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RESUMO

Este trabalho apresenta a aplicacdo de uma adaptacdo do Customer
Development de Blank (2007) para criar uma startup na area de recursos humanos, a
Salars.

A empresa desenvolvida consiste em uma plataforma que integra com folhas
de pagamento de empresas, assim criando uma base de dados de remuneracao
atualizada em tempo real. A partir dessa base de dados, sdo geradas analises para
cada empresa sobre sua remunera¢do comparada a do mercado. O autor do trabalho
€ um dos fundadores da empresa, estando presente em todas as etapas realizadas.

Para a realizacdo do trabalho foi desenvolvido um método de criacdo de
startups a partir de adaptacées do Customer Development. A motivacéo por tras da
adaptacao foi que o autor sentiu falta de um método para encontrar ideias de startups,
ainda mais para empreendedores universitarios que ndo tém uma extensa vivéncia do
mercado de trabalho. Portanto, desenvolveu-se a suposicdo de que um estudo de
modelo de negdcios de startups estrangeiras seria uma boa fonte de ideias para novas
empresas nacionais, assim como foi o caso da 99 taxis, Rappi e outras startups
latinoamercanas bem sucedidas.

O primeiro passo, portanto, foi realizar esse estudo de mercado, entendendo
as principais startups de remuneracdo no mundo e quais modelos de negdcios iriam
prosperar na realidade brasileira ou da América Latina.

O segundo passo foi validar o modelo proposto. Para isso, foi criado um minimo
produto viavel a partir dos estudos realizados e ele foi testado para ver se seria
possivel vendé-lo.

O resultado do trabalho foi uma startup, com seu modelo de negdcios validado,
com clientes pagantes, com uma equipe formada e com centenas de milhares de reais

em investimentos recebidos.

Palavras chave: Startup, Empreendedorismo, Modelo de Negoécios,
Desenvolvimento de Clientes, Desenvolvimento de Produto, Estudo de Mercado,

Recursos Humanos, Remuneragao.






ABSTRACT

The purpose of this work is to present the application of an adapted version of
Blank’s (2007) Customer Development in order to create a startup in the human
resources industry, named Salars.

The company developed in this work consist in a platform that integrates with
companies’ payroll software, thus creating a real-time compensation database. With
this database, Salars compares every participating company with the market, giving
insight into the companies’ compensation. The author of this work is one of Salars’
founders and thus was present in each step of the company’s creation.

A specific method was created to produce this work by adapting Steve Blank’s
Customer Development. The motivation behind the adaptations was due to the fact
that the author had difficulties coming up with startup ideas and realized that this is
pretty common with other college entrepreneurs. Therefore, a method was created for
studying international startups and adapting their business model to Latin America's
reality. The method was inspired by companies like 99 taxis, Rappi and others that
succeeded using this strategy.

The first step of this work was a market study. It consists in studying the
international market of compensation and filtering the business models that would work
in Latin America’s reality.

The second step was to validate the chosen business model. For that, a
minimum viable product was created and put to the test to evaluate if companies were
willing to pay for it.

Finally, the result of this work was a startup with a validated business model,

with paying clients, with a team and hundreds of thousands of reais of investments.

Key words: Startup, Entrepreneurship, Business Model, Customer
Development, Product Development, Market Study, Human Resources,

Compensation.
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1. INTRODUCAO
1.1. Contexto

1.1.1. Startups no Brasil e no mundo

Na ultima década, o termo startup ganhou extrema relevancia no mundo dos
negécios. Mesmo ja existindo desde a década de 70, o termo foi popularmente
cunhado por Eric Ries em 2011, em seu livro Lean Startup. Segundo Picken (2017),
startups séo o estagio inicial de um negdécio com potencial exponencial de escala. Em
geral, essas instituicbes desenvolvem, wusando alta tecnologia, solucdes
surpreendentemente escalaveis para problemas reais.

O mundo comecou a notar startups junto com a explosao na internet, na época
da era ponto com. Segundo Goodnight e Green (2010) a bolha ponto (como foi
chamada a crise econdmica de 2000) foi um momento de euforia coletiva em relagao
as empresas com seu negocio baseado na internet. Tal euforia resultou na aceitacéao
de que essas empresas fizessem IPOs ou grandes rodadas de investimento sem
demonstracdes de um modelo de negdcios sustentavel. Foi nesse movimento que
surgiram empresas como Amazon, Netscape, Yahoo e diversas outras empresas
abriram seu capital na bolsa. No entanto, no primeiro semestre do ano 2000 a bolha
especulativa de empresas “ponto com” estourou, tendo fortes repercussdes negativas
em todo o mundo.

Ainda que a bolha de 2000 tenha gerado certa apreensdo em relacdo as
startups, elas comecaram a se tornar cada vez mais relevantes quando casos notorios
como Facebook, Twitter e Uber apareceram na segunda metade dos anos 2000. Nas
ultimas décadas o movimento de startups cresce com velocidade, sem dar sinais de
desaceleracéao.

Segundo a Crunchbase, maior fonte de dados de financiamentos de startups,
0 numero de unicérnios (startups avaliadas acima de um bilh&do de ddlares) mundiais

sobe rapidamente:



Figura 1 - Evolu¢@o mensal de novos unicornios no mundo a partir de janeiro de 2020
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Além disso, o valor de investimentos em startups acompanha a tendéncia,

apesar da pandemia de 2020:

Figura 2: Evolucéo do investimento mensal em startups a partir de janeiro de 2019

Global Funding by Month through April 2021
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Saindo de uma visédo global e focando na América Latina, os numeros das

$248

startups também demonstram otimismo em relacdo ao futuro do ecossistema
empreendedor latinoamericano.

A Atlantico, fundo de Venture Capital brasileiro conhecido pelo estudo anual
gue realiza sobre o ecossistema empreendedor da América Latina, demonstrou em
seu estudo que que a projecdo do numero de investimentos realizado em 2021 é

aproximadamente 40% maior do que em 2020.



Figura 3: Evolucdo anual no nimero de investimentos realizados em startups da América Latina
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Nesse mesmo estudo, percebeu-se que o valor investido em startups tem
crescido ainda mais do que o numero de investimentos em si, com uma projecdo de
pouco menos de U$20Bi serem injetados no ecossistema empreendedor em 2021,
250% a mais do que em 2020.



Figura 4: Evolucéo do valor investido anualmente em startups da América Latina
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Finalmente, o estudo da Atlantico observou que o numero de unicornios

latinoamericanos cresceu continuamente nos Ultimos anos, com destaque as startups
brasileiras.

Figura 5: Evolug¢éo do ndmero de novos unicdrnios por ano na América Latina
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1.1.2. O mercado de HR Tech

A area de recursos humanos é abrangente e seu escopo evoluiu ao longo do
tempo. Para entender-se o cendrio atual dessa area e como as HR Techs se inserem
nisso, € essencial entender a evolucdo historica de recursos humanos e suas
tecnologias.

Segundo Rotich (2015) os primeiros tracos de gestdo de recursos humanos
podem ser datados na pré histéria, em que foram desenvolvidos métodos de selecdo
para os lideres das tribos. Ja entre 2000AC e 1500AC, os chineses desenvolveram
técnicas de filtros de selecdo de trabalhadores, enquanto os gregos criaram sistemas
de aprendizado dentro de organizacdes. Desde entdo, de acordo com foi estabelecida
a necessidade de métodos de selecionar e treinar pessoas para desempenhar
funcdes.

O escopo de trabalho da gestédo de recursos humanos passou a ser ampliado
no fim do século 18, por Robert Owen, para analisar condicdes de trabalho e
produtividade. Segundo Hatcher (2013), Owen foi um dos primeiros a analisar as
condi¢cdes de trabalho dos homens, mulheres e criangas empregados na empresa em
gue ele trabalhava. A partir do inicio do século 19 o conhecimento de que a melhoria
de condi¢des de trabalho era importante ndo sé por fatores sociais, mas também por
aumentar a produtividade de empresas passou a ser difundido.

De acordo com Rotich (2015), na primeira metade do século 20, a gestao de
recursos humanos passou a se tornar uma area administrativa de organizagfes. Em
gue passaram a existir funcionarios dedicados a func¢des especificas de recursos
humanos, como recrutamento e treinamento. Ainda assim, observou-se que as
condicdes de trabalho, principalmente em paises com regimes governamentais
autoritarios como Italia, Russia e China, os trabalhadores era explorados e
organiza¢fes ndo tinham qualquer viés em prol de condi¢des de trabalho ou salarios
gue garantissem uma vida digna aos trabalhadores. Nesse meio, passaram a surgir
pressdes populares tanto contra organizagbes como contra governos (entre eles, o
marxismo). Além disso, também na primeira metade do século comegaram a surgir 0s
primeiros estudos de motivagéo de pessoas.

Ja na segunda metade do século 20, Rotich (2015) afirma que a gestao de
recursos humanos passou a ser mais estratégica. A partir de movimentos como o

Balanced Scorecard, de Kaplan e Norton (2005), os RHs passaram a integrar mais a



estratégia, acompanhando metas e desempenho dos funcionarios. Além disso, apés
as pressodes populares da primeira metade do século, as areas de recursos humanos
também assumiram a responsabilidade de lidar com os sindicatos e outras
organizagfes pro-trabalhador que haviam surgido. De acordo com Caldas, Tonelli e
Lacombe (2002), a segunda metade do século 20 no Brasil foi marcada pela instalagéo
e crescimento de empresas estatais e multinacionais. Em ambos os casos, foi
estimulada uma atuacdo de RH muito focada no Departamento Pessoal, em que
devia-se executar as burocracias de folha de pagamento e relagdo com sindicatos.
‘Este modelo pautou a estruturagdo das areas de Recursos Humanos e o
desenvolvimento das préticas e instrumentos gerenciais na maioria das grandes
empresas brasileiras, até os dias atuais” (Fleury e Fisher, 1992, p. 111).

Finalmente, a partir do século 21, as areas de recursos humanos incorporaram
responsabilidade como cultura de empresas, arquitetura organizacional e aplicacdes
tecnolégicas que impactam o desempenho da organizacdo ou da propria area de RH,
de acordo com Rotich (2015).

Além de compreender a evolucao historica da gestdo de pessoas no Brasil e
no mundo, vé-se como essencial para este trabalho entender como a tecnologia
utilizada nessas areas evoluiu.

Segundo Johnson, Lukaszewski e Stone (2016), antes de 1940 todos os
documentos e processos de RH eram feitos no papel, desde ponto de funcionarios,
folha de pagamento e até contratos. Entre a década de 40 e a década de 50, as
principais desenvolvedoras de tecnologia da época, como GM, AT&T e GE passaram
a desenvolver sistemas basicos para gerir folhas de pagamento com computadores
mainframe e foi nesse momento em que o famoso sistema de gestao de folha ADP foi
fundado. A partir da década de 60, segundo os autores, SO sistemas comecaram a
expandir para outras partes do RH fora a folha, como gestéo financeira e juridica.
Neste periodo de tempo, foi fundada a SAP, precursora de sistemas ERP. Na década
de 80, o surgimento dos servidores locais possibilitou que os sistemas migrassem
para microcomputadores e LANs, assim também permitindo maior integragdo com
outros sistemas das empresas. Alguns anos depois, os ERPs ganharam mais espaco
nas empresas, inaugurando a era de sistemas Web integrados. Finalmente, a partir
de 2010 os sistemas de RH passaram a utilizar a computagdo em nuvem, o que
possibilitou e fomentou o desenvolvimento de tecnologia e solucdes para profissionais

de recursos humanos.



Nesse cenério surgiram as HR Techs, startups focadas, principalmente, em
desafogar os times de recursos humanos usando tecnologia: simplificando e
automatizando processos, metrificando o desempenho da é&rea, conectando
candidatos a empresas, terceirizando processos burocraticos, entre muitas outras
coisas.

Ainda que startups de RH surgiram no inicio dos anos 2010, os investimentos
de Venture Capital comecaram a crescer a partir de 2017, indicando o comec¢o de um
movimento de solu¢cbes de startups para RHs, como é possivel observar no grafico
abaixo.

Figura 6: Evolugédo trimestral do valor investido e nimero de investimento em HR Techs no mundo
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Fonte: Larocque Inc (2021)

A partir dos investimentos da “onda de 20177, passaram a surgir unicornios
(startups avaliadas em mais de U$1Bi) no setor de RH, que, especificamente em 2021,

atraiu bastante atencéo pelo seu grande crescimento, como pode-se observar abaixo.



Figura 7: Evolucdo anual do numero de novo unicérnios de HR Techs
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Fonte: Crunchbase (2021)

1.1.3. A Salars

A Salars é a startup que foi fundada pelo autor como resultado deste trabalho.
Ela é uma HR Tech que busca aumentar a atratividade e a retencédo de empresas para
colaboradores, auxiliando essas organizagcbes a criarem uma estratégia de
compensacdo inteligente. Por compensacéo, entende-se salario base, beneficios,
bénus de fim de ano, participacdo nos resultados da empresa, entre outros tipos de
remuneragao, recompensa e bonificacéao.

Para ajudar as empresas a remunerar seus funcionarios corretamente, a Salars
integra as folhas de pagamento de seus clientes, criando uma base de dados de
compensacao que é atualizada em tempo real e assim conseguindo gerar andlises da
compensacao de cada cliente, comparando com seu setor, regido e porte.

Hoje essas informacdes sao fornecidas em formato de tabela, como pode se

observar abaixo:



Figura 8: Printscreen de uma das versdes de protétipo da Salars

SALARS Sair

Saldrios completos

Yo Salarios completos = v —

Nome do cargo T Tipo de remuneragio Localizagho dos funciondrios Valuation 10° 25° a0°
Agile Coach Saldrios (base + beneficios) Sudeste - Sao Paulo 0-25M R$ 1.895,00 R$ 4.220,00 R$ 8.771,00
Agile Coach Saldrios base Sudeste - S#o Paulo 0-25M R$ 1.610,75 R$ 3.587.00 R$ 7.455,35
Agile Coach Valores em beneficios Sudeste - S3o Paulo 0-25M R§ 28425 R§ 633,00 R$ 1.315,65
Agile Coach Bonus e comissdes Sudeste - S3o Paulo 0-25M R$ 928,65 R§ 970,70 R§ 298224
Agile Coach Valores de equities Sudeste - S3o Paulo 0-25M R$ 265,40 R$ 379,90 R$ 350,94
Agile Coach Salarios (base + beneficios) Sudeste - Rio de janera 0-25M R$ 2.476,00 R$ 5.940,00 R$ 7.463,00
Agile Coach Salarios base Sudeste - Rio de janero 0-25M R$ 2.104,60 R$ 5.049,00 R$ 6.343 55
Agile Coach Valores em beneficios Sudeste - Rio de janero 0-25M R§ 371,40 R$ 891,00 R$ 1.119,45
Agile Coach Bonus e comissdes Sudeste - Rio de janero 0-25M R$ 421,02 R$ 2.079,10 R$ 7473
Agile Coach Valores de equities Sudeste - Rio de janera 0-25M R$ 24,86 R$ 653,50 R$ 597.14 -
v
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Fonte: Elaboragéo propria

Um estudo realizado pela Atlantico, mencionado no item anterior, identificou
gue a dificuldade de atrair profissionais de tecnologia subiu para alta, o que afeta

diretamente o setor de startups.

Figura 9: Principais dificuldades de recrutamento de tecnologia relatadas por especialistas de RH
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Fonte: Atlantico (2021)



Além disso, esse mesmo estudo mostrou que, aumentos de salarios e
contratacdes internacionais foram os principais impactos em RHs sentidos pelas

empresas.

Figura 10: Principais impactos da pandemia em recrutamento relatados por especialistas de RH
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1.2. Motivagéao

O primeiro contato do autor deste trabalho com a area de RH foi na empresa
junior da Escola Politécnica da USP, a Poli Janior. Em 2019, quando adentrou na
diretoria da empresa e foi realizado o planejamento estratégico trienal, percebeu que
grandes mudangcas eram necessarias, e todas eram relacionadas a recursos
humanos.

A cultura da empresa estava desatualizada e ndo fazia sentido para seus
membros, isso porque o0 que estava escrito na parede cobre a misséo, a visdo e os
valores da empresa nao correspondiam ao que era praticado pelos colaboradores.
Isso fazia com que ndo houvesse alinhamento estratégico entre as pessoas e a
empresa ndo caminhasse para lugar algum. Além disso, o organograma era mal
estruturado, fazendo com que néo existisse padronizagcdo nem consenso de qual era
a hierarquia da empresa. De um lado quantitativo, o desempenho das pessoas nao
era acompanhado, o0 que ndo permitia & empresa identificar problemas e resolvé-los,
além de que quase nenhum beneficio, recompensa, ou qualquer outro tipo de

incentivo era fornecido para os funcionarios.



Decidiu-se, entdo, mudar isso tudo, com a visdo de que iriam estruturar a
empresa o bastante para, ao fim do triénio, serem a maior e melhor empresa junior do
Brasil.

As mudangas geraram resultados interessantes. O faturamento, principal
indicador acompanhado para comparar com outras empresas juniores, mudou de um
crescimento médio de 15% ao ano no triénio anterior para 122% em 2019. Em 2020
o faturamento da empresa continuou seu rapido crescimento até que em 2021,
finalmente, nos tornamos a empresa junior com o maior faturamento do Brasil,
ultrapassando mais de R$ 3 milhdes por ano. Com isso, o autor notou que o RH tem
um potencial muito grande de impacto no resultado das empresas e na qualidade de
vida de seus colaboradores.

No entanto, tal visdo otimista sobre recursos humanos logo foi frustrada. Ao
participar do programa de estégio de trés empresas completamente diferentes, o autor
percebeu que todas tinham a mesma abordagem sobre a area de RH: servem para
resolver burocracias. Foram observados diversos casos em que gestores
desmereceram o trabalho de profissionais de RH, seja impondo suas proprias politicas
sobre as propostas pelo RH, ou até mesmo nao fornecendo verba para que a area de
pessoas fizesse projetos estratégicos. Os RHs, por estarem atolados em burocracias
e nao terem muita verba, ndo conseguiam tempo e dinheiro para pensar na cultura da
empresa, para analisar estrategicamente os beneficios dos funcionarios ou para criar
programas de capacitacdo e desenvolvimento pessoal.

Em meio a tal indignacdo, o autor teve a oportunidade de ter contato com o
sécio de um dos principais fundos de Venture Capital da América Latina. Tal socio
indicou que existia uma onda de solu¢des de remuneracédo surgindo no Vale do Silicio
e que seria interessante termos alguma aqui na América Latina.

Assim, com essas duas visdes conflitantes do setor de recursos humanos e a
ideia de estudar startups de RH do Vale do Silicio para desenvolver uma na América
Latina, decidiu-se usar esse TF como ferramenta para tentar contribuir para o setor,
para tornar as areas de RH cada vez mais relevantes e estratégicas dentro de

empresas.



1.3. Objetivo

Considerando a motivacdo e introducdo acima, esse trabalho visa aplicar
conceitos abordados no curso de engenharia de producdo, como Cinco Forcas de
Porter, Andlise SWOT, Customer Development, metodologias ageis de
desenvolvimento, entre outras, para a criagdo de uma startup de compensacao de
colaboradores, a Salars.

Além do desenvolvimento da empresa em si, o0 trabalho analisa a diferenca no
processo de criacdo da startup e no desenvolvimento de produto ao adaptar uma ideia

de um startup estrangeira.

1.4. Justificativa

Para os sécios da startup desenvolvida, o desenvolvimento do trabalho
possibilitou a utilizacdo de ferramentas “estado da arte” para facilitar o
desenvolvimento do negocio e poder “tirar a ideia do papel”

Para futuros empreendedores, o trabalho desenvolveu e testou um método de
importacéo de modelos de negdcios a partir de startups bem sucedidas no exterior,
gue pode ser replicado em qualquer outro setor por qualquer outro aspirante a
empreendedor.

Para o meio académico, o trabalho contribuiu para o desenvolvimento do tema,
e aplicagdo “alternativa” ou ndo convencional dos aprendizados de engenharia de
producéao.

Para a sociedade, a startup desenvolvida tem como impacto a geracao de
empregos e a igualdade de pagamento (género, etnia, entre outros).

Para o meio corporativo, a empresa que saiu deste trabalho se tornou uma
ferramenta que otimiza a compensac¢ao dos funcionarios, tornando empresas mais
atrativas para novos entrantes, reduzindo a saida de trabalhadores e diminuindo o

tempo empregado em processos de remuneracao.



1.5. Estrutura do trabalho

O Trabalho foi estruturado da seguinte maneira:

O Capitulo 1 traz uma introducéo sobre o contexto em que o Trabalho se insere,
bem como sua motivacéo, objetivo e justificacdo. Oferece a apresentacao inicial da
startup na qual o Trabalho foi desenvolvido.

O Capitulo 2 apresenta a revisdo dos principais conceitos usados para o
desenvolvimento do método proposto e sua aplicacdo. Sdo abordados topicos sobre
estratégia e Customer Development.

O Capitulo 3 apresenta o0 método proposto pelo autor para o desenvolvimento
do Projeto.

O Capitulo 4 relata a jornada de aplicacdo do método, detalhando os resultados
obtidos em cada etapa do método proposto.

O Capitulo 5 conclui o Trabalho, oferecendo uma reflexao sobre a aplicacao da
metodologia de Customer Development em adaptacdes de modelos de negdécios de
empresas estrangeiras, bem como as sugestdes de proximos passos a serem dados

pela empresa.



2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

A revisdo bibliografica deste trabalho visa apresentar os principais conceitos
tedricos utilizados no método e em sua aplicacéo.

Este capitulo é dividido em trés partes. A primeira aborda temas de estratégia
estudados no curso de engenharia de produgcdo, como forcas de Porter, andlise
SWOT, Canvas, entre outros, e correlaciona esses temas com sua aplicabilidade em
startups. Foi feita uma reviséo bibliografica destes temas pois o0 autor acredita que,
durante os estagio iniciais de uma startup, é essencial desenvolver uma visdo holistica
do mercado que serd adentrado e das forcas, fraquezas e modelo de negécios da
empresa para adentra-lo, assim garantindo seu melhor posicionamento possivel. Além
disso, o método proposto exige uma compreensdo de mercados nacionais e
internacionais para que ele seja bem sucedido.

A segunda é sobre o desenvolvimento de startups, que apresenta 0os conceitos
fundamentais utilizados ao criar uma startup, como 0 processo proposto por Blank
(2007) de Customer Development ou o Idea Maze de Srinivasan (2015). Foi feita uma
revisdo do Customer Development pois ele foi a espinha dorsal para o
desenvolvimento do método aplicado neste trabalho. JA& o Idea Maze é uma
ferramenta que foi recentemente desenvolvida em Stanford, e foi uma das adaptacdes
aplicada no método de Blank (2007).

Finalmente, a terceira parte da revisdo bibliografica aborda a validacdo de
métodos de desenvolvimento ageis (que comumente sao associados apenas a best-

sellers) por artigos académicos, assim dando maior validade ao trabalho realizado.

2.1. Estratégia

Antes de se adentrar nos conceitos de estratégia utilizados neste trabalho, vale
definir o que é estratégia. Como pode-se imaginar, existem milhares de definicbes de
diversos autores renomados, no entanto, mais importante do que tentar chegar em
uma definicdo universal do que é estratégia é definir para que serve estratégia.

Porter (1996) cita em seu artigo What is Strategy que a estratégia garante que
uma empresa mantenha sua vantagem competitiva perante seus competidores,
garantido seu sucesso e longevidade.

Para que se mantenha a vantagem competitiva, é vital que se entenda e

acompanhe o mercado, por isso que as ferramentas Cinco Forgas de Porter e Andlise



SWOT foram incluidas neste trabalho. Como a esséncia deste trabalho é entender
tendéncias do mercado internacional e aplica-las no mercado nacional, a analise de
Porter se mostrou uma ferramenta importante para a aplicacdo do método. Por outro
lado, para a empresa se preparar para entrar no mercado nacional, a analise SWOT
desenvolveu uma viséo interna e externa para que essa entrada fosse feita da melhor
forma possivel.

Além de olhar para fora da empresa, € necessario olhar para dentro para
garantir que se crie e mantenha uma boa vantagem competitiva, por isso foram
utilizados os conceitos de Business Model Canvas e sua adaptacdo para o contexto
de startups, o Lean Canvas. Além disso, essas ferramentas também foram utilizadas
para compreender o modelo de negdécios das empresas internacionais estudadas,

assim facilitando a criacdo de uma anéaloga no Brasil.

2.1.1. Cinco Forcas de Porter

As 5 Forcas de Porter sdo um framework que permite entender a
competitividade/concorréncia de um mercado. O modelo analisa e relaciona os
principais stakeholders quando se trata de competicdo, sendo eles: concorrentes,
fornecedores, compradores, novos entrantes e substitutos. Segundo Porter (2008) a
intensidade e relacéo dessas forcas ditam a lucratividade da empresa; entéo, cabe ao
estrategista posicionar sua empresa perante as 5 forcas da melhor forma possivel.

Uma critica a metodologia desenvolvida por Porter é gue ndo necessariamente
0 preco € o critério competitivo mais importante deste mercado, ainda mais no mundo
de startups em que a receita se mostra extremamente secundaria. Sugere-se uma
andlise de critérios competitivos como a de Slack (2002).

As 5 forcas de Porter foram introduzidas nesta revisao bibliografica pois elas
se mostraram vitais para a aplicacdo do método. Isso porque o método exige que se
compreenda 0s mercados internacionais e nacionais, e uma das principais formas de

atingir tal objetivo é compreendendo as forgas atuantes neste mercado.



Figura 11: Cinco for¢cas de Porter
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2.1.1.1. Ameacade novos entrantes

A entrada de novos players no mercado, segundo Porter (2008), ocasiona uma
pressdo para diminuicdo de precos. Isso faz com que mercado com peguenas
barreiras de entrada resultem em menor lucratividade para as empresas deste

mercado.

2.1.1.2. Poder de fornecedores

Em determinados mercados, os fornecedores podem ter grande poder. Isso,
segundo Porter (2008) faz com que eles cobrem maiores precos e,
conseguentemente, a lucratividade da empresa diminua. Existe um cenario em que
esse custo é repassado para os consumidores finais, que € um em que nao haja
grande concorréncia neste mercado.

Diversos fatores podem tornar fornecedores poderosos, alguns exemplos sao:
poucos substitutos, produtos muito diferenciados e altos custos de mudanga. Um
exemplo de alto custo de mudanca sdo os sistemas ERP (Enterprise Resource

Planning).



2.1.1.3. Poder dos compradores

Assim como, de um lado da cadeia, ha o poder dos fornecedores, do outro ha
0 poder dos compradores. Em geral, segundo Porter (2008), um comprador se torna
poderoso quando a empresa conta com poucos compradores (geralmente com grande
ticket), o produto é pouco diferenciado e o custo de mudanca € baixo. Isso leva a uma

diminuicao na lucratividade.

2.1.1.4. Ameaca de substitutos

Substitutos sdo produtos ou servicos que apresentam uma
func@o/desempenho analogo ao original de outro modo, assim nao é considerado um
competidor existente ou um novo entrante. Portanto, caso a empresa n&o consiga se
diferenciar dos substitutos, ela tem sua lucratividade prejudicada. Segundo Porter

(2008), a ameaca de substitutos é a mais dificil de ser identificada.

2.1.1.5. Rivalidade entre competidores existentes

Outro fator que limita a lucratividade de empresas, de acordo com o framework
de Porter, € a rivalidade entre competidores de um mercado. Tal ameaca cresce de
acordo com a quantidade e tamanho dos concorrentes, e causa uma diminui¢cao de

precos no mercado.

2.1.2. Anédlise SWOT

A analise SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities e Threats) € uma
ferramenta gerencial que visa criar uma compreenséo do ambiente interno e externo
de uma organizacdo. Internamente, ela explora as forgas (pontos positivos) e
fraguezas (pontos negativos) das organizacdes; e externamente ele aborda as
oportunidades (pontos positivos) e ameacas (pontos negativos) do ambiente em que
a organizacdao esta inserida. A pratica mais comum € iniciar a andlise pela parte interna
da organizacéo e depois seguir para os fatores externos.

Tal andlise se mostra um artificio poderoso para diversos tipos de

organizacdes. Em geral, a partir dela, saem planos estratégicos, taticos e operacionais



de como potencializar as forgas, reduzir as fraquezas, aproveitar as oportunidades e
se defender de ameacas.

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua principal funcdo € relacionar as
oportunidades e ameacas presentes no ambiente externo com as forcas e fraquezas
mapeadas no ambiente interno da organizagcdo. As quatro zonas servem cCOmMo
indicadores da situacdo da organizagao.

A andlise SWOT foi incluida neste trabalho pois considera-se que para abrir
uma nova startup, € essencial entender as forgas externas e internas atuantes nesse

processo, e essa ferramenta se mostrou a mais adequada para tal avaliacao.

Figura 12: Matriz SWOT
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Fonte: Rockcontent (2019)

2.1.2.1. Forcas

As forcas sao as vantagens e competéncias internas que uma organizagao tem
guando comparada a outras. Para uma empresa determinar quais séo suas forcas,
ela deve se perguntar qual seu diferencial competitivo em relagdo aos concorrentes,
além de potenciais diferencas de recursos internos, pessoas ou marcas. Por serem
fatores internos, eles necessariamente sédo controlaveis pela organizacao.

Alguns exemplos de forgas sado: marca forte e bem estabelecida no mercado,
grandes talentos no time, bom atendimento ao cliente, produto mais barato ou de

maior qualidade, bom fluxo de caixa, entre outros.



2.1.2.2. Fraquezas

Analogamente as forcas, as fraguezas sado o0s pontos fracos que as
organizagfes tém perante seus concorrentes. Para entender as fraquezas, é
interessante fazer o mesmo exercicio das for¢cas, entender como a organizacao esta
desempenhando em relacdo ao seu produto, pessoas, marca, etc. em comparagao
aos concorrentes. Assim como as forgas, as fraquezas sao fatores controlaveis por
serem internos a organizacao.

Exemplos interessantes de fraquezas s&o: time desalinhado ou nao
comprometido, muitas reclamacdes da qualidade do produto, poucas pessoas no

atendimento ao cliente, entre outros.

2.1.2.3. Oportunidades

As oportunidades sdo os fatores externos que podem auxiliar ou potencializar
0 negocio da organizacdo. Sendo externas, as oportunidades, por definicdo, ndo sao
controlaveis pela organizacao.

Exemplos de oportunidades sdo: datas e feriados (como a Black Friday), novas
leis a serem aprovadas, mercados emergentes, novas tecnologias estdo surgindo,

entre outros.

2.1.2.4. Ameacgas

As ameacas sao fatores externos que, diferentemente das oportunidades, sao
negativos para a organizacao (mas também fora do controle dela). Alguns exemplos
de ameacas séo: crises econdmicas, novos concorrentes, desastres naturais, entre

outros.

2.1.3. Canvas de modelo de negécios

Para melhor compreensao da ferramenta e seu impacto, € importante definir o
gue é modelo de negécios. Para Osterwalder e Pigneur (2011), um modelo de
negocios serve para descrever a logica de criacdo, entrega e captura de valor por

parte de uma organizagdo. Além disso, segundo os autores, um modelo de negdcios



pode ser explicado de forma clara se resumindo em 9 partes que compdem o canvas
de modelo de negécios.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), esse canvas € “uma linguagem comum
para descrever, visualizar, avaliar um modelo de negdcios” e é composto por nove
partes e deve ser preenchido na seguinte ordem: os segmentos de clientes, a proposta
de valor, os canais, o relacionamento com os clientes, as fontes de receita, 0s recursos
principais, as atividades chave, as parcerias principais e a estrutura de custo.

Vale ressaltar que o Canvas de modelo de negécio foi introduzido neste
trabalho para explicar o Lean Canvas, uma ferramenta adaptada do Canvas de
modelo de negécios para a realidade de startups e que foi usada neste trabalho.

Figura 13: Canvas de modelo de negécios
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2.1.3.1. Segmentos de clientes

OrganizacOes servem alguém, seja uma pessoa fisica ou juridica, existem
partes que se beneficiam do produto ou servigo da organiza¢do, em troca ou nao de
algo. Esses séo os clientes. Para uma empresa entender quem sao seus clientes e
melhor satisfazé-los, segundo Osterwalder e Pigneur (2011) “ela deve agrupa-los em
segmentos distintos, cada qual com necessidades comuns, comportamentos comuns

e outros atributos comuns”.



2.1.3.2. Propostade valor

A proposta de valor é, resumidamente, o que o cliente recebe (e tem interesse
e receber) ao utilizar o servigo ou produto da organizacdo. Segundo Osterwalder e
Pigneur (2011), “a proposta de valor € o motivo pelo qual os clientes escolnem uma
empresa ou outra. Ela resolve um problema ou satisfaz uma necessidade. Cada
proposta de valor € um pacote especifico que supre as exigéncias de um segmento
de clientes especifico. Nesse sentido, a proposta de valor € uma agregagdo ou

conjunto de beneficios que uma empresa oferece aos clientes”.

2.1.3.3. Canais

Os canais sdo, como o proprio nome diz, os meios por onde os clientes sao
alcancados/contatados. Ou seja, nas palavras de Osterwalder e Pigneur (2011), “O
componentes canais descreve como uma empresa se comunica e alcanga seu
segmento de clientes para entregar uma proposta de valor”. Os canais estao
presentes em toda a jornada do cliente, desde seu primeiro conhecimento sobre a
organizacdo, avaliacdo da mesma, compra de seus produtos, recebimento dos

produtos e interagcfes apds a venda.

2.1.3.4. Relacionamento com clientes

A secao de relacionamento com o cliente avalia como a empresa pretende se
relacionar com seu segmento de clientes, em geral, varia dentro de um espectro entre
pessoal e personalizada até padronizada e automatizada. Geralmente, em produtos
ou servigos de preco mais elevado, ha um atendimento mais pessoal e personalizado
(como em vérios casos B2B) e em produtos de menor faturamento por cliente, hd um

atendimento mais padronizado (como em varios casos B2C).

2.1.3.5. Fontes de receita

O intuito da secédo de fontes de receita € analisar como e quanto a empresa
gera (ou pode gerar) de faturamento. Para ter um bom entendimento da receita de
uma organizacao, deve-se compreender quanto os clientes estdo dispostos a pagar

pelos produtos/servigos oferecidos, como pagam e qual o impacto de cada fonte de



receita na receita global da organizacéo. Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), os
dois principais tipos de receita sdo os de pagamentos Unicos (como fazer uma compra
no supermercado) ou pagamentos recorrentes (como assinar um streaming de filmes

e séries).

2.1.3.6. Recursos principais

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), cada modelo de negécios requer
recursos principais. Eles permitem que uma empresa crie e ofereca sua proposta de
valor, alcance mercados, mantenha relacionamentos com os segmentos de clientes e
obtenha receita. Um exemplo oferecido pelos autores é o do mercado de microchips,
gue enquanto para um fabricante de microchip, um recurso principal é o capital
requerido pelas fabricas, para projetistas de microchip o recurso principal € o recurso
humano.

Os recursos principais podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos.

Podendo ser possuidos, alugados ou adquiridos por parceiros-chave.

2.1.3.7. Atividades chave

As atividades chave sdo as agfes mais importantes que uma organizagao
precisa executar para garantir o bom funcionamento do seu modelo de negdcios e a
entrega de valor para seu segmento de clientes.

Osterwalder e Pigneur (2011) ddo exemplos de quais as atividades chaves de
algumas empresas. No caso da Microsoft, uma das atividades chave é o
desenvolvimento de software; no caso da Dell, uma das atividades chave é a gestédo
da cadeia de fornecimento; no caso de McKinsey, uma das atividades chave é a

resolucéo de problemas.

2.1.3.8. Parcerias principais

A secdo de parcerias principais visa estudar quais os fornecedores e parceiros
gue tém mais impacto no modelo de negdécios da empresa. Cada vez mais existem
parcerias que se tornam essenciais para modelos de negécios. Desde parcerias

comerciais, como a que a XP Investimentos faz com os Agentes Autdbnomos de



Investimentos, ou parcerias de operagdo, em que duas empresas oferecem seus
produtos ou servicos conjuntamente para agregar maior valor ao cliente.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), existem quatro grandes tipos de
parcerias: aliancas estratégicas entre ndo competidores, coopeticdo (parcerias entre
competidores), joint ventures para desenvolver novos negécios e relagbes comprador-

fornecedor para garantir suprimentos confiaveis.

2.1.3.9. Estrutura de custo

A nona e ultima (mas ndo menos importante) secédo do canvas de modelo de
negocios é a estrutura de custo. De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011) “Criar
e oferecer valor, manter o relacionamento com clientes e gerar receita incorrem
custos. Tais custos podem ser calculados com relativa facilidade depois de definidos
0S recursos principais, atividades-chave e parcerias principais. Alguns modelos de
negdécio, entretanto, sdo mais direcionados pelos custos que outros. As linhas aéreas
‘econdbmicas’, por exemplo, tém construido modelos de negdcios inteiramente

baseados em estruturas de baixo custo”.

2.1.3.10. Aplicacdo de Porter no Canvas

Ao final do livro, Osterwalder e Pigneur (2011) dissertam sobre a relagao do
canvas de modelo de negdécios com ferramentas de estratégia, como as cinco forcas
de Porter.

Segundo os autores, modelos de negdcios sdo projetados e executados em
ambientes especificos. Portanto, é vital ter uma visdo global do ambiente em que o

modelo de negécios esté inserido.

A andlise constante do ambiente é agora mais importante do que nunca,
devido a crescente complexidade do panorama econdmico [...] e & severas
perturbacdes no mercado [...]. Compreender as mudangas no ambiente ajuda
vocé a adaptar seu modelo de negécios com mais eficiéncia para lidar com
as inconstantes forcas externas. OSTERWALDER E PIGNEUR 2011 p.200

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), além de realizar uma anélise das
cinco forcas de Porter, também devem ser consideradas forcas macroeconémicas

(mercado global, mercado de capitais, etc.), tendéncias principais (culturais,



regulatdrias ou tecnoldgicas) e forcas de mercado (segmentos de mercado, custos de

mudanca e alteracdes de necessidades e demandas).

Figura 14: Analise de ambiente do canvas de modelo de negdcios
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Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

2.1.4. Lean Canvas

O Lean Canvas é uma adaptacdo do Canvas de modelo de negdcios de
Osterwalder e Pigneur. Ele foi criado por Ash Maurya em 2010. Segundo Maurya
(2010) o modelo de Osterwalder e Pigneur era generalista demais para a realidade de
startups e contava com sec¢fes que nao faziam muito sentido para essa realidade,
como parcerias chave, atividades chave e recursos chave. Além disso, Maurya
adicionou novas sec¢0es que, segundo ele, devem ser analisadas no caso de startups
e ndo eram contemplados pelo canvas anterior, sendo estas: descricdo do problema
dos clientes, descricdo da solucdo, quais as principais métricas a serem medidas e a
vantagem competitiva.

O Lean Canvas foi utilizado em diversos momentos deste trabalho. Isso porque
0 método aplicado exige que se compreenda o modelo de negocios de startups

estrangeiras e que se crie um modelo de negdcios para uma startup a ser fundada.



Nessas etapas, o Lean Canvas foi considerado a melhor ferramenta para isso, pois

ele é uma adaptacdo do canvas de modelo de negdcios especificamente para o

contexto de startups.

Figura 15: Lean Canvas
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Abaixo sao descritas as novas sec0es adicionadas por Maurya.

2.1.4.1.

Fonte: Maurya (2010)

Early Adopters

Dentro da sec¢éo de segmento de clientes, que ja existe no Canvas de modelo

de negdcios, Maurya adicionou uma subsecdo chamada early adopters. Essa

subsecéo visa entender além de quem serdo seus clientes, ela estuda quem serao

seus primeiros clientes, que podem aceitar produtos em fase inicial ou solugdes

incompletas.

2.1.4.2.

Problem

Outra secao adicionada foi a de problema. Ela busca delinear claramente qual

0 problema que a startup esta resolvendo. Essa claridade é vital para haver

assertividade no desenvolvimento do produto.




A maioria das startups néo falha porque ndo conseguiram construir o que se
propuseram, mas falham porque gastam tempo, dinheiro e esforco
construindo o produto errado. Eu atribuo isso a falta de “entendimento de
problema” desde o comeco. [...] E por isso que eu escolhei deixar o quadrante
de problema explicito, e ndo como um derivativo de algo como a proposta de
valor. MAURYA (2010, traduc&o nossa)

2.1.4.3. Existing alternatives

Dentro da secgao “problem” o autor inclui uma subseg&o “existing alternatives”.
Isso porque € vital entender como os clientes ja resolvem o problema, para determinar
gual a proposta de valor da solucéo da startup que difere ou melhora as solucdes ja

existentes (o bastante para que um cliente mude de solucéo).

2.1.4.4. Solution

Foi adicionada uma secéo sobre a solucdo. Segundo Maurya (2010), apos ter
um profundo entendimento sobre o problema, define-se uma possivel solucéo.
Enfatiza-se aqui que a ideia € criar um minimo produto vidvel como solugéo, ou seja,

o produto (ou servigo) mais simples possivel que resolva a dor.

2.1.4.5. High-Level concept

Dentro da secéo de proposta de valor, que ja existia anteriormente, foi incluida
uma subsecdao de high-level concept. A ideia de um conceito de alto nivel é que seja
possivel explicar o que é a startup (e o que ela faz) em apenas uma frase. Isso é (til
ao conversar com potenciais clientes e investidores. Na maioria dos casos, esse
conceitos de alto nivel usam uma comparacdo com um modelo de negdcios ja
existente e bem conhecido, como por exemplo: o iFood é o Uber de comida. Em

apenas uma frase é possivel dar uma viséo de alto nivel sobre o que é o iFood.

2.1.4.6. Key metrics

Segundo Maurya (2010) startups ndo se dao muito bem com métricas. Ou elas
nao medem nada e ndo sabem para onde estdo indo, ou medem muitas coisas e se

afogam em um mar de informagdes, sem saber o que é importante olhar. Justamente



por isso, o intuito da nova secao “key metrics” € que a organizagao defina as principais

(e poucas) métricas que devem ser acompanhadas.

A falha em identificar a métrica chave pode ser catastréfica - levando a
atividades custosas como otimizacdo prematura ou perdendo todos os
recursos cacando a meta errada. Inicialmente, essas métricas chaves devem
ser centradas nas métricas de valor, e mais tarde devem ser alteradas para
as principais maquinas de crescimento. MAURYA (2010, traduc&o nossa)

2.1.4.7. Unfair advantage

Como mencionado anteriormente, € muito importante para as startups haver
uma grande vantagem em seus produtos em comparagcdo com o0s competidores.
Assim, os colaboradores da empresa deve ter claro qual vantagem € essa. Uma
verdadeira vantagem competitiva € algo que néo é facilmente copiavel ou compravel.
Segundo Maurya (2010) “This is another name for competitive advantage or barriers

to entry often found in a business plan. [...]”

2.2. Métodos de desenvolvimento de startups

2.2.1. Customer development

O modelo de Customer Development foi desenvolvido por Steven Gary Blank
em 2003. Ele foi criado pois, segundo Blank (2007), os métodos de desenvolvimento
de produto da época deixavam muito a desejar, principalmente em um contexto de
empresas de tecnologia de rapido crescimento. Isso porque tais metodologias
seguiam filosofias lineares em que se determinava um plano, se captava dinheiro e se
executava o plano. Mas ao longo de sua carreira, Blank percebeu que o
desenvolvimento de empresas e produtos necessitava de um cunho muito mais
iterativo, flexivel e focado no aprendizado do que um tiro linear e certeiro. Tal
percepcdo se deu pelo fato de que o modelo linear da mais énfase a execucédo de um
plano, do que ao aprendizado do produto e ao cliente, isso faz com que as empresas
cegamente executem um plano e sé percebam no final que o produto desenvolvido
nao faz sentido para a realidade de seus clientes. Ou seja, a grande diferenca do novo
modelo proposto pelo autor é que ele interpreta o desenvolvimento de um produto
como algo imprevisivel, que necessita diversas iteracdes para chegar em respostas.



Assim, o modelo de Customer Development contém quatro etapas, sendo que
cada uma deve ser iterada até atingir um resultado satisfatorio, o0 que entéo leva a

empresa a proxima fase, como se pode ver abaixo:

Figura 16: Modelo de Customer Development
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Fonte: Blank (2007)

Este modelo foi incluido na revisdo bibliografica pois 0 método deste trabalho
€ baseado nele, principalmente nas duas primeiras etapas (Customer Discovery e
Customer validation). Portanto, entendeu-se que € vital apresentar o modelo de Blank

(2007) para melhor compreensédo do método do trabalho.

2.2.1.1. Descoberta do cliente

De acordo com Blank (2007), o objetivo dessa fase, como o préprio nome diz,
€ descobrir quem sdo os clientes do seu produto e se o problema que sera resolvido
€ relevante para eles. Essa etapa consiste em “sair a campo” e realizar diversas
entrevistas com potenciais clientes, para chegar nas respostas desejadas. Segundo
Blank (2007):

[...] essa etapa envolve descobrir se o problema, produto e a hipétese de
cliente do seu modelo de negdcios estdo corretos [...]. Um aprendizado
importante é que o objetivo do Customer Development néo é coletar uma lista
de funcionalidades dos clientes, nem rodar varias pesquisas em grupo. Em
uma startup, os fundadores e o time de desenvolvimento de produto definem
o primeiro produto. O objetivo do Customer Development é ver se existem
clientes e mercado para tal visdo. BLANK (2007, traducdo nossa)

2.2.1.2. Validacao do cliente

Apds um projeto passar pela etapa anterior, seu objetivo é criar um roadmap
de vendas. Tal roadmap visa evidenciar que a equipe da startup encontrou um

segmento de mercado que adquire o produto, assim, a equipe pode repetir



continuamente esse roadmap e vai continuamente ganhar clientes. Vale ressaltar que
apos as duas primeiras fases, a startup sai com um produto que tem uma clientela e

um canal validado, ou nas palavra s de Blank (2007): ]

Em sua esséncia, o Customer Discovery e o Customer validation corroboram
seu modelo de negocios. Completar essas duas etapas iniciais valida seu
mercado, localiza seus consumidores, testa o valor percebido, define sua
precificacdo e sua estratégia de canal, além de checar seu processo de
vendas. Se e somente se vocCe encontrar um grupo de clientes recorrentes
um o processo de vendas replicavel, em um modelo de negécios lucrativos,
vocé pode seguir para a proxima etapa [..]. BLANK (2007, tradugdo nossa)

2.2.1.3. Criacao do negécio

Apo6s o sucesso inicial de vendas da etapa anterior, o intuito da fase de criacdo
de negdcio é escalar tanto o lado comercial quanto o desenvolvimento de produto.
Segundo Blank (2007), aqui entram os altos investimentos em marketing e aquisi¢cao
de usuarios que startups sdo famosas por fazer. De acordo com Blank (2007):
“Customer Creation builds on the success the company has had in its initial sales. Its
goal is to create end-user demand and drive that demand into the company's sales

channel.”

2.2.1.4. Estruturacdo da empresa

A Ultima etapa é a de estruturacdo da empresa. S6 chegam nessa etapa
startups que foram bem sucedidas em encontrar um valioso segmento de mercado,
desenvolver um produto incrivel para ele, encontrar canais de vendas e escalar sua
operacdo. Blank (2007) ressalta enfaticamente que empresas que tentam pular
alguma dessas etapas para chegar na ultima, acabam em ruinas, pois se qualquer
uma das hipoteses (ndo validadas) do modelo de negdcio estiver equivocada, 0s

milhdes de ddlares de investidores vao por agua abaixo.

A estruturacdo de empresa € onde a empresa vai de um time informal, de
aprendizado e descobertas para departamentos formais, com VPs de
Vendas, Marketing e Business Development. Esses executivos focam na
missdo em construir departamentos orientados pela missdo da empresa,
explorando o sucesso inicial da empresa. [...] Em contraste a esse processo
incremental, a escala prematura € a maldicdo das startups. BLANK (2007,
traducdo nossa)



2.2.2 Idea Maze

O Idea Maze foi apresentado por Srinivasan (2015) em seu curso de
empreendedorismo em Stanford. Ele se trata de um mapeamento em que se observa
guais sao as principais instituicbes de cada mercado e qual a abordagem de cada
uma delas.

Segundo o autor, o Idea Maze é uma ferramenta que permite empreendedores
a situar suas ideias perante o mercado, entendendo onde existem lacunas que novas
startups podem se aproveitar, seja fatias de mercado que empresas atuais ndo dao
atencdo ou surgiu uma nova tecnologia que ainda nao foi aplicada a determinado
mercado.

O Idea Maze foi revisado neste capitulo pois o autor entende que ele é uma
ferramenta de mapeamento de mercado especificamente para a realidade de startups,
ja que ele foca em encontrar oportunidades ainda ndo abordadas em mercados
existentes. Como o intuito deste trabalho € entender oportunidades ja identificadas no
exterior mas ainda néo no Brasil, o Idea Maze se mostrou uma ferramenta utilizada
em diversas etapas do método aplicado.

Abaixo, vé-se um exemplo de aplicacdo do Idea Maze pelo Srinivasan,

analisando o mercado de entretenimento (filmes e musica) digital.

Figura 17: Exemplo de aplicacdo do Idea Maze
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2.3. Evidéncia cientifica de métodos de desenvolvimento produto em

startups

Segundo Frederiksen e Brem (2017), a grande maioria dos métodos de
desenvolvimento de startups (como os apresentados acima) ndo tem comprovacao
cientifica. Em geral, sdo oriundos de livros publicados por figuras influentes no cenario
empreendedor . Portanto, estes pesquisadores buscaram evidéncias cientificas para
confirmar os métodos mais famosos, como o The Lean Startup, de Eric Ries e
Customer Development de Steve Blank.

Os autores dividiram esses métodos em cinco grandes blocos e analisaram
evidéncias cientificas de cada um: envolvimento de usuarios no desenvolvimento de
produto, desenvolvimento de produto iterativo, experimentacdo em desenvolvimento
de produto, criacdo de protoétipos para comprovacdo de negocios, necessidade de
pensamento efetivo.

Apébs analisar mais de 50 artigos cientificos chegou-se a conclusdo de que ha
forte evidéncia cientifica de que os principios utilizados em métodos de
desenvolvimento de produtos para startups séo efetivos e vao de acordo com a ciéncia
vigente do ramo de negécios. Abaixo, segue uma analise de cada um dos cinco
aspectos, com a intensidade de evidéncias os comprovando e as referéncias

estudadas que corroboram para essa analise.

Tabela 1: Andlise de comprovagéo de areas do desenvolvimento de produto agil

Area Intensidade da Literatura
comprovacao
Envolvimento de usuarios Muito forte (Chesbrough et al. 2006)
no desenvolvimento de (Huizingh 2011)
produto (Cheng and Huizingh 2014)
Desenvolvimento de produto Forte (Gassmann et al. 2006)
iterativo (Sandmeier et al. 2010)

(Salerno et al. 2015)

Experimentacdo em Média (Thomke 1998) (Lynn et al.
desenvolvimento de produto 2003)
(Hauser et al. 2006)




(Andries et al. 2013)
(Kerr et al. 2014)

pensamento efetivo

Criacao de protétipos para Média (Block and MacMillan 1985)
comprovacao de negocios (Coviello
and Joseph 2012)
Necessidade de Forte (Block and MacMillan 1985)

(Sykes and
Dunham 1995) (Sarasvathy
2001) (Read
and Sarasvathy 2005)
(Baker and Nelson 2005)
(Lange et al. 2007) (Sommer
et al. 2009)
(Brinckmann et al. 2010)
(Chandler et al. 2011)
(Coviello and Joseph 2012)
(Fisher 2012)

Fonte: Frederiksen e Brem (2017, traducédo nossa)

Os métodos chave e a principal abordagem ao empreendedorismo
introduzidos no The Lean Startup encontram evidéncias substanciais de sua
eficacia na literatura cientifica. O The Lean Startup ndo s6 da um indicacédo
de como empreendedores pensam gue criam valor, mas a evidéncia sugere
gue ele também desempenha um papel relevante em fazer isso acontecer.
FREDERIKSEN & BREM (2017, traducdo nossa)

Este artigo de Frederiksen e Brem foi revisado neste capitulo para dar mais

validade cientifica ao trabalho. O autor notou que modelos e metodologias de

desenvolvimento de produtos ou startups acabam ficando concentrados em best

sellers, e ndo tanto em artigos académicos. No entanto, este artigo de Frederiksen e

Brem comprova que estes métodos de fato tém validacao cientifica.




3. METODO
Este capitulo visa delinear o método aplicado neste trabalho. Dado que o
objetivo do trabalho é desenvolver uma startup de remuneracéo a partir de modelos
de negdcios ja utilizados no exterior, foi criada uma metodologia especificamente para
esse tipo de criacdo de uma startup a partir principalmente da revisao bibliogréfica de
Blank (2007) de Customer Development, Maurya (2010) do Lean Canvas, Osterwalder
e Pigneur (2011) do Business Model Canvas, Porter (2008) das Cinco Forcas de

Porter, entre outros.

3.1. O método proposto

Como explicitado anteriormente, este trabalho tem como objetivo a criagao de
uma startup de remuneracéo utilizando a nacionalizacdo de modelos de negdcios ja
comprovados em startups estrangeiras. Portanto foi desenvolvido um método
especifico para esse trabalho, a partir dos métodos de criacdo de startups
mencionados e validados cientificamente no capitulo anterior, além de importantes
conceitos de estratégia aprendidos ao longo do curso de Engenharia de Producéo e
métodos utilizados em outros artigos de desenvolvimento de startups.

O método criado € composto por trés macro etapas: o estudo de solucdes
internacionais, a pesquisa de mercado nacional e a validag&o do cliente. Sendo que a
segunda e a primeira etapa séo fortemente relacionadas com a primeira e a segundo

do Customer Development, respectivamente.

Figura 18: Resumo das etapas do método proposto
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Fonte: Elaboragéo propria



A etapa de estudo de solugdes internacionais busca entender, dentro do
mercado que sera estudado, quais solucdes desenvolvidas por startups resolvem
dores que ainda ndo sao resolvidas no Brasil. Ao final dela, deve-se ter um modelo de
negocios que sera testado e estudado para nacionalizacao.

Em seguida, a etapa de pesquisa do mercado nacional tem como objetivo
entender como os brasileiros resolvem as dores mapeadas na etapa anterior. Ela é
inspirada na primeira etapa Customer Development de Blank (2007). Para isso deve
ser feito tanto um estudo de concorrentes quanto entrevistas com potenciais clientes.
Ao final desta etapa, deve-se revisar o modelo de negdécio proposto na etapa anterior,
a partir dos aprendizados obtidos.

Finalmente, a terceira etapa, que é fortemente inspirada na etapa de validacao
do cliente do Customer Development de Blank (2007), visa criar um minimo produto
vidvel a partir do modelo de negdcios definido na etapa anterior e tentar vendé-lo a
clientes. Assim ap0s as vendas revisar o modelo de negécios e continuar o

desenvolvimento do produto.

3.2. Estudo de solucdes internacionais

Como mencionado anteriormente, a etapa de estudo de solugcbes
internacionais visa compreender solucdes de startups de fora do Brasil, as dores que

resolvem e o que faria sentido trazer para o Brasil.

Figura 19: Resumo das etapas do estudo de solu¢des internacionais

Estudo de solugbes
internacionais

Mapeamento de Pesquisa extensiva de startups do mercado
solugées internacional a ser estudado

Criacdo de um idea maze das startups mapeadas,

AGIUEEITELE G allEs agrupando-as por dores resolvidas

Escolha de uma ou poucas dores e suas solugdes
para serem nacionalizadas, criagdo de um lean
canvas da solucdo proposta

Definicdo da solucéo a
ser nacionalizada

Fonte: Elaboragéo propria



Para atingir tal objetivo, essa macro etapa foi dividida em trés micro etapas:

1. Mapeamento de soluc¢des: inicialmente, deve-se pesquisar diversas startups
gue atuam no mercado ou setor escolhido. Recomenda-se que, no minimo, 20
startups estrangeiras sejam estudadas. Para cada empresa, deve-se analisar

a. O produto/servigo oferecido;

b. A que dor ele resolve;

c. Qual parece ser o modelo de negdcios (nessa fase ndo é necessario ter
um conhecimento aprofundado sobre como cada modelo de negdcios,
mas sim uma visao geral de como funciona, como por exemplo B2B,
B2C, SaasS, etc.).

2. Agrupamento de dores: o principal objetivo dessa micro etapa é encontrar
padrbes de modelos de negdcios entre as startups e priorizar quais Sdo 0s mais
atrativos. Esse estudo deve ser feito a partir de um Idea Maze que utiliza as
startups mapeadas na micro etapa anterior. Para definir quais sé&o os modelos
de negocios mais atrativos, € importante observar no Idea Maze as principais
tendéncias do mercado, respondendo as seguintes perguntas:

a. Ha um padréo entre as dores que o mercado mais busca resolver nos
ultimos anos?

b. Dentre essas, ha um padréo das que receberam mais investimentos?

c. Dentre essas, 0 que destacou as que mais cresceram?

3. Definicdo da solugdo a ser nacionalizada: a partir das respostas no item
anterior, deve-se finalmente determinar um modelo de negécios que sera
nacionalizado. Para isso, foi desenvolvido um método iterativo de escolha,
seguindo o fluxograma abaixo. Caso nenhum modelo de negdcios seja
aprovado pelo filtro, deve-se expandir o mercado estudado e reiniciar a macro
etapa de estudo de solugdes internacionais. Finalmente, deve ser criada a
primeira versdo do Lean Canvas da solugéo proposta, baseada nas solugdes

internacionais escolhidas



Figura 20: Fluxograma de decisédo do modelo de nego6cos a ser importado

Ja existe uma startup brasileira
utilizando esse modelo de
negaocios?

Escolher o modelo de negocio
mais atrativo da lista

Eliminar modelo de negécios da
lista

Fonte: Elaboracao prépria

3.3.  Pesquisa do mercado nacional

Apbés um modelo de negdécios ser aprovado na macro etapa de estudo do
mercado internacional, segue-se para a macro etapa de pesquisa do mercado
nacional. O objetivo dela € entender como o mercado nacional resolve as dores que
0 modelo de negdcios escolhido se propde a resolver, entender as peculiaridades do
mercado brasileiro e, finalmente, revisar o modelo de negocios a partir destes

aprendizados.

Figura 21: Resumo das etapas da pesquisa do mercado nacional

Pesquisa do
mercado nacional

Pesquisa extensiva de empresas do mercado
nacional selecionado, criacdo de um idea maze,
estudo das cinco for¢cas de Porter

Pesquisa de
concorrentes

Criacdo de uma persona, estruturacéo de
entrevistas, realizacédo de entrevistas com a persona
desenvolvida

Entrevistas com
potenciais clientes

Revis&o da solucédo Atualizacdo do lean canvas a partir dos
proposta aprendizados e matriz SWOT da solucéo

Fonte: Elaboragéo propria

Essa macro etapa foi dividida em trés micro etapas:
1. Pesquisade concorrentes: assim como foi feito no mapeamento das startups
internacionais na macro etapa anterior, deve ser feito um levantamento e um

Idea Maze utilizando os mesmos critérios. A Unica diferenca é que ndo se deve



olhar apenas para startups, mas qualquer solugdo do mercado que seja
relacionada ao mercado estudado. Em seguida, deve-se analisar as cinco
forcas de Porter em relagdo ao modelo de negdcios escolhido.

2. Entrevistas com potenciais clientes: ap6s tal visdo de mercado ser formada,
deve-se definir as personas a serem estudadas, estruturar as entrevistas e em
seguida realiza-las. Finalmente- deve-se consolidar os principais aprendizados
das entrevistas.

3. Revisédo da solucéo proposta: a partir dos aprendizados das entrevistas e da
pesquisa de concorrentes, deve-se revisar 0 modelo de negocios proposto na
macro etapa anterior, criando uma nova versdo do Lean Canvas. Além disso,
deve ser feita uma analise SWOT da nova versdo da solucéo.

3.4. Validacao do cliente

Finalmente, a Ultima macro etapa do método proposto é a de validacdo do
cliente. Essa etapa é baseada na segunda etapa do Customer Development de Blank
(2007). O obijetivo dela é criar uma versao inicial do produto e o oferecer para clientes,

assim entendendo se ha aderéncia no mercado e obtendo aprendizados.

Figura 22: Resumo das etapas de validacdo do cliente

Validacdo do cliente

Criacéo de MVP Desenvolvimento de um produto minimo viavel

Estruturagdo de estratégia de vendas, criagédo de

Conversas e vendas o iy
métricas de sucesso, realizacdo das vendas

Aprendizados e préximos Analise dos aprendizados oriundos das vendas,
passos analise das métricas de sucesso,

Fonte: Elaboragéo propria

Essa macro etapa foi dividida em trés micro etapas:
1. Criacdo de MVP: como o préprio nome diz, deve-se criar um minimo produto

viavel, que seja utilizavel e vendavel para clientes.



2. Conversas e vendas: assim como definido por Blank (2007) na segunda etapa
do Customer Discovery, deve-se estruturar uma estratégia de vendas, desde
guem sera contatado, qual a proposta de valor oferecido, qual o roteiro da
conversa. Além disso, é vital definir métricas de sucesso de vendas, como taxa
de conversdo, numero de clientes obtidos, valor pago pelos clientes, etc.
Finalmente, apés todo o planejamento, deve-se executar as vendas.

3. Aprendizados e proximos passos: ap0s as vendas iniciais, deve-se
consolidar os principais aprendizados e feedbacks recebidos, analisar as
métricas obtidas e realizar novas alteracdes no produto e no modelo de

negocios.



4.  APLICACAO DO METODO E RESULTADOS

Neste capitulo é apresentada a aplicacdo do método e os resultados oriundos
disso. Como visto no capitulo anterior, a aplicacéo se iniciou pelo Estudo de solucbes
internacionais, que visa entender quais as startups que mais tém feito sucesso em
determinado mercado internacional e escolher uma ou algumas para trazer para o
Brasil. Em seguida, foi feita a Pesquisa do mercado nacional, que tem como objetivo
entender a viabilidade das solu¢des internacionais no mercado brasileiro. Finalmente,
apos ter escolhido uma solugé@o que se mostrou viavel de ser implementada no Brasil,
foi executada a etapa de Validacdo de cliente, que busca vender o produto para os

primeiros usuarios.

4.1. Estudo de solucdes internacionais

O estudo de solugdes internacionais foi a primeira etapa realizada. Ele
aconteceu no momento em que, como mencionado no primeiro capitulo, ja se havia
recebido a indicacéo de um sécio de um fundo de Venture Capital de que solugdes de
remuneracdo estavam surgindo no Vale do Silicio e seria interessante desenvolver
uma solucéo no Brasil.

Antes de se iniciar a etapa, nenhum estudo havia sido realizado sobre
remuneragao, e nenhuma participante que auxiliou no desenvolvimento deste trabalho
possuia conhecimento prévio sobre o assunto.

O objetivo dessa fase, entdo, era entender as startups de remuneragcao que

surgiam no exterior e mapear o que seria interessante de “importar”.

4.1.1. Mapeamento de solucdes

O primeiro passo do estudo de solugdes internacionais foi 0 mapeamento de
solugbes, que por sua vez foi dividido em duas etapas. A primeira consiste em
basicamente levantar o maior nimero de startups estrangeiras relacionadas a
remuneracao. Ja na segunda, buscou-se analisar cada uma delas de acordo com o0s

aspectos propostos no terceiro capitulo deste trabalho.



4.1.1.1. Levantamento de startups

Para que fosse feito um levantamento relevante de startups, buscou-se

encontrar uma grande quantidade de fontes de informacgédo. Ap6s aconselhamento

com profissionais experientes do mundo de tecnologia, as fontes de informacoes

escolhidas foram:

1)

2)

Crunchbase: o Crunchbase (https://www.crunchbase.com/) & um

website que compila informacdes de diversas empresas de tecnologia
do mundo, assim como 0 quanto ja receberam de investimento, quem
sao seus fundadores e algumas outras informacdes.

Portfolio dos principais fundos de Venture Capital: na grande
maioria dos casos, os fundos de VC tem uma aba em seus websites que
mostra todas as empresas em que eles investem. Assim, eles se
mostram uma boa fonte de informacdo de startups. Os fundos
escolhidos para analisar foram:

a) YCombinator (https://www.ycombinator.com/companies/)

b) Andreesen Horowitz (https://al6z.com/portfolio/#)

c) Founders Fund (https://foundersfund.com/portfolio)

d) SoftBank (https://visionfund.com/portfolio)

e) Sequoia (https://www.sequoiacap.com/companies/)

f) 500 startups (https://500.co/companies)

g) First Round Capital (https://firstround.com/companies/)

Vé-se abaixo a relacdo de startups identificadas em todas essas fontes de

pesquisa.

Tabela 2: Mapeamento inicial de startups estrangeiras do mercado de remuneracao

Empresa | Breve descricdo Local |Fundacéo |Investimento |Investidores Links
Site: hnps.://www.fondvcol;
Rede social interna htlps://vavlvr\;IjienCliI;in.com/c

para reconhecimentos | California, Y Combinator, S finchbese:
Fond e recompensas EUA 2012 $25.9 MM aléz D et
Site:

https://www.zenefits.com/;

Remove a burocracia Y Combinator, Linkedin:
de onboarding, folha e | California, al6z, hnpsélr/nmy'lxizn::gﬂfm/c
Zenefits beneficios EUA 2013 $584.1 MM |Founders FUNd | s ermenbase.co



https://www.crunchbase.com/
https://www.ycombinator.com/companies/
https://a16z.com/portfolio/
https://foundersfund.com/portfolio
https://visionfund.com/portfolio
https://www.sequoiacap.com/companies/
https://500.co/companies
https://firstround.com/companies/

m/organization/zenefits

Payflow

Antecipacéo salarial
para colaboradores

Barcelona,
Espanha

2020

$5.4 MM

Y Combinator,
Wayra

Site:
https://www.payflow.es/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/payflow-es/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/payflow

Brite

Marketplace para
empresas escolherem
beneficios

Utah, EUA

2019

$1.6 MM

Y Combinator

Site:
https://getbritehr.com/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/getbritehr/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/brite-
benefits

Advantage
Club

Plataforma de
beneficios, descontos
e antecipacgéo de
salarios

Haryana,
India

2014

$3.4 MM

Y Combinator

Site:
https://www.advantageclub
.co/perks; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/work-advantage/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/advantage-
club

ontop

Servigos burocraticos
de RH para empresas
gue contratam
remotamente

Bogota,
Colombia

2020

$26. MM

Y Combinator,
Tiger

Site: https://www.ontop.ai/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/ontopai/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/top-e6ff

Goodly

Beneficio para
colaboradores de
pagar dividas de

faculdade

California,
EUA

2018

$1.4 MM

Y Combinator

Site:
https://www.goodlyapp.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/goodlyapp/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/goodly

Runa

Automatizaco de
burocracias de folha

Cldade do
México,
México

2017

$3.5 MM

Y Combinator

Site:
https://runahr.com/mx/hom
e/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/runahr/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/runa-hr

Localyze

Contratacéo
internacional

Hamburgo,
Alemanha

2018

$13.4 MM

Y Combinator

Site:
https://www.localyzeapp.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/localyze/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/localyze

Pave

Benchmarking e
planejamento de
remuneracao

California,
EUA

2019

$63. MM

Y Combinator,
al6z

Site:
https://www.pave.com/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/pave/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/pave

Deel

Recrutamento, folha e
beneficios
internacionais

California,
EUA

2018

$629. MM

Y Combinator,
al6z

Site:
https://www.letsdeel.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/deel/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/deel

Firstbase

Gestédo de
equipamentos em
home office

Nova York,
EUA

2019

$15.1 MM

al6z

Site:
https://www.firstbasehq.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/firstbasehgq/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/firstbasehq

Envoy

Gestao remota de
escritorio

California,
EUA

2013

$59.2 MM

al6z

Site: https://envoy.com/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/envoy-inc;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/envoy




Rippling

Facilitagédo de
processo de folha,
beneficios, etc

California,
EUA

2016

$447. MM

Founders
Fund, Sequoia,
Y Combinator

Site:
https://www.rippling.com/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/rippling/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/rippling

Gympass

Beneficio de
academias para
colaboradores

Sao Paulo,
Brasil

2012

$520. MM

SoftBank,
General
Atlantic,
Kaszek

Site:
https://site.gympass.com/w
eb/br/digital; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/gympass/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/gympass

Remote

Servigos globais de
folha e beneficios

California,
EUA

2019

$196. MM

Sequoia

Site: https://remote.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/remote.com/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/remote-
d596

Namely

Simplificando processo
de RH de PMEs

Nova York,
EUA

2012

$217.8 MM

Sequoia

Site:
https://www.namely.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/namely/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/namely

Blueboard

Sistema de
recompensas
personalizadas

California,
EUA

2014

$15.8 MM

500 Startups

Site:
https://www.blueboard.com
/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/blueboard-inc/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/blueboard

Comparably

Benchmarking salarial
e cultural

California,
EUA

2015

$13.8 MM

500 Startups

Site:
https://www.comparably.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/comparably/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/comparably

Humi

Plataforma de
burocracias de RH

Ontario,
Canada

2016

$23.2 MM

500 Startups,
Y Combinator

Site: https://www.humi.ca/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/humi-hr/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/humi-hr

Pequity

Benchmarking de
remuneracao

California,
EUA

2019

$19. MM

First Round

Site:
https://www.getpequity.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/getpequity/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/pequity

Carrot
Fertility

Beneficio de fertilidade
para colaboradores

California,
EUA

2015

$114.2 MM

Y Combinator,
Founders Fund

Site: https://www.get-
carrot.com/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/get-carrot/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/carrot-
fertility

Papaya
Global

Burocracias e folha
globais de RH

Tel Aviv,
Israel

2016

$444.5 MM

Tiger

Site:
https://papayaglobal.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/papaya-global/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/papaya-
global

Personio

Operacbes
digitalizadas de RH

Bayern,
Alemanha

2015

$524. MM

Global
Founders
Capital

Site:
https://www.personio.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/personio/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/personio

Wagely

Antecipacao salarial

Jakarta,
Indonésia

2020

$5.6 MM

Global
Founders
Capital

Site:
https://www.wagely.app/;
LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/wagely/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/wagely




Welcome

Comunicagéo de Nova York
remuneracao EUA

2019

Global
Founders
$13.4 MM Capital

Site:
https://www.heywelcome.c
om/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/welcomehq/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/welcome-
40c8

Figure

Cartas de oferta e
planejamento de California,
remuneracao EUA

2020

Better
Tomorrow
$7.5 MM Ventures

Site:
https://www.figurehr.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/figurehr/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/figure-dal8

Open Comp

Benchmarking e
andlises de California,
remuneracao EUA

2018

$4.6 MM -

Site:
https://www.opencomp.co
m/; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/opencomp-lic/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/opencomp

Carta

California,
Gestéo de equity EUA

2012

$1100. MM Tiger, al6z

Site: https://carta.com/;
Linkedin:
https://www.linkedin.com/c
ompany/carta--/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/eshares

PayScale

Benchmarking salarial n, EUA

Washingto

2002

$33.4 MM -

Site:
https://www.payscale.com/
; LinkedIn:
https://www.linkedin.com/c
ompany/payscale/;
Crunchbase:
https://www.crunchbase.co
m/organization/payscal

Fonte: Elaboragéo propria

4.1.1.2. Andlise e tabelamento das startups

ApOs identificar as principais startups do setor internacional de remuneracéo e

beneficios, fez-se um estudo de cada uma a partir das questfes descritas no capitulo

do método deste trabalho. Cada linha da tabela abaixo representa a analise de uma

empresa.

Tabela 3: Andlise das empresas mapeadas do mercado internacional de remuneracao

escolher e entender seus beneficios

e dificuldade de comunicagéo de beneficios

] Modelo de
Empresa Produto/Servico Dor atacada .
negocios
Rede social interna para . )
. Beneficios que realmente geram valor para os B2B, assinatura por
reconhecimentos por pontos entre . .
Fond colaboradores e menos tempo gasto com isso numero de
colaboradores por pontos e
_ para o RH colaboradores
recompensas a partir desses pontos
o 5 B2B, assinatura por
) Diretorio de colaboradores, gestéo de ) i
Zenefits . Tempo gasto com burocracias de RH ndmero de
beneficios, folha de pagamento
colaboradores
Antecipagéo salarial para B )
Payflow Dificuldade de reter e motivar colaboradores B2B
colaboradores
B Portal em que colaboradores podem |Beneficios que geram valor para os colaboradores| B2B, assinatura por
rite

ndmero de




colaboradores

B2B, assinatura por

Advantage | Plataforma de beneficios, descontos e | Gerar maior engajamento e retengdo dentro de . q
ndmero de
Club antecipacao de salarios empresas
colaboradores
B2B, assinatura por
eqtable Plataforma de data analytics no-code | Tempo gasto com analises em planilhas pelo RH ndmero de
colaboradores
. ) . ) ) B2B, assinatura por
Contratacdo, onboarding, gestdo e Custos e esforgos de gerir um time remoto e .
ontop ) ) ) ) numero de
folha de times globais e remotos internacional
colaboradores
. . ) ) B2B, assinatura por
Beneficio para colaboradores de Beneficios mais atrativos e menor custo para .
Goodly . namero de
pagar dividas de faculdade empresas
colaboradores
5 . B2B, assinatura por
Gestéo de folha, ponto, beneficios e ) .
Runa Tempo gasto com burocracias de RH ndmero de
colaboradores
colaboradores
Gestao de times internacionais e Dificuldade de gerir processo internacionais como ) )
Localyze B ) B2B, assinatura fixa
remotos realocacgdes e vistos de trabalho
) ) Gestao de remuneragéo, comunicagao disso para | B2B, assinatura por
Benchmarking, planejamento e . i
Pave L . os colaboradores e comparagdo da empresa com ndmero de
comunicacéo de remunerac&o
0 mercado colaboradores
Deel Recrutamento, folha e beneficios Recrutamento e realizacdo de todas as B2B, assinatura por
ee
internacionais burocracias internacionais disso ndmero de usuérios
) Plataforma de gestéo de Gestao de infraestrutura fisica em trabalhos
Firstbase ) ) B2B
equipamentos em home office remotos
£ Gestdo remota de escritério, como Gestao de escritérios no modelo hibrido de B2B, assinatura por
nvoy - s
visitantes, mesas e salas trabalho escritério
L B2B, assinatura por
o Facilitagdo de processo de folha, ) .
Rippling - _ Tempo gasto com burocracias de RH ndmero de
beneficios, ponto e treinamento
colaboradores
Beneficios de bem estar para os Beneficios que realmente agreguem valor ao
Gympass . B2B
colaboradores funcionarios
. . N B2B, pago por
Servigos globais de contratacéo, folha
Remote . Encontrar talentos globalmente colaboroaodor
e beneficios
contratado
Gestéo de folha, ponto, beneficios e )
Namely Tempo gasto com burocracias de RH em PMEs B2B
colaboradores para PMEs
Plataforma em que colaboradores Beneficios que realmente geram valor para os
Blueboard escolhem as recompensas que colaboradores e menos tempo gasto com isso B2B
guerem receber para o RH
Mapeamento interno de cultural e
Comparably comparacao cultural e salarial com Atracéo e retencao de talentos B2B

outras empresas




) Gestao de ponto, férias, beneficios e )
Humi Tempo gasto com burocracias de RH B2B
colaboradores
Peqit Gestao de cartas de oferta, gestdo de | Tempo gasto com processos de remuneragao e BB
equi
auy faixas salariais e benchmarking falta de informac&o de mercado
Carrot Beneficio de fertilidade para Beneficios diferenciados que tornam a empresa B2B
Fertility colaboradores mais atraente
5 B2B, assinatura por
Papaya Gestéo de todo o processo de folha ) .
Tempo gasto com burocracias de RH ndmero de
Global (global e remoto)
colaboradores
5 B2B, assinatura por
) Automacéo de processos de RH como ) .
Personio . Tempo gasto com burocracias de RH ndmero de
recrutamento, gerenciamento e folha
colaboradores
Antecipagado salarial e educagédo » )
Wagely ) ) Dificuldade de reter e motivar colaboradores B2B
financeira de colaboradores
Comunicacéo de remuneragédo em 5
Tempo gasto com processos de remuneragao e
Welcome ofertas ou para colaboradores e ) 5 B2B
) . falta de informagdo de mercado
benchmarking de remuneragéo
Comunicacéo de remuneragdo em
Figure ofertas ou para colaboradores e Tempo gasto com processos de remuneragao B2B
gestdo de remuneragao
) . ) ) B2B, assinatura por
Benchmarking e analises de Falta de informac&o de mercado que seja .
Open Comp . y o numero de
remuneracao confiavel e aplicavel
colaboradores
Carta Gestao de equity Dificuldade e tempo gasto em getéo de equity B2B
. . . Tempo gasto com processos de remuneragdo e
PayScale Benchmarking e gestao salarial . B B2B
falta de informacé&o de mercado

4.1.2.

Fonte: Elaboracao prépria

Agrupamento de solugdes

O intuito da etapa de agrupamento € analisar, a partir do levantamento de

empresas e a subsequente analise delas, quais as principais categorias de solucbes

encontradas, e quais dessas sdo mais atrativas para trazer para o Brasil.

4.1.2.1.

Criacdo de um ldea Maze

Para realizar tal andlise, desenvolveu-se primeiro um Idea Maze, que

proporciona uma visao geral das startups internacionais de remuneracao e beneficios.
Abaixo observa-se essa visao criada.




Figura 23: Idea Maze do mercado internacional de remuneracao
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A primeira vista, é facil de observar que ha uma grande quantidade de startups
com solucdes de trabalho remoto, processos de departamento pessoas e gestao de
remuneragdo. No entanto, para chegar em opgdes assertivas das startups que estédo

mais fazendo sucesso nos ultimos anos, diversas outras analises devem ser feitas.

4.1.2.2. Analise do idea maze

Foram mapeados a data de fundagéo, quantidade de investimento recebido e
0s principais atributos dos produtos de cada uma das startups estudadas, com o intuito
de responder as questdes propostas no método (Ha um padréo entre as dores que o
mercado mais busca resolver nos ultimos anos? Dentre essas, ha um padrédo das que
receberam mais investimentos? Dentre essas, 0 que destacou as que mais
cresceram?).

Em seguida, essas startups foram colocadas em um grafico de idade versus

investimento recebido, como pode-se observar abaixo.

Figura 24: Andlise de investimento por idade das startups de remuneracdo mapeadas
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Fonte: Elaboragéo propria

Apés uma analise do grafico gerado, assim como de cada startup

individualmente, percebeu-se alguns padrdes entre elas.



As que estdo no canto superior esquerdo se mostraram empresas muito
promissoras, as que receberam mais atencdo da midia e mostraram crescimento
acelerado. No entanto, tais empresas ainda ndo poderiam ser consideradas como
estabelecidas, pois ainda sdo novas e precisam comprovar a fundo seu modelo de
negocios.

Ja as que estdo no canto superior direito podem sim ser consideradas como
empresas “estabelecidas” pois ja estdo no mercado a ano, ja sao avaliadas em mais
de um bilh&do de ddlares e j& comprovaram que seu modelo de negdcios funciona em
larga escala.

Por outro lado, analisando as que estéo no canto inferior esquerdo, nota-se que
sao startups com bastante incerteza envolvida. Ou por motivos de inovacdo, como
empresas que tém tecnologias ou modelo de negdcios muito inovadores que ainda
ndo foram comprovados, ou por motivos de modelo de negécios, como casos em que
ndo se sabe se o mercado € grande o bastante ou a solu¢do de fato soluciona um
problema relevante.

Finalmente, percebeu-se que o canto inferior direito do grafico é composto por
startups que estao “frias”. Por frias, quer-se dizer startups que existem h&a uma boa
guantidade de anos e ainda ndo conseguiram crescer, ou decidiram ndo seguir o
caminho acelerado das startups de receber grandes investimentos. Com estes

aprendizados, a matriz apresentada anteriormente foi setorizada da seguinte maneira:

Figura 25: Divisdo da andlise de investimento por idade em setores
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Em seguida, todas as startups estudadas foram colocadas de volta na matriz,

para entender em que setor se encaixam.

Figura 26: Insercao das startups mapeadas nos setores da analise de investimento por idade
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Fonte: Elaboacéo prépria

4.1.3. Escolhadasolucéo a ser nacionalizada

ApoOs a criacdo do Idea Maze e a analise dele usando a matriz de investimento
por idade é possivel ter uma boa visdo do comportamento do mercado de startups de
remuneracao e beneficios. Assim, nessa etapa deve-se aprofundar essa visédo para
priorizar as principais solu¢des internacionais e chegar no modelo de negocios a ser

importado.

4.1.3.1. Priorizacao das solucdes encontradas

De acordo com o método proposto, deve-se encontrar as startups que estdo
mais crescendo nos Ultimos anos e que mais receberam investimentos. Além disso,
vale relembrar que o proximo passo (fluxograma de escolha) elimina startups que ja
sejam estabelecidas - e provavelmente jA operam na américa latina. Com isso em
mente, fica claro que deve-se estudar mais profundamente as startups enquadradas
no setor “As Promissoras” da matriz de investimento por idade criada na etapa

anterior.



Portanto, foi criado um novo ldea Maze, contendo apenas as startups deste
guadrante e incluindo as informacdes de localizacéo, data de fundacéo e investimento

recebido de cada uma.



Figura 27: Idea Maze das startups classificadas como promissoras
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Apés analisar a nova versdo do ldea Maze, percebe-se que existem trés
grandes categorias, a de soluc¢des para trabalho remoto, a de gestdo de remuneracao
e a de antecipacao salarial. Como para a aplicacédo do fluxograma essas categorias

devem ser colocadas em ordem de prioridade, ela foram listadas da seguinte forma:

1. Solugdes para trabalho remoto: esse grupo de startups foi colocado
em primeiro na lista de prioridades. Isso porque, como pode-se observar
no segundo ldea Maze apresentado, esse grupo recebeu 88% dos
investimentos dessas startups “promissoras”.

2. Gestao de remuneracao: essa categoria foi classificada em segundo
lugar, pois representa 10% dos investimentos e € uma categoria
extremamente nova (mediana de fundacdo em 2019 e 90% dos
investimentos feitos em 2021).

3. Antecipacdo salarial: essa categoria foi deixada por ultimo pois
percebeu-se que o modelo de negdcio ainda ndo parece comprovado,
com poucos investimentos captados e sem grandes sinais de

crescimento exponencial.

4.1.3.2. Aplicacao do fluxograma de escolha

A partir da ordenacdo por prioridade feita no item anterior, aplicou-se o
fluxograma de escolha determinado no método e relembrado abaixo. Vale ressaltar
gue, como o autor tinha uma experiéncia generalista na area de RH, mas nenhuma
expertise em especifico, esse fator ndo foi levado em consideracédo no processo de
escolha, ainda que seja um fator importante de ser considerado em casos em que 0S

fundadores tém conhecimentos especificos ja desenvolvidos.

Figura 28: Fluxograma de decisdo do modelo de negécios a ser importado
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1. Escolher a categoria mais atrativa da lista (I): O primeiro passo, segundo o
fluxograma, € escolher a categoria que se mostrou mais interessante para
inspirar um modelo de negdcios de uma startup. Segundo a lista priorizada da
etapa anterior, a categoria é a de solu¢des para o trabalho remoto.

2. Jaexiste uma startup relevante da América Latina nessa categoria (1)? Foi
identificada uma startup ja bem estabelecida na América Latina que atua nessa
categoria. Ela é denominada Ontop, e ja recebeu mais de U$25M em
investimentos, oriundos dos principais fundos do mundo, como Y Combinator,
FundersClub e Tiger Global, além de ter como investidores anjo os fundadores
da Rappi.

3. Eliminar modelo categoria da lista: como visto no item anterior, foi
encontrada uma solucdo em forte ascensdo na América Latina. Além disso,
percebeu-se que as principais startups dessa categoria, como as que ja se
tornaram unicornios, sdo as que ja existiam antes da pandemia, com uma boa
base de clientes, e foram capazes de se adaptar rapidamente.

4. Escolher a categoria mais atrativa da lista (ll): Voltando ao inicio do
fluxograma, foi escolhida a proxima categoria a ser estudada, que é a de gestao
de remuneracéo.

5. J& existe uma startup relevante da América Latina nessa categoria (I1)?
N&o foram identificadas startups relevantes na América Latina. Um motivo
disso é que a onda de solucdes de remuneracdo é a mais nova das trés
categorias, por isso ainda esta focada nos EUA. Assim, essa categoria foi

selecionada para continuar o estudo.

Finalmente, ap0s tal categoria ser selecionada, as startups contidas nela foram
estudadas a fundo, e chegou-se em um modelo de negdcio a partir disso, como pode-

se observar na primeira versdo do Lean Canvas abaixo.



Figura 29: Versao inicial do Lean Canvas
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4.2. Pesquisa do mercado nacional

A segunda etapa do método proposto € a pesquisa de mercado nacional. Como
mencionado no capitulo anterior, o intuito desta macro etapa € validar se o0 modelo de
negocios proposto na etapa anterior faria sentido na América Latina ou no Brasil. Para
iSso € preciso validar quem seriam 0s concorrentes locais e se a solugéo faria sentido

no contexto latinoamericano.

4.2.1. Pesquisade concorrentes

A pesquisa de mercado nacional se inicia com a pesquisa de concorrentes. O
proposito dela é entender quais sao as principais solu¢des de remuneracéo utilizadas

no Brasil e na América Latina como um todo.

4.2.1.1. Mapeamento dos concorrentes

No mapeamento de concorrentes,o primeiro passo foi identificar as principais
solucdes utilizadas por RHs locais. Para isso, diversos profissionais de RH foram
consultados informalmente, e também foram realizadas pesquisas no Google. Abaixo

h& a descri¢cdo de cada solugdo encontrada.

Tabela 4. Mapeamento de potenciais concorrentes nacionais

Empresa Breve descricao Tipo Atuacéao Links

Consultoria global de

https://www.mercer.com.br

Mercer remuneracao, previdéncia e Consultoria Global |

fusBes e aquisicdes

Consultoria de pessoas (incluindo _ https:/www.willistowerswa
Towers . ] . Consultoria Global
remuneracao), riscos e capital. tson.com/pt-BR

Servigos de recrutamento e

selecdo para empresas (mas ]
Hays Consultoria Global https://www.hays.com.br/

também oferecem algumas

coisas de remuneracao)

Consultoria organizacional

Korn Ferry (estratégia, carreira, Consultoria Global | https://www.kornferry.com/

remuneracao, lideranca, etc;)



https://www.mercer.com.br/
https://www.mercer.com.br/
https://www.willistowerswatson.com/pt-BR
https://www.willistowerswatson.com/pt-BR
https://www.hays.com.br/
https://www.kornferry.com/

Robert

Walters

Servicos de recrutamento e
selecdo para empresas (mas
também oferecem algumas

coisas de remuneracao)

Consultoria

Global

https://www.robertwalters.

com.br/

Plooral

Servigos de recrutamento e
selecdo para empresas (mas
também oferecem algumas
coisas de remuneracao) junto

com um software de RH

Consultoria +
Software

Estadual

https://www.plooral.com/br

Floowmer

Empresa que realiza servicos de
remuneracao (como pesquisas
salariais) e oferece um software

de gestdo de RH

Consultoria +

Software

Nacional

https://www.floowmer.com.

br/

Robert Half

Servicos de recrutamento e
selecdo para empresas (mas
também oferecem algumas

coisas de remuneracao)

Consultoria

Nacional

https://www.roberthalf.com
br/

Catho

Portal de vagas que usa as
informacdes de recrutamento
para fornecer algumas analises

de remuneracéo

Software

Nacional

https://www.catho.com.br/

Salario BR

Portal de informac®es salariais a
partir de dados do BNE (banco
nacional de empregos). Também
oferecem caso requisitado uma

assessoria online

Software +

Consultoria

Nacional

https://www.salariobr.com/

Salario.com.br

Portal de consulta salarial que
extrai informacgdes de fontes
publicas como CAGED, eSocial e

Empregador Web.

Software

Nacional

https://www.salario.com.br

Vagas.com.br

Portal de vagas que usa as
informacdes de recrutamento
para fornecer algumas analises

de remuneragdo

Software

Nacional

https://www.vagas.com.br/

Glassdoor

Portal de informacg®es salariais e
sobre empresas adicionadas

pelos proprios usuarios

Software

Global

https://www.glassdoor.com

.br/



https://www.robertwalters.com.br/
https://www.robertwalters.com.br/
https://www.plooral.com/br
https://www.floowmer.com.br/
https://www.floowmer.com.br/
https://www.roberthalf.com.br/
https://www.roberthalf.com.br/
https://www.catho.com.br/
https://www.salariobr.com/
https://www.salario.com.br/
https://www.salario.com.br/
http://vagas.com.br/
https://www.vagas.com.br/
https://www.glassdoor.com.br/
https://www.glassdoor.com.br/

https://www.sgcomp.com.b

SG Comp Consultoria de cargos e salarios Consultoria Nacional o
rien.
Leme Consultoria de desempenho, ) ) https://www.lemeconsultori
_ . . Consultoria Nacional
Consultoria remuneracao e estratégia a.com.br/
Carreira ) . ) )
Mull Consultoria de cargos e salarios Consultoria Nacional https://carreira.com.br/
uller

Fonte: Elaboracao prépria

Apés o levantamento destas empresas, elas foram organizadas em um ldea

Maze, com o intuito de melhor visualizar os padrdes das solu¢gbes de remuneracéo

utilizadas pelo mercado.



https://www.sgcomp.com.br/en/
https://www.sgcomp.com.br/en/
https://www.lemeconsultoria.com.br/
https://www.lemeconsultoria.com.br/
https://carreira.com.br/

Figura 30: Idea Maze do mercado nacional de remuneracao
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42.1.2. Anélises dos concorrentes

A partir do ldea Maze apresentado acima, ja €& possivel tirar algumas
conclusbes sobre o mercado local de remuneragao. Percebe-se que as principais
solugdes utilizadas séo as tradicionais consultorias de RH ou fontes gratis e online de
informacdes. Além disso, pode-se notar que ndo existe nenhuma startup atuando
neste meio ainda. Finalmente, outro padrdo observado é que ndo existe nenhum
software pago de remuneracdo neste mercado (como 0s softwares pagos que as
startups do exterior desenvolveram). O que se percebe é que o mercado é muito
menos digitalizado do que o dos Estados Unidos, por tanto, as consultorias vendem
como um extra um software, ou no maximo existem softwares (plataformas e sites)
gue oferecem informacdes de graca e caso seja solicitado um servigo de consultoria
ele é cobrado.

No entanto, entende-se que sé essa analise de tendéncias e padrées a partir
do Idea Maze ndo é o suficiente para compreender o mercado brasileiro e
latinoamericano e remuneragao. Portanto, foi realizada também uma analise das cinco

forcas de Porter.

Figura 31: Cinco for¢as de Porter
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Primeiramente, estabeleceu-se que os concorrentes do modelo de negécios
proposto seriam quaisquer tipo de servi¢co ou produto de remuneracao pago. Pode-se
dizer que a forca da concorréncia é média para alta, pois existe um numero
consideravel, mas nao muito grande, de concorrentes na América Latina. No entanto,
vale a ressalva de que o servico ou produto oferecido por estes concorrentes €
diferente do modelo de negdcios proposto, pois se tratam majoritariamente de
consultorias (qQue ndo sao escalaveis e nem digitais).

Do ponto de vista dos fornecedores, pode-se afirmar que o poder de barganha
deles é baixo. Os principais fornecedores necessarios para rodar o modelo de
negocios sdo provedores de servigos e infraestrutura de nuvem, APIs e etc. Todos
esses contam com diversos concorrentes e se diferenciam por proposta de valor.

Ja do lado dos clientes, entende-se que o poder de barganha também é baixo,
pois 0 modelo de negdcios da startup proposta, por definicdo, é escalavel. Portanto,
contard-se uma miriade de clientes, diminuindo o poder de barganha desta frente.

Olhando para substitutos, percebe-se que alternativas de graca como o
Glassdoor e Salarios.com.br sdo uma ameaca, mas apenas para empresas com um
orcamento bem limitado. Portanto pode-se afirmar que € uma forca média para fraca.

Finalmente, olhando para novos entrantes, a principal ameaca seria outra
startup surgir com 0 mesmo modelo de negdcios proposto, o que torna uma forca
média e que deve ser acompanhada.

Além das cinco for¢as de Porter, em paralelo a este trabalho foi realizado um
estudo de tamanho de mercado, junto a investidores, para estimar o tamanho da
oportunidade. A concluséo do estudo foi que € um mercado com potencial de U$4.9Bi
de receita anual na América Latina, a partir de fontes como IBGE, The World Bank e

0 Federal Reserve Bank of St. Louis. Abaixo se vé o resumo final do estudo.



Figura 32: Estimativa do tamanho mercado de remuneracgéo de estudo externo
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Fonte: Elaboracao prépria

4.2.2. Entrevista com potenciais clientes

Apos o entendimento das solugdes locais, seguiu-se para validar se o modelo
de negdcios proposto faria sentido na realidade local. Para isso, foram levantadas

hipoteses que foram validadas (ou ndo) em entrevistas com profissionais de RH.

4.2.2.1. Criagéo do roteiro

Para determinar as hipéteses a serem validadas, entendeu-se quais seriam 0s
diferenciais do modelo de negdcios proposto, em seguida, foram criadas as perguntas
gue seriam feitas para as pessoas entrevistadas para confirmar ou nao tais hipoteses.
Validacdes consideradas fortes das hipéteses levariam a conclusdo de que faria

sentido sim criar a startup proposta.

Tabela 5: Criacéo do roteiro de entrevistas

Possiveis o
) o Hipoteses Perguntas
diferenciais

Atualizacéo de Empresas precisam de informacdes Com que frequéncia vocé se atualiza em

dados emtempo = que sdo atualizadas mais rapido do relacdo ao mercado?



real que os servicos utilizados hoje (que O que vocé acha dessa frequéncia?

atualizam uma vez por ano)

) Seus funcionarios tém dividas sobre a
Comunicar sobre

. Funcionarios n&o entendem direito a remuneracéo deles? Quais?
remuneracao para . . ) ]
sua remuneracao. O que isso atrapalha no dia a dia da
colaboradores
empresa?
Rodar processos Como rodam os processos de remuneragao
de remuneracao E mais eficiente rodar processos hoje?
dentro da dentro da plataforma do que fora Quais séo os pontos positivos e negativos
plataforma disso?
Informacg@es que ] . o ] )
) As informacdes de mercado Vocé utiliza alguma pesquisa salarial? O que
fazem sentido _ ) o R
] fornecidas em pesquisas salariais ndo vocé acha dela?
para a realidade ) .
se encaixam na realidade de startups Sente falta de algo?

de startups

Fonte: Elaboragéo propria

Vale ressaltar que as perguntas estruturadas tém o objetivo de enviesar o ou a
entrevistada o minimo possivel. Por isso, ndo foram feitas perguntas “direto ao ponto”
como “Vocé acha que informagdes de mercado ndo se aplicam a sua realidade?”, ja
que isso induziria uma resposta “sim”. Assim, as hipoteses se confirmariam se os ou
as entrevistadas espontaneamente reclamassem de algum aspecto relacionado a

elas.

42.2.2. Anédlise dos resultados

Foram entrevistadas 31 pessoas, entre elas fundadores de startups, diretores
de RH de startups e especialistas em remuneracéo de startups. Vé-se abaixo uma

tabela agrupando a amostra.

Tabela 6: Andlise da amostra das entrevistas

< 250 colaboradores > 250 colaboradores

Fundadores 3 0

Diretores de RH 18 1




Especialistas de remuneracéo 1 8

Fonte: Elaboragé&o propria

As entrevistas se iniciaram com fundadores de startups, mas logo percebeu-se
que eles ndo eram a persona correta a se conversar, pois hdo sabiam muito do tema
de remuneracdo e ndo conseguiam fornecer respostas profundas. Em seguida,
conversou-se com diretores de RH, e percebeu-se que em startups de menos de 250
funcionérios ndo existia uma equipe de remuneracao, portanto todo o trabalho ficava
com os diretores. Finalmente, em startups com mais de 250 funcionarios viu-se que
ja existiam equipes de remuneracéo, e, portanto, entrevistou-se os especialistas de
remuneracao destas empresas.

A partir das respostas das perguntas pré-determinadas, foi possivel analisar
cada uma das hipoteses.

e Hipotese 1 - Empresas precisam de informacfes que séo atualizadas mais
rapido do que os servicos utilizados hoje (que atualizam uma vez por ano)

o Essa hipotese foi parcialmente validada. Isso porque 87% dos
entrevistados afirmaram que o mercado de tecnologia foi muito afetado
pela pandemia, e os salarios variaram muito ao longo do tempo.
Portanto, para o setor de tecnologia, € necessaria uma atualizacdo mais
frequente que anual. A frequéncia mais sugerida por entrevistados foi
mensal e em segundo lugar trimestral. Por outro lado, entendeu-se que
em outros setores a atualizagcdo anual satisfaz as necessidades, e que
talvez seria melhor semestral, mas ndo mais do que isso.

o Frases de entrevistados:

m “Para o mercado de tech ndo faz sentido uma pesquisa por ano”

m “Contratamos uma consultoria para fazer nossa tabela salarial e
guando chegaram as informacdes elas ja estavam defasadas em
relacdo ao mercado”

m “Sei que a remuneragao do mercado subiu mas nao sei como

acompanhar”



m “Paratodas as areas da empresa, atualizar a informagao uma vez
por ano é o minimo, para tech o ideal é algo como trimestral ou
se possivel mensal’

m “Hoje minha maior dificuldade é acompanhar mercado digitais”

e Hipdtese 2 - Funcionarios ndo entendem direito a sua remuneracao.

o Assim como o item anterior, essa hipotese foi parcialmente validada. Foi
afirmado que funcionarios ndo entendem partes especificas da sua
remuneragao. O exemplo mais citado foi o de incentivos de longo prazo
(ou Stock Options) em que colaboradores ndo sabem o que significa,
como usar e quanto podem ganhar com isso, 0 que vai contra o propésito
do incentivo. Outra queixa foi de os funcionarios néo saberem quais sao
todos os beneficios disponiveis para eles.

o Frases de entrevistados:

m “As pessoas nao tém visibilidade do que elas podem ganhar,
principalmente em Stock Options”

m “As pessoas queriam ter previsibilidade de aumentos, quando
aconteceriam, quais cargos poderiam estar, 0 que precisavam
para ocupar cargos mais alto, sentirem que ha igualdade entre

cargos”

e Hipotese 3 - E mais eficiente rodar processos dentro da plataforma do que fora
o Essa hipétese foi confirmada. Em empresas com menos de 250
colaboradores os processos de remuneracdo acontecem em planilhas
de Excel. Ja em empresas com mais de 250 funcionarios nota-se, em
alguns casos, o uso de softwares ERP para processos de remuneragéo,
mas eles sao criticados por n&o se integrarem com 0S outros sistemas
da empresa, assim gerando muito trabalho para passar a informacéo de
um lugar para o outro. 87% das pessoas entrevistadas falaram que
gastam mais tempo do que deveriam com processos de remuneragao e
isso € uma dor relevante de seu dia a dia.

o Frases de entrevistados:



m “A falta de integracao entre os sistemas e planilhas é o que mais
me atrapalha hoje. A gente acaba tendo que fazer muita limpeza
de dados e isso acaba tendo um trabalho muito mais operacional”

m “SO para fazer as cartinhas do final do ciclo de mérito perdemos
de 15 a 45 dias no excel”

m “E um sufoco juntar historico, bénus pagos, pegar as faixas, fazer

as formulas (se promocgédo considerar novas faixas salariais)’

e Hipdtese 4 - As informag8es de mercado fornecidas em pesquisas salariais néo
se encaixam na realidade de startups
o Tal hipotese foi parcialmente confirmada, pois apenas 46% das pessoas
entrevistadas alegaram que as informacfes adquiridas nao faziam
sentido para sua realidade. A maior parte da critica aos servicos de
consultorias de RH doi o tempo e esforgco empregado em participar de
pesquisas salariais. Por outro lado, as pessoas que utilizavam fontes
gratuitas de informacdo, como Glassdoor ou sites de recrutamento
alegaram que n&o confiavam nessas informacgdes.
o Frases de entrevistados:
m “Nao gostaria de contratar uma towers/mercer. sdao muito
genéricos e tem um foco corporativo muito forte”
m  “N&o tinham empresas digital-born nas pesquisas que vi’
m “Uma plataforma como a de vocés me mostra empresas como eu,
nao acho isso em nenhum outro lugar”
m “‘Hoje em dia pegamos guias salariais, mas nao refletem a

realidade de startups”

Para resumir o resultado das pesquisas, foi desenvolvida a seguinte tabela.

Tabela 7: Indicios de validagéo de hipdteses

Hipotese Indicios de validacéo

Empresas precisam de informacdes que séo Parcial. Valida para empresas de tecnologia.
atualizadas mais rapido do que 0s servigos

utilizados hoje (que atualizam uma vez por ano)




Funcionérios ndo entendem direito a sua Parcial. Valida para incentivos de longo prazo e
remuneracao beneficios.
E mais eficiente rodar processos dentro da Total. Processos em Excel ou solugbes atuais
plataforma do que fora tomam muito tempo e esforgo.
As informac¢des de mercado fornecidas em Parcial. Para fontes de dados pagas a opinido é
pesquisas salariais ndo se encaixam na dividida, para fonte de dados gratis a hipétese é
realidade de startups validada.

Fonte: elaboracgéo propria

4.2.3. Revisao da solucao proposta

A partir do estudo do mercado nacional realizado e das entrevistas com
potenciais clientes, foi possivel obter diversos aprendizados. Além disso, sera
discutido nesta etapa quais adaptacbes sdo necessarias no modelo de negdécios

proposto anteriormente.

4.2.3.1. Aprendizados obtidos

Os aprendizados obtidos foram dividos em dois segmentos. O primeiro é sobre
0 mercado latinoamericano de remuneracdo e o segundo sobre as dores de

remuneracao descobertas

e Sobre o mercado de remuneragao

o Diferentemente do visto internacionalmente, o mercado de
remuneracgao local ainda n&o conta com startups estabelecidas,
principalmente quando se fala de acesso a informacdo de
mercado e de processos de remuneracao.

o Ainda neste tema, percebe-se que o mercado é dominado pelas
mais tradicionais consultorias de remuneracdo, que tem como
seu cliente alvo grandes empresas e corporacfes, e acabam
oferecendo um servigo que néo faz tanto sentido para startups.]

o Finalmente, entendeu-se que as empresas que nao estao
dispostas a pagar o pre¢co caro de uma consultoria recorrem a
fontes gratis e online, como Glassdoor e sites de recrutamento.’



e Sobre as dores dos RHs

o Percebeu-se que ha oportunidade clara no ramo de pesquisas
salariais. Isso porque ha muito esfor¢co envolvido em um produto
caro e que nao atende todas as necessidades dos clientes.

o Além disso, entendeu-se também que ha uma dor em executar
0s processos de RH, pois ndo existem ferramentas que auxiliem
os profissionais a fazé-lo. Um entrevistado comentou que existem
diversas ferramentas que ajudam com processos comerciais e
nao sabia porqué nado existia 0 mesmo tipo de ferramenta para
remuneracao.

o Finalmente, entendeu-se que ha uma certa dor em comunicacgao
de remuneracéo. No entanto, o0 meio de remuneracéo esta muito
desenvolvido no exterior, em um contexto em que muitos
funcionarios recebem incentivos de longo prazo. Na américa
Latina e principalmente no Brasil, essa realidade néo se replica,
portanto até haver uma maior maturacdo dos tipos de
remuneracao oferecidos aos funcionarios, essa solu¢éo néo é tao

aplicavel

Em conclusdo, compreendeu-se que o modelo de negocios proposto faz
sentido para a realidade Latino Americana. No entanto, algumas adaptacdes sao

necessarias.

4.2.3.2. Adaptacdes necessarias

Como dito anteriormente, 0 modelo de negdcios foi validado para seguir para a
proxima etapa, ainda que sejam necessarias alteracdes nele. A partir das conclusdes
tiradas das entrevistas, percebeu-se que nado faria sentido para este momento do
mercado latino americado incluir comunicacdo de remuneragdo na solucao. Além
disso, ao conversar com pessoas experientes no ramo empreendedor, foi
recomendado que se iniciasse o produto com apenas uma funcionalidade. Entao
surgiu a necessidade de escolher entre a funcionalidade de processos de
remuneracdao e a funcionalidade de informacao de remuneracéo de mercado (também

conhecidas como pesquisas salariais).



Apos diversas ponderacfes e conselhos recebidos, foi decidido seguir com a
funcionalidade de pesquisa salarial. Isso porque essa funcionalidade faria com que
diversas empresas fornecessem suas informacdes salariais para a plataforma e tal
base de dados se mostraria extremamente Util para os proximos passos do produto,
seja qual fosse a segunda funcionalidade a ser desenvolvida.

Portanto, a partir das decis6es tomadas, foi criado um novo Lean Canvas.
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Figura 33: Versao atualizada do Lean Canvas
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Além disso, como proposto no método, foi realizada uma analise SWOT a partir

do novo modelo de negdcios e das pesquisas realizadas nesta etapa.

Figura 34: Matriz SWOT

Fatores positivos

Fatores
internos

Fonte: Rockcontent (2019)

e Forcas

o Tecnologiae métodos ageis de startups: percebeu-se ao longo
deste trabalho que as atuais solucbes de remuneracdo na
América Latina sdo focadas nas consultorias tradicionais de RH.
Por tanto, aplicar um método agil de desenvolvimento de produto
e usar tecnologias de ponta para repensar esses servicos de
mostra como uma grande forca.

o Networking: o autor deste trabalho teve a sorte de ser
introduzido a diversas pessoas do mundo empreendedor, que
puderam abrir portas para investidores e potenciais clientes. Essa
auxilio de uma rede de contatos se mostrou uma grande forca
para impulsionar o negacio.

o Venture building: a startups oriunda deste trabalho entrou em
um programa de Venture Building, que consiste resumidamente
em um investimento recebido que ndo é sé de capital, mas de
auxilio e infraestrutura para criar a empresa. Essa expertise €
uma grande forca para o desenvolvimento rapido e sustentavel

do negécio.



O

Conexao entre funcionalidades do produto: o fato de a viséao
do produto incluir diversas funcionalidades faz com que o produto
agregue muito mais valor do que se elas fossem usadas
separadamente, como ocorre hoje nas solugdes tradicionais.
Escalabilidade do produto: por ser um produto digital, ele se
mostra escalavel. Com isso, a quantidade de dados da pesquisa
salarial aumenta exponencialmente e, consequentemente, a
gualidade da informacéo fornecida pelo produto também.
Conhecimento das especificidades de remuneragcdo do
Brasil: ao comparar com remuneragcao em outro paises, o Brasil
apresenta diversas especificidades, como sindicatos, dissidios,
incentivos governamentais de beneficios (como VR, VT, VA),
entre outros. O conhecimento de como eles funcionam se torna

uma grande forca perante concorrentes estrangeiros.

e Fraquezas

O

Impossibilidade de realizar consultorias em escala: um ponto
forte das atuais solucBes € que consultorias sdo totalmente
personalizadas e conseguem entrar em um nivel de detalhe e
especificidade da empresa que um produto ndo consegue. O que
se mostra como uma fragueza deste modelo de negdcio de
produto escalavel.

Menor caixa que concorrentes: por ser uma startup em estagio
inicial, ainda que recebendo investimentos, ela tera muito menos
capital do que as atuais solugcdes ou do que concorrentes
estrangeiros que j4 estejam maiores. A menor quantidade de
dinheiro é uma fraqueza pois permite menos erros e menos
experimentacoes.

Auséncia de um especialista de RH no time fundador: por ser
uma startup que resolve uma dor da area de recursos humanos,
seria interessante contar com algum profissional que seja
especialista na area. Por isso, a auséncia de uma pessoa como

essa no time se mostra uma fraqueza.



e Oportunidades

o Digitalizacdo dos servi¢cos e produtos de remuneracao: dado
gue se foi observado que o mercado de remuneracao ainda e
atendido majoritariamente por consultorias, ele ainda nao foi
digitalizado. Isso se mostra como uma oportunidade, pois a
digitalizacdo permite uma revolugéo dos servigos e produtos de
remuneragao, assim como se Vé no exterior.

o Parcerias com investidores de Venture Capital: uns dos
organismos mais influentes no ecossistema empreendedor sao
os fundos de Venture Capital. Eles tém contato direto com as
principais startups da Ameérica Latina. Portanto, fazer parcerias
com eles para oferecer os produtos para as startups investidas
por eles se mostra uma oportunidade com grande potencial.

o Atender uma parcelado mercado néao atendida: foi descoberta
uma parcela do mercado nao atendida, que sédo as empresas que
nao tem dinheiro o bastante para pagar as consultorias e por isso
precisam usar 0S recursos gratuitos online que ndo contém
informacdes confidveis. Portanto, essas empresas Sdo um

segmento de mercado com bastante potencial de entrada.

e Ameacas

o Entrada de solugdes estrangeiras na América Latina: como a
tese deste trabalho foi estudar startups do exterior que se
destacaram e adaptar modelos de negocios para a realidade
brasileira ou latino americana, uma ameaca clara € a entrada
dessas empresas no continente.

o Criacao de produtos digitais pelas consultorias de RH: outra
potencial ameaca € oriunda das consultorias de RH. Por terem
uma receita relevante (em média mais de U$ 1Bi por ano), caso
eles identifiquem esse movimento de revolugcdo de solugdes no
mercado de remuneracao, eles podem investir em criar a sua
propria versao.

o Bloqueio de API pelas plataformas de RH: o modelo de

negocios proposto depende de puxar informagdes em tempo real



das folhas de pagamento das empresas. Por isso, um bloqueio
por parte das folhas de pagamento sobre o uso dessas APIs de

integracéo de dados se mostra uma ameaca importante.

Ao finalizar a andlise SWOT percebe-se que o modelo de negécios proposto é
valido e atraente. Ainda que existam fraquezas como a auséncia de um especialista
de RH ou ameacas como a entrada das startups estrangeiras na Ameérica Latina,
entende-se que a oportunidade de atacar um mercado relevante e mal atendido por
solucdes arcaicas e a forca de usar métodos ageis a tecnologias estado da arte para
revolucionario desenham um caso favoravel ao modelo de negocios proposto, assim

fazendo com que ele passe para a proxima fase.

4.3. Validacao do cliente

A Ultima macro etapa do método proposto é a validagédo do cliente. Como dito
anteriormente, esta etapa € inspirada em um dos 4 passos de Customer Discovery de
Blank (2007). Nela, foram criados e testados dois MVPs do modelo de negdcios
proposto acima. Para evitar o alongamento textual deste trabalho, a descricédo
estruturada nos itens 4.3.1 até 4.3.3 foi focada na segunda versédo do MVP. Mas para
nao pular parte da aplicacdo do método, resumiu-se abaixo o ocorrido com o primeiro
MVP.

A ideia do primeiro MVP foi simplesmente oferecer uma plataforma simples e
online com dados de remuneracao do mercado. Como ainda nao havia participantes,
foram coletados dados de diversas fontes gratuitas na internet e foi criada uma base
de dados salariais a partir disso.

O primeiro MVP foi desenvolvido dentro de uma plataforma denominada Forest
Admin (https://www.forestadmin.com/). Tal plataforma permite que se conecte bancos
de dados a ela e esses dados sejam apresentados em formato de tabela. Portanto, a

base de dados foi conectada e o minimo produto viavel foi rapidamente desenvolvido.



Figura 35: Primeira versdo do MVP da Salars

»

Fonte: Elaboragéo propria

Este produto foi apresentado para quatro fundadores de startups e foi um
consenso de que apenas um acesso a uma base de dados néo seria 0 bastante para
tornar um produto vendavel. O principal feedback recebido foi de que para o produto
realmente agregar valor seriam necessarias analises e insights, além de somente a
informacéo.

A partir destes aprendizados foi desenvolvida a segunda versdo do MVP, que

esta descrita nos itens posteriores.

4.3.1. Criagcao do MVP (2)

Como mencionado anteriormente, a criacdo deste minimo produto viavel ja
obteve insumos a partir do protétipo anterior. Ainda assim, determinar um objetivo
para o produto se mostrou vital para seu sucesso, e desenvolver ele com menos

pressa do que o primeiro também se mostrou muito valioso.

4.3.1.1. Determinagéo do objetivo do MVP

Como explicitado no método, o intuito do desenvolvimento do MVP e da

tentativa de venda € validar se o produto desenvolvido agrega valor o suficiente (seja



aliviando dores ou criando ganhos). Tendo em vista o0 objetivo geral desta etapa, pode-
se definir o objetivo desta versdo do MVP.

O aprendizado da ultima versao foi que somente fornecer informacgdes cruas
de mercado ndo agrega valor o suficiente. Portanto, o objetivo desta verséo foi de
testar se uma plataforma que ofereca informacdes de mercado e andlises sobre a

situacdo da empresa agrega valor o bastante para ser comprada.

4.3.1.2. Desenvolvimento do MVP

A partir do objetivo determinado anteriormente, foi desenvolvido o MVP.
Entendeu-se que nao seria possivel seguir utilizando a plataforma Forrest Admin, pois
haviam muitas limitacbes e ndo se chegaria no produto pretendido. Portanto, foi
desenvolvido um software em React (linguagem de programag&ao).

A primeira aba do MVP desenvolvido € a de compensacdo absoluta. Ela
fornece informacdes de remuneracdo em reais pagos por ano. Um edxemplo de
informacéo extraida desta aba é “Um desenvolvedor de Front-End Juanior ganha
R$65.000/00 de salario por ano e R$11.000,00 de bdnus por ano”.

Figura 36: P4gina de compensacao absoluta do MVP da Salars
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Fonte: Elaboragéo propria

A segunda aba é a de compensacao percentual. Ela fornece informacdes de

mercado como uma porcentagem do salério base anual. Um exemplo de informacgéo



obtida nesta aba seria “um bdnus de um desenvolvedor de Front-End junior € 8% do

seu salario anual’.

Figura 37: Pagina de compensacéo percentual do MVP da Salars
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Fonte: Elaboracéo prépria
Em seguida, a terceira aba é a de Elegibilidade. Seu propésito € oferecer
informacfes de mercado sobre a elegibilidade de cargos a receber certos tipos de
compensacao. Para esclarecer seu proposito, um exemplo de consulta a essa tabela
seria “50% dos desenvolvedores de Front-End da amostra cadastrada sdo elegiveis a
receber bonus”. Essa informacgao seria utilizada para empresas estruturarem suas

politicas de bdnus ou incentivos de longo prazo.



Figura 38: Pagina de elegibilidade do MVP da Salars
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Fonte: Elaboracao prépria

Finalmente, a quarta aba é a de Insights por colaborador. O propdsito de tal
aba €, como foi aprendido do protétipo anterior, gerar analises de remuneracao para
a empresa, assim agregando mais valor. Um exemplo de utilizacdo desta aba seria “o
Jodo, que é desenvolvedor de front-end da minha empresa, esta ganhando
R$60.000,00 ao ano de salario. No entanto, a mediana do mercado para o cargo do
Jodo é R$65.000,00, entdo, se a minha estratégia € me manter na mediana do
mercado, devo aumentar o salario anual do Jodo em R$5.000,00".

Figura 39: Pagina de insights por colaborador do MVP da Salars
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4.3.2. Conversas e vendas

Apés o MVP ser criado. Seguiu-se para as tentativas de vendas. No entanto,
antes de de fato entrar em contato com potenciais compradores, é essencial definir a
estratégia de vendas, como: o que € considerado uma venda, quem é a persona
atacada, como se chegara nela e quais sdo métricas de sucesso de venda que dirdo

se 0 produto esta validado.

4.3.2.1. Definicdo da estratégia de vendas

Os aspectos da estratégia definidos foram: o que € considerada uma venda,
guem é a persona a ser atacada, como se chegara nelas e quais sdo as métricas de
sucesso.

e O que é considerada uma venda: entendeu-se que no processo de
entrada de empresas na plataforma, a etapa mais “dolorosa” para a
empresa seria o envio de informacdes. ISso porque a empresa, ao enviar
suas informacfes de remuneracdo para entrar na plataforma, precisa
encaixar cada um dos seus funcionarios dentro dos cargos pré-
determinados do produto, 0 que exige uma boa quantidade de tempo.
Como o processo de envio de informacdes se mostrou mais dificil do
gue a validacao de utilizacado de orcamento da empresa, o produto nao
foi cobrado e o que foi considerado como venda foi 0 envio completo das
informagdes de uma empresa.

e Quem € a persona atacada: nas entrevistas realizadas em etapas
anteriores deste trabalho, entendeu-se que existem dois tipos de
personas. Em startups que ainda ndo tem uma equipe dedicada a
remuneracdo dentro do RH, a persona seria 0 proprio ou a propria
diretora de RH. Caso houvesse uma equipe de remuneracdo, a persona
seria a figura mais alta hierarquicamente dentro daquela equipe, o que
na maioria dos casos foi um especialista de remuneracéo.

e Como se chegardnapersona: o método de prospecc¢éo escolhido para
o teste de vendas foi o mesmo que foi utilizado para conseguir
entrevistados, 0 uso da plataforma LinkedIn. Nela, € possivel chegar nas

personas definidas acima e convida-las para uma conversa.



e Quais serao as meétricas de sucesso: escolheu-se colocar como
métrica de sucesso a conversao de conversas feitas para empresas que
entraram na plataforma. Isso porque, como o objetivo do MVP é validar
se o produto agrega valor o bastante para ser utilizado, entendeu-se que
somente as pessoas que fizeram uma conversa realmente entenderam
0 que € o produto e gquanto ele agrega de valor, e portanto seria
necessario compreender qual a porcentagem das pessoas que
entendeu o produto quis fazer parte dele. Segundo Bailyn (2021) em um
artigo da First Page Sage sobre taxas de conversdo em modelos de
negoécios SaaS B2B, a taxa de conversdo de conversas para venda
média desse ramo é de 17%. Portanto, colocou-se como meta obter uma

taxa de conversdo maior ou igual a essa.

4.3.2.2. Realizacédo das vendas

Para a realizagdo das vendas, dezenas de profissionais de RH de startups
foram contatados no LinkedIn (a plataforma nédo fornece o nimero exato de pessoas
contatadas). Das pessoas contatadas, 17 aceitaram realizar uma conversa sobre o
produto desenvolvido.

Infelizmente, até a data de conclusédo deste trabalho nem todas responderam
se vao ou nao participar da plataforma. No entanto, 3 empresas entraram na
plataforma, 7 negaram e 7 estdo avaliando a possibilidade. Considerando apenas as
respostas definitivas, observou-se 30% de conversdo nas vendas. Ainda,
considerando um cendrio pessimista em que as 7 empresas que estao estudando a
possibilidade a neguem, a conversao cairia para pouco mais de 21%.

Independente do cenario, vé-se que a meta de conversado maior ou igual a 17%
foi superada, o que demonstra éxito na experimentacao do TF.

Além disso, observou-se uma discrepancia de conversao entre personas:



Tabela 8: Analise da taxa de conversao das vendas

Entraram na Nao entraram na
Em aberto Entraram / Total
plataforma plataforma
Startups com <
L 3 5 4 33,3%
250 funcionarios
Startups com >
o 0 2 3 0%
250 funcionarios

4.3.3.

Fonte: Elaboracao propria

Aprendizados e proximos passos

Durante a realizacdo das vendas, diversos aprendizados foram obtidos.

Portanto, a fase final deste trabalho consistiu em consolidar os novos aprendizados e

organizar os proximos passos do produto.

4.3.3.1. Consolidacao dos aprendizados

Os aprendizados oriundos da fase de vendas foram divididos em duas

categorias, os aprendizados sobre a persona e os aprendizados sobre métodos de

vendas.

e Aprendizados sobre as personas:

o A teoria de que as personas podem ser divididas em RHs com
mais ou menos que 250 funcionéarios se confirmou. Percebeu-se
gue as duas personas se interessaram pelo produto, mas as que
mais o utilizaram sdo as com menos de 250 colaboradores. Isso
porque essas empresas ainda ndo possuem equipes de
remuneracdo e 0s atuais responsaveis pelo tema ndo tem
experiéncia nele. Portanto, um sistema que os ajude a navegar
melhor pelo mundo de remuneracdo se mostrou um 6timo aliado,
ainda que tal sistema estivesse em fase teste. J4 em relagdo aos
RHs com mais de 250 funcionarios, houve maior criteriosidade

para entrar na plataforma, como querer entender exatamente que




informacdes eram disponibilizadas e pedir funcionalidades novas
no produto.

o Outro aprendizado € que os RHs, independentemente das
personas supracitadas, sdo muito ocupados. Em geral estéo
atolados em burocracias e processos da empresa, o que faz o
contato com eles ser demorado durante todo o processo de

vendas.

e Aprendizados sobre os métodos de vendas:

o Em relacdo aos métodos de vendas, percebeu-se que a
prospecgao “fria” de contatos no Linkedln é demorada e
ineficiente. Ainda que os primeiros contatos sairam de 14, viu-se
gque os contatos que chegaram por indicacdo eram mais
qualificados para a venda.

o Além disso, percebeu-se que a abordagem inicial no LinkedIn é
delicada. Abordagens “vendedoras” que deixam clara a intengao
de vender um produto se mostraram ineficientes. Abordagens
mais discretas como “sou um estudante da USP” ou “quero
marcar uma conversa sobre remuneragao” se mostraram mais

eficientes.

4.3.3.2. Determinacao dos proximos passos

A partir dos resultados obtidos na etapa de vendas, decidiu-se entdo continuar
a prospeccao de clientes, para que se obtivessem mais usuarios e com isso, mais
feedbacks sobre o produto. Em paralelo a isso, entendeu-se também que o produto
precisa de algumas funcionalidades a mais para atrair startups com mais de 250
colaboradores, portanto também deve-se iniciar outro MVP para desenvolver estas

novas funcionalidades.



5. CONCLUSAO

Os resultados deste projeto, explicitados no capitulo anterior, indicam que o
trabalho atingiu seu objetivo. Foi possivel, em menos de um ano, encontrar tendéncias
do mercado internacional, estudar a aplicabilidade dessas tendéncias no continente
sulamericano e desenvolver um produto vendavel seguindo tais tendéncias. Vale
adicionar, também, que ao longo do processo de desenvolvimento do produto, a
startup recebeu um investimento de R$300.000,00 e ja estd em vias de fechar outra
rodada de investimento.

Ao final deste trabalho, resultou-se uma empresa em estagio inicial, com um
produto vendavel, cinco pessoas no time e empresas e pessoas fisicas investindo na
visdo de que é possivel atingir a equidade de remuneracdo em todas as empresas da
América Latina. O produto, especificamente, se integra com folhas de pagamento de
empresas e, com isso, gera uma base de dados em tempo real de remuneragao. Os
proximos passos para a empresa sao expandir o niumero de clientes e monetizar
esses clientes, além de continuamente desenvolver o produto. Fora isso, 0s
fundadores também decidiram abrir mais uma rodada de investimento para expandir
a equipe e acelerar o crescimento da empresa.

Além disso, o autor julga que a elaboragdo de um novo método de prospecc¢ao
e avaliacdo de ideias de startups, além de um relato de sua aplicacao, sera benéfico
para qualquer outro empreendedor ou empreendedora que queira assumir o desafio
de abrir uma startup. E para amplificar o potencial de compartilhamento de
conhecimentos obtidos na jornada, listou-se os principais aprendizados dessa
jornada:

e O método proposto acelerou o desenvolvimento da startup, mas
menos do que o esperado: pelo fato de o método se embasar em
modelos de negdcios ja validados para criar uma startup, entendia-se
gue ja seria possivel desenvolver uma solugéo idéntica as exteriores,
pulando grande parte do desenvolvimento inicial de um produto. De fato,
a existéncia de exemplos estrangeiros ajudou e agilizou diversas partes
do desenvolvimento do produto, no entanto, deve-se relembrar de que o
processo de desenvolvimento de um produto ndo tem somente como
objetivo o resultado final, mas sim o aprendizado gerado ao longo do
caminho. Portanto, viu-se que nao foi possivel pular totalmente a etapa

de descoberta para desenvolvimento de produto, pois era necessario



entender mais a fundo (com entrevistas e protétipos), quem eram 0s
clientes, quais eram as dores solucionadas e como o produto se inseriria
na rotina e nos processos de uma area de RH.

Um bom produto n&o € o unico fator critico de sucesso de uma
startup: antes deste trabalho, o autor tinha a visdo de que para uma
startup ser bem sucedida ela apenas necessitava de um bom produto.
No entanto, ao longo deste trabalho percebeu-se a importancia de
diversos outros fatores. Os dois mais importantes a se destacar sao a
equipe que compde a startup e as conexdes (ou networking) que a
startups tem com investidores e pessoas experientes que podem ajuda-

la a ser bem sucedida.
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