o objetivo maior do projeto era de se construir
algo novo no Campus e que fosse uma iniciativa duradoura. O nascimento pequeno do trabalho com o
tema de empreendedorismo deveria ganhar propor¢des maiores nos anos seguintes, € que quando o
autor tivesse sua formatura, outro estudante deveria assumir o controle da iniciativa e desse sequéncia,
tornando o workshop algo que entrasse para o calendario da Faculdade.

O projeto foi nomeado de "Empreendi na FEG", como forma de gerar uma marca sobre o curso de
forma que fosse facil a associag@o por parte dos estudantes ao tema de empreendedorismo.

O projeto consistiu em trés meses de trabalho, com um més de divulgacio por meio das midias da
Empresa Junior. O workshop apresentou a estrutura de 2 dias de capacita¢do, com 14 horas de totais.
A ideia era que o projeto fosse 7 horas de capacitacao direta, porém entendeu-se a necessidade de se
colocar um tempo para almocgo, de 2 horas.

Os estudantes aprenderiam o conceito de Lean Startup, usando-se como base a ferramenta adaptada
do Lean Canvas. E ao final do desenvolvimento da modelagem do negdcio, houvesse a capacitagio
para a apresentacdo do pitch - apresentagdo rapida e objetiva - a uma bancada de pessoas atuantes na

area, ou que dominassem o tema de empreendedorismo.
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A estrutura consistiu em 7 horas de capacitacdo por dia, em 2 dias seguidos durante a Semana
de Ciéncia e Tecnologia, evento recorrente no Campus, em que as aulas sao suspensas e conteidos
diversos sao apresentados aos estudantes.

Com o fim de se divulgar, foi identificado o perfil do estudante da Faculdade, e encontrou-se um
perfil de estudante que poderia se interessar. Identificado este perfil, todo o material de divulgagao
foi direcionado para este publico. O perfil em questio consistiu no Estudante que participava de
extensoes além da graduagdo e que tinha alto engajamento nestas, ao entendimento da equipe, este
tipo de individuo teria mais chances de se interessar por uma capacitacdo em um tema que foge ao
curriculo do curso de Engenharia, Matemaética ou Fisica, e que poderia abrir-lhe a mente sobre novas
formas de carreira.

Iniciadas as divulgacdes da nova iniciativa para os estudantes do campus, o projeto tinha como
meta a inscri¢do de 15 pessoas, ndo batendo a meta, entretanto captando 12 inscritos. O ndmero
agradou ao objetivo, visto que era uma iniciativa extremamente nova e que haviam apenas hipdteses se
realmente iria dar certo.

Além da parceria com a Empresa Juinior do Campus, uma parceria com a Fundagdo Estudar foi
realizada. Este relacionamento se deu com a promog¢ao da marca da companhia como patrocinadora do
workshop, e em contrapartida esta forneceu alguns descontos em cursos que ministra. Estes cursos
tinham a finalidade de ser destinados aos ganhadores do pitch.

Durante os dias da capacitacdo, a introdu¢do ao tema e os conceitos tedricos foram desenvolvidos
pelo autor, e o restante da equipe tinha como objetivo dar suporte aos grupos formados pelos partici-
pantes, auxiliando-os na execucao das atividades e principalmente os instigando sobre outras formas
de se enxergar um mesmo tema.

Tiveram ao todo 9 participantes, tendo um nivel de aproveitamento de 75%. Os participantes foram
divididos em 3 grupos de 3 pessoas. Foram separados de forma aleatdria, para que se evitasse a juncao
de amigos, porque enxergava-se que tendenciaria a tomada de decisdes e discussoes.

As equipes trabalharam durante os 2 dias, desenvolvendo 3 negdcios de plataformas que auxiliariam
o sistema técnico que suporta o ensino das Universidades Brasileiras. Desenvolveram seus projetos
e apresentaram a banca avaliadora. Apresentaram maior dificuldade no momento de validacdo do
problema e da solugdo, entendido pela equipe do projeto como ja identificada as partes que gerariam
maior dificuldade, visto que se validar uma ideia ndo € tarefa simples.

A banca avaliadora consistiu em 2 Professores do Campus que atuam diretamente com o tema de
empreendedorismo e 1 Empreendedor que empreende em Educagdo Executiva da regido.

Uma das equipes foi premiada mediante avaliacdo da banca avaliadora, seguindo os critérios

estabelecidos.
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Ao final do projeto, um feedback foi aplicado aos participantes para que se pudesse mensurar o
projeto e se verificar oportunidades de melhoria. As perguntas realizadas para se mensurar o resultado

foram:

e "De 0 a5, qual sua nota sobre o suporte audiovisual?";

e "Novamente, de 0 a 5, qual a nota dada ao suporte dos mentores?";

e "Qual nota, de 0 a 5, daria para a facilidade de se inscrever?";

e "Qual nota daria a clareza do contetdo, de 0 a 5?";

e "Como avalia o desempenho dos colegas de equipe, de 0 a 57"

e "O quanto este curso aumentou sua visao de como abrir uma empresa? (0 a 5)";
e "As 14h foram cansativas? (Resposta de sim ou nao)";

e "De 0 a 10, o quanto indicaria este curso para um amigo?".

Tendo como resultado gerou-se um grafico das principais questdes que foram avaliadas com notas
de0Oas.

A ultima questdo é denominada Net Promoter Score, e consiste em um estudo que define as pessoas
em detratoras, neutras e promotoras. Para que sejam promotoras, ou seja, indiquem o projeto ou
produto consumido, a nota nesta pergunta deve ser superior a 8. O curso "Empreendi na FEG"resultou
em 9,5 como nota final, demonstrando que os participantes aproveitaram o workshop e indicariam a

outros.

4.2 EDICAO DE 2016

O ano de 2015 gerou um grande aprendizado, principalmente pela validagcdo do modelo do
workshop. O formato agradou a um publico do Campus que se identificou com a lacuna existente
sobre o tema de empreendedorismo. Principalmente nos cursos de Engenharia, por nao discutirem
sobre o tema como opcao de carreira, e nem trazendo as aulas o que ocorre nesse setor de inovacao,
que em diversos casos estdo relacionados ao tema de engenharia.

Como forma de reformulagao do curso, foi decidido que o curso teria seu nome alterado, para gerar
maior impacto. O novo nome seria "Crie Seu Negdcio e Saia Sem Patrdo". Todo o planejamento de
divulgacgdo foi alterado para que explorado mais o que o nome sugere, o fato de empreender significa

uma nova forma de carreira.
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Figura 7 — Feedback de 2015
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fonte: Producgéo do préprio Autor.

A parceria até entdo com a Empresa Junior foi desfeita, visto que aos olhos de sua estratégia,
deveriam alocar melhor os membros nos projetos de sua iniciativa. E durante este meio tempo, houve
o surgimento de outra extensdo no Campus, a Liga de Mercado Financeiro e Empreendedorismo. A
oportunidade surgiu para que entdo fosse feita a parceria.

Da mesma forma que no anterior, como forma de gerar mais visibilidade ao workshop, as midias
que competiam a Liga de Mercado Financeiro e Empreendedorismo seriam utilizadas para divulgacao
do conteddo. Dois membros foram alocados para a equipe do projeto.

A execucao do projeto tornou-se menos complexa, visto que diversos processos ja haviam sido
criados no anterior, desde o plano de divulgacio, até o contetido que seria ensinado.

O conteudo, por sua vez, recebeu melhorias, visto que uma maior revisao bibliografica foi realizada.
E acontecimentos no espaco de tempo entre os projetos, foram avaliados para que a discussao durante
o curso fosse a mais atual possivel.

E vilido ressaltar que neste setor as inovacdes ocorrem com grande velocidade, e é preciso se
atualizar a todo momento, visto que novos modelos de negdcios surgem a frente das grandes empresas
e mercados.

Uma lacuna identificada no ano anterior foi a falta de investidores na banca avaliadora, para que
trouxessem a expertise do mercado financeiro com a finalidade de avaliar mais criticamente os negdcios
e a vivéncia de quem realmente atua com investimentos. Como forma de suprir essa demanda, a Liga
de Mercado Financeiro e Empreendedorismo trouxe para o projeto contatos de pessoas atuantes como

investidores e que tinham como escopo de trabalho a avaliacdo de empresas para aporte financeiro.
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Durante a fase de prospec¢do de avaliadores para a banca de avaliacdo, o mesmo empreende-
dor do ano anterior se comprometeu a participar novamente e dois investidores de Sao Paulo se
disponibilizaram a comparecer.

A prospeccao de prémios para os vencedores da competi¢cdo de pitch também gerou bons frutos,
com um bate papo agendado com pessoas que trabalhavam na Startup Farm - maior aceleradora de
negocios do Brasil.

Através da execucdo do plano de divulgacdo, com uma divulgacdo totalmente voltada aos estudantes
que poderia se interessar pelo curso, e com as datas alinhadas com a organiza¢do da Semana de Ciéncia
e Tecnologia, houve um crescimento de inscri¢des.

As atividades resultaram em 24 inscritos para o workshop. Um resultado que superou a meta
de 20 inscritos, o que demonstrou que apesar de pequena a iniciativa, estava comecando a ganhar
notoriedade e a despertar interesse nos estudantes. A participacao ainda consistiu em 75%, resultando
em 18 participantes nos dias de curso.

O workshop ocorreu conforme o esperado, com a grande participagdo dos presentes. Foram
divididos em 2 grupos de 4 pessoas e 2 de 5 pessoas. O aumento do tamanho do grupo gerou um
resultado diferente, um grupo maior fez com que o nivel de discussdao aumentasse e houvesse um maior
engajamento dos participantes.

Durante as apresentagdes dos trabalhos desenvolvidos, notou-se uma grande diferencia¢io no teor
da sabatina, visto que os avaliadores com experiéncia de investimento, trouxeram a tona um viés muito
mais mercadolégico para a discussdo, o que gerou a necessidade que a edicao seguinte tivesse maior
enfoque nestas etapas.

Os grupos desenvolveram negdécios dos mais diversos, e foi interessante notar que de um dia para
o outro, algumas equipes formularam um MVP e tentaram vendé-lo. Tais eventos validaram que a
metodologia ensinada estava sendo util.

Outro fator de mudanca foi com relacdo ao feedback aplicado. Algumas alteragdes foram realizadas

sobre as perguntas.

e "De 0 a5, qual sua nota sobre o suporte audiovisual?";

e "Novamente, de 0 a 5, qual a nota dada ao suporte dos mentores?";
e "Qual nota daria a infraestrutura do curso? (de 0 a 5)";

e "Qual nota daria a clareza do contetdo, de 0 a 5?";

e "Como avalia o desempenho dos colegas de equipe, de 0 a 57"
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"O quanto este curso aumentou sua visao de como abrir uma negdcio? (0 a 5)";

"Acredita que o workshop tenha te ajudado a se decidir se um dia abriria o seu préprio negécio?

(resposta de sim ou ndo";

"De 0 a 10, o quanto indicaria este curso para um amigo?";

Pergunta aberta sobre que pudessem opinar sobre o workshop.

Os resultados foram compilados conforme abaixo.

Figura 8 — Feedback de 2016
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Os resultados do feedback demonstram que todos os aspectos estdo com notas altas, acima de
4, exceto pergunta que questiona o nivel de prepara para se empreender. Esta pergunta ndo deve ter
uma nota alta porque a realidade de se empreender é extremamente distante da simula¢do realizada
no workshop. O curso visa despertar o interesse dos participantes sobre o tema e instiga-los a se
questionarem sobre essa forma de carreira em um futuro, porém sabe-se que nao hd como capacitar
alguém para abrir um negdcio que envolvem diversos riscos com apenas 2 dias de prética.

O Net Promoter Score do ano de 2016 gerou uma nota de 9,83. Resultado extremamente positivo,
mostrando que o impacto foi positivo nos participantes. Um feedback coletado de um dos participantes

se encontra abaixo.
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"Gostei muito do workshop. Achei que acrescentou muito, e o fato de sempre
irmos para a prética foi sensacional. E o caminho certo, que além de ndo ser uma
atividade macante, mostrou a dificuldade em montar um negécio do zero. Além
disso houve uma 6tima infra-estrutura, desde o coffee a qualquer hora até a ajuda

da equipe em dudvidas aos grupos". (Autor anénimo)

4.3 EDICAO DE 2017

Através dos aprendizados dos anos anteriores, a edicao de 2017 visou trabalhar sobre as exigéncias
dos participante dos anos anteriores. Como por exemplo o maior foco na questdao mercadolégica do
negocio, trabalhando melhor as etapas de monetizacdo e custos, até para entendimento do retorno
sobre capital investido, ponto levantado pelos investidores.

O projeto manteve a sua parceria com a Liga de Mercado Financeiro, havendo a mudanca dos
voluntérios, porém que com um alinhamento bem feito a mudanca foi bem sucedida.

O plano de divulgacgdo sofreu pequenas alteragdes, mas teve seu principio seguido. A Semana de
Ciéncia e Tecnologia teve sua organizagdo alinhada com relacdo ao workshop.

Com relacdo a banca avaliadora, um dos investidores ndo péde comparecer, mas tal fato ndo
comprometeu a avaliagdo e continuidade do projeto.

Um problema que surgiu foi com relagdo a prospeccdo de prémios para a equipe vencedora
da competicao de pitchs. As iniciativas que foram realizadas e os contatos feitos ndo geraram os
retornos esperados. Pelo fato de as negativas tenham ocorrido j4 muito préximo ao curso, a busca foi
encerrada e o projeto aconteceria sem nenhum prémio. Este fator se manteve dessa maneira até o dia
de encerramento, enquanto os jurados conversavam, o tema de prémio veio a tona. O Empreendedor,
que possui um negdécio de Educacdo Executiva decidiu doar alguns descontos em alguns cursos que
ministra, como forma de dar suporte ao projeto. Tal fato reverteu a situagao.

A divulgacdo se manteve a0 mesmo ritmo, em alta velocidade, aumentando a taxa de inscritos para
a marca de 35 pessoas. Um nimero quase 4 vezes maior que a primeira edi¢cdo. O Unico fator que
diminui foi a taxa de presenga, caindo para um nimero de 45,71%, resultando em 16 participantes
apenas.

O projeto foi executado e as 14 horas de treinamento foram dadas. Foi possivel notar que o
desempenho das equipes com relacdo ao embasamento sobre o mercado e fatores financeiros do
negdcio foram muito superiores que 0s anos anteriores, muito por conta do feedback coletado no ano

anterior.
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As equipes tiveram um bom desempenho, sendo importante notar que pela primeira vez um
participante trouxe um plano de criacdo de negdcio ja pré-estabelecido, com o intuito de melhora-lo
durante o projeto.

O Net Promoter Score para a edicao de 2017 foi de 8,89. Apesar de ter caido com relacdo a 2016,
porém ainda € promotor por ser maior que 8,00.

Ap6s a finalizacdo e premiagdo, o feedback foi enviado, resultando na seguinte andlise.

Figura 9 — Feedback de 2017
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5 CONSIDERACAOES FINAIS

Pensando-se sobre o desenvolvimento do trabalho, da revolucdo que a tecnologia estd trazendo e a
evolucdo da consciéncia, (MATTOS!, 2016) vai além e visualiza o futuro. Para ele, ndo existirdo mais
empresas no futuro, ndo da forma que conhecemos. As posi¢des profissionais nao serdo reguladas por
titulagdes, serdo fluidas, permitindo a um mesmo individuo exercer inimeras profissdes ao longo da
carreira. Outra questdo, ndo havera profissdes, apenas atividades. As empresas dardo lugar a grupos de
trabalho, que se reunirdo ao redor de propdsitos comuns. O tempo de dura¢do serd o tempo que fizer
sentido para os participantes e ndo o tempo que estiver em contratos e legislacdes. Nao havera chefe
ou contratante, serdo liderancas circunstanciais e rotativas. O propdsito e o legado serdo os lideres
invisiveis. Seguindo os principios de abundéncia, havera um senso de concorréncia muito diferente do
conceito de hoje, em que a colaboracgdo fard parte de cada ser e isso se refletird no trabalho. Portanto,
todos necessitardo ser empreendedores.

Este conceito de (MATTOS, 2016) vai muito além, formando um hipotético futuro que pode
acontecer, ou ndo. Porém, entende-se na fala dele que a caracteristica marcante sobre essa mudanga
estd na capacidade do ser em empreender. O empreendedor € o individuo que ndo aceita a realidade de
maneira resignada. Motivado pelo desejo de mudanca, ajuda a co-construir uma iniciativa que promova
a mudanca.

E € neste contexto que o presente trabalho foi criado. A finalidade do desenvolvimento de uma
iniciativa que despertasse o interesse do jovem universitdrio sobre o tema de empreendedorismo, que
vai muito além da ideia genérica de se criar uma empresa. Em que o estudante pudesse conhecer
inovagdes e criasse um olhar para o futuro, sobre formas de carreira e formas de se aplicar todo o
conhecimento que a Faculdade entrega com muito louvor.

Adicionado o fato de que o modelo de workshop proposto pelo trabalho também apresenta um alto
grau de replicabilidade, possibilitando que outro estudante, interessado no tema e com proé-atividade,
possa dar continuidade a capacitacdo e despertar do interesse de novos jovens universitarios, que
anseiam pelo novo e estdo dispostos a aprender um tema diferente e complementar.

Avaliando-se o crescimento organico do workshop, verificou-se que de 2015 para 2016 dobrou-se
o ndmero de inscritos, saltando de 12 para 24, e de 2016 para 2017, este nimero aumentou em 1,4
vezes, chegando a 35 inscritos. Isso se deu de forma gradual com os bons resultados de cada ano, em
que os participantes finalizaram sua participacdo com bastante entusiasmo, e também pela for¢a que
aos poucos a marca ganha. Por ter sido realizado trés vezes durante a Semana de Ciéncia e Tecnologia,

acaba por se tornar atrativo.
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As edicdes s6 puderam ser realizadas através das parcerias com as entidades do Campus, uma
vez que um projeto educacional envolvem diversas atividades que fogem do escopo apenas da teoria
e do curso em si, extrapolando para as areas de divulgacao, infraestrutura, inscri¢ao, prospecc¢ao de
parceiros, prospeccdo de banca avaliadora, relacionamento com entidades, relacionamento com a
Universidade (liberacdo do uso do espaco ptiblico). Com isso, tanto a parceria com a Jr. Eng e a Liga
de Mercado Financeiro e Empreendedorismo foram a chave para que o workshop pudesse acontecer
durante os trés anos de aplicagdo.

Foi imprescindivel para o desenvolvimento do presente trabalho baseado nos conceitos tedricos
trazidos por Eric Ries, Ash Maurya e Tiago Mattos. O conceito de Lean Startup foi critico para
o crescimento de inumeros grandes negdcios existentes hoje, e dita regras na questdo de inovagao
disruptiva. As necessidades dos consumidores estdo sendo refinadas e alterando a cada momento, e
¢ preciso estar preparado para estas mudangas, e acompanhd-las, ao passo que se for contra, estara
fadado a faléncia.

E como fim, conclui-se que os objetivos iniciais da contextualizacdo dos estudantes da Faculdade
de Engenharia de Guaratinguetd - UNESP - sobre o tema Empreendedorismo e a capacitagcdo destes
sobre as ferramentas de modelagem de negdcios, principalmente o Lean Canvas, foram atingidos pelos

3 anos de execucao do projeto.
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