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Your work is going to fill a large part of your life, and the only way to be truly satisfied is to
do what you believe is great work. And the only way to do great work is to love what you

do. If you haven't found it yet, keep looking. Don't settle. As with all matters of the heart,
you'll know when you find it.

Steve Jobs
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RESUMO

O presente relatdrio de estagio refere-se ao estagio curricular realizado na Stratio
no ambito de obtencdo do grau de Mestre em Gestdo, pela Faculdade de Economia da
Universidade de Coimbra. A Stratio é uma startup, com sede na aceleradora do Instituto
Pedro Nunes (IPN), que tem investido em especializagao tecnoldgica, cobrindo todas as
areas de desenvolvimento do produto para solucdes de Internet of Things (loT). A empresa
actualmente estd focada em desenvolver solu¢cdes de manutencdo para o sector
automovel. A Stratio durante o desenvolvimento e lancamento do seu novo produto, utiliza
a metodologia Lean Startup, que é um conjunto de praticas que tém como objectivo ajudar
os empreendedores a aumentar as hipdteses de conduzir as startups ao sucesso,
eliminando o desperdicio produzido nos processos de desenvolvimento de produtos e
negoécios. Como tal, a empresa desenvolveu um produto minimo viavel (PMV), que tem
como finalidade, dar inicio ao processo de aprendizagem para que sejam testadas as
diversas hipdteses de negdcio. Apds a criacdo do PMV, a Stratio implementou-o nos
Servigos Municipalizados de Transportes Urbanos de Coimbra (SMTUC), conseguindo obter
o feedback dos clientes, permitindo-lhe perceber qual a melhor estratégia a utilizar.
Posteriormente, a empresa percebeu em que fase se encontrava o seu PMV através da
recolha de dados, possibilitando ajustes que conduzissem a optimizacdo do produto,
evitando deste modo o desperdicio de recursos (tempo, dinheiro, etc.) caso o feedback dos
clientes ndo fosse positivo. O presente relatdrio encontra-se dividido em trés partes. A
primeira parte diz respeito a instituicdo de acolhimento onde é realizada a caracterizacao
e evolucdo desta, e ainda é apresentado produto da empresa, o Stratio Plug & Play. Na
segunda parte, é realizada a revisao literaria da metodologia Lean Startup, focando-se em
aspectos, como: a sua origem, evolugdo, principios, visao, direcccao e aceleragdo. A ultima
parte, tem como objectivo apresentar as tarefas desempenhadas durante o estagio
curricular na Stratio. Neste ponto sdo descritas as actividades desenvolvidas durante o
estagio e de seguida é feita a relacdo do tema Lean Startup com a entidade de acolhimento.

De forma a concluir o relatério, é realizado uma analise critica ao estagio curricular.

Palavras-chave: Lean Startup, Produto Minimo Viavel, Pivos, Ciclo de Feedback,

Motores de Crescimento, Stratio.
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ABSTRACT

This internship report refers to the internship held at Stratio in the scope of
obtaining a Master's degree in Management from the Faculty of Economics of the
University of Coimbra. Stratio is a startup, based at the accelerator of the “Instituto Pedro
Nunes” (IPN), which has invested in technological expertise, covering all areas of product
development for Internet of Things (loT) solutions. The company is currently focused on
developing maintenance solutions for the automotive sector. The company uses Lean
Startup methodology that is a set of practices that aim to help entrepreneurs increase their
chances of leading startups to success by eliminating the waste produced in development
processes. As the company has developed a minimum feasible product (PMV), which aims
to initiate the learning process so that they are tested as various business hypotheses. After
the creation of the PMV, Stratio implemented it in Municipal Urban Transport Services of
Coimbra (SMTUC), and was able to obtain feedback from customers, allowing the
perception of the best strategy to follow. Subsequently, the company realizes in which
phase it was in its PMV through the collection of data, allowing adjustments that would
lead to product optimization, thus avoiding the waste of resources (time, money, etc.) if
customer feedback was not positive. The report is divided into three parts. The first part
concerns the host institution where the characterization and evolution of this is carried out,
and the product of the company, Stratio Plug & Play, is also presented. In the second part,
the literary revision of the Lean Startup methodology is carried out, focusing on aspects
such as: its origin, evolution, principles, vision, direction and acceleration. The last part,
aims to present the tasks performed during the curriculum internship at Stratio. In this
section the activities developed during the internship are described and the relationship of
the Lean Startup theme with the host entity is then made. In order to complete the report,

a critical analysis of the curriculum internship is carried out.

Keywords: Lean Startup, Minimum Viable Product, Pivots, Feedback Cycle, Growth

Engines, Stratio.
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Introdugao

O estagio @ um processo de aprendizagem, utilizado pelas universidades e
empresas nos dias de hoje. O estagio proporciona vivéncias e experiéncias profissionais
indispensaveis para o desenvolvimento da carreira de uma pessoa, por esta razao o estagio

é uma ligagdo entre o mundo académico e empresarial.

O objectivo deste relatério passa assim, por ligar os conhecimentos académicos
com a experiéncia e aprendizagem adquirida no estagio curricular, na Stratio. O gosto pelas
areas do empreendedorismo e das startups foram os factores principais que conduziram a
escolha do tema Lean Startup. Relativamente ao estdgio realizado na Stratio, na area de
inovacdo e marketing foi uma experiéncia bastante enriquecedora, permitindo

acompanhar o processo de desenvolvimento e de langamento de um produto no mercado.

Este relatdrio esta dividido em trés partes. A primeira parte diz respeito a instituicdo
de acolhimento e ao instituto onde esta estd inserida. Comecando por apresentar o
Instituto Pedro Nunes, destacando a sua incubadora e aceleradora. Posteriormente, é
exposto a caracterizacao e evolugao da entidade de acolhimento, como também o produto

da empresa, o Stratio Plug & Play.

Na segunda parte, é realizada a revisdo literdria acerca da metodologia Lean
Startup. Inicialmente, é feita uma breve introducdo a conceitos como, startup e
empreendedorismo, como forma de introduzir a metodologia Lean Startup. De seguida, é
abordado a metodologia Lean Startup, desde a sua origem até as metodologias que tém
como base, como: Lean Manufacturing, Customer Development, Design Thinking,
Desenvolvimento agil de software e modelo de Canvas, Além disso, ainda sdo abordados
todos os principios que estdo relacionados com a metodologia, tais como: produto minimo
vidvel, pivbs, ciclo de feedback, aprendizagem validada, contabilidade de inovacao,
motores de crescimento e técnicas de acelera¢cdo. De forma a concluir esta parte, é
abordado um novo modelo, denominado por Lean Canvas, que é uma adaptacdo do

modelo de Canvas de A. Osterwalder.

A Ultima parte, tem como objectivo apresentar as tarefas desempenhadas durante
o estagio curricular inserido no mestrado em Gestdo da Faculdade de Economia da

Universidade de Coimbra, o qual teve inicio no dia 6 de Fevereiro e terminou no dia 13 de

Hugo Carmelo Relatdrio de Estagio 2
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Junho de 2017, na Stratio, em Coimbra. Neste ponto sdo descritas as actividades
desenvolvidas durante o estagio e de seguida é feita a relacdo do tema Lean Startup com a

entidade de acolhimento, a Stratio. Por Ultimo, é realizado uma andlise critica ao estagio

curricular

Hugo Carmelo Relatdrio de Estagio 3
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Parte | — Entidade de Acolhimento: Stratio
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1. Instituto Pedro Nunes!

O Instituto Pedro Nunes (IPN) foi criado por iniciativa da Universidade de Coimbra
(UC) no ano de 1991. E uma instituicdo privada sem fins lucrativos, que tem como objectivo
promover a inovac¢ao e a transferéncia de tecnologia, estabelecendo assim, uma ligacao

entre o meio cientifico e tecnoldgico e o tecido produtivo.

O IPN tem como missdo dar a sua contribuicdo de forma a transformar o tecido
empresarial e as organiza¢des em geral, com o intuito de promover a inovagao, qualidade,
rigor e empreendedorismo. Deste modo, o IPN actua em trés frentes que se reforgam e
complementam: investigacao e desenvolvimento tecnoldgico; formagao especializada;

incubacdo e aceleracdao de empresas de base tecnoldgica.

A actividade de Inovacdo e Desenvolvimento Tecnolégico (1&DT) é fulcral para o
tecido empresarial e econdmico, uma vez que garante inova¢dao nos produtos e nos
processos, sendo este um factor determinante que permite atingir uma capacidade

competitiva, que no mercado global é indispensavel.

O IPN encontra-se numa posi¢ao privilegiada na conducgao de actividades de 1&DT
em conjunto com empresas, devido a ligacdo que este tem com a UC, que é uma fonte de
conhecimento. Além disso possui ligagcdes com instituicbes do ensino superior,

organizagdes de I&DT e empresas, sejam estas nacionais ou internacionais.

O IPN promove a criagdo de empresas spin-off (quando uma nova empresa nasce
proveniente de centros universitdrios ou institutos de investigacdo), através do apoio a
ideias inovadoras e de base tecnolégica vindas dos seus prdéprios laboratdrios, de
instituicdes do ensino superior, em particular da UC, do sector privado e de projectos de
I&DT em consdércio com a industria. Na IPN-Incubadora, as empresas dispdem de condi¢des
que facilitam a elaboracdo dos seus planos de negdcios, contactos privilegiados com
entidades financiadoras, acesso ao sistema cientifico e tecnolégico, como também um
ambiente que proporciona o alargamento de conhecimentos em matérias como a gestao,

marketing ou a qualidade e de contactos a nivel nacional e internacional.

1(IPN-11/05/2017 : https://www.ipn.pt/ipn)
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A instituicdao promove um vasto conjunto de atividades e servicos regulares que vao
desde curtas accbes de sensibilizacdo e formacdo (workshops, seminarios, etc.), até um
completo programa de acelera¢do de novos projetos empresariais (ineo Start?) e vérias

modalidades de incubagdo empresarial (virtual, fisica e co-work).

Desde 2012, a IPN-Incubadora dispde também de um programa de estimulo ao
desenvolvimento do empreendedorismo de base local, destinado a apoiar, tecnicamente,
autarquias e outras entidades de desenvolvimento na implementacao de estruturas ou
iniciativas locais de apoio a empreendedores e empresarios. Estas podem assumir diversas
formas: estruturas de incubacdo, gabinetes de apoio ao empreendedor, accdes de

capacitacdo para o empreendedorismo e inovacao, etc.

A IPN-Incubadora acolhe também, desde finais de 2014, o centro de Incubac¢ado da
ESA — European Space Agency em Portugal e tem como métricas: 1.700 m? de area (til para
instalacdo de empresas; média superior a 50 candidaturas recebidas anualmente; 240
empresas apoiadas; 75% de taxa de sobrevivéncia; 2.000 postos de trabalho criados
altamente qualificados; 80 M€ de Volume de Negdcios anual (2015); Taxa de exportagao:

35 empresas.

A Aceleradora de Empresas é dirigida a empresas em estado de maturidade mais
avancado, que ja vingaram no mercado e ambicionam um rapido crescimento, a quem sao
oferecidos servicos diversificados com o objetivo de potenciar as suas capacidades de
internacionalizacdo e contribuir para o aumento da sua intensidade tecnoldgica. Alguns
numeros que caracterizam a Aceleradora de Empresas do IPN s3o a area util de 4.500 m?
parainstalacdo de empresas; existéncia de espacos disponiveis em diversas tipologias entre

80m? e 300 m?; 19 empresas em fase de crescimento instaladas e apoiadas.

2 Ineo Start: Este programa surge de uma iniciativa entre o IPN, a UC e a jeKnowledge- junior empresa da
Faculdade de Ciéncia e Tecnologia da Universidade de Coimbra. E um programa de acelerac3o de tecnologias
e ideias em negdcios de 5 semanas que junta equipas com grande potencial de investimento com formadores,
empresarios e investidores. O objectivo do programa é ser uma referéncia na divulgacdo e estimulo a
inovacdo através da partilha de experiéncias, projectos, etc.

Hugo Carmelo Relatdrio de Estagio 6
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2. Caracterizagao da Entidade de Acolhimento - Stratio?

A Stratio cria e desenvolve solucdes loT Unicas, da ideia ao produto, destinadas ao

sector de transportes para a industria de manutencao de veiculos.

Ao longo do relatdrio de estagio, sempre que existir referéncia a entidade de

acolhimento, a designacdo utilizada é Stratio, porém o nome fiscal da empresa é Stra. Lda.

a) Visao, Missao e Evolugdo da Stratio

Como qualquer empresa, a Stratio apresenta visao e missao, de forma a conseguir
alcancar os objectivos a que se propde, tendo-se vindo a observar uma evolugdo
progressiva no seu crescimento. Assim sendo, a sua visdao passa por aplicar as praticas da
manutencdo do sector de aviacdo e espacial para a industria de transporte rodoviario,
evitando avarias graves nos veiculos e longas paragens para interven¢des de manutencao.
Um dos “lemas” da empresa é “Transformar o imprevisivel em previsivel”, sendo que a
empresa pretende tornar-se um fornecedor lider dentro do mercado de manutengdo

preditiva dos veiculos na industria do transporte.

Em seguida, a sua missdo é criar tecnologia de hardware e software inovador e
solugbes que permitem a criagao de eficiéncia e produtividade nas industrias de transporte
e mobilidade inteligente. O maior propdsito é a criacdao de tecnologia disruptiva para a

manutencado na indUstria automadvel.

Ao longo dos anos a empresa tem vindo a crescer, como é possivel observar no
Grafico 1, mostrando a evolugdo do volume de negécios entre 2013 e 2017*, sendo que
neste grafico ndo constam as vendas do produto Stratio Plug & Play, ou seja, apenas estao
contabilizados os negdcios anteriores da empresa. A empresa no periodo 2013-2016 teve
um crescimento relativo de 6.559,66% e é esperado que o volume de negdcios do ano de

2017 seja bastante superior a previsao feita, devido as vendas do novo produto.

3Stratio — 12/05/2017: Stratio
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Grafico 1- Evolugdo do Volume de Negdcios (2013-2017)
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Fonte: Stratio

E importante ainda referir o papel dos recursos humanos da Stratio, uma vez que
tém vindo a aumentar de forma mais acentuada desde 2015 (ver grafico 2). A principal
causa deste aumento foi a contratacdo dos melhores profissionais de diversas areas para
criarem e desenvolverem o novo produto da Stratio. No periodo 2013-2017 houve um
crescimento relativo de 360% nos recursos humanos e ainda foram abertas vagas para
estagiarios, oferecendo-lhes a oportunidade de acompanhar o langamento de um novo

produto no mercado.
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Grafico 2- Evolugdo dos Recursos Humanos (2013-2017)
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Fonte: Stratio

Para uma melhor compreensao da estrutura e hierarquia dos colaboradores da

empresa, o anexo | apresenta o organigrama actual da mesma.

b) Histdria

A Stratio foi fundada em 2012 e desde a sua criagdo tem investido em especializagdo
tecnolégica, cobrindo todas as areas de desenvolvimento do produto para solugbes de
Internet of Things (1oT). A empresa actualmente estd focada em actividades de 1&DT, com

o objectivo de desenvolver solu¢des de manutengao para o sector automovel.

Inicialmente, a Stratio comecou por desenvolver aplicacGes para websites e para
dispositivos mdveis e ainda prestava servicos de analise de dados para clientes nacionais e
internacionais, sendo que durante esta fase os produtos criados pela empresa atingiram

cerca de cinquenta mil utilizadores em mais de sessenta paises.
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Em 2015, a Stratio desenvolveu uma soluc¢io designada por Mapi* que fornece aos
utilizadores rotas, alertas e a possibilidade de aquisicdo de bilhetes numa Unica aplicacdo
movel. Esta aplicacdo recebeu fundos do sétimo programa-quadro (FP7°) proveniente de
uma das aceleradoras do programa FIWARE®, a FrontierCities’, sendo selecionada pelo FI-
IMPACT® como uma iniciativa com enorme potencial, permitindo a Stratio ser reconhecida

pela European Business Network (EBN)° como a empresa empreendedora do més.

A ligacdo e interacgdo mais proxima com os clientes, proporcionada durante o
desenvolvimento do Mapi levou a empresa a identificar uma falha no mercado de

manutencdo automaovel. Assim, surge o seu produto actual, o Stratio Plug & Play.

O desenvolvimento do produto iniciou-se com o pedido de um cliente, mais
concretamente, dos Servicos Municipalizados de Transportes Urbanos de Coimbra
(SMTUC), que opera uma frota de 110 veiculos. O cliente (SMTUC) pediu que fosse
monitorizado um veiculo da marca MAN que apresentava recorrentemente problemas
mecanicos. Essa monitorizacao foi feita através do acesso aos dados da unidade de controlo
do motor (ECU) em tempo real. De forma a concretizar uma implementacao rdpida e
sustentavel, a solucdo da Stratio assegurou um financiamento externo de 1.2M €, através
do SOUL-FI, outra das Aceleradoras FIWARE no ambito do FP7, e através de dois projectos

apoiados pelo Horizon’s 2020, no ambito do Instrumento para PME’s fase 1 e 2.

“Mapi: fornece em tempo real a melhor rota de um ponto para outro, melhorando a experiéncia de utiliza¢do
dos servigos urbanos; notifica os seus clientes sempre que ocorre uma alteracdo num determinado servico;
fornece aos seus clientes rotas, alertas e bilhetes numa Unica app movel.

5> FP7: é a sigla para o sétimo Programa-Quadro de Investigagdo e Desenvolvimento Tecnoldgico, que é um
instrumento essencial para responder as necessidades da Europa em termos de emprego e competitividade,
sendo assim possivel manter a lideranga na economia global do conhecimento.

® FIWARE: Programa de acelera¢do FIWARE tem como objectivo promover a adopc3o das tecnologias FIWARE
(¢ uma plataforma de middleware, impulsionada pela Unido Europeia para o desenvolvimento e
implementacgado global de aplicagdes para a Internet do Futuro; o objectivo é facilitar a criagao e a distribuicdo
econdmica de aplicagGes e servigos em variadas areas, tais como: cidades inteligentes, transportes
sustentaveis, logistica, energia renovavel e sustentabilidade ambiental) entre os integradores de solugdes e
os programadores de aplicagcdes, com especial destaque para as PME e as novas empresas.

7 FrontierCities: é composto por 7 parceiros, cada um com experiéncia e o conhecimento em gest3o,
tecnologia e desenvolvimento de negdcios.

8 FI-IMPACT: assegura que os desenvolvimentos tecnolégicos e os ensaios que foram realizados durante a
fase 1 e fase 2 evoluiram para actividades que geram a aceitagdo de servigos e aplicagdes inovadoras da
Internet.

° EBN: Comunidade Internacional de organizacdes inteligentes e especializadas que liga os inovadores,
empreendedores e PME, com o intuito de fazer crescer e transformar as economias. E uma rede com mais
de 160 centros de negdcios e inovagdo, incubadoras, aceleradoras e outras organizagGes de apoio, além disto
tem 100 membros associados que apoiam o desenvolvimento e o crescimento de empreendedores
inovadores, empresas, PME’s que estejam em fase de arranque.
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Centrada nainovacgao, producao, distribuicdo e relacao com o cliente, a Stratio tem
melhorado as suas vendas a cada ano, apresentando um crescimento entre 2014-2015 de

guatro vezes, e um crescimento de uma vez e meia entre 2015-2016.

No inicio do ano de 2017, a Stratio alterou a sua sede para a IPN aceleradora e tem
como principal objectivo para este ano o langamento, de forma sustentavel no mercado,

do produto Stratio Plug & Play.

c) Stratio Plug & Play'°

A Stratio desenvolveu uma solucdo telematica inovadora, direcionada para
empresas de transporte de passageiros e de mercadorias que possuam frotas préprias e
envelhecidas, explorando assim uma falha no mercado e focando-se na manutengao
preditiva de veiculos. O equipamento recolhe dados em tempo real de todos os sensores
do veiculo, aplicando Inteligéncia Artificial, de forma a identificar padrdes que podem levar
a falhas e avarias. Este produto envia notificacdes quando detecta potenciais problemas
antes destes se transformarem em reparacdes onerosas e oferece solugdes em tempo real,
tais como: tempo de inactividade esperado, estimativas de custos e guias passo a passo
sobre como executar as reparacbes necessarias. No processo, sao também sugeridas
optimizagcbes mecanicas, gerando uma maior eficiéncia ao nivel do consumo e,
consequentemente, reducdes de emissdes de CO,. Desta forma, é possivel obter uma
reducdo nos custos de manutencdo e um aumento de eficiéncia dos veiculos que compdem

as frotas.

O produto tem como caracteristica o facto de ser agndstico, ou seja, pode ser
utilizado em qualquer tipo de veiculo, independentemente da sua idade, marca ou modelo,
desde que este possua uma interface de diagndstico. Este produto permite assim, a
optimizacdo do tempo de vida do veiculo, como também a adop¢do de uma plataforma
Unica que cobre todos os veiculos da frota, criando uma forte diferenciacdo dos
concorrentes presentes no mercado. Stratio Plug & Play tera a sua primeira versdo da

solucdo comercial para lancamento em Junho de 2017.

10 Stratio — 12/05/2017: Stratio
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De uma forma sumaria, as principais vantagens competitivas do Stratio Plug & Play sao:

1)

2)

3)

Dispositivo agndéstico Plug & Play que permite dotar veiculos antigos de tecnologia
de ponta;

Aplica algoritmos de Inteligéncia Artificial na manutengao preditiva do veiculo. Nao
existe nenhuma solucdo no mercado que utilize dados provenientes da ECU do
veiculo ao nivel dos sensores, de forma a identificar optimizacdes mecanicas e
eventos criticos antes que estes se tornem em um problema maior;

O produto da Stratio foi concebido para veiculos médios e pesados, porém é

facilmente adaptavel a outro tipo de veiculos, tais como os veiculos ligeiros.

d) Critério de selec¢do dos mercados alvo!!

Com base na segmentacao dos clientes, foram escolhidos os seguintes critérios para

a seleccdo do mercado alvo:

1)

2)

3)

4)

O numero de veiculos médios e pesados no mercado, pois este é um indicador inicial
do potencial de receitas durante a comercializacao;

Numero de empresas de transporte e dimensdao média por volume de negbcios: é
outro dos indicadores potenciais do mercado, que permite perceber qual o
tamanho e o poder de compra.

Média de idade da frota: os mercados com frotas envelhecidas representam uma
oportunidade, uma vez que o Stratio Plug & Play renova a capacidade de
comunicacao dos veiculos, permitindo a realizacdo de andlise preditiva acerca do
estado de todos os componentes e sistemas mecanicos. As frotas mais envelhecidas
tém mais despesas em manutencao, desta forma a aquisicao do Stratio Plug & Play
possibilitara um maior retorno do investimento por parte das empresas.

Perfil do mercado: mercados fragmentados apresentam boas condi¢Ges para uma

estratégia inicial de absorcdo do mercado, uma vez que a concorréncia no mercado

11 Stratio — 12/05/2017: Stratio
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dos nossos clientes é maior e a optimizacdao da frota € um importante factor de

diferenciacdo para as empresas de frotas.

Apds ter em conta estes critérios, a empresa expandir-se-a ao longo de trés fases,
comegando a sua expansao em paises que se encontram mais perto fisicamente e
culturalmente de Portugal (Espanha, Franca, Itdlia, Polénia e Reino Unido), sendo que apds
esta primeira fase, a empresa pretende atingir o mercado norte-americano e sul-americano
(Brasil, Canada, Chile, Estados Unidos da América e Peru) e por fim tem como alvo o Médio

Oriente, Africa do Sul e Australia.

Outro dos factores, que fez com que a Stratio comegasse a sua expansao na Europa,
foi a questdo da certificacdo do produto. A certificacdo, Conformité Européenne (CE
mark?!?), assegura que o produto cumpre todos os requisitos legais, podendo assim ser
vendido em todo o espaco econdmico europeu. Esta certificacdo assegura beneficios aos
negociantes, assegurando-lhes que o produto poderd ser comercializado no espago
econémico europeu sem qualquer restricdo. Por outro lado, é garantido aos consumidores
gue no espaco econdmico europeu, os produtos certificados possuem seguranca,
proteccdo ambiental e ndo tém influéncia na saude das pessoas. Antes da distribuicao,
comercializacdo e venda do produto em qualquer estado membro da Unido Europeia é

necessario que o produto obtenha a certificacdo CE mark.

ApOds obter esta certificacdo, a Stratio, estd autorizada a comercializar o seu produto
em todo o espagco econdmico europeu e ainda em alguns paises africanos e do médio-
oriente, onde esta certificacdo também é valida. Na segunda fase de expansao, a Stratio ira
necessitar de uma nova certificacdo para comercializar o seu produto no mercado

americano e australiano, uma vez a certificagdo CE mark nao é valida nestes mercados.

Concluindo, um produto para obter este tipo de certificacdo tera de passar por
numerosos testes que sdo bastante dispendiosos para as empresas, desta forma a Stratio
decidiu expandir-se primeiro para os paises europeus, dado que o seu produto pode ser
comercializado em todo o espaco econdmico europeu sem qualquer restricdo, além disso

o facto da distancia fisica e cultural ser menor, também teve a sua influéncia.

12 CE mark: Faz parte da legislagdo de harmonizac3o da Unido Europeia e é uma declaragdo de que o
produto satisfaz os requisitos das directivas da Unido Europeia.
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Parte Il — Revisao Literaria: Lean Startup
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1. Startup (Conceito e caracteristicas de sucesso)

Antes de introduzir o conceito Lean Startup, é importante perceber o que é uma

startup e quais as caracteristicas que conduzem estas entidades ao sucesso.

A industria de startups tem vindo a crescer de forma explosiva ao longo dos ultimos
tempos devido & combinac3do entre capital de risco e empreendedorismo (Blank®® & Dorf!?,
2012) e por isso existem varias definicdes de diferentes autores que dao vida a este

conceito.

Segundo Ries!® (2011:17), uma startup é uma instituicdo humana que tem como
objectivo criar produtos e/ou servicos sob condicdes de elevada incerteza. Para o autor, o
gue mais se destaca nesta defini¢cdo é o facto do que ela omite, ndo fazendo referéncia ao
tamanho, actividade ou sector da empresa. Destaca ainda, o facto de muitas vezes as
startups ndo saberem quem sdo os seus clientes devido ao ambiente incerto onde actuam
e a falta de informac3o. Ainda Neil Blumenthal®, define startup como uma empresa que
tem o objectivo de resolver um problema que ainda ndo tem solugdo, salientando que a
solu¢do ndao é dbvia nem o sucesso garantido (Robehmed, 2013). De acordo com Guy
Kawasaki'’, startup é qualquer tipo de nova instituicdo (com ou sem fins lucrativos). Para

Paul Graham?®, startup é uma empresa que tem como atributo um crescimento rapido

13 Steve Blank é um empreendedor; é reconhecido pelo desenvolvimento da metodologia Customer
Development; é um dos responsaveis pela criagdao do conceito Lean Startup. Em 2009 foi nomeado como um
dos dez mais influentes em Sillicon Valley por Sillicon Valley Mercury News; Em 2012, foi nomeado pela The
Harvard Business Review, como um dos doze mestres da inovagdo e a CNBC reconheceu-o como estando
entre os onze empreendedores mais notaveis a ensinar a préxima geragao.

14 Bob Dorf é o um empreendedor, co-autor do bestseller “The Startup Owners Manual”. E um dos
criadores da teoria “Customer Development”. B. Dorf viaja pelo mundo ajudando startups, incubadoras,
governos e da palestras e discursos acerca do tema “Customer Devolpment”. Bob Dorf é professor de
empreendedorismo e leciona em Columbia Business School.

15 Eric Ries é empreendedor e criador da metodologia Lean Startup, é co-fundador da empresa IMVU.
Em 2007, foi nomeado como o melhor jovem empreendedor pela “BusinessWeek”. Eric Ries tem aconselhado
numerosas startups tecnoldgicas ao longo dos anos.

16 Neil Blumenthal é o co-fundador “Warby Parker”, anteriormente era director da “VisionSpring”.
No ano de 2013, tornou-se membro de “United Nations’ Global Entrepreneurs Council”. No mesmo ano,
ainda recebeu o prémio “Ernst & Young of the Year”.

7 Guy Kawasaki ganhou renome munidal como guru da Apple e conselheiro de Steve Jobs. E
empreendedor e investidor de capital de risco.

8 paul Graham é um programador, escritor e investidor. Em 1995, criou a empresa Viaweb,
juntamente com Robert Morris. Em 1998, a empresa Viaweb foi adquirida pela Yahoo. Em 2004, Paul
comecou a publicar textos no seu website, atingindo 34 milhdes de visitas no ano de 2015. Desde 2005, a Y
Combinator financiou mais de 1000 startups, incluindo Dropbox, Airbnb, Stripe e Reddit.
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(Robehmed, 2013). Segundo Steve Blank, uma startup é uma organizacdo tempordria

utilizada para procurar um modelo de negdcio escaldvel e repetivel.

Ao longo deste relatdrio, sempre que é referido o termo startup, este tem como
base a definicdo dada por Eric Ries. Tanto Ries como Bluementhal defendem, que o sucesso

de uma startup nao é garantido, devido as condi¢Ges de incerteza onde estas se inserem.

Neste momento, ndo existe um consenso na definicdo de startup, devido a
divergéncia de opinides, no entanto, Blank & Dorf (2012:25), afirmam que os fundadores
das startups sdo os responsaveis por definir a visdo do produto e posteriormente devem

procurar clientes e mercados que se “encaixem” na visao desse produto.

Em entrevista a Entrepreneur’®, Mark Cuban? apresenta quais as regras e guias
para o sucesso das startups, defendendo que em primeiro lugar ndo se deve comegar um
negdcio a ndo ser que seja uma obsessao ou algo que se goste, pois caso exista uma
estratégia de saida, o negdcio ndo serd uma obsessdo; em segundo lugar, defende a
contratacdo de pessoas que gostariam de trabalhar nessa empresa; o terceiro ponto é
planear as vendas e perceber como realiza-las; em quarto lugar é importante saber quais
sdo os concorrentes e perceber como ser melhor que eles. Por ultimo, Mark Cuban realca
a importancia da comunicacdo e interaccdo entre os trabalhadores, a utilizacdo da
tecnologia que os empregados conhecem (“caminho” menos dispendioso) e ainda o bom
ambiente no trabalho (Cuban, 2012). Tal como Cuban, Fitcher? (2015), refere que as
principais caracteristicas de sucesso de uma startup sdo a sua cultura, o recrutamento das
pessoas certas, liderancga, inovagao e a capacidade que a equipa tem de aceitar e aprender

com os erros cometidos.

1% Entrepreneur magazine é uma publica¢do de negdcios com sede em Irvine, Califérnia. Durante
quase 30 anos, a revista tem sido um guia para os diversos desafios de proprieadade de negdcios.

20 Mark Cuban foi co-fundador do portal de video Broadcast.com, trés anos apds o langamento cada
accdo estava avaliada em 200 ddlares. Em 1999, vendeu a Broadcast.com a Yahoo em 1999 por valores a
rondar os 6 bilides de ddlares. Em 2000 adquiriu a equipa de NBA, Dallas Mavericks por uma quantia de 286
milhdes de délares.

21 Darlene Fitchter é bibliotecaria na Universidade de Saskatchewan em Saskatoon, Saskatchewan,
Canada. Darlene escreve varias publicacGes para websites, além disso participa em palestras.
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2. Empreendedorismo

Empreendedorismo é um conceito bastante utilizado no meio empresarial e
normalmente esta relacionado com a criacdo de novas organiza¢des ou de novos produtos,
envolvendo inovacao e diversos riscos devido ao ambiente de incerteza. Além disto, o

empreendedorismo promove o desenvolvimento ao nivel econdmico e social de um pais.

a. Como se cria valor de acordo com os empreendedores?

Ries (2011) acredita que o empreendedorismo estd interligado com as startups,
defendendo que estas tém como objetivo criar novos produtos ou servigos num ambiente
de extrema incerteza tal como o empreendedorismo. Ries (2011) defende que
empreendedorismo é gestdo, explicando que as startups sao instituicdes e ndo apenas
produtos, sendo assim necessario um novo tipo de gestao para ultrapassar o ambiente de
incerteza em que as mesmas se encontram. Concluindo, o autor acredita que sob um
ambiente de extrema incerteza, se alguém criar um novo produto é um empreendedor,
referindo-se aos empreendedores como parte do ecossistema da empresa

independentemente do tamanho, sector ou estado de desenvolvimento da empresa.

O conceito de empreendedorismo surge em 1945, através da teoria da Destruicdo
Criativa do economista Joseph Schumpeter??, o qual define empreendedor como uma

pessoa que através da sua criatividade tem a capacidade de inovar.

Concluindo, a definicdo dada por Eric Ries assemelha-se a do economista
Schumpeter, uma vez que ambos defendem que a inova¢do é um ponto fulcral para o

sucesso empresarial.

22 Joseph Schumpeter, em 1919, foi secretério de estado das financas do governo austriaco durante
sete meses. No ano de 1921, assumiu a direcgao do banco “Biedermann Bank” em Viena. Em 1925, tornou-
se professor de finangas publicas na Universidade de Bonn na Alemanha. Em 1932, Schumpeter mudou-se
para a Universidade de Harvard. Foi um dos membros fundadores da “Econometric Society”, a qual presidiu
durante 1937-1941. Em 1948, tornou-se o primeiro europeu a presidir a associacdo econdmica americana.
No ano de 1942, publicou o livro “Capitalism, Socialism, and Democracy”. Mais tarde ainda publicou outro
livro conceituado que é denominado por “The Theory of Economic Development and Business Cycles: A
Theoretical, Historical, and Statistical Analysis of the Capitalist Process, 2 vol.
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3. Lean Startup

a. Origem

A metodologia Lean tem como principio maximizar o valor do cliente e minimizar o
desperdicio, ou seja, o objectivo passa por criar um maior valor para os clientes com o

minimo de recursos (Lean Enterprise Institute, 2017).

O conceito Lean Startup foi criado por Eric Ries e tem como base as seguintes
metodologias: Lean manufacturing, Customer Development, Design Thinking e
desenvolvimento agil de software. Além destas metodologias, é importante fazer
referéncia ao modelo de negdcio Canvas, porque que este modelo tem sido aplicado em
conjunto com a metodologia Lean Startup, uma vez que ambas as abordagens sdo rapidas

e praticas.

Lean Manufacturing

Ries (2011), dedicou-se ao estudo de varios sectores, focando-se especialmente no
sector industrial. Assim, lean startup retira o seu nome da producdo Lean desenvolvida por
Taiichi Ohno?? e Shigeo Shingo?* na Toyota, que foi designado por Lean Manufacturing. Esta
metodologia tem como principios: o aproveitamento do conhecimento e da criatividade de
cada funcionario, reducdo do tamanho dos lotes produzidos (reducdo do desperdicio),
producdo just in time, controlo do stock e por ultimo a aceleracdo do tempo do ciclo. (Ries,

2011).

2 Taiichi Ohno foi um especialista no controlo de producio da Toyota Motor Co., foi o responsavel
pela revolugdo dos métodos de fabricacdo, introduzindo o sistema “just-in-time” (kanban). T. Ohno escreveu
trés livros; “Toyota Production System” (1978), “Workplace Management (1984); e “Just-in-Time for Today
and Tomorrow (1988).

24 shigeo Shingo foi engenheiro industrial, especializou-se em processos industriais e ajudou o
sistema de producdo da Toyota. S. Shingo foi ainda um consultor internacional que introduziu o conceito de
produgdo da Toyota em uma ampla gama de industria.
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Customer Development

Em relacdo a segunda metodologia, Customer Development, foi desenvolvida por
Steve Blank (2006), este modelo tem como foco perceber quais os problemas e as
necessidades dos clientes. Segundo Maurya?> (2012, p.XXll), “Customer Development é
usado para descrever o processo paralelo de construcdo de um ciclo de feedback continuo
com os clientes durante todo o ciclo de desenvolvimento do produto. A melhor forma de
descrever Customer Development, é como Blank (2006, apud Maurya 2012, p.XXIIl) define
através da citacdo: “Get out of the building”, mostrando que é necessario sair do escritério
e procurar respostas através do contacto directo com os clientes. O motivo pelo qual Blank
se refere a expressao “Get out of the building” é para obter validacdo entre o produto e o
mercado, de forma mais rdpida, evitando assim um elevado gasto em recursos (tempo,
dinheiro, etc.) a produzir produtos e/ou servicos que ndo sejam adequados as reais

necessidades dos clientes/utilizadores.

O modelo Customer Development é subdividido em quatro pontos (Figura 2):

1) Customer Discovery: descobrir quem sdo os clientes com interesse no
produto e se o produto tem importancia para eles;

2) Customer Validation: desenvolver um modelo de vendas que possa ser
replicado e escalavel;

3) Customer Creation: criar uma procura e conduzi-la para o canal de vendas
da empresa;

4) Company Building: é quando ocorre uma transicdo de equipas informais
para departamentos formais com vice-presidente de vendas, marketing e

desenvolvimento do negdcio.

25> Ash Maurya Actualmente é fundador e CEO da empresa Spark59, anteriormente foi fundador e
CEO da WiredReach. E o criador do modelo Lean Canvas que é uma adapcdo do modelo de negécio Canvas.
Autor do livro Running Lean, o qual ja vendeu mais de 10.000 cdpias. Mentor em algumas startups
aceleradoras como: Mozilla Foundation, Year One Labs, MARs, Ideally e Capital Factory.
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Figura 1 - Customer Development
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Design Thinking

Tim Brown?® em entrevista a Forbes?” explica o conceito Design Thinking, referindo
gue é o processo de criacdo de novas ideias e inovadoras, juntamente com a capacidade
de resolucdo de problemas. Este conceito ndo se limita a uma industria especifica e é
aplicavel em todas as “esferas da vida”. Este método foca-se em trés elementos chave do
produto/solucdo: pessoas, tecnologia e negdcio. Estes pontos-chave estdo interligados
com o cliente, sendo este o foco do conceito. E esperado que no momento em que 0s
produtos sejam entregues aos clientes criem valor intrinseco e satisfacam as necessidades

empresariais (Forbes, 2015).

Outra definicdo do conceito Design Thinking dada por Tim Brown, é que este “pode

ser descrito como uma disciplina que utiliza a sensibilidade e métodos do designer para

26 Tim Brown é CEO e presidente da IDEO, trabalha na Mayo Clinic Innovation Adviisory Council e
Advisory Council of Acumen. Tim é o presidente de World Economic Forum Global Agenda Council na Creative
Economy. T. Brown escreve artigos para: Harvard Business Review, The Economist, The New York Times,
Fortune, Business Week, Forbes, etc. T. Brown escreveu o livro “Change by Design” que foi langado pela
editora HarperBusiness em Setembro de 2009. (IDEO- 03/04/2017: https://www.ideo.com/people/tim-
brown)

27 Forbes Media é uma empresa mundial de media, branding, e tecnologia, como foco em noticias e
informacgOes sobre negdcios, investimentos, tecnologia, empreendedorismo, lideranga e estilos de vida
présperos. A marca Forbes atinge mais de 94 milhdes de pessoas em todo o mundo.
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combinar as necessidades das pessoas com o que é tecnologicamente vidvel e com uma
estratégia de negodcios vidvel convertendo em valor de cliente e oportunidade de

mercado”.

Desenvolvimento agil de software

O ultimo conceito que da origem ao Lean Startup é o desenvolvimento agil de
software. Este conceito surge na década de 90, atingindo o seu pico em 2001, sendo um
processo caracterizado por ser dindmico, encorajando uma resposta de mudanca rapida e
flexivel. Pode constatar-se que é dificil e arriscado desenvolver um software (custos altos,
consumo de tempo, baixa qualidade dos sistemas e cancelamento do projecto por
inviabilidade), surgindo assim o desenvolvimento agil, que é uma nova abordagem para
desenvolvimento de software. Sucintamente, desenvolvimento agil propde individuos
ageis, software em funcionamento, colaboragcdo com o cliente e respostas rapidas. Este
processo é composto por varios ciclos de planeamento (execucdo e entrega). Por outro
lado, o método tradicional privilegia processos e ferramentas, documentacao abrangente,

negociacdo de contractos e um planeamento de todo o projecto (Forbes, 2017).

Existem dois métodos de desenvolvimento agil: Scrum e Kanban. A metodologia
Scrum (Hneif, M., Ow, S.H., 2009) foi criada por Ken Swaber no ano de 1995, e tem sido
utilizada com a finalidade de simplificar o controlo dos projectos, através de processos
simples, com documentacdo de facil update e com uma interacgdo constante da equipa de
trabalho. Este método é o mais utilizado e mais difundido, caracterizando-se pelo seu ciclo
de vida interactivo e incremental. De acordo com este método, os projetos sao divididos
em ciclos denominados de Sprints. Cada sprint representa um Time Box dentro do qual um
conjunto de atividades deve ser executado. Alguns eventos antecedentes e posteriores dos
Sprints ddo a equipa a oportunidade de planear e rever o trabalho realizado junto com um
representante directo do cliente. De acordo com Ries (2011), Scrum é dividido em
interacges curtas, conhecidas como sprints que tém uma duracdo de duas semanas,
normalmente. Além disso, sdo realizadas reunides diarias de forma a maximizar a eficiéncia
e a comunicacdo. O método Scrum aplica-se num projecto onde o inicio, meio e o fim

estejam bem definidos, como também o foco do problema a ser resolvido.
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Por outro lado, o Kanban é um método menos prescritivo, que trabalha com a
implementacdo de um sistema direccionado para a gestdo do trabalho, envolvendo fluxo e
capacidade, aplicando-se melhor quando hd um ciclo de vida de produto e ndo de projeto,
onde ndo ha um fim bem definido e o trabalho é categorizado e executado de acordo com

a capacidade da equipa.

De acordo com a Stefanini IT Solutions?®, “Os métodos podem ser utilizados em
conjunto ou separadamente. Uma pratica comum é utilizar a gestao do fluxo de trabalho

com Kanban dentro de um Sprint do Scrum.”

Figura 2 - Desenvolvimento agil de software

WHAT IS AGILE?

AGILE IS A DESCRIBED BY | DEFINED BY | MANIFESTED THROUGH AN

Fonte: Forbes: https://www.forbes.com/sites/stevedenning/2016/06/07/the-key-missing-
ingredient-in-the-agile-manifesto-mindset/#22cb112967ff

Na figura 2, estd presente o desenvolvimento agil como uma mentalidade, que é
descrita por quatro valores e doze principios manifestando-se através de infinitas praticas,

ferramentas ou processos distintos.

Os doze principios, demonstram o sucesso dentro do fluxo de trabalho didrio. As

solugbes mais eficazes ocorrem quando todos os principios sdao usados (Forbes, 2017),

28 Stefanini IT Solutions: multinacional brasileira privada que é considerada uma das mais importantes
consultoras de tecnologia de informagdo no mundo.
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12 Principio: foco no cliente; fornecer solu¢des de software de forma rapida e criar

relacionamento com o cliente;

22 Principio: dar as “boas-vindas” aos requisitos em mudanca, independentemente do

estado de desenvolvimento;

32 Principio: simplificagdo do processo e satisfagdo dos clientes (entrega de software

frequentemente, preferencialmente a cada semana em vez de ser a cada més);

42 Principio: contacto entre as equipas (reunido semanal) que desenvolvem o software e a
gestao da empresa, permitindo assim manter os prazos, aumentar a confianga da equipa,

etc.;

52 Principio: contratar pessoas motivadas e de confianca, mantendo as equipas de trabalho

motivadas;

62 Principio: a melhor forma de comunicagdo é “cara a cara”, facilitando o desenvolvimento
dos processos. Caso ndo exista possibilidade de comunicar com a pessoa no mesmo local,

este principio sugere a utilizacdo de software como o Google Hangouts ou o Skype;
72 Principio: a principal medida de progresso é o software de trabalho;

82 Principio: desenvolvimento sustentado, mantendo um ritmo constante por parte das

equipas de desenvolvimento de software;
92 Principio: exceléncia técnica e bom design é a maior prioridade;

102 Principio: simplicidade é o essencial; os esforcos das equipas devem ser gastos em

trabalho nao concluido;

119 Principio: as melhores arquitecturas, requisitos e projetos emergem de equipas

organizadas;

122 Principio: a equipa deve reflectir e perceber como se pode ajustar, de forma a tornar-

se mais eficiente.
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Modelo de Negdcios — Canvas

Nos dias de hoje, tanto o método Lean Startup como o modelo de negécios Canvas
tém sido cada vez mais utilizados, uma vez que ambas as abordagens sao rapidas e praticas.
O principal objectivo destas técnicas é testarem o mais rapidamente possivel a ideia de
produto/servico tendo como base o feedback dos clientes, possibilitando assim reajustes

na sua COI’]SGCUQéO.

Osterwalder & Pigneur (2013) definem modelo de negdcios como: “Um modelo (...)

gue descreve a légica de criacdo, entrega e captura de valor por parte de uma organizagao”.

Acreditamos que um Modelo de Negdcios pode ser melhor descrito com nove
componentes basicos, que mostram a légica de como uma organizagdo pretende
gerar valor. Os nove componentes cobrem as quatro areas principais de um
negdcio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira. O Modelo de
Negdcios é um esquema para a estratégia ser implementada através das
estruturas organizacionais dos processos e sistemas. (Osterwalder & Pigneur,

2013).

De acordo com Blank & Dorf (2012), o modelo de negécio Canvas (apresentado na

figura 3), apresenta a visdo geral das nove componentes de um negdcio numa Unica pagina.

Figura 3 - Modelo de Negdcios — Canvas

Parcerias- = _—.;: Atividades- I\\{ Oferta de p -.:’.-.., Relacionamento Segmentos de 0
chave E\{E/ chave Valor B4l ( 2 Clientes ;[)
HR¥ &
Recursos- 9% Canais <
chave $7 &)
<

Estrutura de Custos

Fontes de Receita

Fonte: http://sandrossantos.com/canvas-modelo-negocio/
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Como foi referido anteriormente, o modelo é composto por nove componentes que

cobrem as quatro dareas principais de um negdcio: clientes, oferta, infraestruturas e

viabilidade financeira. De seguida, sdo apresentadas cada uma das nove componentes

deste modelo, tendo como base o livro “Business Model Generation: Inovagcdao em Modelos

de Negocios” de Osterwalder & Pigneur (2013).

1)

2)

3)

4)

5)

Segmento de Clientes: sdo definidos os grupos de pessoas/organiza¢des que a empresa
pretende alcangar. Apds a organizacao decidir quais os segmentos que devera servir e
aqueles que deverad ignorar, sera mais facil compreender quais serdo as necessidades
desses clientes.

Proposta de valor (Oferta de Valor): esta componente descreve o conjunto de
produtos/servicos que criam valor para um determinado segmento de clientes, ou seja,
€ o conjunto de beneficios que uma empresa oferece aos clientes. A proposta de valor
cria valor para um segmento de clientes através da combinacdo de diversos elementos,
tais como: design, experiéncia do cliente, preco, velocidade do servico, customizacao
do produto/servigo, desempenho, marca, acessibilidade, etc.

Canais: sdo o ponto de contacto com os clientes e podem ser classificados em trés tipos:
canais de comunicacdo, distribuicdo e venda. As principais funcdes dos canais sdo: dar
conhecimento aos clientes sobre o produto da empresa; ajudar os clientes a avaliar a
proposta de valor da empresa; aquisicdo dos produtos da empresa; levar uma proposta
de valor aos clientes e fornecer suporte ao cliente apds a compra. Concluindo, esta
componente descreve a forma como uma empresa alcanca os seus segmentos de
clientes, para assim entregar a proposta de valor.

Relacionamento com Clientes: nesta componente sdo descritos os tipos de relacdo que
uma empresa estabelece com os segmentos de cliente. Existem varios tipos de
relacionamentos, como por exemplo: assisténcia pessoal, assisténcia pessoal dedicada,
self-service, servicos automatizados, comunidades, cocriacdo. Estes relacionamentos
sdo guiados por trés motivagdes: conquista do cliente, retencdo do cliente e amplia¢do
das vendas.

Fontes de Receita: esta componente representa o dinheiro gerado por uma empresa a

partir de cada segmento de clientes. Existem dois tipos de fontes de receitas:
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transacc¢Oes de renda resultantes de um pagamento Unico; renda recorrente, que
resulta de um pagamento continuo.

Recursos Chave: descreve os recursos mais importantes exigidos para colocar o modelo
de negdcios a funcionar. Estes recursos podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou
humanos. Através dos recursos chave é possivel para uma empresa criar e oferecer a
sua proposta de valor, permitindo a esta alcancar mercados, manter os seus
relacionamentos com os segmentos de clientes e obter receita.

Actividades Chave: descreve as acgdes que uma empresa tem que concretizar para
assim, colocar o seu modelo de negdcios a funcionar. Tal como os recursos chave,
também as actividades chave sdo necessdrias para criar e oferecer a proposta de valor,
alcancar mercados, manter relacionamento com clientes e gerar receitas. A actividade
chave de uma empresa de software é o desenvolvimento deste, por outro lado, a
actividade chave de uma consultora é a resolugao de problemas.

Parcerias Chave: através da criacao de aliancgas é possivel optimizar os modelos, reduzir
0s riscos e adquirir recursos. Esta componente explica o impacto que uma rede de
fornecedores e parceiros tem numa empresa, permitindo assim que o modelo de
negdcios funcione. Existem quatro tipos de parcerias: aliancas estratégicas entre
empresas ndao concorrentes; parcerias estratégicas entre concorrentes; joint-ventures
e relacdo entre comprador e fornecedor.

Estrutura de Custos: descreve todos os custos de um modelo de negdcios. Estes custos
podem ser calculados apds definir quais serdo os recursos chave, actividades chave e
parceiros chave. E importante ainda referir, que criar e oferecer valor, como também

manter o relacionamento com o cliente, acarreta custos.
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b. Conceito e principios

De acordo com Ries (2011), Lean startup é um conjunto de praticas que tém como

objectivo ajudar os empreendedores a aumentar as hipéteses de conduzir as startups ao

sucesso, eliminando o desperdicio produzido nos processos de desenvolvimento de

produtos e negdcios.

Ries (2011) propds cinco principios para a metodologia Lean Startup:

1)

2)

3)

4)

5)

Empreendedores estdao em todo o lado: significa que os empreendedores estdo em
todo o lado, a metodologia Lean Startup pode ser aplicada a qualquer empresa
independentemente do seu tamanho, sector ou industria.

Empreendedorismo é gestdao: é importante realcar o facto de uma startup ser uma
instituicdo e ndo apenas um produto. Desta forma, é importante que se crie um
novo tipo de gestdo que se adapte e adeque ao ambiente de extrema incerteza
onde estas empresas se inserem.

Aprendizagem validada: as startups existem para criar novos produtos/servicos de
forma a saciar as necessidades dos clientes. Além disto, estas entidades tém como
funcdo aprender a construir um negdcio sustentavel. Essa aprendizagem pode ser
validada cientificamente através da experimentacdo que permite aos
empreendedores testarem cada elemento da sua visao.

Construir-medir-aprender (ciclo do feedback): a actividade principal de uma startup
é transformar ideias em produtos, percebendo qual a reacdo dos clientes e
posteriormente decidir se devem mudar ou persistir na estratégia. Todos os
processos bem-sucedidos devem ser guiados de forma a acelerar a repeticao deste
ciclo.

Contabilidade de inovagdo: é um novo tipo de contabilidade direcionado para as
startups, tendo como finalidade melhorar os resultados empresariais e para que
isso aconteca € necessario perceber como medir o progresso, definir objetivos e

como priorizar o trabalho.
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A metodologia Lean Startup é dividida em trés partes, de acordo com Ries (2011):

Visdo: nesta fase é necessario perceber quem sdo os empreendedores, além disso, através
da aprendizagem validada é possivel medir os progressos da startup (a experimentacao

cientifica é a forma de alcancar essa aprendizagem);

Direccdo: nesta etapa é realizada uma analise detalhada ao ciclo de feedback (construir-
medir-aprender). Inicialmente comeca-se por fazer suposicdes (actos de fé), permitindo
aprender como construir um produto minimo vidvel (PMV) de forma a testar essas
suposicoes. Através da contabilidade de inovacdo é possivel perceber se ha ou ndo

progresso, permitindo assim decidir qual a melhor estratégia (“pivotar” ou “perseverar”);

Aceleracdo: descobrir quais as técnicas que permitem acelerar o ciclo de feedback o mais

rapido possivel.

c. Visao

Relembrando a defini¢do de startup proposta por Eric Ries (2011), uma startup é
uma instituicdo humana que tem como objectivo criar novos produtos ou servicos sob um
ambiente de extrema incerteza. O ponto-chave das startups passa por descobrir o mais
rapidamente possivel, quais sdo os clientes e se estes estdo dispostos a pagar pelo

produto/servico criado por esta.

Dado que as startups operam sob um “clima” de extrema incerteza, as ferramentas
e metodologias tradicionais de gestdo nao se aplicam as startups (planos de negdcios,

previsdes, processo de desenvolvimento de produtos, etc.) (Ries, 2011).

De acordo com Blank (2013), os empreendedores que detém um plano de negdcio
convincente acabam por conseguir financiamento por parte de investidores. O autor
destaca ainda a quantidade exorbitante de recursos que s3ao gastos na fase de pré-
lancamento do produto. Apenas na fase de langamento do produto e apds meses ou anos
de desenvolvimento, os empreendedores apercebem-se que os clientes ndo sentem a

necessidade de adquirir esse produto.

Blank (2013) constatou que os planos de negdcio raramente sobrevivem apds o

primeiro contacto com os clientes, que é uma perda de tempo devido ao ambiente de
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extrema incerteza onde as startups se inserem e ainda acrescenta que as startups nao sao
versdes mais pequenas de grandes empresas, mas que estas atingem o sucesso
aprendendo com as suas falhas, adaptando-se e melhorando as suas ideias iniciais a medida

qgue aprendem com os clientes.

Deste modo, Blank (2013) afirma que as startups tém que procurar um modelo de
negdécio que se adapte ao projecto, testando-o através do ciclo de feedback do cliente,
permitindo ao empreendedor perceber se devera “pivotar” ou “perseverar” a sua

estratégia.

De acordo com Ries (2011), a visdo de uma startup é a capacidade que esta tem de
criar um negécio de sucesso que tenha impacto no mundo. Para que se atinja o sucesso, é
necessario criar uma estratégia, onde esteja incluido um modelo de negdcios, um plano do
produto, conhecimento acerca dos parceiros e dos concorrentes, como também, ter a
consciéncia de quem sdo os potenciais clientes. Assim sendo, o produto é o resultado da

estratégia implementada (ver figura 4).

Figura 4- Visdo-estratégia-produto

PRODUTO

ESTRATEGIA

VISAO

Fonte: Ries (2011)
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Por outro lado, devido aos processos de optimizacdo, os produtos estdo
constantemente a “sofrer” alteragdes, além disso por vezes é necessdrio alterar a
estratégia inicialmente implementada (“pivotar”) de forma a obter melhores resultados. E

importante acrescentar, que a visdo raramente se altera (Ries, 2011). (Ver figura 5)

Figura 5- Visdo-estratégia-produto (optimizacdo, pivot)

MUDANCA
ESTRATEGIA PIVO

VISAO

Fonte: Ries (2011)

De acordo com Ries (2011), a visao pode ser dividida em duas partes, a hipotese de
valor e a hipdtese de crescimento. Ries (2011:48) esclarece que “a hipdtese de valor é
formulada para testar se o produto ou servico de facto fornece valor aos clientes no
momento em que o estdo utilizando”, e defende também que a hipdtese de crescimento
“é formulada para testar como os novos clientes descobrirdo um produto ou servico (...)",
ou seja, esta hipotese passa por difundir o produto desde os adoptantes iniciais até a

adopg¢dao em massa.
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d. Direcgao

I. Ciclo de feedback (construir-medir-aprender)

Uma startup tem como funcdo transformar ideias em produtos, desta forma, a
interaccao dos clientes com os produtos fornece feedback e dados acerca do mesmo. O
feedback pode ser classificado a nivel qualitativo (percebendo se os clientes gostam ou nao
do produto; as caracteristicas que gostam mais e menos, etc.) ou quantitativo (saber
quantas pessoas estdo a utilizar o produto; quantas pessoas acreditam que o produto tem
valor, etc.) (Ries, 2011). O ciclo de feedback (construir-medir-aprender) é um ponto-chave

na metodologia do Lean Startup.

Figura 6- Ciclo de feedback (construir-medir-aprender)

/ \\\ e /,- --ﬁ\

( para ) J— ( PRODUCT )

1\HE.I.$IIHE

Fonte: Maurya (2012)

Na figura 6, esta presente o ciclo de feedback, sendo que a primeira fase é a
construcdo (Build), é quando surge um conjunto de ideias ou hipoteses que podem ser
usadas para criar um PMV. Na segunda etapa, que é designada por medicdo (Measure), sdao
testadas as ideias/hipdteses junto dos clientes, com o objectivo de obter uma combinacgéo
de dados qualitativos e quantitativos. Os dados recolhidos sdo utilizados como forma de
aprendizagem (32 etapa- Learn), permitindo validar ou refutar a hipétese em andlise,

impulsionando o préximo conjunto de ac¢Ges (Maurya, 2012).
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Il. Aprendizagem validada

A forma com que as startups medem os seus progressos é denominada por
aprendizagem validada. Segundo Ries (2011), a aprendizagem é o que leva as startups ao
sucesso. De acordo, com a metodologia Lean Startup, todas as actividades realizadas por
uma startup (produto, campanhas de marketing, caracteristicas e funcionalidades, etc.) sdo
entendidas como uma experiéncia de forma a alcancar a aprendizagem validada (Ries,
2011). Uma nota importante acerca deste método é que se ndo fracassar, ndo se podera
aprender. Além disto, este método permite evitar muito do desperdicio, uma vez que
permite uma aprendizagem de onde e quando se deve investir os recursos (poupando
tempo e dinheiro). Ries (2011:164) salienta que a “légica da aprendizagem validada e do
produto minimo vidvel é colocar o mais rapidamente possivel o produto nas “maos” dos
clientes, e que qualquer trabalho extra que se faca para além do que é requerido para
aprender a partir dos clientes é desperdicio”. O ciclo de feedback é assim um processo

continuo.

Ill. Produto Minimo Viavel

Segundo Ries (2011:58), é intitulado de Produto Minimo Viavel (PMV) “a versdo do
produto que permite uma volta completa ao ciclo construir-medir-aprender, com o minimo
de esforco e com o menor tempo de desenvolvimento”. A forma mais rapida de comegar o
processo de aprendizagem ¢é através de um PMV. O objectivo do PMV é dar inicio ao

processo de aprendizagem, mas ndo termind-lo, permitindo testar as hipéteses de negdcio.

Por outro lado, Ries (2011) acrescenta que a maior parte das empresas, incluindo
as startups preferem lancar um produto apenas quando este se encontra totalmente
concluido. Neste caso, verifica-se um elevado consumo de energia, recursos e tempo, como
também um risco bastante elevado, uma vez que o produto pode ndo satisfazer as

necessidades do cliente.

De acordo com Madden (2015), o método ideal sera construir rapidamente e lancgar
um PMV, sendo que de seguida, de acordo com feedback do mercado, a empresa deverd

tirar as suas conclusdes decidindo se deve ou ndo alterar a sua estratégia.
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Um exemplo de um PMV, é o caso de Maurya o autor do livro “Running Lean”. Em
Outubro de 2009, o autor criou um blog com o objectivo de obter respostas sobre o tema
Lean Startup. Apds lancado o blog, Maurya teve como ideia escrever o livro “Running Lean”
e numa primeira fase, perguntou aos leitores do seu blog o que eles pretendiam que ele
escrevesse e quais as caracteristicas diferenciadoras que o seu livro deveria possuir. Com
isto, o autor percebeu que os leitores do seu blog eram fundadores de empresas que tal
como ele estavam a construir produtos online. Além disso, os leitores queriam aprender

como por em pratica conceitos como: Customer Development e Lean Startup.

Posteriormente, o autor construiu uma demo do livro, onde disponibilizou um breve
sumario, titulo e uma imagem de capa (esta demo foi realizada num dia). Apds o
lancamento, Maurya voltou a dirigir-se aos seus leitores tentando perceber se alguém
estaria interessado em adquirir aquele livro caso ele o escrevesse. Apds receber feedback
positivo, o autor em Marco de 2010 decidiu anunciar o lancamento do livro para esse
Verdo. Em Junho desse mesmo ano, com a ajuda da divulgacao dos seus leitores, acabou
por receber cerca de mil e-mails de potenciais clientes, o que o fez com que o autor

decidisse escrever o livro, uma vez que pelo menos conseguia cobrir os seus custos.

De seguida o autor comecou a dar workshops acerca do tema “Running Lean”, no
inicio era gratuito, posteriormente comecou a cobrar pelos workshops. Quando Maurya
deu conta ja tinha passado o tempo previsto para o langamento do livro. Foi entdo que ele
decidiu lancar a cada duas semanas dois capitulos em formato digital do livro (desta forma

os leitores ndo teriam de esperar até que o livro estivesse concluido).

Em Janeiro de 2011, quando completou o livro, o autor contratou um designer (o
autor apenas nesta fase investiu capital) e comecou a testar varios subtitulos e outras
opcoes. Realcar ainda o facto que, em Dezembro de 2010 foi contactado por uma editora

gue quis publicar o seu livro tal como estava feito.

No dia do langamento do livro (durante a apresentacdo), o autor conseguiu vender
1000 cépias de uma vez, conseguindo assim cobrir os seus custos. Na figura 7, estd
sumarizado o processo que o autor utilizou para o lancamento da primeira edi¢dao do livro

“Running Lean”.
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Figura 7- Cronograma do PMV (“Running Lean”)
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Fonte: Maurya (2012)

IV. Pivo e tipos

Segundo Ries (2011, apud Maurya 2012, p.9), pivd é o termo utilizado para
descrever uma alteracdo na estratégia de uma startup, porém a visdo nao se altera. Essas

alteracdOes sdo fundamentadas na aprendizagem.

Bajwa et al. (2016) com base nas definicGes dadas por Ries (2011) define pivo, como
uma decisdo estratégica que conduz a uma ou mais mudancas significativas nos elementos
de uma startup (produto, equipa de empreendedores, modelo de negdcio ou motor de
crescimento). Porém o autor acrescenta, que quando estes elementos se alteram
simultaneamente, ndo se considera que seja um pivd, mas sim um comeco de um negdcio

completamente diferente.

Através da experimentacdo de pivos é feita a validacdo de hipdteses do modelo de
negdcio, de modo a encontrar um plano que funcione. Por outro lado, tendo como base o
ciclo do feedback, as empresas que n3ao conseguem “pivotar” apesar de consumirem

recursos, dedicacao e tempo dos funcionarios ndo irdo crescer o suficiente (Ries, 2011).

E importante salientar que o objectivo de uma startup é criar valor e impulsionar o
crescimento, ou seja, esse objectivo pode ser atingindo através da utilizacdo dos pivos

correctos.
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De acordo com Blank & Dorf (2012), piv6 é a maior alteracdo no modelo de negécio
gue é baseada no feedback dos clientes. Pivos surgem durante o processo denominado por
Customer Development, mais concretamente na primeira fase deste processo, Customer
Discovery. Blank, acrescenta que falhar/errar é parte integral do processo, muitos dos erros
cometidos passam por: Ndo saber quem sdo os clientes; Quais os problemas que tém de
ser resolvidos?; Quais os recursos que permitirdo resolver esses problemas?, etc. Os pivOs
sdo conduzidos pela aprendizagem e pelo fluxo continuo de testes de aprovagdo /

reprovac¢do que levam a validacdo e a descoberta.

Concluindo, Blank & Dorf (2012) definem pivés como sendo respostas dadas aos

erros cometidos.

Figura 8- Pivo e processo Customer Development
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Fonte: Blank (2012)

Segundo Ries (2011, apud Bajwa et al. 2016, p.5) existem vdrios tipos de pivos que

podem redirecionar a estratégia da empresa:

Pivd zoom-in: o que antes era considerado apenas uma Unica caracteristica do produto
tornou-se no produto em si, por exemplo, um chat num videojogo (uma caracteristica do

jogo) que se torna numa “Messenger app”;
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Pivd zoom-out: é o oposto do pivd zoom-in, um produto com uma Unica caracteristica é

insuficiente para o cliente, sendo necessario torna-lo num produto muito maior (onde esta
incluido essa caracteristica que antes era um produto), por exemplo, uma app de partilha

de fotos que se torna numa rede social para fotdgrafos;

Pivdo de segmento de clientes: é quando ocorre a mudanga de um segmento de clientes

para outro, por exemplo, uma app de treino fisico que tem como alvo, atletas profissionais,

alterou o seu alvo para utilizadores que fossem amadores;

Pivd de necessidade do cliente: acontece aquando do feedback dos clientes acerca do

produto, percebendo que esse produto ndo acrescenta valor, ndo sendo importante para
os clientes. Porém quando isto acontece, frequentemente descobre-se outros problemas

relacionados que ainda nao foram resolvidos.

Pivo de plataforma: refere-se a uma mudanca de uma aplicacdo para uma plataforma ou

vice-versa, por exemplo, mudar de uma loja online para uma plataforma que detém varias

lojas online;

Pivd de arquitectura de negdcio: é quando ocorre uma mudanca na arquitectura do

negocio, ou seja, passar de um modelo de negdcio com elevada margem e baixo volume

de vendas para um modelo que tenha uma baixa margem e um grande volume de vendas;

Pivo de aquisicdo de valor: o objectivo deste pivo é a aquisicdo de valor para a empresa

(valor a nivel monetario), por exemplo, um servico online gratuito que passou a cobrar uma

subscricdo mensal;

Pivdo de motor de crescimento: a maioria das startups utiliza um dos trés motores de

crescimento (retencdo, viral e pago). Escolher o motor de crescimento certo pode

aumentar de forma significativa a velocidade de crescimento como também os lucros;

Pivo de canal: o mecanismo que permite as empresas entregar os seus produtos aos

clientes é denominado por canal de distribuicdo. O pivd de canal tem como funcgdo, que a
empresa altere o seu canal de distribuicdo para um mais eficiente, por exemplo, uma
empresa abandona um processo de vendas para comecar a realizar venda directa aos seus

clientes;
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Pivd de tecnologia: é quando uma empresa descobre uma forma de chegar a mesma

solugdo, utilizando uma tecnologia completamente diferente.

Em entrevista a Forbes (2011), Ries apresenta o desafio dos empreendedores no
processo de desenvolvimento do produto, que passa por perceber quando se deve
“pivotar” ou “perseverar”. Ries salienta ainda que o mais importante no lancamento de
uma startup ndo é o dinheiro, mas sim a quantidade de vezes que ainda pode alterar a sua

estratégia, através da utilizacdo de outros pivos.

V. Contabilidade de inovagao

Tal como a contabilidade tradicional, a contabilidade de inova¢do também é usada
para medir o progresso. Ambos os modelos requerem que a empresa detenha um modelo
financeiro quantitativo. Porém é necessario referir que ao criar uma startup, nos seus
primeiros dias ainda ndo existem dados que permitam realizar estimativas, desta forma é
a intuicdo que orienta a empresa nos seus primeiros momentos (Ries, 2011). De acordo
com Blank a unica forma de transformar a intuicdo em dados é “get out of the building”,
uma vez que é essa “saida” que fornecerd o conhecimento e aprendizagem a empresa

(Ries, 2011).

Relembrando, as startups operam em ambientes de extrema incerteza, por esta
razdo a contabilidade tradicional ndo é uma ferramenta util para os empreendedores. Ries
(2011) define contabilidade de inovacdo como uma abordagem disciplinada e sistematica
gue permite perceber se a empresa estd a progredir e se estd a assimilar a aprendizagem

validada.

Ries (2011) divide o processo de contabilidade de inovagcdao em trés etapas:

1) Utilizacdo de um PMV, permitindo perceber em que fase a empresa se
encontra através da recolha de dados;

2) Reajustes do PMV, nesta fase pode ser necessario realizar varias alteraces
até se atingir uma optimizacdo do produto. O objectivo desta etapa passa

por alcangar o “ponto” em que a startup tem de tomar uma decisao;
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3) “Pivotar” ou “perseverar”, quando a startup atinge o “ponto” de decisao,
tem que ter a capacidade de perceber se deve ou ndo alterar a sua

estratégia.

Concluindo, Ries (2011) acredita que se uma empresa estiver a progredir na
direc¢do pretendida é porque aprendeu e esta a utilizar essa aprendizagem da melhor
forma. Por outro lado, caso ndo esteja a ocorrer progresso ou caso esse progresso nao seja

o desejado, a empresa devera alterar a sua estratégia.

e) Aceleragao

Segundo Ries (2011), a terceira etapa da metodologia Lean Startup é denominada
por aceleracdo. Nesta fase sdo criadas estratégias que permitam o crescimento das

empresas sem sacrificar a velocidade e a agilidade das mesmas.

Hathaway (2016), escreveu um paper intitulado de “What startup accelerators
really do?”, no qual entrevistou Brad Feld (co-fundador da empresa TechStars) que
compara a experiéncia de aceleragdo com a educao imersiva, ou seja, este periodo permite
que os fundadores das empresas aprendam a um ritmo rapido. Brad Feld acrescenta que a
aprendizagem é um processo crucial que permite o crescimento dos empreendimentos,

sendo que o mais importante é acelerar este processo de aprendizagem.

I. Motores de crescimento

Os motores de crescimento sdo utilizados pelas startups de forma a atingir um
crescimento sustentavel. Ries (2011:151) caracteriza crescimento sustentavel com base na
regra, “Os novos clientes surgem das ac¢des dos clientes passados.” Segundo Ries (2011),
existem quatro formas de os clientes “passados” impulsionarem o crescimento

sustentavel:

1) Boca a boca: caracteriza-se pelo entusiamo dos clientes (satisfacdo pelo produto),

acabando por contagiar outras pessoas;
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2) Efeito colateral da utilizacdo do produto: produtos de moda ou status, por exemplo,

guando uma pessoa envia uma quantia através da plataforma PayPal acaba por
expor a outra pessoa que recebeu essa quantia a esta plataforma;

3) Publicidade financiada: para que seja considerada como crescimento sustentavel é

necessario que a publicidade seja financiada através das receitas e ndo por capitais
de investimento. A publicidade financiada baseia-se na ideia que enquanto o custo
de adquirir um novo cliente seja menor do que a receita gerada pelos clientes pode
ser utilizada para angariar mais clientes. Ries (2011), acrescenta que quanto maior
o lucro marginal, mais rapido serd o crescimento;

4) Compra ou uso repetido: alguns produtos sdo comprados varias vezes, ou seja

através de planos de subscricao, por exemplo, servicos de televisao por cabo.

Concluindo, Ries (2011) afirma que estas quatro formas de crescimento sustentdvel
alteram os ciclos de feedback do cliente, sendo possivel identificar trés tipos distintos de

motores de crescimento:

Retencdo: esta relacionado com a taxa de retenc¢do de clientes; o objectivo deste motor é
criar mecanismos que mantenham os clientes fidelizados; se a empresa conseguir uma

retencdo de clientes superior as desisténcias, entdo o seu crescimento sera positivo;

Viral: tal como os outros motores, este também depende do ciclo de feedback, uma vez
gue a velocidade do ciclo determina o coeficiente viral (quanto mais elevado o coeficiente
mais rapido sera a propagacao do produto), um exemplo, é a marca “Jeep”, visto que todos

os veiculos 4x4 acabaram por ter essa denominacgao ou ainda a marca “Tupperware”.

Pago: este motor permite as empresas aumentar a sua taxa de crescimento e pode ser feito
de duas formas: aumentando a receita por cliente ou reduzir o custo de aquisicao de um

novo cliente.

Il. Técnicas de aceleragao

Através de métodos como os lotes pequenos e os cinco porqués é possivel fazer

com que uma startup cresca sem pOr em causa a inovacao e o dinamismo dela.
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a. Lotes Pequenos

Esta técnica surgiu na empresa Toyota, apds a Segunda Guerra Mundial, como
resposta ao facto de ndo conseguirem competir com os fabricantes de automdveis norte-
americanos, que utilizavam técnicas de produ¢cdo em massa. Além disto, como o mercado
automovel japonés era de pequena dimensao, foi necessario inovar. Foi entdao que Taiichi
Ohno e Shigeo Shingo encontraram a solucdo dos lotes pequenos, que “em vez de adquirir
grandes maquinas especializadas capazes de produzir milhares de pecas de uma vez, a
Toyota utilizou maquinas menores, de uso geral, capazes de produzir uma grande
variedade de pecas em lotes pequenos”, (Ries, 2011:134). A fabricante automovel
percebeu que ocorreram melhorias de eficiéncia desde a implementacdo da pratica dos
lotes pequenos, permitindo que a marca produzisse em mercados mais pequenos e ao

mesmo tempo concorra com os maiores fabricantes em massa mundiais.

De acordo com Ries (2011), a técnica de lotes pequenos tem como vantagem
identificar problemas antecipadamente, uma vez que a sua linha de montagem fabrica um
veiculo de cada vez, desta forma é possivel encontrar e corrigir os erros muito mais
rapidamente, reduzindo de forma significativa os custos. Como exemplo, uma linha de
montagem em massa quando detecta um erro na producdo, tem um elevado desperdicio
uma vez que esse erro ja foi replicado numerosas vezes. Por outro lado, a técnica de lotes
pequenos permite intervir assim que um erro é detectado sem ter o problema da replicacao
de erros o que permite a reducdo do tempo gasto, dinheiro e esforco, evitando assim o

desperdicio.

Ries (2011:135) afirma que “a teoria que é a base do sucesso da Toyota pode ser
utilizada para melhorar substancialmente a velocidade pela qual as startups encontram a
aprendizagem validada.” Concluindo, a técnica dos lotes pequenos permite que uma

startup possa reduzir o seu tempo gasto, esforc¢o, dinheiro e desperdicio.

b. Cinco Porqués

Segundo Ries (2011), a forma de acelerar as startups é através de processos que
fornecam um ciclo de feedback natural, porém se a aceleragao for rapida demais, terd um

impacto negativo na organizagao. Um exemplo que demonstra esse impacto negativo é
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guando uma organizagao contrata novos funcionarios e ndao possui um programa de treino,
ou seja, os novos funcionarios irdo cometer erros durante a sua aprendizagem, sendo assim
necessario que ocorra intervencdo de outros membros da equipa, provocando uma
diminuicdo na velocidade do trabalho de todos. Foi criado no Japao por Taiichi Ohno, uma

técnica denominada “cinco porqués”, que tem como objectivo identificar a causa de um

problema, como também a resolucdo deste.

Esta técnica é utilizada através da formulagcdao da pergunta “Porqué?” cinco vezes,
permitindo identificar e corrigir o problema original. Ries (2011) fornece um exemplo de

Taiichi Ohno acerca da utilizacdo desta técnica, que estd demonstrado na figura 9.

Figura 9- Cinco Porqués

Problema: Maquina parada

1. Por que razio a maquina parou? 2. Por que razdo houve uma sobrecarga?

l — |

Houve uma sobrecarga e o fusivel queimou.

0 mancal ndo estava lubrificado adequadamente.

3. Por que razio o mancal nio estava 4. Por que razio a bomba ndo estava a
lubrificado adequadamente? bombear correctamente?

l l
A bomba de 6leo lubrificante ndo estava O eixo de accionamento da bomba estava
a bombear de forma correcta. desgastado.

5. Por que razdo o eixo estava desgastado?

l

NZo havia filtro e entraram fragmentos
metalicos.

Fonte: Elaboragdo Prépria
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4. Adaptacao do Modelo de Negdcios — Canvas: Lean Canvas

Maurya (2012) afirma que a ideia de Alex Osterwalder, em criar um modelo de
negdcios de uma pagina é genial, porém alguns dos elementos que compdem essa pagina
sdao muito gerais e simples, desta forma Maurya criou uma adapta¢dao do modelo original
de Canvas denominado por, Lean Canvas. Maurya descreve o modelo Lean Canvas, como
sendo mais focado nos problemas e tem como alvo os empreendedores e as startups. O
modelo Lean Canvas segue a metodologia Lean Startup, na medida em que defende que as
startups operam em condicOes de extrema incerteza. A adaptacdo do modelo de Maurya,
teve a capacidade de detectar tudo o que era incerto, ou mais precisamente o que era mais
arriscado. Desta forma, Maurya decidiu substituir quatro das caixas do modelo Canvas,

adicionando as seguintes caixas: problema, solu¢ao, métricas chave, vantagem injusta.

Figure 10: Lean Canvas
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Problem Solution
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Fonte: https://blog.leanstack.com/why-lean-canvas-vs-business-model-canvas-af62c0f250f0
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De acordo com Maurya, o modelo Lean Canvas pode ser descrito da seguinte forma:

1)
2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Problema: breve descricdo dos trés maiores problemas com que estd lidando;
Segmentacdo de clientes: Quem sdo os clientes ou utilizadores deste sistema?
Podem ser ainda mais segmentados?;

Proposicdo de valor: Qual é o slogan do produto ou o principal motivo pelo qual
este produto acrescenta valor aos consumidores?;

Solugdo: Qual é ao conjunto de caracteristicas minimas que um PMV terd de possuir
para aumentar a sua proposi¢do de valor?;

Actividade chave: Descreve as actividades chave dos utilizadores que geram receita
ou retencdo, por exemplo postar uma noticia em um blog é considerado uma
actividade chave;

Canais: realizar uma lista de todos os canais gratuitos e pagos que possam ser
utilizados para atingir os clientes;

Estrutura de custos: realizar uma lista de todos os custos fixos e varaveis;

Fontes de receita: identificar o modelo de receita (subscri¢ao, publicidade, etc.) e
descrever quais 0os pressupostos esperados ao longo do tempo, tais como margem
bruta, ponto de equilibrio, etc.;

Vantagem injusta: qualquer coisa que vale a pena copiar deve ser copiada, ou seja,
€ uma vantagem competitiva. Maurya no seu blog, cita a definicdo de Jason Cohen

de vantagem injusta, “Qualquer coisa que possa ser copiado ou comprado”.
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Parte lll — Estagio curricular e aplicagao da metodologia Lean

Startup na Stratio

Hugo Carmelo Relatdrio de Estagio 44



Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra

1. Estagio Curricular

a. Introdugdo

Este ponto tem como objectivo apresentar as tarefas desempenhadas durante o
estagio curricular inserido no mestrado em Gestdo da Faculdade de Economia da
Universidade de Coimbra, o qual teve inicio no dia 6 de Fevereiro e terminou no dia 13 de

Junho de 2017, na Stratio, em Coimbra.

O estdgio curricular estava inserido na esfera do marketing e da inovagdo sob a
coordenagao de Miguel Franco. Relativamente a drea de marketing, as tarefas
desempenhadas tinham como foco principal promover o produto da empresa e elaborar
um plano de marketing para o produto. Por outro lado, na area de inovacgao tive como
funcdo ajudar no preenchimento de diversas candidaturas, tais como: IMPACT Growth??,
SME Instrument’s Overseas Trade Fairs Programme3° e PT2020 Sistemas de Incentivos a
Internacionalizacdo das PME3!. S3o ainda descritas outras actividades desenvolvidas

durante o estagio.

De seguida é relacionado tema Lean Startup com a entidade de acolhimento, a

Stratio. Por ultimo, é realizado uma analise critica ao estdgio curricular.

29 IMPACT Growth: é o novo programa da IMPACT ACCELERATOR que tem o objectivo de encontrar novas
startups em fase de crescimento, nas areas de: Smart Infraestructures and Cities, Smart Content, Smart
Manufacturing e Smart Agrifood. E um programa de aceleracdo de alta performance e de equidade suportado
por diversas entidades.

30 SME Instrument’s Overseas Trade Fairs Programme: apenas se podem candidatar as empresas que
passaram a fase um e dois do programa Horizon 2020 SME Instrument. A fase trés deste projecto tem o
objectivo de organizar a participagdo em uma das quinze feiras internacionais, preparar a empresa e
promove-la. Este programa concede subsidios para a participagao nas feiras internacionais.

31 pPT2020 Sistemas de Incentivos Internacionalizagdo das PME: este programa pretende reforcar a
capacitacdo empresarial das PME para a internacionalizagdo, com o objectivo de aumentar as exportagdes
através do desenvolvimento e aplicagdo de novos modelos empresariais e de processos de qualificacdo das
PME para a interncaionlaizagdo, valorizando os factores imateriais da competitividade, permitindo o aumento
da capacidade exportadora.
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b. Fun¢6es desempenhadas na empresa

Nos primeiros dias do estadgio foram-me apresentadas as tarefas que teria que

desenvolver, com o intuito de mais tarde realizar um plano de marketing do produto.

Para tal, foi necessario realizar uma pesquisa acerca de diversos temas, de forma a
perceber o mercado em que a empresa esta inserida. Em primeiro lugar, realizei uma
pesquisa sobre os potenciais concorrentes da empresa, segmentando-os em dois tipos:

original equipment manufacturer (OEM) e aftermarket telematics.

Os produtos OEM sao especificos de cada marca, ou seja, sdao produtos criados por
fabricantes de veiculos e incorporados nos seus veiculos, como sdo os casos: FleetBoard
(Mercedes-Benz), Dynafleet (Volvo), MAN Telematics (MAN), etc. Estes produtos apenas
estdo disponiveis para alguns dos ultimos modelos de veiculos ou entdo, sao
comercializadas como acessérios para novos modelos. Além disto, estas solucbes
apresentam funcionalidades bdasicas comparativamente com os concorrentes da area
aftermarket telematics, desta forma nao sdo consideramos uma ameaca para o produto da
Stratio, pois sdao produtos destinados para novos veiculos, enquanto que o Stratio Plug &

Play tem como foco veiculos com uma idade média de trés anos.

Relativamente ao segundo tipo de fornecedores aftermarket telematics, ou
também conhecido por mercado pds-venda, é o mercado secunddrio da industria
automovel, o qual é responsdvel pela fabricacdo, reestruturacdo, distribuicdo e instalagdo
de todas as pecas, produtos quimicos, equipamentos e acessérios do veiculo, apds a venda
do automodvel pelo fabricante do equipamento original (OEM). Neste segmento de
mercado foram identificados diversos concorrentes de acordo com o seu grau de ameaca.
Os concorrentes, que apresentam elevado nivel de ameaca, sdo os que possuem a maior
guota de mercado: Masternaut Remote Maintenance, TomTom Business Solutions e

Geotab.

Apds segmentado o mercado, foi recolhida informacdo acerca das empresas
concorrentes e dos seus produtos. Relativamente aos concorrentes foi importante
perceber, a histéria e evolucdo (receitas, recursos humanos, etc.) de cada um deles, em
que mercados estdo presentes, quais 0s seus parceiros e revendedores, quais sao 0s

clientes e em que quantidade e ainda, saber quais os canais de distribuicido dos
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concorrentes. Ao nivel dos produtos concorrentes, foi necessario saber: quais as
funcionalidades e caracteristicas destes, quais os seus pontos fortes e fracos, preco e as

certificacdes que o produto possui.

Apds realizar esta andlise, foi possivel perceber que todos os concorrentes
identificados apresentam sistemas de manutencdo preventiva, a excepc¢ao da Bosch
Connected Vehicle e da OnStar cujos sistemas de manutencao preditiva estdo baseados em
inteligéncia artificial, tal como o Stratio Plug & Play. Através da identificacdo dos clientes,
parceiros e revendedores dos concorrentes, obteve-se uma lista de potenciais entidades

gue estivessem interessadas no produto Stratio Plug & Play.

Posteriormente, foi realizado uma base de dados de potenciais clientes, parceiros e
revendedores dos diversos paises do mercado alvo. Foi assim, criado uma base de dados
para empresas de transporte de mercadorias e passageiros, carrocadoras, empresas de

recolha de residuos sélidos urbanos, lojas de venda de pecas, oficinas, etc.

Depois de identificar os clientes dos concorrentes, foi mais facil realizar a base de
dados e identificar potenciais clientes para a Stratio. O modelo de negdcio da empresa é
Business-to-Business (B2B), ou seja, os clientes sdo outras empresas, tais como: empresas
de transporte de mercadorias e passageiros, empresas de transporte de residuos sélidos
urbanos, e outras entidades, tais como: Aguas de Portugal, Correios de Portugal (CTT),

Energias de Portugal (EDP), etc.

Foi ainda, possivel identificar alguns parceiros estratégicos, tais como: Sunsundegui,
CaetanoBus, etc. que sdo carrocadoras de autocarros e que estdo interessadas em
incorporar o produto da Stratio nos seus veiculos. Outros dos parceiros da empresa sdo:
oficinas, comerciantes de pecas, consultoras na drea da gestdo de frotas e manutencao,
empresas de software como a Autarquia 360, associacdes de cidades, comunidades
intermunicipais, entre outros. Depois de serem identificados os possiveis parceiros, a
empresa criou um programa de parceiros, com o objectivo de incentivar as empresas a

revender o Stratio Plug & Play, cedendo-lhes determinadas comissdes e beneficios.

Concluindo, este mercado apresenta grandes oportunidades, uma delas é o facto

de existirem diversas industrias que necessitam do servi¢o de transporte e que tém como
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objectivo aumentar a sua eficiéncia, como também reduzir os seus custos e como tal, este

tipo de produto ird aprimorar a actividade da empresa.

Depois desta analise, foi realizado uma pesquisa sobre operadoras telefdnicas e
operadores de redes moveis virtuais (MVNO) do tipo machine-to-machine (M2M), uma vez
gue o produto da Stratio envia os dados recolhidos para a cloud através de rede 2G ou 2,5G,
necessitando assim de ter operador mével. Através desta pesquisa, foi possivel identificar
as maiores operadores e quais as que apresentam maior cobertura e que estdo presentes
no mercado-alvo da empresa. Além disto, foi realizado uma pesquisa acerca dos
operadores que estariam presentes no evento “Mobile World Congress 20173?” em
Barcelona, e foi possivel perceber que os operadores que tinham sido identificados
anteriormente estariam presentes neste evento. Deste modo, a Stratio decidiu marcar
presenca neste evento agendando varias reunides com diversos operadores, conseguindo

obter diversos acordos com diversas operadoras.

Relativamente ao marketing da empresa, foi decidido que o foco seria inicialmente
a participacdao em eventos relacionados com manutencgao, gestao de frotas, telemdtica e
veiculos pesados, com o objectivo de mostrar e dar a conhecer o Stratio Plug & Play, como
também criar ligagGes com potenciais clientes e parceiros. Além disso, a empresa apostara
na divulgacdo do seu produto em diversos meios de comunicagao, através do envio de
newsletters, press releases e brochuras. Desta forma, realizei uma base de dados composta
por numerosos eventos em que a empresa pudesse participar, seja como expositor ou
visitante. O objectivo desta pesquisa foi reunir o maximo de informacao (data, local, precos,
numero de visitantes e expositores, perfil do visitante e expositor, etc.) sobre os melhores
eventos que se localizassem no mercado alvo da empresa. Durante este semestre a
empresa ja participou em diversos eventos, tais como: Expo Mecanica, Forim Internacional
das comunidades inteligentes e sustentaveis, Feria Internacional del autobus y del autocar,

Internet of Things Summit, etc.

O proximo passo, passou por criar uma base de dados de meios de comunicacao

especializados na industria automével, desde revistas, jornais, blogs, sites, etc. O objectivo

32 Mobile World Congress: E o maior evento da industria mével do mundo, composto por uma exposicdo
macica, uma conferéncia premiada, excelentes oportunidades de networking, programas de parceiros,
prémios e muito mais.
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foi assim, identificar os meios de comunicacdao onde o produto pudesse ser publicitado, ou
entdo algum meio de comunicagdo que estivesse disposto a escrever uma reportagem
acerca do produto da Stratio. Esta pesquisa foi realizada tendo em conta os meios de
comunicacgdo especializados na area dos transportes nos diversos paises alvo. Alguns dos
meios de comunicagado identificados foram: Fleet Magazine, Revista Cargo, Eurotransport,

Fleet, Revista Viajeros, etc.

Apds concluidas as pesquisas, consegui perceber o funcionamento do mercado e
mais concretamente percebi como deverd ser introduzido o produto da Stratio no
mercado. Posteriormente, realizei um plano de marketing do produto o qual foi subdividido
em cinco pontos. Em primeiro lugar, foi realizado uma apresentacao do produto, falando
das caracteristicas, funcionalidades e vantagens competitivas deste. Segundo, realizei uma
analise externa, abordando temas como: situacdo do mercado/tendéncias; clientes;
concorrentes; distribuicdo dos concorrentes; caracteristicas e precos dos produtos
concorrentes; macro ambiente (analise de PESTE, factores criticos de sucesso); De seguida,
realizei a analise interna, abordando diversas tematicas como: analise alvo; andlise de
distribuicdo; analise do sistema de precos; matriz SWOT (ver anexo Il); Nos ultimos dois
pontos, defini os objectivos da empresa e delineei uma estratégia de marketing tendo

como base: a distribuicao e for¢a de vendas, comunicagao, I&D e estudos de mercado.

Uma outra pesquisa que realizei durante o estagio curricular foi procurar contratos
entre empresas de transporte e entidades camararias com empresas telematicas, com o
objectivo de descobrir os montantes dos contratos. Desta forma, foi possivel determinar

um valor aproximado para uma proposta de contrato da Stratio com estas entidades.

Outra das tarefas desenvolvidas durante o estagio curricular foi o preenchimento

de trés candidaturas:

Impact Growth: Este projecto esta ligado a empresas que actuem num destes quatro

campos: Smart Cities, Smart Content, Smart Manufacturing e Smart Agrifood. A Stratio
concorreu ao programa Smart Cities, que procura selecionar empresas em fase de
crescimento que resolvam os desafios da urbanizagao, optimizando o consumo de recursos
e melhorando os servicos através de uma melhor gestdo da oferta e da procura nas

actividades de vida urbana. As startups selecionadas para o programa receberdo entre
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100.000€ - 250.000€ de financiamento. A Stratio foi selecionada com uma das melhores 40
empresas entre as mais de 700 startups europeias concorrentes e ird defender o seu
projecto dia 21 de Junho em Madrid onde serdo selecionadas as empresas participantes

neste programa.

SME Instrument’s Overseas Trade Fairs Programme: apenas se podem candidatar as

empresas que passaram pelas fases 1 e/ou 2 do programa Horizon 2020’s SME Instrument.
O objectivo desta 32 fase é promover a empresa, ajudando as empresas na participacdo em
diversas feiras/exposicoes. A empresa Stratio candidatou-se nesta fase, com o objectivo de
conseguir apoio financeiro para a feira GITEX Technology Week33, que ird acontecer em

Outubro de 2017 no Dubai.

PT2020 Sistemas de Incentivos InternacionalizacGo das PME: o objectivo deste programa é

alargar a base exportadora, aumentando o nimero de novas empresas exportadoras ou
incrementando o volume de vendas internacionais das empresas que exportam. A Stratio
candidatou-se a este programa com o objectivo de receber financiamento, de modo a

facilitar o aumento do volume de vendas internacionais.

Na parte final do estidgio do estadgio curricular, realizei algumas tarefas no
departamento financeiro, tais como: registo e verificacdo de facturas e organizacao de
facturas e de dossiers. Durante esta fase, a empresa sentiu a necessidade de adquirir um

software de gestdo de processos, nomeadamente para estes fins:

e Pedido de compra: um trabalhador que necessite de adquirir um determinado
equipamento, podera utilizar o software realizando assim, o pedido de compra, o
qual sera aprovado ou rejeitado pelo chefe de departamento. Apés o pedido ser
aprovado o responsavel pela compra prosseguird com a mesma;

e Reembolso: cada colaborador pode pedir um determinado reembolso (despesas de
deslocagdo, alimentacdo, hospitalidade, etc.) através deste software, bastando

anexar as facturas e justificar os gastos;

33 GITEX Technology Week: é o centro de tecnologia de crescimento mais rapido do mundo. Ao longo de 37
anos, visionarios e pioneiros da tecnologia tém testemunhado no Dubai em primeira m&o a tecnologia que
estd inspirando geragGes. No ano de 2016, esta exposi¢do contou com: 147.133 visitantes; 4.473 expositores
provenientes de 97 paises.
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e Férias: cada pessoa poderd marcar as suas férias, ou justificar a sua falta de

comparéncia no trabalho.

Apds saber quais as necessidades da empresa, foram-me apresentados diversos
softwares com funcionalidades e subscri¢cdes distintas, sendo que a minha fungao passou

por testar os diversos softwares e apresentar quais os prés e contras de cada um destes.

Por ultimo, no dia 1 e 2 de Junho tive a oportunidade de participar no evento
Internet of Things Summit, que decorreu em Lisboa, na Microsoft. Nestes dois dias de
evento estive no stand da empresa, onde tive como func¢do apresentar e dar a conhecer o

produto da Stratio aos participantes no evento.
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2. Aplicagao da metodologia Lean Startup na Stratio

Nestes ultimos dois anos a Stratio focou-se no desenvolvimento de uma ideia

inovadora para o sector de manutenc¢do automovel.

A Stratio desenvolveu um PMV e implementou-o nos SMTUC, percebendo
rapidamente o valor deste produto. Nesta fase piloto, o objectivo da criacdo de um PMV
foi dar inicio ao processo de aprendizagem. Segundo Madden (2015), o método ideal sera
construir rapidamente e lancar um PMV e posteriormente, de acordo com o feedback do
mercado, a empresa devera tirar as suas conclusdes decidindo se deve ou ndo alterar a sua

estratégia.

Apds implementado o PMV foi surpreendente os resultados que foram atingidos,
percebendo-se imediatamente que este produto acrescentava valor para os seus clientes.
Tendo como base o feedback positivo dos clientes, a empresa comecou a reajustar o seu
PMV e a complementa-lo, adicionando-lhe mais funcionalidades. A grande vantagem do
langamento de um PMV para a empresa é que permite uma poupanca de energia, recursos
e tempo, caso o feedback dos clientes fosse negativo, ou seja, se os clientes acreditassem

gue este produto ndo lhes acrescentava valor.

O ciclo de feedback (construir-medir-aprender) foi um ponto-chave para o
desenvolvimento da ideia da Stratio. Na primeira fase do ciclo (construir), a empresa tinha
um conjunto de ideias que lhe permitiam criar um PMV, de seguida testou e implementou
as suas ideias nos SMTUC, com o objectivo de obter uma combinacdo de dados qualitativos
e quantitativos, ou seja, realizou uma medicdao das suas ideias. Por Ultimo, a empresa
utilizou os dados recolhidos como forma de aprendizagem, permitindo-lhe validar o seu

PMV e impulsionar um conjunto de ac¢des seguintes.

Apds o lancamento deste PMV, a empresa focou-se no processo Customer
Development, com o intuito de descobrir: Quem sdo os clientes?; Quais os problemas que

tém de ser resolvidos?; Quais os recursos que permitirdo resolver esses problemas?, etc.

Inicialmente, o modelo de negdcio Canvas foi uma ferramenta fundamental para
delinear a estratégia do negdcio devido a sua abordagem rapida e pratica. Através deste

modelo de negdcios a empresa percebeu quais os grupos de pessoas que pretende
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alcangar, definindo como alvo o mercado Business-to-Business (B2B), com foco nos veiculos
pesados, dado que este mercado é mais rentavel que o mercado Business-to-Consumer

(B20).

Sendo o ciclo de feedback, um processo continuo com base na aprendizagem, as
startups devem perceber quando devem manter ou alterar a sua estratégia. O pivd de uma
startup é definido como uma decisdo estratégica que conduz a uma ou mais mudancas
significativas nos elementos desta. Blank & Dorf (2012), acreditam que o pivd é a maior
alteracdo no modelo de negdcio de uma startup que é fundamentado pelo feedback dos

clientes.

A estratégia da Stratio é fundamentada no pivé de motor de crescimento que é o
mais utilizado pelas startups. O objectivo deste pivO passa por aumentar de forma
significativa os lucros e a velocidade de crescimento da empresa. Existem trés tipos de
motores de crescimento, como foi referido anteriormente. A Stratio estd focada no motor
de retengdo, uma vez que o seu objectivo passa por criar mecanismos que mantenham os
clientes fidelizados, uma vez que ird comercializar o seu produto através de uma subscricdo
mensal com fidelizagdo minima de um ano, ou seja, o objectivo da empresa é atingir uma
retencdo de clientes superior as desisténcias, de forma a assegurar um crescimento
positivo. Concluindo, os pivos bem-sucedidos levam a empresa ao desenvolvimento de um
negdcio sustentavel, através dos esforcos feitos para criar um produto que crie valor e

impulsione o crescimento.

A Contabilidade de Inovacao foi outra metodologia fundamental para a evolugao da
empresa, permitindo medir o progresso da empresa. De acordo com Ries (2011) ao criar
uma startup, nos seus primeiros dias ainda ndo existem dados que permitam realizar
estimativas, desta forma é a intuicao que orienta a empresa nos seus primeiros momentos.

No caso da Stratio, a empresa ja se encontrava no mercado, onde comercializava
diversos produtos, porém a partir de meados de 2015 decidiu alterar o seu foco,
centralizando-se apenas no produto Stratio Plug & Play. Com isto, percebemos que a
empresa ja possuia dados que permitissem medir o seu progresso, mas nao tinha
informagdo acerca do seu novo negdcio e do seu novo foco. Para isso a empresa seguiu a
abordagem de Blank “get out of the building” e implementou o seu teste piloto no SMTUC,

apercebendo-se do valor deste produto.
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Relembrando, contabilidade de inovagdo é uma abordagem disciplinada e
sistematica que permite perceber se a empresa estad a progredir e se esta a assimilar a
aprendizagem validada (Ries, 2011). Desta forma, apds implementar o seu PMV nos
SMTUC, a empresa percebeu em que fase se encontrava através da recolha de dados,
possibilitando ajustes que conduzissem a optimizacdo do produto, com o objectivo de
chegar a uma tomada de decisdo que passava por alterar ou manter a sua estratégia. A
Stratio teve a capacidade de utilizar a aprendizagem da melhor forma, permitindo que a
empresa progredisse, ndo sendo assim necessario uma alteragao na sua estratégia.

Apds implementadas as altera¢cdes desejadas no produto, a empresa entra na fase
de aceleracdo, com o intuito de atingir o crescimento sustentdvel. Nesta fase, a empresa
quer dar a conhecer o seu produto inovador, como tal, a participacdo em
feiras/conferéncias/exposicdes foi o caminho escolhido pela empresa. Além disto, a

empresa aposta em publicidade em revistas e/ou jornais relacionados com o seu mercado.
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3. Analise Critica

O estdgio curricular na Stratio foi bastante importante para o meu desenvolvimento
pessoal, permitindo-me perceber o funcionamento do mercado de trabalho. Um dos
aspectos que mais valorizei foi o grande acolhimento e a partilha de conhecimentos por
parte de todos os colaboradores da empresa. Acrescento ainda, que a integracdao de
qualquer trabalhador nesta empresa é bastante facil, derivado ao espirito jovem, de
amizade e pela partilha de conhecimentos. Além disto, a empresa realiza actividades
regulares, tais como almogos e lanches, com o intuito de realizar um balango

semanal/mensal da empresa e promover as relagdes pessoais entre os seus colaboradores.

Relativamente as condicOes de trabalho revelaram-se bastante satisfatérias, como
exemplo disso foi a concessdao de um computador portatil, de um monitor e do maximo de

conforto durante o trabalho.

Durante o estagio desenvolvi diversas competéncias, quer ao nivel do ambiente
empresarial (responsabilidade, comunicacdo, entreajuda, etc.), ou mesmo das
competéncias pessoais (aquisicdo de bastantes conhecimentos acerca do mundo
empresarial, desenvolvimento de capacidades computacionais e de pesquisa e utilizacdo
de novos softwares). Um dos motivos que mais me motivou neste estagio foi, acompanhar
o desenvolvimento e langamento de um produto para o mercado e perceber quais as

etapas necessarias para atingir este fim.

Concluindo, tendo em conta o plano curricular do estagio, considero que as
actividades desenvolvidas foram no encontro do previsto, além disso ainda desenvolvi mais
actividades que ndo estavam previstas no plano, tendo um impacto positivo para o meu
desenvolvimento, considero assim que o estagio curricular foi uma mais-valia tanto para

mim como para a empresa.

Por fim, devido ao seu ambiente e condi¢des de trabalho, ao apoio e transmissao

de conhecimento e ao elevado potencial da Stratio, recomendo esta experiéncia curricular.
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Conclusao

O estdgio curricular na Stratio foi bastante importante para o meu
desenvolvimento pessoal, permitindo-me perceber o funcionamento do mercado de
trabalho. Um dos aspectos que mais valorizei foi o grande acolhimento e a partilha de
conhecimentos por parte de todos os colaboradores da empresa. Além disso, tive a
oportunidade de acompanhar as fases/etapas necessarias para o langamento de um
produto no mercado com sucesso. Relativamente ao meu desempenho na empresa,
realizei todos os objectivos pré-determinados, mostrando atitude e responsabilidade
na elaboracdo das tarefas.

Durante a revisdo literdria, foi possivel compreender o impacto que a
metodologia Lean Startup tem no lancamento de um negdcio, dando importancia
especial ao feedback dos clientes, ciclos de aprendizagem, PMV, pivos e motores de
crescimento. Foi assim, possivel perceber a importancia do feedback dos clientes que
nos dias de hoje é um dos factores decisivos para que as empresas atinjam o sucesso.
Ao relacionar a metodologia Lean Startup com a entidade acolhedora foi possivel
perceber que esta incorpora os processos e elementos chave da metodologia. Através
de uma abordagem rdpida e pratica, como o modelo de Canvas, a Stratio conseguiu
testar rapidamente a sua ideia de produto tendo como base o feedback dos clientes.
Apds a implementacdo do seu PMV nos SMTUC, a Stratio percebeu o valor que este
produto acrescentaria ao mercado, podendo assim prosseguir no desenvolvimento e
aperfeicoamento do produto, minimizando o risco de perda de recursos e tempo

devido ao feedback positivo dos clientes.
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Anexos
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Anexo | — Organigrama Stratio
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Anexo Il — Analise SWOT

Oportunidades
- IndUstria de transportes em continua
expansao;
- Diversidade de industrias que necessitam do
servi¢o de transporte;
- Programa de financiamento no ambito da
UE;
- Mercado Europeu sem barreiras
alfandegarias;
- Aliancas estratégicas;
- Procura crescente por produtos telematicos;
- O ritmo acelerado da inovagdo requer que os
veiculos sejam facilmente atualizados;
- O regulamento de reparagao e manutengao
de veiculos foi introduzido na Comissao
Europeia com o objetivo de garantir a livre
concorréncia no mercado aftermarket
automovel. (Regulamento 595/2009 (EURO
VI)).

Ameacas
- Concorréncia forte, entrada de novos
concorrentes no mercado;
- Lenta penetragdao no mercado;
- Frotas novas (camides com menos de 2 ou 3
anos tém muitas das funcionalidades do
produto da empresa);
- Corrupcao;
- Instabilidade politica;
- Roubo de tecnologias e fuga de informacao;
- Incapacidade de retencdo de talentos da
equipa;
- Alguns potenciais clientes sdo decisores
politicos pelo que os prazos podem ser de
dificil previsao;
- Venda de produtos com valores acima de
5.000€, para alguns governos, requerem
obrigatoriamente processos burocraticos;
- Alguns dos potenciais clientes tém receio dos
contratos com 2 anos de fidelidade;
- A politica e a regulamentagao em matéria de
gestdao dos dados estdo ainda numa fase

muito precoce.

Forgas
- Produto inovador;
- Vasto conhecimento e experiéncias em
marketing, engenharia informatica e
internacionalizacao;
- Reconhecimento da qualidade do projeto

por uma entidade como a Comissao Europeia;

Fraquezas
- Produto funciona s6 com rede 2G e 2,5G;
- Baixa visibilidade da empresa;
- A equipa da Stratio é menor em nimero que
0S seus concorrentes;

- Pregos dos concorrentes sdo menores;
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- Capacidade agnostica;

- Negécios ja fechados com clientes;

- Parcerias com operadoras de transportes
permitindo assim a realizacdo de testes sobre
as novas tecnologias numa fase inicial;

- Financiamento em mais de 1 milhdo de
euros para o desenvolvimento da nova
solucdo;

- Existéncia de trés patentes pendentes;

- Inovagdo continua, liberdade de
funcionamento e atividades de Research &
Development (R&D) realizadas;

- Estratégia de internacionalizagao low cost

baseadas nas aliancas estratégicas.

- Concorréncia detém maior quota de
mercado;
- Concorréncia com maior visibilidade no

mercado.
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