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RESUMO

Inseridas em um mercado altamente competitivo, as empresas buscam otimizar
constantemente seus processos afim de obter melhores resultados. Visando isso, as
organizacfes vém adotando cada dia mais, em suas gestdes, métodos e préaticas que visam
um planejamento que seja mais assertivo durante a tomada de decisbes. A partir deste
contexto, o presente trabalho analisa como a metodologia lean startup pode ser aplicada na
criacdo e manutencao de um negacio digital de forma pratica com maior possibilidade de éxito.
A pesquisa € um estudo de caso exploratorio, no qual os dados e informacgdes foram coletados
por meio de reunifes informais com o empreendedor. O estudo avalia a aplicacdo da
metodologia através de um estudo de caso em uma startup de base tecnoldgica: Grandes
Universitarios. Na pesquisa foi observada cada etapa da constru¢cdo da startup confrontando
com as praticas da metodologia lean startup. Com os resultados obtidos no estudo do Grandes
Universitarios, foi possivel perceber que a metodologia contribui diretamente para a criagéo e
manutencdo de uma empresa de base tecnoldgica, sobretudo nos estagios iniciais que sao

rodeados de incertezas.

Palavras chaves: Lean Startup, Empresa de base tecnoldgica, Negdcio digital, Planejamento



ABSTRACT

Placed in a highly competitive market, companies seek to constantly optimize their processes and better
results. Aiming at this, the organizations are increasingly adopting their management, methods and
practices that aim at planning that is more assertive during decision making. From this context, the
present work analyzes how lean startup methodology can be applied in the creation and maintenance
of a digital business in a practical way with greater possibility of success. This research is an exploratory
case study, that datas and information was collected by informal meetings with the entrepreneur. The
study evaluates an application of the methodology through a case study in a technology-based platform:
Grandes Universitarios. In the research, was observed during construction of startup confronting with
practices of the methodology lean startup. With results obtained, the case Grandes Universitarios it was
possible to realize that this methodology contributes directly for the creation and maintenance of a

technology-based company, especially in the early stages which there are many uncertainties.

Keywords: Lean Startup, Technology-Based Enterprise, Digital Business, Planning
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1. Introducéo

Atualmente a tecnologia vem se renovando tao rapidamente que é necessario
gue as empresas busquem continuamente o desenvolvimento das tecnologias e

inovagdes para garantir a sobrevivéncia perante o Mercado.

Neste cenario marcado por inovacdes e desenvolvimento tecnoldgico,
surgiram empresas, ou nucleos dentro de empresas existentes, denominadas
startups, cuja esséncia sao os pilares para a inovacéo e tecnologia para criagéo de
produtos e servicos que tém como objetivo mudar os habitos e, consequentemente, o
modo de vida da populacdo (BLANK; DORF, 2012). Com isso, existe a possibilidade
de tornar o processo de desenvolvimento de novos produtos (PDP) mais &gil,
interativo, contando com a participacao ativa do cliente ao longo do processo,

podendo, em tese, tornar o projeto mais assertivo.

Ries (2011), o criador da metodologia lean startup, diz que a maioria das
startups nao sobrevivem ao mercado nao por fatores tecnoldgicos ou administrativos,

mas por ndo conhecer o mercado em que ira trabalhar, que é cercado por incertezas.

Para minimizar esses problemas, a metodologia lean startup consiste em um
meétodo abstrato que sugere a diminuicdo do desperdicio e validacdo de hipoteses
através de feedbacks objetivos e constantes dos clientes, aplicando um método
tedrico em um lancamento de um negdcio digital, segundo Ries (2011).

As startups estdo ligadas diretamente ao desenvolvimento de novas
tecnologias e inovacgdes, principalmente de produtos, o que torna o desenvolvimento
de produtos essencial para a sobrevivéncia da empresa perante o mercado. O
desempenho desse setor pode ser medido pelo sucesso ou nao do produto quando o
mesmo é inserido no mercado. A permanéncia da empresa no mercado, e o entdo
sucesso do produto estdo diretamente ligados a gestdo e metodologias adotadas
durante o desenvolvimento do produto. A metodologia lean startup esta diretamente

relacionada ao processo de pesquisa e desenvolvimento de um novo produto uma



vez que elas adotam uma estratégia de planejamento que busca minimizar as

incertezas acerca da eficiéncia do produto diante o mercado.

As metodologias adotadas pelas empresas no processo de desenvolvimento
de um novo produto, como exemplo, lean startup, lean manufacturing, dentre outros,
sdo de grande importancia para que possa haver mais assertividade acerca da
funcionalidade do produto para o consumidor. Porém, nem todas as empresas adotam
essas metodologias, e muitas das que adotam, ndo obtém sucesso, uma vez que,

nao cumprem de forma padréo todas as normas propostas.

Sao diversos 0s ganhos que podem ser obtidos quando a empresa adota a
metodologia lean startup, como: mais agilidade no desenvolvimento de um novo
produto, maior interacdo com o cliente, aumento da qualidade do produto, maior
assertividade acerca da funcionalidade do produto, feedback constante por parte dos

clientes, dentre outros.

Portanto, o foco deste projeto é estudar e analisar as préaticas do lean startup
adotadas em cada fase do desenvolvimento do produto. Os dados quantitativos que
possibilitaram essa andlise foram extraidos do Google Analytics. A empresa utiliza
esta ferramenta como fonte de orientagdo para realizar mudancas no site e, ainda,

efetuar o controle de acessos.

1.1 Justificativa

A maior motivacdo que gerou o interesse em realizar o estudo foi a caréncia
percebida no que diz respeito a pesquisas direcionadas a aplicacdo da metodologia

lean startup em uma empresa de base tecnoldgica.

Diante do conteudo apresentado anteriormente, considerando-se o interesse
pelo assunto, a principal motivagcdo como engenheiro de producéo foi aprimorar os
conhecimentos acerca da metodologia lean startup e, através do estudo, criar uma
visdo critica sobre o processo de desenvolvimento de um novo produto em uma
empresa de base tecnoldgica, identificando as diferencas existentes entre a pratica e

a teoria.
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1.2 Objetivo Geral

O objetivo geral € identificar e analisar a aplicagdo da metodologia lean startup
na criacao de uma startup de servico eletrénico de selecdo de candidatos a processos
seletivos de trainee e estdgio. Além disso, a pesquisa objetiva identificar se os
processos utilizados foram condizentes com a metodologia proposta por Ries (2011).

1.3 Objetivo Especifico

Sob uma perspectiva mais especifica o conteddo da presente pesquisa se

propde a abordar os seguintes aspectos:

e Pesquisar 0s processos propostos na lean startup;

e Aplicar a lean startup na criacdo de uma empresa digital;

1.4 Estrutura do trabalho

Este trabalho € dividido em cinco secdes: a primeira € constituida pela
introducdo, justificativa e objetivos; a segunda sec¢éo representa os conceitos e estudo
tedrico referente ao tema deste trabalho, com o objetivo de facilitar a compreenséo
acerca da contribuicdo do lean startup durantes as fases de desenvolvimento de um
novo produto, a terceira aborda a metodologia adotada para a execugéo da pesquisa
e descreve a empresa estudada; a quarta secao apresenta a andlise dos dados; e por

fim, na quinta secéo séo realizadas as consideracdes finais do estudo.

2. Fundamentacao tedrica

O bom entendimento do assunto é realizado com base em bases tedricas.
Portanto, foram realizadas revisdes bibliograficas, com o intuito de apresentar os

principais conceitos relacionados a pesquisa, sob o ponto de vista de diversos autores.

2.1. Comércio Eletrénico

Segundo Albertin (1999), “0 comércio eletrénico é toda e qualquer unidade de
valor dos processos de negdcio num ambiente eletronico, através da aplicacéo intensa

das tecnologias de informacgao, atendendo os objetivos de negdcio”. Assim,
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pode-se afirmar que o comeércio eletrdnico realiza transacdes por meio de

computadores e comunicacéo de dados.

Dessa forma, TURBAN, RAINER & POTTER (2003) definem as principais

areas de atuacdo de comeércio eletronico conforme descrito abaixo:

a) Business-to-business (B2B): empresas que fazem transacdes entre si.

Atualmente é o comércio eletrénico mais utilizado;
b) Business-to-consumers (B2C): vendas diretas para os clientes finais;

c) Consumers-to-business (C2B): é o contrario do B2C, os clientes

disponibilizam o servi¢o para as organizacoes;
d) Consumer-to-consumer (C2C): consiste na venda direta entre clientes;

e) Comércio Mével (m-commerce): o comércio eletrénico ocorre em um

ambiente de comunicagao sem fio.

Segundo a empresa E-bit, o faturamento do comércio eletrénico subiu 16%
em relacéo ao primeiro semestre do ano de 2014. O setor faturou R$ 18, 6 Bilhdes em

6 meses.

A E- bit prevé gque o faturamento do ano de 2016 suba R$ 41,2 bilh6es, com

um crescimento de 15% em relagdo ao ano de 2015.

2.2. Conceito de Startup

O termo startup ficou conhecido no Brasil depois da chamada “bolha da
internet” de 1996 a 2001. A entdo intitulada “bolha da internet” foi caracterizada por
um momento em que houve uma forte alta nas acdes das novas empresas de

tecnologia e comunicacéo.

Existem divergéncias acerca da definigcdo de startup. Segundo Gitahy (2011),
startup € um exemplo de empresa nova em fase de construcdo de seus projetos, que

esta ligada diretamente a pesquisa, validagdo e desenvolvimento de



ideias inovadoras, contando com um grupo de pessoas em busca de um modelo de

negaécios duplicivel e escalavel, trabalhando em projetos de extrema incerteza.

Segundo Ries (2011), startup € um conceito mais completo, ndo é levado em
conta caracteristicas fisicas da empresa, estratégias e atividades, para o autor “uma
startup € uma organizacdo humana que visa criar novos produtos e servigos sob um

cenario de extrema incerteza” (RIES, 2011, p. 31).

Na mesma linha de Ries (2011), Blank (2008) conceitua startup como: “Uma
organizagao projetada para buscar por um modelo de negdécios repetivel e escalavel”,
onde o termo escalavel significa crescer rapidamente sem que precise alterar o

modelo de negocios, aumentando assim a receita e mantendo os custos baixos.

Segundo Silva (2012), nem toda startup € uma empresa digital, anteriormente
técnicas do lean startup eram concebidas somente para criacdo de negdécios de
tecnologia, uma vez que as mesmas se desenvolvem rapidamente. No entanto, Blank
(2013) acredita que os conceitos sdo igualmente aplicaveis para a criacdo de
pequenas empresas de diversos setores, empresas estas que fazem parte do grosso

da economia.

2.3 Lean Manufacturing

A Manufatura Enxuta, também conhecida como Sistema Toyota de Producéo
comecou na década de 1950, no Japdo. Segundo Womack et al. (1992), Taichii Ohno,
engenheiro da Toyota japonesa foi quem percebeu o quanto os EUA estavam
adiantados ao Japado quando evidenciado a eficiéncia produtiva. Contudo, Ohno
percebeu que a manufatura em massa adotada pelos EUA n&o funcionaria de forma
eficiente no Japao, com isso adotaram um novo conceito que objetivava a diminuicéo
ou até mesmo a eliminacdo dos desperdicios. Esse novo conceito ficou conhecido

como Sistema Toyota de Produgéo.

Segundo Saia (2009), a Producgao Enxuta foi criada tendo como base um modelo
de manufatura em massa, ou seja, uma producao repetitiva e padronizada. Entretanto,

o conceito de melhoria continua e eliminacdo de desperdicios € almejado

13



por todo tipo de empresa, independente das caracteristicas da producao. Portanto, as
técnicas e métodos a serem adotados na implementacao da metodologia Lean devem
ser escolhidos conforme o contexto de mercado no qual a empresa esté inserida para

se alcancar os objetivos almejados.

De acordo com Godinho Filho (2004), a Manufatura Enxuta € um Paradigma
Estratégico de Gestao da Manufatura (PEGEM), ou seja, a manufatura enxuta € como
um modelo estratégico e integrado de gestao, visando certas situacdes de mercado,
cujo objetivo € auxiliar a empresa a alcancar determinados objetivos de desempenho
(qualidade e produtividade); paradigmas esses compostos por uma seérie de principios
(ideias, fundamentos, regras que norteiam a empresa) e capacitadores (ferramentas,

tecnologia e metodologias utilizadas).

Segundo Godinho Filho (2004), os principios mais importantes do lean

manufacturing séo:

a) Apresentar valor para o cliente, identificando cadeia de valor e minimizando

desperdicios;
b) Trabalho em fluxo;
¢) Producéo puxada;
d) Busca por perfeicéo;
e) Qualidade seis sigma,;
f) Limpeza, ordem e seguranca;
g) Desenvolvimento de recursos humanos;
h) Gerenciamento visual,

i) Flexibilizagdo das diversas areas ao pensamento enxuto.
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2.4. Lean Startup

De acordo com Ries (2012) a startup enxuta propde um modo de pensar
diferente do usual, objetivando criacdo de novos produtos de forma inovadora

alcancando assim uma parcela significativa do mercado.

Blank (2013, p. 41) define lean startup como: “metodologia que evidencia a
experimentagcdo em vez do planejamento minucioso, o feedback do cliente em vez da
intuicdo, o projeto pratico e interativo em vez da tradicional concep¢édo de um produto

acabado”.

Atualmente, é perceptivel que o nimero de negdocios que ndo conseguem
sobreviver no mercado mundial é crescente, isso por que o fracasso da maioria dos
produtos decorre principalmente pelo fato do empreendedor ndo validar a demanda
pelo produto e a funcionalidade do mesmo para o cliente (RIES, 2012).

Segundo Blank (2013), lancar um negdcio novo, um novo produto sempre vem
cercado de muitas incertezas. Segundo Logan e McGrath (2009, p. 110), a féormula
adotada por varios empreendedores consiste na criagdo um plano de negécio
detalhado, apresenta aos investidores, forma uma equipe e lanca o produto no

mercado.

De acordo com Maurya (2012) é importante considerar que nao existe sentido
em elaborar um plano de negdcios detalhado, com custos previstos, preco final
definido se o cliente ndo participar ativamente desse processo através do feedback

continuo minimizando assim a incerteza perante a funcionalidade do produto.

O Lean Startup é uma metodologia que vem acompanhado de praticas

enxutas de extrema importancia para solucionar esse problema.

Segundo Blank (2013), empreendimentos que permanecem competitivos no
mercado sdo aqueles que através dos feedbacks e da interacdo com os clientes
buscam sempre se aprimorar, adaptando continuamente a ideia inicial através dos

subsidios dos clientes.
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De acordo com Katayama (2010), um dos principais pontos dessa
metodologia € adotar o termo hip6tese. Ao adotar hipéteses em vez que requisitos,
uma nova ideia s6 se torna Gtil uma vez validada pelos clientes diretos e indiretos.

Esse processo de validacao de hipoteses é denominado ciclo de feedback.

Na figura 1, logo abaixo, é possivel visualizar os principios do conceito de ciclo
de feedback proposto por Ries (2011).

v

PRODUTO

Figura 1: Ciclo de Feedback
Fonte: Ries (2011)

De acordo com Ries (2012), o ciclo de feedback € formado através dos
seguintes principios:

e Eliminar a incerteza: o objetivo € fazer ciclos rapidos de desenvolvimento
sempre buscando a interacdo com o cliente resultando assim na adaptacao
continua do produto;

e Desenvolver um produto minimo viavel: o principal conceito do lean startup € o
ciclo desenvolver-medir-aprender. Deste modo, o produto minimo viavel é a
base desse ciclo, pois permite a criacdo de hipdteses e o teste com os clientes,
objetivando através do aprendizado uma maior assertividade acerca da
funcionalidade do produto;

e Aprendizado validado: a validagcéo das hipéteses € de extrema importancia para
garantir o aprimoramento do produto aumentando assim a certeza da

viabilidade do produto.
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Tendo em vista a execucdo, ha duas acdes basicas que apoiam a metodologia,
sendo eles: customer development e aplicacdo de metodologias ageis:

a) customer development: antes da criagdo e construcdo do produto e da
empresa, € de extrema importancia a identificacdo das necessidades dos
clientes.

b) Aplicacdo das metodologias ageis: ado¢cdo de metodologias ageis como:
Kanban e XP que permitem que as mudancgas de escopo sejam implementadas

de forma agil.

Assim também na mesma linha de Ries (2011), Blank (2013) diz que o método
enxuto possui trés grandes principios. O primeiro é que em vez de perder meses com
andlises, pesquisas e planejamento, o empreendedor inicialmente reine uma série de
hipoteses ainda ndo comprovadas acerca do novo projeto, basicamente boas ideias.
No entanto, em vez de fazer um plano de negdcios detalhado, o fundador resume suas
hipoteses, através de uma técnica da pratica enxuta que consiste num diagrama que
€ organizado considerando questdes relacionadas com: clientes, parceiros,
atividades, custos e receita. Na pratica € uma ferramenta que represente como a
organizacao cria valor para si e para os clientes, conforme representado na Figura 2

a sequir.

Clientes

Parceiros Receita Atividades Custos

Figura 2: Diagrama da técnica de pratica enxuta.
Fonte: BLANK (2013)

O segundo principio adotado pela startup enxuta € testar hipoteses através do
conceito chamado de “desenvolvimento com clientes”. Segundo Dorf (2011, p.86), “as

Unicas decisdes que definem o sucesso da empresa sao as dos seus
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clientes”. O empreendedor interage com os clientes e parceiros com 0 objetivo de
saber a opinido do mesmo acerca da funcionalidade do produto, precos,
caracteristicas e possiveis canais de distribuicdo. A agilidade e a velocidade séo
caracteristicas primordiais no desenvolvimento de um produto minimo viavel

juntamente com a participacao ativa do cliente (DORF, 2011, p.86).

O terceiro principio adotado pela startup enxuta € o “desenvolvimento agil’. O
“desenvolvimento agil” é praticado paralelamente com o desenvolvimento com cliente.
Segundo Leal (2013), as empresas que adotam essa pratica enxuta trabalham em
ciclos rapidos de desenvolvimento, geralmente de poucas semanas, de forma que o
produto é apresentado para o cliente a medida que é desenvolvido. No
desenvolvimento agil o produto € desenvolvido de forma iterativa sempre buscando o

aprimoramento do produto, ndo havendo perda de tempo ou de recursos.

O modelo enxuto vem transformando a forma de desenvolvimento de novos
produtos. Anteriormente, no auge das empresas pontocom, era comum O
empreendedor desenvolver o produto de forma sigilosa sem qualquer participacao de
clientes e de parceiros uma vez que o fundador tinha receio de que o concorrente
roubasse as ideias acerca do novo produto (DORNELAS, 2005). Contudo, esse
cenario vem mudando com a metodologia do lean startup, uma vez que 0 mesmo
preconiza que na maioria das fases do desenvolvimento de um novo produto &
necessario o feedback dos clientes para conquistar melhores resultados (BLANK,
2013).

Alguns estudiosos do método startup, como Brown (2010) defende a ideia de
gue a adocao de uma metodologia pode trazer sucesso para o negécio. Contudo, para
Blank (2013) o sucesso de uma empresa depende de uma série de fatores que vai
além do que uma metodologia pode oferecer, como conhecimento de mercado e
adocao de estratégias eficientes. Mas com base em inUmeros estudos, pesquisas,
projetos, Blank (2013, p. 106) afirma “a ado¢gdo de métodos enxutos por toda uma
carteira de startups vai resultar em menos iniciativas frustradas do que métodos

tradicionais”.
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2.5. Modelo de Nego6cios mapeado em Business Model Canvas

De acordo com Ries (2011), quando o empreendedor esta criando o seu
negocio, 0 mesmo sO possui hipoteses ao invés de fatos concretos. Dessa forma, é
necessario entender porque a abordagem Lean Startup desconsidera a criacdo de um
plano de negdécios e sugere um modelo onde possa ser esbocado como serd o

negocio.

Segundo Caseira (2010), o modelo de negdcio é mapeado e dividido como

um mapa para implementacdo de uma estratégia.

A ferramenta Business Model Canvas foi criada por Osterwalder e Pigneur
(2010), cuja funcdo é mapear em um quadro 0s nove elementos principais de um
modelo de negocio: segmentos de clientes, proposicdes de valor, canais,
relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos-chave, atividades-chave,

parcerias-chave e estrutura de custos.
Para os autores cada elemento pode ser visto da seguinte forma:

e Segmentos de clientes: preconiza os diferentes grupos de empresas e
pessoas que pretende-se atender.

e Proposicao de valor: define os servigos e produtos disponibilizados que criam
valor para o publico alvo especifico.

e Canais: define a comunicacédo que a empresa faz para alcancar o segmento
de cliente para entregar uma proposta de valor.

e Relacionamento com clientes: define as formas de relacdo que a empresa
estabelece com cada tipo de cliente.

e Fonte de receita: define como sera a origem de receita do negdécio, estuda os
valores que cada cliente esta disposto a pagar.

e Recursos chave: séo os principais ativos essenciais para fazer o modelo de
negaocio funcionar.

e Atividades chave: s&o as principais atividades tomada pela empresa para
fazer o modelo de negdcio funcionar.

e Parcerias chaves: sao os acordos firmados entre empresa com outras

empresas ou pessoas, visando o crescimento matuo.
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e Estrutura de custo: determina os custos mais relevantes relacionados a

operacédo e execucdo do modelo de negdcio.

Parceiros @ | Atividades [ | Oferta 71 | Relacionamento ") | Segmentos [}
-t . . . 'r
chave chave == | de valor com o cliente de clientes e
Recursos Canais de )
chave SE Vendas =
Fontes de custos /=1 | Fontes de receitas B
e 2

Figura 3: Exemplo de Business Model Canvas
Fonte: OSTERWALDER e PIGNEUR (2010)

Para Blank (2008), o empreendedor deve buscar a maneira mais agil para a

validacdo do modelo de negécios, verificando de fato se os clientes estdo atuando de

modo previsto.

O modelo apresentado permite desenhar um modelo de negd6cio novo ou

readaptar em um modelo existente, € uma ferramenta para auxiliar no processo de

entendimento, discussao e analise de um modelo de negdécios (CASEIRA, 2010).

2.5.1 Customer Development

Segundo Blank (2008), em todo e qualquer negdécio o desenvolvimento do

cliente é igualmente importante ao desenvolvimento do produto, contudo, a maioria

das empresas se preocupam mais com o produto. De acordo com Blank (2008), o

modelo tradicional de desenvolvimento de produto é um dos fatores que faz com que

0 negodcio fracasse.
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Blank (2008), para tentar resolver esse problema, propés a metodologia customer
development que visa orientar as startups a testar cada acao proposta no modelo de

negocio.

O customer development é um modelo estratégico que propde ajudar na criacao
do cliente, agregando no aprendizado e conhecimento do cliente, 0 mesmo consiste
em 4 etapas, sendo elas: customer discovery e customer validation; customer creation

e company bulding.

As 4 fases do Desenvolvimento do Cliente

Iteragcdo: Aprendizagem e Descoberta | Execucdo: Crescimento e Escala

do Cliente

T Pivd

A Busca por um Negocio O Crescimento do Negocio

O ajuste do Produto ao Mercado

Figura 4: Fases do Customer Development

Fonte: BLANK (2008)

As fases sdo definidas como:

a) Customer Discovery (descobrimento do cliente): nesta fase ocorre testes
relacionados as hipoteses de clientes e mercado, visando conhecer os
mesmos. ldentifica- se as necessidades dos clientes. E nessa fase que comeca
a ser desenvolvido o produto minimo viavel (MVP) para validacdo das

hipbteses;

b) Customer Validation (validacédo do cliente): validacdo do mecanismo de vendas

e distribuicdo dos produtos;
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c) Customer Creation (criagdo do cliente): é a etapa onde ocorre o langcamento

do produto, criando um modelo de negadcios replicavel e escalavel;

d) Company Bulding (construcdo da companhia): é a etapa que tem como foco a
transicdo do modelo startup para um negdcio focado em execucao.
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3. Metodologia

A metodologia utilizada para o desenvolvimento deste trabalho foi do tipo
exploratdria, pois compreende as fases de identificacdo do problema, levantamento

bibliografico e aplicacdo préatica dos conceitos adotados.

De acordo com Gil (1991) a pesquisa exploratoria visa “proporcionar maior
familiaridade com o problema. Podendo envolver levantamento bibliografico,

entrevistas com pessoas experientes no problema pesquisado” (GIL, 1991).

A pesquisa exploratéria é utilizada em casos nos quais € necessario definir o
problema com maior nivel de detalhes, identificar acdes e praticas relevantes ou obter
dados complementares antes de desenvolver e finalizar uma abordagem
(MALHOTRA, 2001; SELLTIZ et al., 1965).

Segundo Yin (2003) o estudo de caso ndo € simplesmente coletar dados, pois
€ levado em consideracdo as caracteristicas para identificacdo da analise na

pesquisa, que pode ser uma empresa, uma pessoa ou situacao especifica.

Com relacdo aos aspectos apresentados e analisados, segundo Gil este
trabalho se enquadra no estudo de caso Unico. Segundo Yin (1996) o estudo de caso
pode ser analisado baseado em trés fatores:

e As caracteristicas do problema a ser solucionado;
e O controle que o principal envolvido possui sobre os fatos;

e O nivel de foco dado a eventos contemporaneos.

Para o desenvolvimento deste estudo, inicialmente foi necesséario analisar o
cenario atual de nimero de acessos que o site recebia e o nUmero de empresas que
se utilizam do site para captar os candidatos. A coleta de dados e a utilizagdo dos
mesmos como base para a analise aqui realizada possuiu 0 consentimento do dono
da startup, sendo este o principal idealizador do projeto Grandes Universitarios. A
empresa em questado utiliza como principal ferramenta, o0 Google Analytics, portanto a

extracdo dos dados foi proveniente deste software. O periodo de coleta e
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observacédo dos dados selecionados foi de quatro meses, desde o inicio de abril de

2015 a junho deste mesmo ano.

O passo seguinte consiste em identificar quais sdo as dificuldades
encontradas em cada fase do desenvolvimento do produto e quais as acfes adotadas
para solucionar os mesmos. Para isso, foi observado que em algumas fases durante
a criagdo e manutencédo do site, a empresa teve mais dificuldade na resolucdo dos
problemas. Portanto, foi constatado que a fase de captacédo das empresas parceiras
interessadas em divulgar o processo seletivo e selecionar os candidatos a partir dos
grandes universitarios detém maior nivel de criticidade, pois sem esse stakeholder a

empresa nao consegue se desenvolver.

A partir de relatérios extraidos do software Google Analytics foi possivel
visualizar o nimero de pessoas que acessaram o site diariamente e quantos desses
acessos foram convertidos em cadastros. Além disso, os funcionarios da empresa
sempre fazem mudancas no layout do site e medem constantemente o retorno disso,
como por exemplo, se o site teve mais acesso, se 0 numero de converséao foi maior,

gual a caixa de texto mais acessado, dentre outros.

Apos conhecer os dados quantitativos, a selecdo das informacdes a serem
abordadas foi efetuada por meio de entrevistas com o dono da startup e andlise de
relatdrios. Na entrevista foi questionado:

e Qual foi o motivo principal para a criacdo dos Grandes Universitarios?

e Quais as dificuldades encontradas em cada fase do desenvolvimento do
produto?

e Quais as acdes que foram tomadas para minimizar ou até mesmo solucionar
cada dificuldade?

e Como funcionou a validagéo de hipoteses?

e Quais as tecnologias que foram utilizadas para a criagdo e manutencéo do
site?

e Quais as métricas foram utilizadas para mensurar os resultados da empresa?

Estes questionamentos foram de extrema importancia para entender qual a

motivacao para a criagdo da empresa, como funcionou a execucao do planejamento,
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como foram validadas as hipdteses e quais as métricas utilizadas para medir e
controlar os resultados. Partindo disso, foi possivel mapear quais foram as préticas da
metodologia lean startup utilizadas em cada fase do desenvolvimento da startup.

O objetivo destes questionamentos foi selecionar uma amostra de dados que

apresentam elevada importancia nos processos de constru¢cao e manutencéo do site.

O passo subsequente a consolidacdo dos dados selecionados foi efetuar uma
analise, a fim de identificar padrdes de comportamento e caracteristicas dos principais
stakeholders, que € o publico universitario que estd em busca de um processo de
trainee e estagio, e do outro lado tem as empresas que estdo procurando jovens para

trabalhar nas mesmas.

3.1. Caracterizacao da Organizacéo

A empresa alvo deste estudo atua no segmento de comércio eletrdnico e esta
localizada fisicamente na cidade de Ouro Preto, Minas Gerais. A organizacdo em
guestdo é uma empresa de base tecnolbgica, de modo que sua atividade se baseia
na inovacdo tecnoldgica orientada ao mercado, focando na comercializacdo e

rentabilidade de produtos e servicos inovadores.

O site da empresa recebeu em média 800 acessos no més de setembro do
segundo semestre de 2015, que € o periodo em gque tem muitas empresas com
processo seletivo em aberto. Sendo que as maiores parcelas dos acessos sdo
advindas da regido sudeste, mas também atua em todas as regibes do Brasil. A
empresa consegue uma taxa de conversao de 85% dos acessos em cadastramento

de informacdes dos curriculos.
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Figura 5: Dados de acessos de setembro de 2015
Fonte: Elaborado pela autora

Como mencionado, o empreendedor responsavel pela startup foi quem me
passou, através das reunides informais, os dados e informacdes, que sdo resultantes

das ferramentas analiticas adotadas pela empresa.

A empresa esta ha 3 anos no mercado, e atua principalmente na divulgacéo
dos processos seletivos de trainee e estagio para os candidatos, e em conjunto auxilia
na selecdo indireta dos mesmos que possuem 0s pré-requisitos exigidos pelas

empresas correspondentes.

Hoje, a empresa possui uma sede fisica na cidade de Ouro Preto e conta com
3 funcionarios além do dono da empresa que atua diretamente na manutencéo e

crescimento da mesma.

Portanto, a startup analisada neste estudo é o Grandes Universitarios que é
uma empresa digital que através de uma plataforma online objetiva ser uma
ferramenta preliminar no processo de escolha de programas de estagio e trainee para

jovens de todo o Brasil.
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Figura 6: Pagina principal do site Grandes Universitarios

Fonte: Site Grandes Universitarios
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processos seletivos:

(que estdo de acordo com o seu perfil)

Ver programas de estagio e trainee

Figura 7: Pagina principal do site Grandes Universitarios

Fonte: Site Grandes Universitarios

Para alcancar esse objetivo, através de uma série de inovagdes em processos,
a empresa organiza e recomenda para jovens interessados os melhores programas

com inscrigOes abertas.
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Figura 8: Descri¢cdo de Processos de acesso
Fonte: Produzido pela autora

Diante desse cenério, uma das dificuldades encontradas pela equipe é a
comercializacdo dos servicos prestados para as empresas que estdo querendo
divulgar o processo seletivo, e com isso estdo a procura de candidatos que possuem
0s pré-requisitos exigidos. A existéncia dessa dificuldade encontra-se na auséncia de
contato com essas grandes empresas, bem como a falta de um método mais eficaz

para captacdo dos mesmos.

Atualmente, a empresa vem buscando solucionar esse problema através de
uma parceria com o0 Seja Trainee que € uma empresa 100% especializada na
preparacao para 0s processos seletivos de trainee. O Seja Trainee € uma plataforma
online que oferece servicos de auxilio aos candidatos a processos de trainee e
estagio, através de consultoria para desenvolvimento pessoal, coaching e divulgacdo
de dicas de como se comportar em um processo seletivo. Com isso, a Seja trainee
por ter sede fisica em Sdo Paulo e estar diretamente voltada para a preparacdo dos
candidatos, a mesma se relaciona diretamente com as grandes empresas que é um
dos publicos alvos da startup analisada. Portanto, a Seja trainee € um canal direto de
contato com as grandes empresas, e 0 Grandes Universitarios vem se utilizado desse

meio para apresentar 0 servico e conquistar mais este mercado.
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4. Anélise do Estudo

Apdés abordar todas as informacfes e conceitos necessarios para
compreender o problema identificado, neste capitulo serdo apresentados os dados
coletados no decorrer da pesquisa. O quadro 1 resume as etapas e aspectos utilizados
em cada etapa.

Etapa Aspectos Referéncias
A) Ideia e Motivacio Qual o problema a startup se propde a Blank (2005)
resolver?
B) Planejamento Modelo de Negdcios Osterwalder e Pigneur (2009)
C) Execucdo MVP Ries (2011)
D) Execugdo Analise de Métricas Ries (2011)
E) Escala Construcdo da Empresa Blank (2005)

Quadro 1: Critérios utilizados para comprovar a aderéncia do processo de criacdo dos grandes

universitarios a metodologia Lean Startup

Fonte: Elaborada pela autora

4.1. Construcédo e Desenvolvimento

Segue a apresentacao dos resultados oriundos da analise do Grandes

Universitarios de acordo com o quadro 1 apresentado anteriormente.

4.1.1 A) Qual problema a startup se propde aresolver?

A ideia da criacdo dessa startup surgiu justamente pelo fato do empreendedor
ser um candidato ao processo de trainee, com isso ele se inscreveu em Varias
plataformas online e percebeu que o processo de inscricdo era demorado e continha
algumas perguntas que ndo eram necessarias naquele momento. Conversando com
outros universitarios que também estavam tentando processos de trainee, ele
constatou que eles tinham o mesmo problema, varias pessoas relataram que
passavam horas preenchendo os questionarios e que 0s processos de inscricdo eram
muito confusos. Com isso, em conversa com outros universitarios, ele percebeu uma
oportunidade e descobriu que o problema que ele tinha era compartilhado por outras

pessoas.
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Contudo, o problema que a startup resolver é: facilitar o processo de inscricdo

para os programas de estagio e trainee.

4.1.2 B) Modelo de Negé6cios

Para ajudar na modelagem de negécio, o fundador adotou a ferramenta
Business Model Canvas proposto por Osterwalder e Pigneur (2009), com o objetivo
de validar a viabilidade econémica da empresa e consequentemente 0s investimentos

necessarios.

Através da ferramenta Canvas, foi possivel mapear os principais parceiros, as
atividades chave, a proposta de valor, relacionamento, canais, segmento de clientes,

fonte de receita, estrutura de custos e recursos chaves.

e Principais Parceiros: empresas que estao interessadas em divulgar o processo
seletivo e startups que auxiliam 0s jovens a se preparar para 0S processos;

e Atividades Chaves: Marketing eficiente, evolucdo da plataforma, networking;

e Proposta de Valor: Experiéncia diferenciada de cadastro, cadastro de forma
objetivo e pratico, compactar todos 0s processos seletivos vigentes em um
anico site;

e Relacionamento: Cadastro diferenciado;

e Canais: Facebook, plataforma online, twitter;

e Segmento de Clientes: jovens que estdo a procura de processo de estagio e
trainee, e empresas que estao a procura de jovens talentos;

e Fonte de Receita: Venda dos servi¢os para as empresas;

e Estrutura de Custos: Servidor, Marketing e Pessoas;

e Recursos Chave: Website e Conteudo.

A utilizagdo da ferramenta Canvas foi crucial para o desenvolvimento do
produto, isso porque o empreendedor consegue pontuar e analisar tudo que 0 mesmo
precisa abordar para o langcamento de um produto ou negdcio. Além disso, aplicando

o Canvas, o dono do negdcio consegue perceber os GAP’s e excessos de
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cada processo. Com isso, 0 mesmo busca suprir todas as deficiéncias buscando ser
mais 0 mais assertivo possivel perante o mercado. No caso do Grandes universitarios,
com o uso do Canvas 0 empreendedor conseguiu perceber que o seu maior GAP era
a falta de parceria com grandes empresas para tornar o negocio viavel. Baseado
nisso, ele fez um parceria com a Seja Trainee que ja tinha uma relacéo de confianca
com grandes empresas, e intermediou todo o processo de relagdo Grandes empresas

e Grandes universitarios.

Parcerias Chave ﬂ Atividades Chave - | Proposta de valor =, | Relagdes com ( / Segmentos de 1
. N | i’ T s P | clientes =< | mercado i:_
— ™ [ Marketing P = J Fem—
eficiente =
Grandes empresas ll’;volu;;ﬁo da : RoTac Grandes
elacdo
] que querem S Cadastro pratico e Pors onal";: R ixt empresas
divulgar processos Networds diferenciado e
seletivos 4 p
Recursos Chave _ &)
NS - - Plataforma
e o e~ Consolidada Jovens
Universitarios
Startups de apoio WebSite
R Facebook
Experiéncia Twitter
Contetido diferenciada s
Twitter
Estrutura de custos \! Fontes de renda Py
Marketing Pessoas et Venda dos servicos
' para grandes
Servidor empresas.

Figura 9: Canvas Grandes Universitarios

Fonte: Elaborado pela autora, 2017

4.1.3 C) MVP

Para validar a hipotese, de que 0s universitarios procuravam uma plataforma
online mais objetiva e pratica, a primeira acdo foi a criacdo de um MVP para validacao

dessa ideia.

O MVP criado foi um template atrelado ao site no qual o usuario, através do
cadastro do e-mail, indicava interesse em receber informac¢des sobre os programas

de trainee e estagio da apresentados pela startup Grandes Universitarios.
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Entraremos em contato com vocé. )

Enviar

Figura 10 — MVP do Grandes Universitarios

Fonte: Elaboradora pela autora

Em conjunto, como acao de marketing, foi criado uma pagina no Facebook no

gual apresentava a ideia do projeto.

O critério de validacao dessas hipoteses foi a coleta de 150 e-mails em 10 dias
e mais de 150 curtidas na pagina do Facebook em 7 dias. Com esses dados, o
empreendedor dos Grandes Universitarios se motivou ainda mais para continuar o

desenvolvimento do projeto.

Além disso, durante o desenvolvimento uma série de hipéteses foram
levantadas e experimentos foram realizados para validar cada hipétese, conforme o

quadro 2.
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Hipotese Aprendizado

Houve muitos contatos de jovens
Jovens universitarios ndo estdo universitarios que queriam ter acesso
dispostos a ficar mais de 30 minutos se|a um formulario pratico e rapido, uma
inscrevendo em processos seletivos.  |vez que os mesmaos ndo possuem
tempo, portanto a hipatese é valida.

) L ) Aproximadamente 95% dos
Jovens universitarios gqueriam . L i

L universitarios tentam mais de um
preencher somente um formulario de ] ) )
processo seletivo de trainee, com isso,

preferem preencher somente uma vez
a ficha de inscricdo, portanto a

inscricio que fosse valido para todas
as grandes empresas gue estivesse

em busca de jovens profissionais. o .
hipdtese & valida.

Esta era uma hipdtese forte para

. conguistar a parceria Grandes

As empresas gostariam de contratar ] L

i Universitarios X Empresas. Foram

uma startup que divulgasse o processo|_

. i L feitos contatos com 10 empresas e
seletivo e fizesse uma primeira

] todas elas se mostraram interessadas
triagem.

no escopo de servigos da Grandes
Universitarios.

Quadro 2: Hipéteses validadas do Grandes Universitarios

Fonte: Elaborado pela autora

4.1.4 D) Anélise de Métricas

O Grandes Universitarios faz a andlise de métricas diariamente, através da

ferramenta Google Analytics.

As informacgdes conhecidas pelo Grandes Universitarios resultados da anélise
de métricas, séo:

a) Meses do ano com maior nimero de acessos;

b) Localizagdo dos usuérios;

c) Taxa de Conversao;



d) Qual horario com maior nimero de acessos;
e) Taxa de desisténcia do site.

Sabendo quais 0s meses com maior numero de acesso, o empreendedor
consegue se antecipar a demanda, prospectando mais empresas que buscam divulgar
0 processo seletivo, neste caso, o periodo de maior acesso é o primeiro e ultimo
trimestre. A localizacdo dos usuarios € importante para ser mais assertivo na
divulgacao do site através de e-mails marketing, divulgacédo no facebook, faculdades

da regido, dentre outros.

A taxa de converséo visa demonstrar a taxa de efetividade do site, 0 quao o
mesmo € atrativo a ponto de estimular o candidato a se candidatar, ou seja, quantas
pessoas visitaram o site, e quantas, realmente se inscreveram. No caso do Grandes

Universitarios, a taxa de conversao é de 82%.

E importante saber quais os horarios com maior nimero de acessos, uma vez
gue, com essa informacéo, o empreendedor consegue mapear os Gaps do site e como

0 usuario se comporta.

Além disso, com uso da ferramenta Google Analytics, o empreendedor
conseguiu conhecer a taxa de desisténcia do site, ou seja, quantas pessoas Vvisitaram

o site, mas nao fizeram a inscri¢cao, neste caso a taxa de desisténcia € de 15%.

4.1.5 E) Escala

Seguindo os métodos do customer development, o Grandes Universitarios
ainda esta na etapa de customer discovery e customer validation. Neste periodo,

segundo Blank (2008), é essencial validar as hipéteses antes de escalar o negécio.

O Grandes Universitarios s6 tem perspectiva de escalar a empresa depois de
se consolidar no mercado, atendendo as necessidades de todos os parceiros

envolvidos.
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5. Concluséao

Esse trabalho apresentou um caso de utilizacdo da metodologia lean startup
na criacdo de um site de divulgacéo de processos de estagio e trainee, com isto foi
possivel identificar os processos da metodologia, bem como sua aplicacdo em um

caso real.

Foi possivel identificar que a metodologia lean startup contribui para a criacao de
um negacio digital, uma vez que esse modelo permite interacdo e feedbacks

constantes dos usuarios, validando hipoteses que foram levantadas anteriormente.

Outro aspecto que deve ser ressaltado é que ainda assim, muitas suposicoes
falham, mas esse processo sempre gera aprendizado e o surgimento de novas
hipoteses. O ideal € que ndo seja gasto muito tempo e nem um investimento

financeiro alto nas ideias que falharem.

E pertinente salientar que é possivel de se criar um negdcio online sem se basear
em um modelo de negdcios formalizado. A metodologia lean startup, como
apresentada no presente trabalho, € composta por diversas praticas cujo objetivo é
auxiliar de forma objetiva e interativa, e de forma mais assertiva a tomada de decisdes

do empreendedor.
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APENDICE A — Template para Coleta de E-mails

Entraremos em contato com vocé. :)

Sobre nés: Nosso objetivo € ser a principal plataforma de comunicacao de estagios e trainees do
Brasil, unindo empresas e os jovens numa relacao simples, objetiva e verdadeira de
comunicacao.

Nascemos em 2013 e diariamente oferecemos para nossos clientes nosso melhor nas condicoes
que temos, enquanto nos dedicamos para melhorar nossas condicoes e entao oferecer um
servico melhor ainda.

Estamos na Alameda Ribeirdo Preto, 130, 9° andar, Sdo Paulo-SP.
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APENDICE B - Pagina no Facebook

il Curtiu~ | X\ Seguindo~ 4 Compartilhar

Pessoas

52 Pessoas falando sobre isso

83.223 1o

A 0 1% desde a semana passada

de curtidas na Pagina

Estagio e
Trainee

@EstagioeTrainee

Pagina
inicial

Sobre
Fotos
Curtidas
Twitter

Top Fans
PublicacGes

Notas

82.720 7ot e

)essoas seguinde a Pagina

Criar uma Pagina 0% desde a sen

= Esta semana
Semana passada
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