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RESUMO

Em um ambiente incerto os empreendedores precisam inovar seus modelos de negdcio. A
experimentacdo auxilia-os a reduzir a incerteza do ambiente, a inovar com recursos limitados e
tempo reduzido. Neste contexto, esta dissertacdo propOs evidenciar as praticas de
experimentacdo realizadas nas startups catarinenses para estruturar seus modelos de negocio.
Os métodos utilizados foram Proknow-C para revisdo bibliografica e quatro estudos de caso
foram realizados em startups catarinenses. Os estudos de caso foram realizados por meio de
entrevistas semiestruturadas e os dados foram triangulados com documentos fornecidos pelos
empreendedores. Os dados foram codificados, por meio do sofiware Atlas TI e apds a
codificacdo, os casos foram descritos tendo sido priorizados os codigos mais frequentes na
narrativa. A discuss@o dos casos foi desenvolvida por meio de quatro lentes epistemologicas.
Os resultados da pesquisa ndo podem ser generalizados, devido a singularidade do contexto de
cada startup, além de o estudo corresponder a apenas uma amostragem das startups
catarinenses. Este estudo atende a necessidade de estudar mais startups em seus primeiros anos
de vida para entendimento de como funciona o desenvolvimento dos modelos de negécio das
startups.

Palavras-chave: Experimentagdo. Inovacdo de Modelo de Negocios. Startup.



ABSTRACT

In an uncertain environment entrepreneurs need to innovate their business models.
Experimentation helps entrepreneurs reduce environmental uncertainty, innovate with limited
resources and reduced time. In this context, this dissertation proposed to highlight the
experimentation practices carried out in startups in Santa Catarina to structure their business
models. The methods used were Proknow-C for bibliographic review and four case studies were
conducted in startups from Santa Catarina. The case studies were conducted through semi-
structured interviews and the data were triangulated with documents provided by the
entrepreneurs. The data were encoded, through the Atlas IT software, after coding, the cases
were described having prioritized the most frequent codes in the narrative. The discussion of
the cases was developed through four epistemological lenses. The results of the research cannot
be generalized, due to the uniqueness of the context of each startup, besides the study
corresponds to only a sampling of the startups of Santa Catarina. This study meets the need to
study more startups in their first years of life to understand how the development of startup
business models works.

Keywords: Experimentation. Business model innovation. Startup.
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1. INTRODUCAO

A ideia de realizar experimentos para desenvolver o modelo de negdcio esta sendo
ensinado em incubadoras, escolas de negdcios e co-works como abordagem eficaz para
langamento de um negécio de sucesso (GANS; STERN; WU, 2019). Para esta dissertacdo a
experimentacao serd entendida como um processo que gera aprendizado ao empreendedor por
meio de pequenos testes (CHESBROUGH, 2010). O empreendedor aprende, por meio da
experimenta¢do, com sua propria experiéncia a melhorar os resultados do seu negocio (TRIMI;
BERBEGAL-MIRABENT, 2012).

Em um ambiente incerto exige-se dos empreendedores um foco constante no processo
de inovacdo de seus modelos de negdcio (WEISSBROD; BOCKEN, 2017). Essa inovagao do
modelo de negdcios deve ser realizada por meio da experimentacdo, pois reduz os custos da
inovacdo, ampliando as possibilidades de exploracdo de oportunidades (KERR; NANDA;
RHODES-KROPF, 2014; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012).

A pesquisa foi desenvolvida em startups de base tecnoldgica, haja vista a importancia
destas no crescimento econdomico e social do estado de Santa Catarina. A pesquisadora se
utilizou do método Knowledge Development Process-Constructivist (Proknow-C) que se divide
em etapas: ‘“selecdo do portfolio bibliografico”; “bibliometria” e “analise sistémica”
(EDUARDO TASCA etal., 2010) e (DE OLIVEIRA LACERDA; ENSSLIN; ENSSLIN, 2012)
que foram realizadas de janeiro de 2019 a maio de 2019. Na primeira etapa realizou-se uma
selecdo, na qual entre 5200 artigos, 25 foram selecionados para compor um portfolio
bibliografico representativo do tema de pesquisa.

A segunda etapa desenvolvida foi a bibliometria, dividida em trés partes, a primeira:
“andlise dos dados dos artigos do portfolio bibliografico;” a segunda: “analise dos dados das
referéncias dos artigos do portfolio bibliografico;” e a terceira: “cruzamento dos dados dos
artigos do portfolio bibliografico com os dados das suas referéncias.” A tultima etapa do
Proknow-C ¢ a analise sistémica, nessa etapa os artigos foram analisados sob cinco lentes (1)
Conceito de experimento; (2) Singularidade; (3) Racionalidade limitada; (4) Contexto em que
a experimentagdo ¢ utilizada e (5) Métricas para aferi¢do da experimentagao.

Com intuito de explorar as oportunidades de pesquisa identificadas na analise
sist€émica foram conduzidos quatro estudos de caso que foram realizados por meio do método
de (MIGUEL, 2007), nele ha passos para o desenvolvimento do estudo de caso como

29 ¢

“planejamento dos casos,” “coleta e andlise de dados” e “geragdo de relatério.” Para o
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desenvolvimento do estudo de caso foi utilizado o software Atlas TI no qual os dados, as
analises e as entrevistas foram codificadas.

Este projeto de pesquisa se divide em secdes a primeira demonstrara os procedimentos
metodoldgicos; na segunda apresentara como se realizou a selecao do portfolio bibliografico;
na terceira a bibliometria, na seguinte a analise sistémica, na subsequente o estudo de caso, na
ulterior a discuss@o dos casos, na seguinte as barreiras para a experimentagdo e na ultima as

consideragdes finais da pesquisa.

1.1.PERGUNTA DE PESQUISA, OBJETIVOS E JUSTIFICATIVA

1.1.1. Pergunta de Pesquisa

O estudo apresentado almeja compreender: Quais as praticas de experimenta¢ao sao

adotadas por startups catarinenses para a escolha de seus modelos de negocio?

1.1.2. Objetivo Geral
Aspira-se responder a pergunta da pesquisa por meio do objetivo geral que sera
demonstrar as praticas de experimentacao utilizadas em startups catarinenses para a escolha de

seus modelos de negocio.

1.1.3. Objetivos Especificos

Com intuito de alcancar o objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos
especificos para a pesquisa:
1. Identificar oportunidades de pesquisa relacionadas a experimentagdo a partir da

literatura cientifica qualificada;

ii.  Identificar como as startups catarinenses utilizam a experimentagao para
modelar seus modelos de negécio;

iii.  Realizar uma andlise critica das praticas de experimenta¢do identificadas no
estudo de caso;

iv.  Identificar as barreiras para implementacdo de experimentacdo como

instrumento gerencial a partir dos estudos de caso desenvolvidos.
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1.1.4. Justificativa

Justifica-se o estudo dos processos de experimentagdo em empresas de base
tecnologica por trés motivos principais, o primeiro € a importancia economica que startups tém
para a economia local. De acordo com o estudo ACATE Tech Report de 2019 Santa Catarina
possui 11.274 empresas de tecnologia em 2018, empregando 2,2 milhdes de pessoas em 2017.
Faturamento estimado, em 2018, em 15,8 bilhdes de reais, equivalente a 5,2% do PIB do estado.
(ACATE, 2019).

O segundo ¢ que apesar de o tem experimentagdo ndo ser novo na literatura a
experimentacdo em modelo de negdcio, ainda foi pouco desenvolvida na literatura. Destaca-se
ainda que o estudo da experimentacdo em modelos de negocios € um tema em ascensdo. No
Proknow-C para busca do referencial tedrico isso ficou evidente, apenas 3407 artigos possuiam
experimentacdo na combinagdo das palavras-chave. Dos 25 artigos selecionados para o

portfolio 13 sdo dos ultimos cinco anos, o artigo mais antigo ¢ de 2011.
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2. METODOS ADOTADOS

A metodologia constitui-se em um conjunto de procedimentos técnicos utilizados pelo
pesquisador para alcangar os seus objetivos. A metodologia adotada para uma investigagao
deixa transparecer a visao de mundo do pesquisador, por meio dos pressupostos filosoficos e
paradigmaticos que ele elege e que estardo na base do novo conhecimento construido
(CROWTHER; LANCASTER, 2012). Neste capitulo serd demonstrado o método utilizado
para o alcance dos objetivos propostos nesta pesquisa. O mesmo estd dividido em trés secoes:
enquadramento metodoldgico, procedimentos para revisdo bibliografica e método adotado para

estudo de caso.

2.1. ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

O enquadramento metodologico adotado nesta pesquisa resta demonstrado na Figura
1. A natureza do objeto ¢ descritiva, tendo em vista que almeja descrever fatos e/ou fendmenos
de determinada realidade (CROWTHER; LANCASTER, 2012). A pesquisa descritiva ¢
caracterizada pela tentativa de compreensdo de um fenémeno, de forma que o pesquisador para
entendé-la utiliza se da descrigdo, registro, analise e interpretagdo de fendmenos (DE PADUA,
2019). A natureza dos artigos € pratica; por estudo de caso e tedrica; por conceitual aplicada,
essa natureza refere-se a pesquisas que utilizam o conhecimento cientifico para intervengdo na
realidade (DE PADUA, 2019).

A logica da pesquisa serd a indutiva, pois, mesmo que haja uma pesquisa bibliografica
prévia para a formagdo do referencial tedrico, o campo poderd demonstrar uma realidade
diversa da literatura. Assim, os argumentos indutivos podem levar a conclusdes cujo o conteudo
¢ mais amplo do que as premissas nas quais foram baseadas (CROWTHER; LANCASTER,
2012). A natureza da pesquisa serd qualitativa, pois o processo qualitativo utiliza o espago
empirico em seu ambiente natural. Logo, a obtencao dos resultados dependera da descricao do
que ¢ presenciado pelo pesquisador durante sua experiéncia em campo; este pode observar o
processo ocorrendo, ndo apenas o resultado (DE PADUA, 2019).

Foram coletados dados primarios e secundarios, pois, assim, a pesquisadora pdde
aprofundar a investigacdo e obter dados mais precisos para o desenvolvimento da pesquisa
(CROWTHER; LANCASTER, 2012). Quanto aos resultados, esta pesquisa serd aplicada,

tendo em vista que almeja produzir conhecimentos cientificos para aplicagdo pratica no
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cotidiano das startups. A pesquisa aplicada se dedica a entender problemas concretos e
especificos com resultados praticos e imediatos (DE PADUA, 2019).

No que tange aos procedimentos técnicos, a pesquisa foi bibliografica, pois permite ao
pesquisador uma visao ampla do tema e de suas lacunas para futuras pesquisas (MIGUEL,
2007). Por meio da pesquisa bibliografica, a pesquisadora desenvolveu a fundamentagao tedrica
e, com base nesta, foi a campo investigar os fendmenos (DE PADUA, 2019). O método
adequado para pesquisar processos especificos e entender como os fendmenos ocorrem € o
estudo de caso (CROWTHER; LANCASTER, 2012), tendo em vista que estes nao sao
suficientemente conhecidos (MIGUEL, 2007).

Esta pesquisa terd estudos de caso multiplos, pois permitem entender de modo mais
amplo o fendmeno (CROWTHER; LANCASTER, 2012), embora, os casos ndo possam ser
comparados em virtude de sua singularidade. Com intuito de atingir o primeiro objetivo de
pesquisa; identificar oportunidades de pesquisa relacionadas a experimentagcdo a partir da

literatura cientifica qualificada; utilizou-se a metodologia Proknow-C.



Figura 1 Enquadramento metodologico
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2.2.INSTRUMENTO DE INTERVENCAO: PROKNOW-C

O instrumento ProKnow-C ¢ um processo construtivista para identificagdo de
oportunidades de pesquisa (DE OLIVEIRA LACERDA; ENSSLIN; ENSSLIN, 2012). Foi
desenvolvido pelos pesquisadores do Laboratorio de Metodologias Multicritério em Apoio a
Decisao da Universidade Federal de Santa Catarina (LABMCDA) (ENSSLIN; ENSSLIN; DE
MORAES PINTO, 2013) ¢ ¢ dividido em quatro etapas conforme demonstra a Figura 2.

Figura 2 Proknow-C

Mais de dos:
v Artigos:
v Autores;
v Periodicos:
v'Palavras-Chave,

Pergunta da

Selegdo Pesquisa
Portfélio Bibliografico

— ml Portfolio Bibliogrifico
Pesquisador do assunto Pesquisador
deseja conhecer da pesquisa conhece
“esta;l: :; arte” +20 artigos "estadz;:la arte”
Tema. Objetivos Tema.

0

Conteldos:
¥'Fronteira de conhecimento;
v'Passiveis de melhoria.

ProKnow-C

ProKnow-C, Knowledge Development Process-Constructivist

Fonte: Adaptado de (ENSSLIN; ENSSLIN; DE MORAES PINTO, 2013).

A primeira etapa ¢ a selecdo de um portfélio bibliografico que seja representativo do
tema de pesquisa. Nesta pesquisa a selecdo realizou-se no campo de pesquisa da
experimentacdo em modelos de negocios. A segunda etapa ¢ a bibliometria, que ¢ uma técnica
quantitativa e estatistica utilizada para medir os indices de produgdo e disseminacdao da
produgdo cientifica (DE PADUA, 2019), ou seja, evidencia os artigos, os autores ¢ os periddicos
de destaque.

A terceira etapa € a analise sistémica, que consiste na analise de conteudo do portfolio
bibliografico, esta analise ocorre por meio de lentes epistemoldgicas derivadas dos conceitos
que sdo foco da pesquisa. A anélise sistémica resulta no estado da arte do campo cientifico e

nas oportunidades de pesquisa encerrando o Proknow-C.
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2.3. METODO PARA DESENVOLVER ESTUDO DE CASO

Almeja-se atingir o segundo objetivo desta pesquisa; identificar como as startups
catarinenses utilizam a experimentagao para modelar seu modelo de negodcios; com o método

de estudo de caso desenvolvido por (MIGUEL, 2007).

Figura 3 Condugao do estudo de caso
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. —
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Fonte: Adaptado de (MIGUEL, 2007).

A primeira etapa da conducdo de estudo de caso foi realizada por meio do instrumento
ProKnow-C, conforme demonstrado na Figura 3. O planejamento dos casos iniciou-se pela
defini¢do dos critérios para selecao das startups. As empresas foram selecionadas por meio de
amostragem proposital, procurando por startups que tivessem iniciando seu negocio ou que
tivessem em fase de mudanga de modelo de negdcio, por meio de processo de experimentagao,
pois assim poderiam demonstrar a exequibilidade da teoria (ENSSLIN; ENSSLIN; DE
MORAES PINTO, 2013) (EISENHARDT; GRAEBNER, 2007).

Foram realizadas sete entrevistas com empreendedores de diferentes startups. Destas
entrevistas foram selecionados quatro casos para compor a pesquisa. As trés startups
descartadas pela pesquisadora ja tinham seu modelo de negdcio definido ha alguns meses e, por
meio das entrevistas, foi possivel identificar que, naquele momento, nenhuma experimentagao
estava sendo realizada, de forma estruturada, em nenhum dos componentes do modelo de
negocio da startup. As startups selecionadas sdo de base tecnoldgica, localizadas em Santa
Catarina, tendo em vista a importancia destas empresas para a economia local.

Para uma conducdo mais confidvel do estudo de caso ¢ importante criar um protocolo
de pesquisa com procedimentos e regras gerais para a sua conducao (MIGUEL, 2007). Dados

secundarios como site, ferramentas de controle gerencial, contratos ou outros documentos
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disponibilizados pelas startups foram analisados pela pesquisadora. As entrevistas foram
realizadas com os socios-fundadores que estiveram diretamente envolvidos nos processos de
experimentacdo. As entrevistas foram gravadas e transcritas para o Atlas TI, onde foram
codificadas. Apos codificacdo e analise dos documentos, construiu-se uma narrativa que foi
encaminhada aos entrevistados para que lessem e verificassem se as informagdes estavam
coerentes com a realidade da startup.

A ultima etapa da condug¢ao do estudo de caso atendeu o terceiro e o quarto objetivos
especificos desta pesquisa. O terceiro objetivo: realizar uma anélise critica e das praticas de
experimentacao identificadas no estudo de caso; foi desenvolvido com o auxilio da ferramenta
Atlas TI na qual os dados, as andlises e as entrevistas foram codificadas e organizadas
logicamente. Apds a transcricdo das entrevistas e a codificacdo usando o software de
codificagdo qualitativa, identificaram-se duas varidveis relevantes.

A primeira varidvel de andlise se da pela frequéncia dos codigos identificados. Outra
variavel se da pela analise de co-ocorréncia entre os codigos que demonstra a correlagdo entre

’

os codigos ou sobreposi¢do entre eles, “Code Cooccurrence Table.”. Os dados foram
organizados de forma decrescente em uma tabela e o relacionamento entre as duas varidveis foi
realizado por meio de graficos. Os cddigos que se apresentam no quadrante superior tanto em
frequéncia como em co-ocorréncia sdo os codigos mais importantes no momento da pesquisa
dentro de cada startup e a partir destes descrever-se-a cada estudo de caso.

Apbs a descrigdo dos estudos de caso e discussdo destes a pesquisadora desenvolveu
o ultimo objetivo de pesquisa: identificar as barreiras para implementagdo de experimentagao
como instrumento gerencial a partir dos estudos de caso desenvolvidos; demonstrando os

pontos criticos encontrados nos estudos de caso para que a experimentacdo seja utilizada

cotidianamente nas startups catarinenses.
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3. PROKNOW-C

3.1.SELECAO DO PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO

A seleg@o do portfolio bibliografico consiste em um processo no qual o pesquisador
seleciona uma gama de artigos que fazem alus@o ao tema da pesquisa, alinhados de acordo com
a sua percepcao e com as delimitagdes impostas (ENSSLIN; ENSSLIN; DE MORAES
PINTO, 2013). A partir desta selecdo, a pesquisadora compds o portfolio bibliografico com

artigos relevantes a partir dos quais se estruturou o conhecimento teérico da pesquisa.

3.1.1. DEFINICAO DOS EIXOS DA PESQUISA

A defini¢do dos eixos da pesquisa ocorreu em virtude do conhecimento prévio da
pesquisadora e de seu orientador a respeito da area de pesquisa. Definiu-se que seriam utilizados
para a pesquisa dois eixos, sendo que no Eixo 1 a palavra “experimentation” que se refere ao
processo que se pretende pesquisar e no Eixo 2 a palavra “entrepreneurship”, pois refere-se a

caracteristica de empresas que usam experimentacao.

3.1.2. DEFINICAO DE PALAVRAS-CHAVE

Com base nestes eixos, as palavras-chaves foram escolhidas para eixo 1: (a) heuristic,
(b) effectuation, (c)lean startup, (d) circular business, (e) uncertainty, (f) fail*, (g) experiment*,
(h) strategic legitimation (i) business mode*; e para o eixo 2: (a) new venture, (b) small and
medium enterprise, (c) entreprene™® (d) startup e (e) new company. Demonstrado abaixo no
Quadro 1.

Utilizou-se o asterisco ao final de algumas palavras para ampliar a busca de palavras
que pudessem aparecer com pequenas variagdes. As palavras-chave provenientes do eixo 1
foram relacionadas com as palavras-chave do eixo 2 sob o critério “and”. Destas combinagdes
surgiram 45 combinagdes que foram inseridas na base de dados Scopus. Estas buscam

resultaram em um total de 9195 artigos.
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iiuadro 1 Palavras-chave

1 experiment* new company

2 strategic legitimation sme or small and medium enterprise
3 business mode* startup

4 heuristic new venture

5 effectuation entreprene*

6 Lean startup

7 circular business

8 uncertainty

9 fail*

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

3.1.3. DEFINICAO DA BASE DE DADOS E BUSCA

Delimitadas as palavras-chave, a pesquisadora escolheu a base de dados SCOPUS para
a pesquisa. Os critérios utilizados para a selecdo foram o fato de a base de dados estar
disponibilizada no Portal CAPES; apresentar o indice de relevancia dos periddicos em seu sitio;
bem como ferramentas de pesquisa booleanas; além de possuir uma grande quantidade de
artigos na area da tematica deste artigo que é Business Management.

Iniciou-se, na sequéncia, o processo de buscas das combinagdes das palavras-chave no
banco de dados. Foram colocados como parametros limitantes para as buscas da pesquisa que
apenas deveriam retornar artigos que foram publicados de 2009 a 2019. Além disso, as
combinagdes das palavras dos eixos foram inseridas no campo de pesquisa que foi limitado a
procurar por aquela combinagdo apenas em “Titulo” ou “Resumo” ou “Palavra-Chave”.

Sucederam-se 45 buscas nos pardmetros informados que resultaram em um total de
9195 artigos, demonstrados no Quadro 2. Estes artigos foram exportados para o software

Endnote para um melhor gerenciamento dos passos que seriam realizados na sequéncia.



EIXO 1

Quadro 2 Combinagdes e resultados da pesquisa
COMBINAGOES DAS PALAVRAS-CHAVE

OPERADOR

EIXO 2

SCOPUS

"Experiment*" AND "startup"” 1421
"strategic legitimation" AND "startup" 1
"business mode*" AND "startup"” 106
"heuristic" AND "startup"” 31
"effectuation" AND "startup" 7
"Lean startup" AND "startup"” 39
"circular business" AND "startup"” 2
"uncertainty" AND "startup"” 113
"fail*" AND "startup" 385
"Experiment*" AND "new company" 14
"strategic legitimation" AND "new company" 0
"business mode*" AND "new company" 12
"heuristic" AND "new company" 3
"effectuation” AND "new company" 0
"Lean startup"” AND "new company" 0
"circular business" AND "new company" 0
"uncertainty" AND "new company" 12
"fail*" AND "new company" 18
"Experiment*" AND "entreprene*" 1115
"strategic legitimation" AND "entreprene*" 1
"business mode™" AND "entreprene*" 860
"heuristic" AND "entreprene™" 124
"effectuation” AND "entreprene*" 207
"Lean startup" AND "entreprene*" 19
"circular business" AND "entreprene*" 7
"uncertainty" AND "entreprene*" 891
"fail*" AND "entreprene*" 1545
"Experiment*" AND "New venture" 60
"strategic legitimation" AND "New venture" 0
"business mode*" AND "New venture" 73
"heuristic" AND "New venture" 11
"effectuation” AND "New venture" 58
"Lean startup" AND "New venture" 3
"circular business" AND "New venture" 0
"uncertainty" AND "New venture" 89
"fail*" AND "New venture" 130
"Experiment*" AND "sme" or "small and medium enterprise| 797
"strategic legitimation" AND "sme" or "small and medium enterprise 0
"business mode*" AND "sme" or "small and medium enterprise] 223
"heuristic" AND "sme" or "small and medium enterprise| 0
"effectuation” AND "sme" or "small and medium enterprise| 17
"Lean startup" AND "sme" or "small and medium enterprise 0
"circular business" AND "sme" or "small and medium enterprise] 4
"uncertainty" AND "sme" or "small and medium enterprise| 291
"fail*" AND "sme" or "small and medium enterprise 506

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

26
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3.1.4. FILTRAGEM DO BANCO DE ARTIGOS BRUTOS

Na plataforma do software Endnote iniciou-se o processo de selecao dos artigos
seguindo a metodologia Proknow-C. O primeiro passo foi a exclusdo dos artigos repetidos,
assim, eliminando a redundancia decorrente da sobreposi¢cdo. Neste momento foram excluidos
3995 artigos, restando 5200 artigos.

Na sequéncia foi realizada a etapa de “Filtro do Banco de Artigos Bruto nao Repetidos
quanto ao Alinhamento do Titulo”, etapa na qual coube a pesquisadora ler os 5200 titulos dos
artigos e verificar quais deles possuiam alinhamento com o tema da pesquisa a ser desenvolvida.
Procedeu-se a leitura, mediante a qual foram excluidos 5077 artigos por ndo terem alinhamento
com a pesquisa, destarte seguiram para a proxima etapa 123 artigos. Faz-se importante destacar
que ha subjetividade nesta etapa; assim como nas demais; pois durante a selecao a pesquisadora
utiliza-se de seu conhecimento prévio a respeito da pesquisa para excluir ou ndo um artigo do

portfolio.

3.1.5. TESTE DE ADERENCIA DAS PALAVRAS-CHAVE

Dentre estes 123 artigos foram selecionados dois que em uma leitura horizontal
estavam alinhados com a tematica proposta para a pesquisa. Foram analisadas as palavras-chave
para verificar se a aderéncia das palavras-chave escolhidas pela pesquisadora estava coerente
com as palavras-chave usadas pelos autores destes dois artigos.

O primeiro artigo selecionado foi (BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018)! . Este
possui como palavras-chave: “business modeling”, experimentation, “business model
dynamics”, “business model design” e “strategic legitimation”. O segundo artigo selecionado
foi (ALDRICH; YANG, 2014)> no qual as palavras-chave sdo: “causation, effectuation,

entrepreneurial thinking e lean startup. Considerou-se que o conjunto de palavras-chave

escolhido pela pesquisadora estava coerente com ambos artigos.

3.1.6. FILTRAGEM DO BANCO DE ARTIGOS

A proxima etapa, da metodologia Proknow-C, diz respeito a verificagdo do

reconhecimento cientifico dos artigos que foram, até este momento, selecionados para compor

! “Learning, signaling, and convincing: The role of experimentation in the business modeling process”
2 “How do entrepreneurs know what to do? Learning and organizing in new ventures”
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o portfolio bibliografico da pesquisa. Para tanto, verificou-se o nimero de citagdes que cada
artigo possuia no Google Scholar. Esta etapa foi realizada em apenas um dia (08/07/2019) para
evitar distor¢oes em virtude de lapso temporal. Os dados coletados foram organizados em uma
planilha da qual extraiu-se Diagrama de Pareto * apresentado no Grafico 1.

Seguindo o Diagrama de Pareto fez-se uma linha de corte nos artigos que possuiam
80,52% das citacdes totalizando 25 artigos. Neste momento, tem-se 25 artigos que possuem
titulo alinhado com o tema da pesquisa e que possuem reconhecimento cientifico. Estes 25
artigos compdem o repositorio K. Enquanto, os 98 artigos que possuem pouca
representatividade (19,48%) no que tange ao reconhecimento cientifico de seus pares compdoem
o repositorio P. Prossegue-se a filtragem dos artigos a partir da leitura dos resumos dos 25
artigos que integram o repositorio K. Nesta leitura, verificou-se o alinhamento do artigo com o

tema da pesquisa e trés artigos foram descartados, permanecendo 22 artigos no repositorio K.

3 O Diagrama de Pareto, conhecido como regra do 80/20 foi criado pelo professor. David Juran que afirmou que
80% das consequéncias derivam de 20% das causas.
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Grafico 1 Diagrama de Pareto
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A etapa consecutiva, da metodologia ProKnow-C, tem o intuito de verificar se dentro do repositorio P possui artigos que, mesmo com
pouco reconhecimento cientifico, possam ser utilizados para compor o portfélio bibliografico sob outros critérios de sele¢do. Tem-se 98 artigos no

repositorio P que passaram pelo fluxo da busca da figura abaixo.

Figura 4 Fluxo para analise dos artigos com pouco reconhecimento cientifico
83

Banco de Artigos
Elminados por
Resumo desabnhado ou
falta de reconhecimento
cientifico

Fonte: Adaptado de (EDUARDO TASCA et al., 2010).
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Voltando a separacao temporal, 55 eram antigos; ou seja, foram publicados hd mais de
dois anos; e 43 artigos foram publicados nos tltimos dois anos (2018 e 2019). Estes 43 artigos
tiveram seus resumos lidos na integra pela pesquisadora para aferi¢do de aderéncia dos artigos
a pesquisa. Apos leitura, verificou-se compatibilidade de quatro artigos, suprimindo-se 39
artigos definitivamente.

Os 55 artigos que foram publicados em periodo superior a dois anos tiveram seus
autores comparados com os autores dos artigos que ja compunham o repositorio K e apenas um
foi coincidente, consequentemente, descartaram-se 54 artigos. A pesquisadora leu o resumo
deste artigo e o acrescentou ao repositorio B.

Consequentemente restaram cinco artigos que possuiam reconhecimento cientifico
potencial e estavam com titulo e resumo alinhados com o tema da pesquisa. Estes cinco artigos
foram unidos ao Repositorio K, formando um outro repositoério denominado Repositério B. Por
conseguinte, tem-se 27 artigos para a proxima etapa do Proknow-C. Esta etapa consistiu-se na
leitura completa dos 27 artigos.

Ap6s leitura completa dos artigos, foram descartados dois que ndo estavam alinhados
com o tema proposto para a pesquisa. Desta forma, 25 artigos passaram a compor o portfolio

bibliografico, conforme demonstra o Quadro 3.



32

Quadro 3 Portf6lio bibliografico
PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO
Aldrich, H. E. and T. Yang (2014). "How do entrepreneurs know what to do? learning and

organizing in new ventures." Journal of Evolutionary Economics 24(1): 59-82.

Andries, P., et al. (2013). "Simultaneous experimentation as a learning strategy: Business

model development under uncertainty." Strategic Entrepreneurship Journal 7(4): 288-310.

Baldassarre, B., et al. (2017). "Bridging sustainable business model innovation and user-
driven innovation: A process for sustainable value proposition design." Journal of Cleaner

Production 147: 175-186.

Balocco, R., et al. (2019). "Lean business models change process in digital entrepreneurship."

Business Process Management Journal.*

Bocken, N. M. P, et al. (2017). "Business model experimentation for circularity: Driving
sustainability in a large international clothing retailer." Economics and Policy of Energy and

the Environment 2017(1): 85-122.

Bocken, N. M. P., et al. (2018). "Experimenting with a circular business model: Lessons from

eight cases." Environmental Innovation and Societal Transitions 28: 79-95.

Bojovic, N., et al. (2018). "Learning, signaling, and convincing: The role of experimentation

in the business modeling process." Long Range Planning 51(1): 141-157.°

Breuer, H. (2013). "Lean venturing: Learning to create new business through exploration,

elaboration, evaluation, experimentation, and evolution." International Journal of Innovation

Management 17(03): 1340013.

Chandler, G. N., et al. (2011). "Causation and effectuation processes: A validation study."
Journal of Business Venturing 26(3): 375-390.

Cosenz, F. and G. Noto (2018). "A dynamic business modelling approach to design and

experiment new business venture strategies." Long Range Planning 51(1): 127-140.

Deligianni, 1., et al. (2017). "Do Effectuation Processes Shape the Relationship Between
Product Diversification and Performance in New Ventures?" Entrepreneurship: Theory and

Practice 41(3): 349-377.

Ganguly, A. and J. Euchner (2018). "Conducting Business Experiments: Validating New
Business ModelsWell-designed business experiments can help validate assumptions and reduce

risk associated with new business models." Research Technology Management 61(2): 27-36.”

4 Artigo do repositorio P
5 Artigo do repositorio P
® Artigo do repositorio P
7 Artigo do repositorio P



33

PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO

Guo, H., et al. (2016). "Business model innovation: The effects of exploratory orientation,
opportunity recognition, and entrepreneurial bricolage in an emerging economy." Asia Pacific

Journal of Management 33(2): 533-549.

Guo, H., et al. (2017). "Opportunity recognition and SME performance: the mediating effect of

business model innovation." R and D Management 47(3): 431-442.

Guo, R., et al. (2016). "Effectuation and causation in new internet venture growth: The mediating

effect of resource bundling strategy." Internet Research 26(2): 460-483.

Kerr, W. R, et al. (2014). "Entrepreneurship as experimentation." Journal of Economic

Perspectives 28(3): 25-48.

Li, Y., et al. (2011). "Fast adaptation, strategic flexibility and entrepreneurial roles." Chinese

Management Studies 5(3): 256-271.

Maine, E., et al. (2015). "The role of entrepreneurial decision-making in opportunity creation and

recognition.”" Technovation 39-40(1): 53-72.

Mansoori, Y. and M. Lackéus (2019). "Comparing effectuation to discovery-driven planning,

prescriptive entrepreneurship, business planning, lean startup, and design thinking." Small

Business Economics.®

Patel, P. C., et al. (2015). "Entrepreneurial orientation-as-experimentation and firm performance:

The enabling role of absorptive capacity." Strategic Management Journal 36(11): 1739-1749.

Reymen, I. M. M. ], et al. (2015). "Understanding Dynamics of Strategic Decision Making in
Venture Creation: A Process Study of Effectuation and Causation." Strategic Entrepreneurship

Journal 9(4): 351-379.

Reymen, 1., et al. (2017). "Decision making for business model development: a process study of
effectuation and causation in new technology-based ventures." R&D Management 47(4): 595-

606.

Roach, D. C., et al. (2016). "Effectuation, innovation and performance in SMEs: an empirical

study." European Journal of Innovation Management 19(2): 214-238.

Trimi, S. and J. Berbegal-Mirabent (2012). "Business model innovation in entrepreneurship."”

International Entrepreneurship and Management Journal 8(4): 449-465.

Weissbrod, I. and N. M. Bocken (2017). "Developing sustainable business experimentation

capability—a case study." Journal of Cleaner Production 142: 2663-2676.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

8 Artigo do repositorio P
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3.2.BIBLIOMETRIA

A bibliometria ¢ uma técnica quantitativa e estatistica que almeja medir os indices de
producao, reconhecimento e disseminagao do conhecimento cientifico. Faz-se essencial para o
trabalho do pesquisador, pois auxilia na triagem das fontes de informacdao e fornece ao

pesquisador ferramentas indispensaveis para o desenvolvimento da ciéncia (FORESTI, 1990)

3.2.1. BIBLIOMETRIA DOS ARTIGOS DO PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO

A bibliometria foi dividida em trés etapas. Na primeira analisou-se os dados dos 25
artigos do portfolio bibliografico; na sequéncia fez-se a verificacdo dos dados bibliométricos
das referéncias do portfolio bibliografico; ja a terceira etapa comparou-se dos dados obtidos na
primeira e na segunda etapa da bibliometria. Iniciou-se a andlise dos 25 artigos que compdem
o portfolio bibliografico pelo levantamento da relevancia dos periddicos. Neste levantamento
ha homogeneidade dos periddicos, pois somaram um total de 21 periédicos com um artigo e
apenas quatro periodicos possuiam dois artigos. Estes quatro periddicos de destaque sdo: (a)
Journal of Cleaner Production, (b) Long Range Planning, (c) R&D Management e (d) Strategic

Entrepreneurship Journal.

Grafico 2 - Frequéncia dos periodicos nos artigos no portfolio bibliografico.
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Na sequéncia foi empreendida a comparagao do reconhecimento cientifico dos artigos
do portfolio bibliografico. Nesta fase, observou-se uma discrepancia entre o artigo mais citado
e os demais artigos do portfolio bibliografico. Outrossim, cabe destacar que os demais artigos
ndo possuem grande divergéncia entre um e outro, apresentando equidade quanto ao
reconhecimento de seus pares, se se considerar o lapso temporal entre a publicagdo dentre eles.

O artigo mais citado, (a) Chandler, G. N, et al. (2011). "Causation and effectuation
processes: A validation study." Journal of Business Venturing 26(3): 375-390; com 610
citagdes; O segundo e terceiro artigos mais citados (b) Kerr, W. R., et al. (2014).
"Entrepreneurship as experimentation.” Journal of Economic Perspectives 28(3): 25-48; (c)
Trimi, S. and J. Berbegal-Mirabent (2012). "Business model innovation in entrepreneurship.”
International Entrepreneurship and Management Journal 8(4): 449-465; com 295 e 280

citagdes, respectivamente.

Quadro 4 Relevancia dos artigos do portfolio bibliografico

PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO

Chandler, G. N, et al. (2011). "Causation and effectuation processes: A validation

610
study." Journal of Business Venturing 26(3): 375-390.

Kerr, W. R, et al. (2014). "Entrepreneurship as experimentation." Journal of Economic

Perspectives 28(3): 25-48.

295

Trimi, S. and J. Berbegal-Mirabent (2012). "Business model innovation in
entrepreneurship." International Entrepreneurship and Management Journal 8(4): 449- 280

465.

Andries, P., et al. (2013). "Simultaneous experimentation as a learning strategy:
Business model development under uncertainty." Strategic Entrepreneurship Journal 147

7(4): 288-310.

Reymen, I. M. M. ], et al. (2015). "Understanding Dynamics of Strategic Decision
Making in Venture Creation: A Process Study of Effectuation and Causation." Strategic 115
Entrepreneurship Journal 9(4): 351-379.

Maine, E., et al. (2015). "The role of entrepreneurial decision-making in opportunity 1o
creation and recognition." Technovation 39-40(1): 53-72.

Aldrich, H. E. and T. Yang (2014). "How do entrepreneurs know what to do? learning 108
and organizing in new ventures." Journal of Evolutionary Economics 24(1): 59-82.

Baldassarre, B., et al. (2017). "Bridging sustainable business model innovation and
user-driven innovation: A process for sustainable value proposition design." Journal of 64

Cleaner Production 147: 175-186.




PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO

Patel, P. C., et al. (2015). "Entrepreneurial orientation-as-experimentation and firm
performance: The enabling role of absorptive capacity." Strategic Management Journal

36(11): 1739-1749.

CIT

59

36

Weissbrod, I. and N. M. Bocken (2017). "Developing sustainable business

experimentation capability—a case study." Journal of Cleaner Production 142: 2663-

2676.

57

Breuer, H. (2013). "Lean venturing: Learning to create new business through
exploration, elaboration, evaluation, experimentation, and evolution." International

Journal of Innovation Management 17(03): 1340013.

54

Guo, H., et al. (2016). "Business model innovation: The effects of exploratory
orientation, opportunity recognition, and entrepreneurial bricolage in an emerging

economy." Asia Pacific Journal of Management 33(2): 533-549.

51

Roach, D. C., et al. (2016). "Effectuation, innovation and performance in SMEs: an

empirical study." European Journal of Innovation Management 19(2): 214-238.

40

Reymen, I., et al. (2017). "Decision making for business model development: a process
study of effectuation and causation in new technology-based ventures." R and D

Management 47(4): 595-606.

36

Deligianni, L., et al. (2017). "Do Effectuation Processes Shape the Relationship Between
Product Diversification and Performance in New Ventures?" Entrepreneurship: Theory

and Practice 41(3): 349-377.

33

Cosenz, F. and G. Noto (2018). "A dynamic business modelling approach to design and

experiment new business venture strategies." Long Range Planning 51(1): 127-140.

32

Bocken, N. M. P, et al. (2018). "Experimenting with a circular business model: Lessons

from eight cases." Environmental Innovation and Societal Transitions 28: 79-95.

31

Li, Y., et al. (2011). "Fast adaptation, strategic flexibility and entrepreneurial roles."

Chinese Management Studies 5(3): 256-271.

26

Guo, H., et al. (2017). "Opportunity recognition and SME performance: the mediating

effect of business model innovation." R and D Management 47(3): 431-442.

24

Guo, R., et al. (2016). "Effectuation and causation in new internet venture growth: The

mediating effect of resource bundling strategy." Internet Research 26(2): 460-483.

24

Bocken, N. M. P, et al. (2017). "Business model experimentation for circularity:
Driving sustainability in a large international clothing retailer." Economics and Policy

of Energy and the Environment 2017(1): 85-122.

11
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PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO CIT
Bojovic, N., et al. (2018). "Learning, signaling, and convincing: The role of
experimentation in the business modeling process." Long Range Planning 51(1): 141- 6
157.

Ganguly, A. and J. Euchner (2018). "Conducting Business Experiments: Validating
New Business ModelsWell-designed business experiments can help validate
assumptions and reduce risk associated with new business models." Research

Technology Management 61(2): 27-36.

Balocco, R., et al. (2019). "Lean business models change process in digital

entrepreneurship." Business Process Management Journal.

Mansoori, Y. and M. Lackéus (2019). "Comparing effectuation to discovery-driven
planning, prescriptive entrepreneurship, business planning, lean startup, and design 1

thinking." Small Business Economics.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Na etapa seguinte foi verificada a relevancia dos 59 autores do portfolio bibliografico.

Apenas uma autora apresentou representatividade maior que dois artigos, sendo autora de

quatro artigos do portfolio:

Nancy MP Bocken autora de quatro artigos do portfolio bibliografico:
(A)Baldassarre, B., Calabretta, G., Bocken, N. M. P., & Jaskiewicz, T. (2017).
Bridging sustainable business model innovation and user-driven innovation: A
process for sustainable value proposition design. Journal of Cleaner Production,
147,175-186; (B) “Bocken, N. M., Miller, K., Weissbrod, I., Holgado, M., & Evans,
S. (2017). Business model experimentation for circularity: Driving sustainability in
a large international clothing retailer. Economics and Policy of Energy and the
Environment;” (C) “Bocken, N. M., Schuit, C. S., & Kraaijenhagen, C. (2018).
Experimenting with a circular business model: Lessons from eight cases.
Environmental innovation and societal transitions, 28, 79-95;” (D) “Weissbrod, 1.,
& Bocken, N. M. P. (2017). Developing sustainable business experimentation
capability — A case study. Journal of Cleaner Production, 142,2663-2676;”
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Grafico 3 - Frequéncia dos autores nos artigos no portfolio bibliografico
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Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

A ultima analise realizada nos dados dos artigos do portfolio bibliografico foi a

respeito das palavras-chave dos artigos e suas frequéncias demonstradas no Gréfico 4. Observa-

se no grafico a coeréncia entre a frequéncia das palavras-chave e o tema da pesquisa que foi

desenvolvido.
Grafico 4 Palavras-chave do portfolio bibliografico
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3.2.2. BIBLIOMETRIA DOS ARTIGOS DAS REFERENCIAS DO PORTFOLIO
BIBLIOGRAFICO

Finalizada a bibliometria dos dados dos artigos do portfélio bibliografico, passou-se a
analise dos artigos citados nas referéncias dos artigos do portfélio bibliografico que somavam
747 artigos. Seguindo a sequéncia ja utilizada na etapa anterior, iniciou-se a andlise pela
relevancia dos perioddicos dentre os quais destacam-se (a) Strategic Management com 64 artigos

e (b) Journal of Business Venturing com 50 artigos.

Quadro 5 Relevancia das revistas das referéncias dos artigos do portfolio bibliografico

Frequéncia Revistas

64 Strategic Management

50 Journal Business Venturing

38 Academy of Management Review

37 Entrepreneurship Theory and Practice
28 Academy of Management

28 Journal Management

26 Organization Science

26 Research Policy

21 IEEE — Transactions on Industrial Informatics
18 Administrative Science Quarterly

18 Journal Management Studies

17 Journal Business Research

17 Small Business Economics

16 Harvard Business Review

15 Journal Financial Economics

14 Management Science

13 Journal Cleaner Production

13 Long Range Planning

12 Journal Small Business Management
12 Strategic Entrepreneurship

Fonte: Elaborado pela pesquisadora



40

Objetivou-se na sequéncia apurar a relevancia dos artigos citados nas referéncias dos

artigos do portfolio bibliografico. Com intuito de evitar discrepancia em fase de lapso temporal

no periodo de busca das citagdes, concluiu-se a pesquisa das citagdes em trés dias (16/07/2019

de 18/07/2019). Nesta etapa quatro artigos apresentaram relevancia significativa:

Amit, R., & Zott, C. (2001). Value creation in e-business. Strategic
management journal, 22(6-7), 493-520 com 6356 citacoes;

Teece, D. J. (2010). Business models, business strategy and innovation. Long
Range Planning, 43(2-3), 172-194 com 5718 citagdes;

Chesbrough, H., & Rosenbloom, R. S. (2002). The role of the business model
in capturing value from innovation: evidence from Xerox Corporation's
technology spin-off companies. Industrial and corporate change, 11(3), 529-
555 com 4873 citagdes e

Sarasvathy, S. D. (2001). Causation and effectuation: Toward a theoretical
shift from economic inevitability to entrepreneurial contingency. Academy of

management Review, 26(2), 243-263 com 4309 citagdes.

No que tange aos autores mais relevantes nos artigos citados nas referéncias dos artigos

do portfolio bibliografico, atentou-se que uma autora ¢ bastante proeminente: Sarasvathy, S.

Quadro 6 Relevancia dos autores das referéncias dos artigos do portfolio bibliografico
Frequéncia Autor (a)

47 Sarasvathy, S
25 Read, S

20 Xu, L

19 Zott, C

18 Bocken, N

17 Chesbrough, H
16 Amit, R

26 Dew, N

15 Wiltbank, R
14 Chandler, G

13 Hitt, M

12 Alvarez SA

12 Podsakoff, P
10 Osterwalder, A
10 Teece, DJ

9 Barney, J
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Frequéncia Autor (a)

9 Baron RA
9 Blank, SG
9 Ireland, R
9 Nanda, R.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

3.2.3. CRUZAMENTOS DOS DADOS DA BIBLIOMETRIA DOS ARTIGOS DO
PORTFOLIO BIBLIOGRAFICO E SUAS REFERENCIAS

Na terceira etapa da bibliometria cruzaram-se os dados coletados nas duas etapas
anteriores. Observaram-se, no que se refere aos periddicos, que ha coeréncia entre os mais
relevantes nos artigos do portfolio bibliografico e suas referéncias. Os periodicos (a) Journal of
Cleaner Production e (b) Long Range Planning, (c) Strategic Entrepreneurship Journal e (d)
R&D Management foram representativos em ambos, conforme demonstrado no Grafico 5. O
comparativo subsequente foi entre os autores mais relevantes ¢ em ambos a autora

preponderante foi Nancy MP Bocken.

Grafico 5 Comparativo de Frequéncias dos periodicos
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Fonte: Elaborado pela pesquisadora

O comparativo ulterior foi a respeito dos artigos no qual nao houve consonancia entre
os artigos do portfolio e suas referéncias. Essa dissonancia ndo pode ser explicada pelo tema da
pesquisa, experimentacdo em modelos de negdcio, por ser um tema novo se comparado com

assuntos correlatos como empreendedorismo, aprendizado organizacional e modelos de
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negdcio. Neste sentido, ndo ha surpresa na constatagdo desta discrepancia da quantidade de
citacdes. Na Figura 5 explicitou-se esse lapso temporal usando como parametro as palavras-
chaves mais frequentes nas referéncias do portfolio bibliografico. Na figura demonstra-se que
apenas a partir de 2016 o tema “experimentagdo” comeca a ser incluido como palavra-chave
nos artigos das referéncias do portfolio bibliografico, ao passo que empreendedorismo ja esta

presente desde 2013,

Figura 5 Relagdes entre as palavras-chave e sua frequéncia anual
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Fonte: Elaborado pela pesquisadora

No Grafico 6 fez-se a correlagdo entre as citagdes verificadas no Google Scholar dos
artigos do portfolio bibliografico e a frequéncia que os autores apareciam nas referéncias dos
artigos do portfolio. Este grafico tem o intuito de demonstrar os artigos de maior destaque (a)
(TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012) ¢ (b) (KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014),
assim como o artigo de destaque realizado por autor de destaque (a) (CHANDLER et al., 2011)
além dos artigos realizados por autores de destaque (a) (BALDASSARRE et al., 2017), (b)
(BOCKEN et al.,, 2017), (c) (BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018) e (d)
(WEISSBROD; BOCKEN, 2017)



Grafico 6 Artigos e autores de destaque
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3.3.ANALISE SISTEMICA

Analise sist€émica € o processo pelo qual os pesquisadores analisaram os artigos do
portfolio bibliografico, a partir de lentes, com intuito de identificar lacunas teoricas (ENSSLIN;
ENSSLIN; DE MORAES PINTO, 2013) na temdtica de experimentacdo em modelos de
negocios.

Esta secdo apresenta o resultado da anélise realizada em cada um dos 25 artigos
cientificos que compdem o portfolio bibliografico considerando as lentes de analise:

e Lente 1 — Conceito de Experimento;

e Lente 2 — Singularidade;

e Lente 3 — Racionalidade Limitada;

¢ Lente 4 — Contexto em que a experimentagao ¢ utilizada;

e Lente 5 — Métricas para aferi¢do da experimentacao.

3.3.1. LENTE: CONCEITO DE EXPERIMENTOS

A literatura que trata a respeito de experimentacao ¢ escassa € nao ha um consenso na
literatura a respeito do conceito de experimentos (FREDERIKSEN; BREM, 2017). E possivel
identificar nos 25 artigos que compdem o portfolio bibliografico diversas definigdes que

29 ¢¢

permeiam trés aspectos inerentes ao conceito de experimentagdo: “o que €,” “como se faz” e

“para que serve.”

3.3.1.1.0 que é experimenta¢do

Na defini¢do de “o que ¢ um experimento” podem-se destacar, nos artigos do portfélio
bibliografico, algumas distingdes e, assim, enquadra-las em duas categorias. Na primeira
categoria, a experimentagdo ¢ entendida como processo para a selecdo de oportunidades
empreendedoras que possibilita ao empreendedor testar diversos modelos de negdcio buscando
o mais viavel (ALDRICH; YANG, 2014; ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013;
BALDASSARRE et al., 2017; BALOCCO et al., 2019; BOCKEN et al., 2017; BOCKEN;
SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018; BREUER,
2013; CHANDLER et al., 2011; COSENZ; NOTO, 2018a; DELIGIANNI; VOUDOURIS;
LIOUKAS, 2017; GANGULY; EUCHNER, 2018; GUO et al., 2017; GUO; SU; AHLSTROM,
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2016; GUO; CAI; ZHANG, 2016; KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014; MANSOORI;
LACKEUS, 2019; REYMEN et al., 2017, 2015; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012;
WEISSBROD; BOCKEN, 2017).

Ja a segunda categoria de quatro artigos entende a experimentacdo como uma
ferramenta para o desenvolvimento de inovagao em ambientes incertos, que aumenta as chances
de sobrevivéncia da organizacdo no longo prazo (LI et al.,, 2011; MAINE; SOH; DOS
SANTOS, 2015; PATEL et al., 2015; ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016).

3.3.1.2.Como se faz experimentagdo?

Ainda no que tange ao conceito de experimentacao, 18 artigos do portfdlio apresentam
“como” os processos de experimentagdo sdo realizados. Defendem que a experimentacao ¢
realizada por meio de pequenos testes estruturados a partir de recursos limitados (ANDRIES;
DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BALDASSARRE et al., 2017; BALOCCO et al., 2019;
BOCKEN et al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET;
SABATIER, 2018; BREUER, 2013; CHANDLER et al., 2011; COSENZ; NOTO, 2018a;
DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; GANGULY; EUCHNER, 2018; KERR et
al., 2014; MAINE; SOH; DOS SANTOS, 2015; REYMEN et al., 2017, 2015; ROACH;
RYMAN; MAKANI, 2016; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012; WEISSBROD;
BOCKEN, 2017).

Tais experimentos sdo projetados especificamente para fornecer conhecimentos
validados a respeito de um novo produto ou servico por meio de interacdes, estreitas e
constantes, com os clientes para validar ou invalidar suposi¢des-chave do negocio (RIES,

2011).

3.3.1.3.Para que serve a experimenta¢do?

Valor ¢ a esséncia das organizagdes. A vista disso, a criacio de um modelo de negocio
comegca na defini¢do de uma proposta de valor, contudo, esta defini¢do ndo ¢ facil em ambientes
incertos (BOCKEN et al., 2017). A experimentagdo auxilia o empreendedor a testar
oportunidades antes de escolhé-las (REYMEN et al., 2015; RIES, 2011).

Nesse sentido, 18 artigos defendem a ideia de que a experimentagdo deve ser usada
para aprendizado do empreendedor, auxiliando-o na sele¢do de seu modelo de negocio de forma

mais sistematica e confidvel, reduzindo a incerteza do ambiente (ALDRICH; YANG, 2014;
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ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BALDASSARRE et al., 2017; BOCKEN et
al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET; SABATIER,
2018; BREUER, 2013; CHANDLER et al., 2011; COSENZ; NOTO, 2018a; DELIGIANNI;
VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; GANGULY; EUCHNER, 2018; GUO et al., 2017; GUO;
SU; AHLSTROM, 2016; GUO; CAI; ZHANG, 2016; KERR; NANDA; RHODES-KROPF,
2014; MANSOORI; LACKEUS, 2019; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012;
WEISSBROD; BOCKEN, 2017).

A experimentagao ¢ adequada para a empresa se reorganizar diante de mudangas em
seu contexto (LI et al., 2011; PATEL et al., 2015), utilizando a flexibilidade estratégica como
incentivo a reconfiguracdo de seus recursos. Ha abordagem que define a experimentagdo como
um processo de moldar as oportunidades de negdcio a partir de recursos limitados (BALOCCO
etal., 2019; MAINE; SOH; DOS SANTOS, 2015; REYMEN et al., 2017, 2015). Observou-se
uma oportunidade de pesquisa na analise desta lente, pois hd necessidade de um conceito
integrativo ou uma conceitualizagdo mais completa do que seja a experimentagdo, €
principalmente de como ela ¢ realizada nas startups.

A experimentacdo no modelo de negdcio da organizagdo pode implicar mudancas em
diversos processos, atividades e recursos que estejam ligados com a criag¢do, entrega e captura
de valor (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BALDASSARRE et al., 2017). De
acordo com alguns artigos do portfolio, a experimentacao € estruturada sobre os componentes
do modelo de negocio e, por ndo haver consenso acerca destes dos componentes, ndo ha clareza
em relagdo aos processos que podem ser experimentados, havendo, dessa forma, mais uma

oportunidade de pesquisa.

3.3.2. LENTE: SINGULARIDADE

No que tange a perspectiva de andlise da singularidade, os 25 artigos do portfélio
bibliografico podem ser divididos em trés categorias, conforme Quadro 7

A primeira categoria sdo os artigos nos quais os autores entendem que a escolha do
modelo de negdcios sera realizado pelo empreendedor que podera pivotar® aqueles modelos que

nao o atendem e seguir com aquele que lhe convier (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY,

°0 significado de pivotar refere-se a uma mudanga de direcdo proveniente de um aprendizado ocorrido

em um processo de experimentagdo (Ries, 2011).
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2013). Logo, as preferéncias, crengas, persisténcia e objetivos do empreendedor tornam suas
escolhas unicas, e, por conseguinte, cada negdcio singular (ALDRICH; YANG, 2014;
ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN,
2018; BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018; COSENZ; NOTO, 2018a; GANGULY;
EUCHNER, 2018; KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014; MAINE; SOH; DOS
SANTOS, 2015; REYMEN et al., 2017, 2015; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012;
WEISSBROD; BOCKEN, 2017).

Ja na segunda categoria de artigos, os autores convergem na concepc¢ao de que nao ha
como um empreendedor entender com antecedéncia o que acontecerd com seu negocio
comparando-o com outros casos (KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014). Isso porque
cada empreendimento ¢ esfor¢o idiossincratico que gera elementos Unicos de uma estrutura
singular (BREUER, 2013) para a qual ndo hd medida padrdio (BALOCCO et al., 2019;
BREUER, 2013; CHANDLER et al., 2011; DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017;
Ll et al., 2011; MANSOORI; LACKEUS, 2019).

A terceira categoria engloba artigos que defendem que a inovacdo produz aplicagdes
inéditas para recursos existentes (ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016) otimizando
oportunidades levando a transformagdo ou perturbagdo do mercado (BOCKEN et al., 2017).
Assim sendo, a singularidade ¢ proveniente da inovagdo (BALDASSARRE et al., 2017;
BOCKEN etal., 2017; GUO et al., 2017; GUO; SU; AHLSTROM, 2016; GUO; CAI; ZHANG,
2016; PATEL et al., 2015; ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016).

Na literatura fica evidente o reconhecimento da singularidade dos modelos de negocio.
Destarte, ndo ha um padrao de gerenciamento a ser seguido: cada empreendedor gerenciara a
experimentacdo de acordo com suas escolhas e preferéncias. Logo, outras experiéncias,
sucessos ¢ insucessos de outras empresas poderdo enriquecer o conhecimento do

empreendedor, mas ndo poderdo servir de comparativo para um novo empreendimento.
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Quadro 7 Lente: singularidade

O que torna a E
singularidade presente?
(ALDRICH; YANG, 2014; ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY,
2013; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC;
GENET; SABATIER, 2018; COSENZ; NOTO, 2018a; GANGULY;
EUCHNER, 2018; KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014;
MAINE; SOH; DOS SANTOS, 2015; REYMEN et al., 2017, 2015;
TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012; WEISSBROD; BOCKEN,
2017)
(BALOCCO et al., 2019; BREUER, 2013; CHANDLER et al., 2011;
DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; LI et al, 2011;
MANSOORI; LACKEUS, 2019)
5 L (BALDASSARRE et al, 2017; BOCKEN et al, 2017; GUO et al,
fi‘(‘)‘;vl:i‘l’l m ;‘Phca@a" 2017; GUO; SU; AHLSTROM, 2016; GUO; CAL; ZHANG, 2016;
PATEL et al., 2015; ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016)

Decisoes do
Empreendedor

Impossibilidade de
Comparacio

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Observa-se na literatura pouca énfase na singularidade como consequéncia da
inovagao na aplicagdo de recursos. Embora, a inovagao recorrentemente perpassa pela inovagao
na aplicacdo, bem como pela criagdo de novos recursos, deste modo. ha uma lacuna para novas
pesquisas. Além disso, hd necessidade de entendimento de como agregar as ferramentas de

planejamento em organizagdes singulares.

3.3.3. LENTE: RACIONALIDADE LIMITADA

Os artigos do portfolio bibliografico podem ser organizados em duas categorias, pelo
entendimento da pesquisadora, no que diz respeito a racionalidade limitada do empreendedor.
A primeira categoria € composta por artigos nos quais os autores entendem que a existéncia da
racionalidade limitada ¢ proveniente da incerteza. J4 a segunda categoria observa a
imprevisibilidade do modelo de negdcio como determinante na racionalidade limitada. O

quadro abaixo apresenta a lente racionalidade limitada de forma esquematica.
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Quadro 8 Lente: racionalidade limitada

O que determina a
Racionalidade limitada? |
(BALOCCO et al, 2019; BREUER, 2013; DELIGIANNI;
VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; MAINE; SOH; DOS SANTOS,
2015; MANSOORI; LACKEUS, 2019; REYMEN et al., 2017, 2015;
ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016)
(ALDRICH; YANG, 2014; ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY,
2013; BALDASSARRE et al, 2017; BOCKEN et al, 2017;
BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET;
Imprevisibilidade do  SABATIER, 2018; CHANDLER et al, 2011; COSENZ; NOTO,
Modelo de Negécio 2018b; GANGULY; EUCHNER, 2018; GUO et al., 2017; GUO; SU;
AHLSTROM, 2016; GUO; CAI;, ZHANG, 2016; KERR; NANDA;
RHODES-KROPF, 2014; LI et al, 2011; TRIMI; BERBEGAL-
MIRABENT, 2012; WEISSBROD; BOCKEN, 2017)

Autores

Incerteza

Fonte: Elaborado pela pesquisadora.

A primeira abordagem se refere a incerteza do mercado, dos clientes e do governo que
por meio de seus financiamentos, suas preferéncias e suas regulamentacdes interferem na
dindmica do mercado tornando-o imprevisivel. Neste contexto, as inovacdes exploradas pelo
empreendedor sdo oportunidades e, concomitantemente, riscos (BOCKEN et al., 2017). Prever
o futuro do mercado ¢ dificil, j&4 que as informagdes conhecidas, em geral, sdo incompletas,
volateis, hd um alto grau de incerteza (KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014) e as
estratégias de desenvolvimento nao tem seu futuro definido (BOCKEN et al., 2017).

O empreendedor frente ao mercado incerto ndo possui conhecimento de todas as
variaveis que podem interferir no sucesso ou fracasso do seu negocio. Por consequéncia, até
que o empreendedor tenha efetivamente investido em um negocio, ¢ improvavel saber se ele
serd bem-sucedido (BALOCCO et al., 2019; BREUER, 2013; DELIGIANNI; VOUDOURIS;
LIOUKAS, 2017; MAINE; SOH; DOS SANTOS, 2015; MANSOORI; LACKEUS, 2019;
REYMEN et al., 2017, 2015; ROACH; RYMAN; MAKANI, 2016).

A segunda abordagem desta lente destaca a imprevisibilidade na sele¢cdo do modelo de
negocio, pois, mesmo que o empreendedor consiga vislumbrar um grande nimero de modelos
de negocios, saber qual dentre eles ¢ factivel ¢ muito dificil (ALDRICH; YANG, 2014;
ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOQY, 2013; BALDASSARRE et al., 2017; BOCKEN et
al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET; SABATIER,
2018; CHANDLER et al., 2011; COSENZ; NOTO, 2018b; GANGULY; EUCHNER, 2018;
GUO et al., 2017; GUO; SU; AHLSTROM, 2016; GUO; CAI; ZHANG, 2016; KERR;
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NANDA; RHODES-KROPF, 2014; L1 et al., 2011; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012;
WEISSBROD; BOCKEN, 2017).

Uma oportunidade de pesquisa vislumbrada pela pesquisadora foi o aprofundamento
no entendimento do contexto em que uma startup de base tecnologica esta inserida. Isso pois
na literatura ha informagao a respeito da incerteza e imprevisibilidade do modelo de negdcios,
mas ndo ha muitas informag¢des no que tange as varidveis que interferem nos modelos de

negdcios das startups

3.3.4. LENTE: CONTEXTO EM QUE A EXPERIMENTACAO E UTILIZADA

O planejamento tradicional ndo atende as rdpidas decisdes que o mercado dindmico
demanda. Por consequéncia, em ambientes de incerteza, a experimentacao e a redefinicdo do
modelo de negdcios resultardo em maior efetividade do empreendedor (MCGRATH, 2010). O
empreendedor depara-se com cendrios imprevisiveis nos quais torna-se complexa a tomada de
decisdo em virtude do desconhecimento das variaveis que podem influenciar no sucesso ou
fracasso do negdcio no futuro. Dentro de uma logica de efetivagdo, o empreendedor podera
utilizar-se da experimentacdo para descobrir as informagdes ou tendéncias futuras em um
ambiente de fendmenos imprevisiveis, tornando o processo mais adaptado as necessidades do
mercado e menos custoso (FISHER, 2012)

As empresas de inovagdo enfrentam um mercado de incertezas, especialmente as
startups de base tecnoldgica que tendem a se desenvolver em ambientes dindmicos (TRIMI;
BERBEGAL-MIRABENT, 2012), onde a comercializagdo de novas ideias possui um risco
associado muito alto (KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014). Nesse contexto, escolher o
momento certo e a estratégia adequada para um produto ou servigo ¢ de suma importancia
(TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012).

A incerteza proveniente da inovagdo no modelo de negdcio pode advir da necessidade
de utiliza¢do de novos canais, novas parcerias, tecnologias inéditas ou da conquista de um novo
nicho de clientes (GANGULY; EUCHNER, 2018). O entendimento do mercado sé surgird
quando as atividades empreendedoras resultarem no desenvolvimento do negocio. Por
conseguinte, experimentar modelos de negdcios, previamente, parece indispensdvel em
ambientes de incerteza. (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013).

H4 unanimidade dos autores no que tange a necessidade de o empreendedor utilizar-
se da experimentacdo em um contexto de incerteza (ALDRICH; YANG, 2014; ANDRIES;
DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BALDASSARRE et al., 2017, BALOCCO et al., 2019;
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BOCKEN et al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BOJOVIC; GENET;
SABATIER, 2018; BREUER, 2013; CHANDLER et al., 2011; COSENZ; NOTO, 2018a;
DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; GANGULY; EUCHNER, 2018; GUO et al.,
2017; GUO; SU; AHLSTROM, 2016; GUO; CAI; ZHANG, 2016; KERR; NANDA;
RHODES-KROPF, 2014; Ll et al., 2011; MAINE; SOH; DOS SANTOS, 2015; MANSOORI;
LACKEUS, 2019; PATEL et al., 2015; REYMEN et al., 2017, 2015; ROACH; RYMAN;
MAKANI, 2016; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012; WEISSBROD; BOCKEN, 2017).

O maior desafio na gestdo de incerteza, em qualquer grau, ¢ encontrar o equilibrio
entre o planejamento e aprendizagem. Assim, os empreendedores devem ser flexiveis para
adotar as abordagens certas no momento certo (PICH; LOCH; MEYER, 2002). Frente ao
cenario de incerteza observa-se como oportunidade de pesquisa verificar como os
empreendedores percebem a incerteza e como a gerenciam. Outra oportunidade de pesquisa ¢
a possibilidade de utilizagdo da experimentacdo como ferramenta de transformagdo do seu

contexto.

3.3.5. LENTE: METRICAS PARA AFERICAO DOS EXPERIMENTOS

O empreendedor deve ter claros seus objetivos e limitagdes com os experimentos antes
de inicia-los, para saber o momento de finalizar o experimento e aprender as licdes com as
falhas decorridas (CHESBROUGH, 2010). O gestor utiliza-se de uma estrutura para identificar,
compreender e mapear as necessidades e interesses dos clientes acumulando conhecimento para
a formacao da proposicao de valor adequada a sua empresa (BALDASSARRE et al., 2017).

Experimentacdo ¢ composta de processos iterativos e requer controles regulares
(BOCKEN et al., 2017). A literatura apresenta diretrizes, mas ndo ha clareza de como devem
ser realizados estes controles (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOQOY, 2013). Nos artigos do
portfolio ha mencao da criacdo de indicadores quantitativos e qualitativos em seis artigos
(BOCKEN et al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; BREUER, 2013;
GANGULY; EUCHNER, 2018; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012; WEISSBROD;
BOCKEN, 2017). Apesar de os artigos falarem a respeito dos indicadores, ndo hé informagao
de como cria-los criando uma oportunidade de pesquisa.

Alguns empreendedores selecionam um modelo de neg6cio muito cedo e mantém os
experimentos, na esperanca de que o modelo se torne viavel (GANGULY; EUCHNER, 2018;
REYMEN et al., 2015). Observa-se uma oportunidade de pesquisa, pois ndo ha uma indicacao

de quando o empreendedor deve encerrar o experimento.
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A criacdo de uma proposta de valor pode demandar diversas interagdes entre produto

e mercado para que ao longo de um tempo o empreendedor consiga escolher o melhor modelo

de negocios que agregara maior valor econdmico (BALDASSARRE et al., 2017). Neste sentido

uma diretriz importante incorporada a literatura sdo os experimentos de investimento reduzido,
que sdo recorrentes em trés artigos (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013; BOCKEN
et al, 2017; GANGULY; EUCHNER, 2018). H4 indicativo na literatura de que os

experimentos devem ter seu custo reduzido, apesar disso, nao ha desenvolvimento deste topico

demonstrando uma oportunidade de pesquisa.

Quadro 9 Oportunidades de pesquisa
LENTE OPORTUNIDADE DE PESQUISA

Conceito de experimento

Desenvolvimento de um conceito integrativo;

Analisar se as ferramentas de planejamento podem ser aliadas a
experimentagao;

Compreender se experimentacdo ¢ um processo simultaneo ao
negocio e, portanto, ciclico ou temporario;

Definig¢ao dos processos que podem ser experimentados.

Singularidade

Verificar se a singularidade pode decorrer da aplicacdo de

Nnovos recursos;

Racionalidade limitada

Aprofundamento nos conhecimentos das varidveis que
interferem no modelo de negdcios das startups;

Analisar a perspectiva dos investidores.

Contexto em que a

experimentacio é utilizada

Investigar como os empreendedores percebem a incerteza ¢ a
gerenciam;
Avaliar se a experimentagdo pode mudar o contexto em que esta

inserida.

Métricas para afericao da

experimentacio

Entender como os controles dos experimentos podem ser
realizados;

Como sdo construidos indicadores;

Investigar quando o empreendedor deve encerrar o
experimento.

Compreensao de quanto de recurso o empreendedor dispde para

experimentos.

Fonte: Elaborado pela pesquisadora.



53

4. ESTUDO DE CASO

Utilizando os procedimentos metodologicos apresentados, somados a sustentagdo
tedrica elaborada, foram realizados quatro estudos de caso. Trés em startups localizadas em
Floriandpolis, dentro de uma aceleradora, sdo elas Mosquete, Margot e Tulipa. O quarto caso
desenvolvido foi em uma startup que ja possui sede propria e estd instalada no municipio de
Balnedrio Camboriu. Abaixo segue quatro da caracterizagdo das startups. Para preservar o

anonimato destas e dos empreendedores os nomes informados nesta pesquisa serao ficticios.

Quadro 10 Caracterizagdo das startups

Startup Software Formagio dos socios Entrevistas

Athos Engenharia quimica

Mosquete |Gerenciamento de solventes Aramis Computacao 3 1h34min
Porthos Sistemas de informacéo

Margot Compartilhamento de estoque de brechos [Margot Administragao 4 2h16min

. . . Cristian Sistemas de informagédo e engenharia civil .

Tulipa Gerenciamento para construgao civil Carlos Sistemas de informacio 3 1h14min
José Sistemas de informagdo e administragdo

Conde Gerenciamento de normas Jodo Contabilidade 1 2h28min
Jeremias Contabilidade

Fonte: Dados da pesquisa

4.1. STARTUP MOSQUETE

A Mosquete € uma startup que possui como produto um software de gerenciamento
de matéria-prima, que por meio de um algoritmo consegue reduzir o consumo de solventes na
producdo de tintas, e por conseguinte, reduz os custos de producdo. A startup foi fundada em
2018 por trés empreendedores. Foi instalada em uma aceleradora com prazo inicial de trés
meses (final de novembro de 2018 a margo de 2019) para conseguir dois clientes pagantes para
seu produto e mais um em negociagdo avancada. Em virtude, do fato, de terem iniciado nesta
aceleradora no final de 2018; e terem sido prejudicados pelas festas de final de ano; os
empreendedores conseguiram que seu prazo fosse estendido para seis meses (final de junho de
2019).

Athos, um dos sécios-fundadores, trabalhava com consultoria e, em 2017, um de seus
clientes pediu um software que pudesse fazer o gerenciamento da matéria-prima com intuito de
economizar recursos. Frente a este pedido o empreendedor reconheceu uma lacuna no mercado
e iniciou a startup.

6«

0i a demanda de uma consultoria, cliente queria uma reducdo na
quantidade de solvente utilizado, eu fiz um modelo matematico e
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entreguei para ele. Neste momento, eu percebi uma demanda no
mercado e pensei em desenvolver o software para atender esta dor.
(Fragmento 6:4)”

Ciente de que seu conhecimento de programacgdo era suficiente para um software

simples, no entanto, insuficiente para desenvolver um software completo para venda. Athos
convidou dois amigos para serem seus socios. Aramis, responsavel pela programagao, formado
em computacdo e Porthos, responsavel pelo design do software, formado em sistemas de
informacao. Todos os trés sdcios ndo tinham experiéncia com negdcios proprios € eram recém-
formados da UFSC.
“Eu tinha a capacidade de desenvolver a parte bem técnica,
especificamente, do sistema, meu entendimento é bem técnico,
principalmente na parte da engenharia, mas eu ndo sou cientista da
computagdo, nem especializado em desenvolvimento, quem trouxe uma
nogdo melhor; sobre um software mais instalavel, sobre como fazer um
software mais integravel; foi o Aramis. E bem dificil ter alguém que
possua todo o conhecimento para desenvolver um software, ainda mais,
assim, complexo do inicio ao fim, integra¢do de sistemas, etc
(Fragmento 6:5).”

Formada a sociedade no inicio de 2018, eles comegaram a desenvolver o sofiware para
transforméd-lo em um produto vendavel. Os empreendedores trabalharam para o
desenvolvimento do MVP durante aproximadamente oito meses com recursos proprios. Apos
este periodo participaram de uma selecdo, para uma aceleradora de startups, para o qual foram
selecionados. Com a aceleradora eles podiam trabalhar em um co-work e receber monitoria de
profissionais especializados em startups de base tecnologica.

“Eles se reunem com a gente com bastante frequéncia, a gente fala com
muita gente que tem muito conhecimento de negocio e isso ajuda muito.
Cobram metas semanais, funciona como dgua batendo na bunda, a
gente tem disciplina, mas quando envolve um terceiro tem sempre uma
cobranga a mais. A pressdo nesse sentido é bastante positiva
(Fragmento 6:6).”

A infraestrutura da startup é compartilhada com outras empresas incubadas na
aceleradora. Os trés socios trabalham na empresa em tempo integral. Os trés dividem as

atividades a serem realizadas durante a semana sem nenhuma hierarquia.
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“Nunca sdo unilaterais, somos uma equipe de trés pessoas,
normalmente as decisées sdo undnimes, raramente democrdticas
(Fragmento 6:6).”

Os empreendedores nao utilizam ferramentas de gestao, planejamento ou controle em
sua rotina na startup.

“A gente conhece poderia ter feito, fica até bonito, mas depois de feito
vocé pode pegar e jogar fora, pois ndo resolve nenhum problema da
empresa. Ajuda a ter insights, mas ndo resolve o problema do negocio
(Fragmento 6:13).”

Dentro da aceleradora ocorreu o estabelecimento de metas e, na sequéncia a
exploragdo do mercado. Inicialmente, os empreendedores pretendiam explorar dois segmentos
de industrias o de tintas e o de revestimentos ceramicos. Todavia, devido a singularidade do
seu contexto, em virtude das metas, somadas a restricdo de recursos humanos e de tempo os
empreendedores acreditaram que a melhor op¢do para aquele momento foi manter o foco
apenas no segmento de tintas.

Os empreendedores iniciaram a startup com a ideia de que vender o software,
conquanto, o contato com o cliente demonstrou que a necessidade do cliente era outra. Por
conseguinte, os empreendedores precisaram reconfigurar o processo de venda, passando a
entender a necessidade do cliente antes de oferecer o produto, esse entendimento resultou na
alteracdo da proposicdo de valor ao cliente. Momento no qual eles passaram a vender
consultoria em vez de um software.

Durante a exploragdo do mercado os empreendedores procuravam manter contato com
as industrias por meio dos funciondrios do laboratorio que sdo profissionais técnicos. Os
empreendedores acreditavam que os profissionais que tem maior entendimento dos processos
quimicos, teriam uma maior compreensao de como o sofiware funciona e, por consequéncia
haveria uma maior aceitagdo. Porém, apds alguns contatos constataram que estes eram mais
resistentes a mudancas e ndo apresentavam interesse em reduzir o custo de produgdo da
industria. Frente a isto, passaram a tentar contato por meio dos funcionérios do departamento
de compras da industria e perceberam que estes eram mais receptivos a mudangas € a novos
processos desde que estes resultassem em reducao no custo final de producao.

Por meio da experimentagdo na gestao de valor ao cliente os empreendedores mudaram
consideravelmente sua proposta inicial de trés pontos da gestdo de valor ao cliente no

relacionamento com o cliente, na proposta de valor e na segmentac¢do de mercado.



56

“A gente mudou abordagem, preco, modelo de venda, segmento de
cliente. pode ter mais coisa que sdo mais corriqueiras e eu ndo me eu
ndo me lembro. Essas que eu falei foram as mais sensiveis, mas, em
geral, o tempo todo estamos pivotando'’ coisas. Toda semana
conversamos sobre como as coisas estdo, estratégias, conversamos

sobre como fazer, o que mudar (Fragmento 6:89).”

4.1.1. Método de analise

Destacam-se os trés codigos mais citados: (i) experimentagdo; (ii) proposta de valor e
(iii) relacionamento com o cliente. Outra variavel analisada para este estudo de caso ¢ a analise
de co-ocorréncia entre os codigos, destacam-se: (i) experimentacdo; (ii) singularidade e (ii1)
incerteza. O relacionamento entre as duas variaveis foi realizado por meio do Grafico 7 .
Observa-se que os codigos de (i) experimentacao; (ii) incerteza; (iii) proposta de valor ao cliente
e (iv) relacionamento com o cliente apresentam-se no quadrante superior tanto em frequéncia
como em co-ocorréncia. Resta demonstrado que estes sdo os codigos mais importantes neste

momento dentro da startup Mosquete e a partir destes descrever-se-a a startup.

10 Estrangeirismo, refere-se ao “verbo” pivotar, a uma mudanga de dire¢io proveniente de um
aprendizado ocorrido em um processo de experimentagao (Ries, 2011).



Grafico 7 Mosquete - Priorizacdo dos codigos
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4.1.2. Incidentes, eventos e codigos identificados no campo

4.1.2.1. Codigo experimentagdo

O caodigo experimentagao estd ligado a uma rede de fragmentos, que demonstram os
momentos em que os empreendedores permeiam o conceito de experimento, conforme
demonstrado na Figura 6. Os empreendedores citam a palavra experimenta¢ao em diversos
momentos durante as entrevistas, pois entendem que os testes que eles fazem nos componentes
do modelo de negbcios, sao experimentos (Fragmento 6:50).

“...quando vocé determina, uma hipotese com um conjunto de
validag¢oes, que tenham um resultado, que comprovaria essa
hipotese ou ndo. Vocé vai praticar isso dentro de um numero restrito
para saber se a hipotese é valida ou ndo” (Fragmento 6:76).”

Ha por parte dos empreendedores o entendimento, claro, do que € a experimentagao.
Todavia, observa-se dificuldade em planejar os experimentos e definir métricas para os
objetivos. H4 apenas a meta de alcangar dois contratos pagantes, pois esta ¢ a condi¢do para
permanéncia na aceleradora. Ha disposicao dos empreendedores em realizar mudangas, mas
estas ndo sdo planejadas sdo reagdes ao meio.

“E dificil falar em planejamento o que temos é um prazo e uma
meta, estamos buscando contatos, desenvolvendo software,
pensando na consultoria e, se precisar fazer algo a mais nos
faremos.” (Fragmento 6:26). “A gente ndo tem planejamento,
vivemos um dia depois do outro é uma bagun¢a muito grande.
(Fragmento 6:27).”

A primeira experimentagdo realizada pelos empreendedores foi para compreender se
conseguiriam trabalhar com dois segmentos de mercado. Um dos segmentos industriais pelo
qual os empreendedores possuiam interesse era a industria de tintas do Brasil. Este segmento ¢
subdividido em tinta automotiva; tinta para repintura automotiva; tinta para indastria em geral
(eletrodomésticos, moveis, ndutica) e tinta imobilidria. O outro segmento era a industria de
revestimentos ceramicos do Brasil, pois segundo os empreendedores o processo com o solvente

dentro de ambos segmentos ocorre da mesma forma.



Figura 6 Mosquete - Fragmentos do cddigo experimentagao

[6:50] Sim, € uma
experimentacao agor.

E [6:80] M&s ndo tinhamos tempo
para de.

Sim, & uma experimentacdo agora que
a gente ta fazendo, na drea comercial,

tentando uma

nova forma de gerar valor ao cliente.

Més ndo tinhamos tempo para
desenvolver um algoritmo para outra
inddstria.la demorar

muito para a gente fazer, tode o
projeto antes... complicou bastante

E [6:100] Mdo, 0 que queremos &
um Conce.,

Mio, 0 que queremos € um conceito
de elaborar o que eles tém de
problema, se eles tentam

resalver esses problemas, o que eles

*\ al.. decidimos pivotar.

\ i

*
[6:22] E a nossa rotina

—

-~

-

[6:76] Cara, quando vocé
determina, w.

g [6:74] Entdo a gente pivotou,
recente..

Entdo a gente pivotou,
recentemente, para fazer um modelo
de entrada como um piloto uma

consultoria
-"
‘// g [6:38] A gente mudou
abordagem, prego..

A gente mudou abordagem, preco,

fazem -
‘»\ E a nossa rotina maodelo de venda, segmento de
N ) T " 5 7 cliente. pode ter mais
E [6_:59] Erltao 0 que mais nos T oot , Cara, quando vocé determina, uma coisa que 536 mais corriqueiras € eu
ajuda nao. T s \ i - hipdtese com um conjunto de ndo me eu ndo me lembro. Essas que
P --._“_n 1'1 ‘ _~" validagdes, que tenham ) . eu falei foram as mais
que mais nos ajuda ndo sdo os indices [6:31] A caracteristica do e Wb s iy fE5U|tﬂdD,~‘1UE T EIEEE E sensfveis, mas, em geral, o tempo todo
sdo os insights que temos a partir de problema g.. L I - E'pn(;tﬁs oundo. Voce vai praticar isso | - estamos pivotando coisas. Toda
i 3 : s ENLro de um numenc semana conversamaos sobre
::[;ar:;uzgi?::;uri‘lc:que et A caracteristica do problema que a i = L% Experimentacio restrito para saber se a hipotese é como as coisas estdo, estratégias,

: Dokl pauiE i el auel R valida ou ndo. conversamos sobre como fazer, o que
aparecendo recorrer'ntemer_'nte £ Novos Tenho mercado, "J.H /, o . o '
modelos que podem nas ajudar mas ele & pequeno, para atingir - Vs i \\‘ T . mudar
Ehenteodenthialia realida::le Helcatla outros mercados eu preciso de mais J,-’J E Y . T
SHEE QTN EEEE tempo para fazer modificagdes e N e [6:55] Tirar resultado disso
acostumados a pagar pelas coisas e T ETE : H ‘"“"1 E daquilo '
qual a oportunidade que pode ser 4 H ", "
explorada dentro de cada empresa. E J,r" ,-"‘ .i ) o \\ Tirar resultado disso, daquile,

‘_,,.- "’; § [6:1‘}.4] para dai depois disso descobrir e redescobrir o que

E [6:46] a gente esta tentando v partir p.. \\‘ estd errado € tem que refazer clee

achar um.. A para dai depois disso partir para o \"\,\ ten? que dar certto. O:?m certeza €
T — /’/ modelo de assinatura do software. \, :::‘r:;“r;;e agente mais
modelo gue seja mais de entrada ’(/ ; "

£:56] Mo caso da indistria de
§ [6:108] Hoje especialmente para E [6:?7]_(3 fapatalaloeaie g 1[:eré|!ni..
defini. principalme.,

Haje especialmente para definir a
nossa abordagem comercial

Cara, para a gente principalmente na
parte de negociacio. O nosso maior

gargalo, hoje, & incerteza.

Mo caso da indistria de
ceramica teriamos muito mais

vendas € claro, € onde a gente mais
experimenta

Fonte: Dados da pesquisa
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A ideia de manter dois nichos permaneceu durante o primeiro més (Fragmento 6:86),
mas foi pivotado. Ap6s andlise de que ndo possuiam recursos humanos suficientes; para fazer
alteracdo necessaria no software dentro do prazo que possuiam. Os empreendedores da startup
entenderam que ndo seria possivel fazer as modificagdes necessarias no software para atender
a industria de revestimentos ceramicos (Fragmento 6:56). Para alterar o algoritmo seria
necessaria a dedicagdo integral de um dos socios pelo prazo de trés a seis meses, estes recursos
de tempo e de mao de obra ndo estavam disponiveis, pois todos os esfor¢os estavam na captagao
de clientes.

“para atacar varios tipos de industria precisariamos desenvolver
durante mais tempo software alem de ndo termos tempo habil para

P2

focar nos 2 mercados (Fragmento 6:37).” “la demorar muito para a
gente fazer, todo o projeto antes... complicou bastante ai... decidimos
pivotar. (Fragmento 6:8).”

Quando o empreendedor fala “complicou bastante” ele refere-se ao fato de que o
tempo disponivel dentro da aceleradora era de apenas trés meses, e dentro deste prazo com
apenas um desenvolvedor ndo seria possivel manter a ideia inicial, de comercializar o software
para mais de um segmento de industria. Dentro do prazo em que a startup esteve acelerada ela
mudou a forma de se relacionar com o cliente, o valor da mensalidade cobrada pelo produto, a
forma de captar e entregar valor ao cliente € o segmento de clientes (Fragmento 6:89). Observa-
se que estas mudancas ndo sdo registradas em nenhuma ferramenta para acompanhamento ou
gestdo do conhecimento, mas os empreendedores estdo convictos de fazerem elas por meio de
experimentacao (Fragmento 6:77).

O segundo experimento foi a respeito da proposta de valor. Os empreendedores
acreditavam o sofiware seria suficiente para fechar contratos com as industrias de tintas do
Brasil. No entanto, houve pouco retorno das industrias, frente a este resultado os
empreendedores pivotaram essa proposta de valor e passaram a oferecer consultoria na qual
usavam o software como ferramenta de apoio.

O terceiro experimento ocorreu em paralelo com o segundo, pois foi experimento em
um componente diferente do modelo de negocio. Os empreendedores iniciaram as tentativas de
contato com seu cliente por meio dos profissionais que trabalham no laboratério. A hipdtese
dos empreendedores era de que os profissionais entenderiam; mais rapidamente; como o
software funcionava e, por isso, seriam mais receptivos a utilizagdo do mesmo. Contudo, depois

de alguns contatos os empreendedores reconheceram que havia resisténcia para mudangas.
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Iniciaram um novo experimento ao fazer contato com os compradores das industrias,
este canal foi bem-sucedido, pois em sessenta dias os empreendedores conseguiram oito
reunides, incluindo o maior player do mercado, ao passo que nos cento e vinte dias que tentaram
contato pelos empregados do laboratério os empreendedores conseguiram dez reunides.
Acredita-se que a experimentagdo se mostrou um processo adequado no desenvolvimento da
startup, pois os empreendedores tinham um tempo muito curto, recursos de tempo e de pessoal
limitado, somada a incerteza do mercado.

A racionalidade limitada dos empreendedores ¢ observada em diversos momentos,
inimeras ideias sao discutidas e seguidas, concomitantemente, ndo ha uma clareza na sequéncia
das agoes (Fragmento 6:30). O aprendizado por meio da experimentagdo ¢ uma constante
(Fragmento 6:29). Os empreendedores tomam decisdes ¢ observam os resultados dessas
decisoes, eles utilizam esta nova informagao para mudar de rumo.

A nogdo de aprendizagem validada para todos os componentes e detalhes de um
modelo de negdcio, perpassa ndo s6 por experimentos, mas também por entrevistas ou
observagdes qualitativas (BREUER, 2013).

“Entdo o que mais nos ajuda ndo sdo os indices sdo os insights que
temos a partir de cada situagdo que nos aparece, sobre aquilo que estd
aparecendo, recorrentemente, e novos modelos que podem nos ajudar
a entender Qual a realidade de cada empresa quanto eles estdo
acostumados a pagar pelas coisas, qual a oportunidade que pode ser
explorada dentro de cada empresa (Fragmento 6:59).”

As experimentacdes na startup estiveram presentes apenas nos componentes do
modelo de negdcio com o qual a startup descobria ou contactava o cliente. Os empreendedores
destacaram que a experimentagdo estava auxiliando na descoberta de um modelo que fosse
viavel e sustentavel (Fragmento 6:74 e 6:46). Na visdao deles apenas por meio da
experimentacao seria possivel entender o mercado, reduzir as incertezas (Fragmentos 6:55)

O numero de potenciais clientes da startup era de apenas 35, tornando a
experimentacdo uma rotina essencial, pois os empreendedores tinham pouco espago para erros
(Fragmentos 6:31 e 6: 22). Nesse sentido, os empreendedores buscavam entender a necessidade
do seu potencial cliente e onde a startup poderia agregar mais valor, este aprendizado era
incorporado pelos empreendedores e ajustado para a proxima reunido. Segundo o
empreendedor o foco das experimentacdes estava no comercial da startup (Fragmento 6:108).

A experimentacao pode ser entendida como um processo de moldar as oportunidades

de negocio a partir de recursos limitados (BALOCCO et al., 2019; MAINE; SOH; DOS
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SANTOS, 2015; REYMEN et al., 2017, 2015), situagdo que ficou demonstrada na startup
Mosquete. Observa-se que os experimentos resultaram em aprendizado dos empreendedores,
pois os mesmos utilizam-se das informagdes para alterar o seu modelo de negdcio, para deixa-
lo cada vez mais proximo daquilo que o cliente estava demandando.

Apesar de os empreendedores terem um claro entendimento do conceito de
experimentacdo, o processo realizado dentro da startup nao deixa claro onde comega e termina
cada experimento, o que os empreendedores pretendem com cada teste, qual a hipotese que esta
sendo testada nao parece ser definida pelos empreendedores, fazendo com que cada mudanga
nos componentes de negocio seja considerada um experimento. Segue-se uma rotina de

tentativa e erro ndo um processo estruturado.



Componente

Experimento

Quadro 11 Mosquete — Experimentos realizados

Recursos

Pivot ou

Objetivo
J Continuou
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Aprendizado e Tomada de decisio

A adaptagdo do software para atender outro o segmento de revestimentos
Software consegue atender a Amicos iia d s d ded
s . . ceramicos iria demorar mais do que o prazo que os empreendedores
Segmento de demanda da indistria de 1 desenvolvedor pelo periodo de |Atender segmento de tintas do . . d p 4 P
. o . L . . P tinham para finalizar as metas estabelecidas pela aceleradora. Portanto,
mercado revestimentos ceramicos do 90 dias de dedicagdo exclusiva  |Brasil . . .
Brasil? preferiram usar o tempo do desenvolvedor para captagdo de negocios na
) industria de tintas e melhoria do MVP.
, ) 3 empreendedores com Apenas a venda do software ndo ¢ suficiente para atrair as inddistrias em
E possivel vender o software L . ~ .y . .
. dedicacdo exclusiva. Os R tdo pouco tempo. Pois ha necessidade de mudanga de processos internos.
com cobranga de mensalidade 2 vendas no prazo de trés . ,
Proposta de valor . empreendedores agendavam P Observou-se que a venda de uma consultoria na qual o software ¢ usado
para o segmento de industria de . . , meses . . ..
. . reunides para irem até seus como ferramenta poderia aproximar os empreendedores dos potenciais
tintas do Brasil L .
potenciais clientes. clientes.
A melhor forma de fazer o 3 empreendedores com Apesar de a aplicabilidade do software ser mais facilmente entendida pelos
contato com industrias por meios [dedicacdo exclusiva. Os . profissionais do laboratorio, estes parecem mais resistentes a mudangas,
Canal de . L. . ..|[venda de 2 licencas no prazo . - .
. dos profissionais do laboratorio, [empreendedores enviavam e-mail . P pois ndo vem redugdo de custo como beneficio direto. O canal de
relacionamento . . . s de seis meses . . . .
tendo em vista seu conhecimento |e ligavam para os funcionarios relacionamento deve ser realizado por meios dos profissionais de compras,
do processo quimico? dos laboratorios das industrias pois sdo os profissionais que buscar reduzir os custos.
4 empreendedores com
A melhor forma de fazer o mp N . , -
. . . |dedicagdo exclusiva. Os aumentar o numero de Apesar das pessoas do departamento de compra, em geral, ndo
contato com industrias por meios . . N . .
Canal de .. empreendedores enviavam e-mail {respostas de comparado ao entenderem tdo afindo como o software funciona, elas estavam mais
. dos profissionais de compras, . L. L. C . . . .
relacionamento tendo em vista seu interesse na | ligavam para os finciondrios do |contato com os profissionais abertas a conversar e mudar rotina da industria desde que isso resultasse
N departamento de compras das  [do laboratdrio em reducdo do custo final do produto.
reducdo de custos? industri
industrias

Fonte: Dados da pesquisa



4.1.2.2. Codigo incerteza
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O codigo incerteza esta ligado a um conjunto de fragmentos nos quais o empreendedor

demonstra perceber a incerteza estd presente em seu negdcio. Os fragmentos do codigo

incerteza restam demonstrados na Figura 7.

Figura 7 Mosquete - Fragmentos do c6digo incerteza

[6:34] Tipo a gente ndo conhece
direi.

Tipo a gente ndo conhece direito
0 processo da industria.

[6:46] a gente estd tentando
achar um..

a gente estd tentando achar um
modelo que seja mais de entrada

A nossa ideia ndc era atacar apenas a
inddstria de tintas mas atacar toda
inddstria que

tivesse o mesmo modelo de solugdo

[6:86] A nossa ideia ndo era
atacar a..

[6:87] £ uma forma mais
inteligente d.

[6:4] Foi a demanda de uma
consultor.

Foi a demanda de uma consultoria o
cliente queria uma reducdo na
guantidade de solvente

utilizado eu fiz um modelo
matematico & entraguei para ele neste
momento eu percebi Uma

demanda no mercado e pensei em se
envolver o software para atender esta
dor

[6:101] Muita, nds vivemos na
incertez..

E uma forma mais inteligente de
trabalhar, pois ndo colocamos mais
informacdes e

atritos no meio do processo. Pelo
menos durante o processo de
negociacao

Muita, nos vivemos na incerteza
temos essa reunido em S3c Paule na
quarta-feira ndo

temos a meneor ideia do que vai
acontecer. Mio sabemos o que vai
acontecer até o final do més

temos praticamente dois meses para
fecharmos, no minimao, dois contratos
para que possamos ficar

aqui e ndo sabemos se vamos
conseguir

Fonte: Dados da pesquisa

-

[6:88] uma hipotese com um
conjunto d.

uma hipotese com um conjunto de
validacdes, que tenham

um resultado, que comprovaria essa
hipotese ou ndo. vV

[6:56] Mo caso da industria de
cerami.

Mo caso da inddstria de
—--===="® ceramica teriamos muito mais
incerteza.

[6:112] Tipo a gente ndo
conhece direi..

Tipo a gente ndo conhece direito

o processo da indUstria. E muito mais
facil para gente fazer esse processo
de consultoria do que

simplesmente entregar o software. A
gente consegue garantir a resposta
do software, mas as

particularidades de cada inddstria
ainda sdo muitc complexas.

Um elevado grau de incerteza s6 pode ser reduzido por meio de um processo de

experimentacio que converte hipoteses em fatos (MANSOORI; LACKEUS, 2019). Os

empreendedores utilizando-se da experimentacdo em virtude de nao saberem qual o melhor

modelo de negocio a ser desenvolvido, eles estabelecem hipoteses e as testaram.

“Temos uma ideia do nosso campo em virtude das consultorias que
fizemos, mas a cada conversa que temos com o mentor ele nos passa
novas ideias. Isso é bom, pois nos ajuda, mas, ao mesmo tempo, é ruim,
pois cada nova ideia é meio que um novo rumo e acabamos ndo

sabendo para onde ir (Fragmento 6:28). “
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Antes de iniciar um negdcio, € crucial para o empresario para investigar se o modelo
de negdcio faz sentido (BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018). Ao iniciar seu negdcio os
empreendedores acreditavam que conheciam o mercado em que estavam iniciando seu negocio,
dado que Athos ja havia prestado algumas consultorias em industrias de tintas (Fragmento
6:28). Conquanto, no decorrer no terceiro més os empreendedores perceberam que as variavéis
que afetavam a sua startup eram desconhecidas, assim como o processo internos das industrias.

“Tipo a gente ndo conhece direito o processo da indistria. E muito
mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software. A gente consegue garantir a
resposta do software, mas as particularidades de cada industria ainda
sdo muito complexas (Fragmento 6:112).

A incerteza ¢ uma constante, os empreendedores admitem que o mercado ¢é
imprevisivel e nao ha como eles preverem o que acontecera até o final do prazo que possuem
(Fragmento 6:10). Os empreendedores buscam mitigar a incerteza por meio da experimentacao
e aprendizagem, muitas vezes utilizando-se do conhecimento de terceiros que possuem mais
experiéncia de mercado.

“E a nossa rotina, temos uma ideia, mas estamos abertos a mudar;
absolutamente tudo, sempre que falamos com um potencial cliente ou
com o consultor ou com qualquer pessoa que passe uma ideia nova,
conversamos para saber se podemos utilizar aquilo e se podemos usar
nos usamos ”(Fragmento 6:22).”

Os empreendedores entendem que a primeira incerteza enfrentada pela startup foi
escolher qual o segmento de mercado em que focariam seus esforcos de vendas. A tomada de
decisdo dos empreendedores foi realizada com auxilio de um processo de experimentacdo. Ao
escolher apenas um segmento, os empreendedores listaram os potenciais clientes e iniciaram os
contatos. Verificaram nesta oportunidade que o numero de players era de apenas 35 industrias.
Segundo Athos ao verificar o nimero limitado de players no mercado os empreendedores
perceberam que tinham pouca margem de erro e pouco espaco para experimentagdo. Até listar
os seus clientes os empreendedores acreditavam que o mercado fosse um pouco maior.

“A caracteristica do problema que a gente resolve ndo é super
escalavel. Tenho mercado, mas ele é pequeno, para atingir outros
mercados eu preciso de mais tempo para fazer modificagdoes no

software (Fragmento 6:31).”
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Quando o empreendedor fala que o problema que o software de sua empresa resolve
ndo ¢ “super-escalavel” ele refere-se ao fato de que a quantidade de clientes para os quais ele
pode vender seu produto ¢ limitado. Ressalta-se que a decisdo de focar as vendas dentro de
apenas um segmento foi muito influenciada pelo tempo e pela incerteza, pois em varios
momentos os empreendedores falam que precisavam de mais tempo. Nao apenas para
desenvolver o software, mas para tentar conhecer a industria de cerdmica, para reduzir a
incerteza deste segmento (Fragmento 6:56). Essa singularidade de recursos demonstrou-se
decisiva em diversas decisdes.

Os empreendedores passaram a comercializar o software como produto de sua startup,
conforme as experimentagdes foram ocorrendo o empreendedor passou a trabalhar com foco na
consultoria utilizando-se do software como ferramena de apoio. Outras mudangas foram
realizadas no modelo de negdcio que demonstra a falta de previsibilidade.

“A gente mudou abordagem, prego, modelo de venda, segmento de
cliente. pode ter mais coisa que sdo mais corriqueiras e eu ndo me eu
ndo me lembro. Essas que eu falei foram as mais sensiveis, mas, em
geral, o tempo todo estamos pivotando coisas. Toda semana
conversamos sobre como as coisas estdo, estratégias, conversamos
sobre como fazer, o que mudar (Fragmento 6:89).

O empreendedor frente ao mercado incerto ndo possui conhecimento de todas as
variaveis que podem interferir no sucesso ou fracasso do seu negocio, por consequéncia, até
que o empreendedor tenha efetivamente investido em um negocio ¢ improvavel saber se ele
serd bem-sucedido (BALOCCO et al., 2019; BREUER, 2013; DELIGIANNI; VOUDOURIS;
LIOUKAS, 2017; REYMEN et al., 2017, 2015).

4.1.2.3.Codigo proposta de valor

O codigo de proposta de valor demonstra a 16gica do negocio para criagao de valor
para clientes por meio da oferta de produtos e servigos. Este codigo ligasse a uma rede de
fragmentos, conforme demonstrado na Figura 8.

A flexibilidade de um modelo de negocio ¢ um imperativo para qualquer startup
(TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012) .Os empreendedores iniciaram a starfup como a
ideia de vender o software para industrias e esta seria a sua proposta de valor, ndo obstante,
perceberam no decorrer dos trés primeiros meses que ndo conheciam a industria de tintas, tdo

bem quanto imaginavam.



Figura 8 Mosquete - Fragmentos do coédigo proposta de valor

g [6:¥5] tentando uma nova
forma de ger.

E [6:96] Entdo a gente tem o
inicio do ..

tentando uma

nova forma de gerar valor ao cliente

v

g [6:62]) pais ndo colocamaos mais | ™,
N

infarm.. ™,

pois ndo colocamos mais informagdes

=

atritos no meio do processo,

E [6:93] Para atender a industria
foram..

Fara atender a industria foram feitas

alteracoes, pequenos ajustes no e ——

software

E [6:91] desenvolvendo software,

pensan.

desenvolvendo software, pensando na
consultoria

o
rs
% [&:70] E muito mais facil para
gente ..

Entdo a gente tem o inicio do
processo com les e entrega o final.
Eles ndo pensam no meio

do processo que € algo que temos
que desenvolver. O foco ndo €
consultoria, mas nesse primeiro
maomento serd necessario trabalhar
dessa forma.

E [6:63] Mdo, 0 que queremos &
um Conce.

Mdo, 0 que queremos & um conceito
de elaborar o que eles tém de
problema,

«

. — ) .
,-/ E [6:94] ndo houve o uso direto

do soft.

I - >

g [6:108] Hoje especialmente para
defini.

ndo houve 0 uso direto do software,

foi feito mais uma consultoria.

=

-
=il g [E:103] Sim, atendeu inclusive

semang .
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Sim, atendeu inclusive semana
passada falando com ele e gle me
informou gque a que

modelo é muite mais rentdvel do que
estava esperando. O presidente da
industria disse que deu

resultado com retorne econdmico

Hoje especialmente para definir a
nossa abordagem comercial

E muito mais facil para gente fazer
esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software.

¥
E [6:104] para dai depois disso
partir p..

para dai depois disso partir para o
modelo de assinatura do software.

Fonte: Dados da pesquisa

bem satisfatdrio

% [6:39] Com essas informacdes
podemos .

Com essas informagdes podemos
maodelar o sistema para ser genérico
em formacao para

sar utilizado na industria de tintas.
Isso € um tipo de servigo, que pade
ser feito pelo software.

“A gente esta chegando em algumas conclusoes. Tipo a gente ndo

conhece direito o processo da industria. E muito mais fdcil para gente

fazer esse processo de consultoria do que simplesmente entregar o

software. A gente consegue garantir a resposta do software, mas as

particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas

(Fragmento 6:95).”

Essa constatacdo fez com que os empreendedores entendessem que precisariam reduzir

os esforcos para a venda do software e focassem na venda de uma consultoria na qual eles

poderiam utilizar o software para auxiliar a industria na reducdo de custos. Os empreendedores

acreditaram que esta solucdo seria a mais interessante para ampliar a visdo e, por consequéncia,

o aprendizado. Para que em um segundo momento pudessem voltar a tentar vender o software.

A experimentagdo € usada para investigar o ambiente, testar hipoteses. O feedback dos

experimentos permite aos empreendedores validar, adaptar ou abandonar cada modelo

(BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018). Considerando a incerteza de que tipo de solugdo se

adequaria aos seus potenciais clientes, os empreendedores comecaram a entender a

possibilidade de realizar experimentagdes na proposta de valor (Fragmento 6:75). O
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relacionamento com o cliente foi alterado de forma que os empreendedores ao se reunirem com
o seu potencial cliente buscavam compreender a real necessidade dele, antes de oferecer o
software ou a consultoria (Fragmento 6:63).

As interagdes entre as organizagdes sao unicas, € se interagem entre si, denotando a
interpenetrabilidade de preferéncia do decisor com os recursos disponiveis em um dado
momento (E COSTA; PIRLOT, 1997). Desta forma, os empreendedores reconfiguraram sua
proposta de valor com base na perspectiva do cliente, eles demonstraram flexibilidade durante
todo o periodo da pesquisa (Fragmento 6:110).

Uma grande dificuldade dos empreendedores para defini¢ao da proposta de valor, e do
modelo de negdcio como um todo, era o fator tempo, pois mesmo havendo disposi¢ao para
mudangas radicais, o tempo sempre era mencionado como fator determinante na mudanga ou
ndo de algum componente do modelo de negdcio. Na maior parte das ocasides observadas o
tempo foi um empecilho para as mudangas.

P NT

“E um processo que demora (Fragmento 6:34).” “temos praticamente
dois meses para fecharmos (Fragmento 6:43).” “E algo dificil e tem
uma negocia¢do que demora (Fragmento 6:47).”

Nesse contexto; de tempo limitado; as licdes aprendidas eram, constantemente,
aplicadas as proximas atividades. Apos duas ou trés reunides havia necessidade de fazer alguma
adaptacao, pois o reduzido nimero de players nao deixava espago para muitos testes que fossem
gerar dados quantitativos expressivos.

“fica muito complicado com o mercado muito pequeno testar hipoteses,
estabelecer métricas. Tenho que trabalhar muito no qualitativo
(Fragmento 6:11).”

No periodo de seis meses os empreendedores conseguiram oito clientes, ndo pagantes,
que usaram o software gratuitamente, fornecendo feedback a respeito do software. Os feedbacks
foram sendo utilizados para melhoria das funcionalidades e usabilidade do software ou da forma
com que os empreendedores prestavam a consultoria. Destaca-se que a melhoria do MVP
continuou, durante o estudo de caso, mas os esfor¢os eram reduzidos aos feedbacks de possiveis
clientes. Além destes, oito clientes do software os empreendedores conseguiram fechar dois
contratos pagos de consultoria.

A inovacao do modelo de negdcio sustentavel deve ser orientada para o utilizador, uma
abordagem na compreensdo do usuario, experimentagdo (BALDASSARRE et al., 2017; RIES,
2011). Observou-se a preocupagdo dos empreendedores em desenvolver a proposta de valor de

sua startup tendo em vista a necessidade do cliente, essa postura dos empreendedores reduz a
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incerteza do mercado, tornando maior a possibilidade de o negbcio tornar-se sustentdvel ao
longo do tempo.

Cada experimento deve ser concebido para analisar isoladamente apenas alguns dos
fatores criticos que sao cruciais para o modelo de negocio. Misturando varias suposigoes em
um grande experimento pode permitir interacdes que produzirdo resultados inconclusivos
(GANGULY; EUCHNER, 2018). Esse fator faz com que o tempo seja uma varidvel muito
relevante no cotidiano da startup. Mesmo que o empreendedor conseguisse experimentar mais
rapidamente cada componente; o prazo de seis meses ¢ muito curto para todas as possibilidades

de modelo de negocio que seriam viaveis.

4.1.2.4.Codigo relacionamento com o cliente

O codigo relacionamento com o cliente refere a como a empresa estabelecera
relacionamento com seus clientes, este codigo ligasse a uma rede de fragmentos, conforme
demonstrado na Figura 8.

A partir de uma listagem, conseguida na internet, de potenciais clientes do segmento
de tintas do Brasil os empreendedores iniciaram os contatos. Semanalmente definiam com quais
potenciais clientes falariam e quantas respostas almejavam, como base nesses dados, dobravam
o numero de contatos para obter o nimero de respostas desejadas (Fragmento 6:60).

“entender, experimentar o que funciona e o que ndo funciona. Tirar
resultado disso, daquilo, descobrir e redescobrir ... com certeza é
assim que a gente mais aprende (Fragmento 6:55).”

“observar as reagoes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo

e o que deu errado e adaptar para proxima empresa (Fragmento

6:57).”
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Figura 9 Mosquete - Fragmentos do cddigo relacionamento com o cliente
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quarta-. \'\\

vamos fazer reunido na quarta-feira

[6:19] Estamos tendo mais
efetividade..

Estamos tendo mais efetividade em
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estamos buscando

Fonte: Dados da pesquisa
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Os empreendedores iniciaram o contato para relacionamento com as industrias por
meio dos técnicos que trabalham nos laboratorios das industrias. A busca era realizada por meio
do Linkedin'' um e-mail era encaminhado e telefonemas eram feitos. Esse relacionamento nio
foi bem-sucedido, resultando em retorno de apenas 20% dos contatos. Frente a este cenario os
empreendedores comegaram a testar contato com departamento de compras, pois segundo os
empreendedores estes eram muito mais receptivos. Os componentes do modelo de negdcio
foram sendo reconfigurados a medida em que os empreendedores adquiriam mais informagdes
a respeito de seu meio.

“Estamos tendo mais efetividade em acessar por meio do setor de
compras. Compras é mais afetado pela redugdo de custo, ja o pessoal
do laboratorio é mais reativo a mudangas (Fragmento 6:19).”

E por meio de processos experimentais, cuidadosamente estruturados, que os
empreendedores podem reduzir a incerteza que esta presente nas ideias iniciais de negdcios
(MANSOORI; LACKEUS, 2019). Apesar dos empreendedores ja terem prestado algumas
consultorias para industrias do mesmo segmento, constataram que nao conhecem em
profundidade o mercado em que atuam (Fragmento6:14), essa auséncia de conhecimento ¢&;
usada como; um impedimento para a constru¢do de métricas para os experimentos que eles
realizam.

“Tem muita coisa que a gente ndo sabia que ia acontecer, que a gente
ndo sabe que vai acontecer, entdo, a gente ndo tem como medir, porque
ndo tem como criar indice para tudo o que acontece. (Fragmento
6:53).”

A preferéncia dos empreendedores pelos indicadores qualitativos também ficou
evidente nas entrevistas, eles preocupavam-se ao final de cada reunido com potencial
cliente em se reunirem para alinharem as percepg¢des individuais. Durante estas reunides
eles definiam como atenderiam o préximo cliente (Fragmento 6:89). A capacidade de
documentar e transmitir os resultados dos experimentos € importante, porque a informagao a

partir da experiéncia s6 ¢ valiosa se ele pode ser colocada em pratica (KERR et al., 2014).

! Linkedin é um site, que é uma rede social de negocios.
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4.2. STARTUP MARGOT

A startup Margot tem como produto um sofiware de compartilhamento de estoque,
por meio do qual multiplos brechds podem cadastrar suas pegas e, tendo em vista a demanda
de um cliente, poderiam atendé-lo com o estoque proveniente de outro brecho. A empresa foi
fundada em janeiro de 2019, pela empreendedora Margo e permaneceu em uma aceleradora de
margo a junho de 2019. A empreendedora ja desenvolvia a atividade de venda de roupas usadas,
tanto pela internet quanto em uma loja fisica. No decorrer do desenvolvimento de suas
atividades a empreendedora percebeu uma necessidade de seus clientes e pensou em
transformé-la em um negocio.

“O negocio foi crescendo, as minhas vendas digitais aumentaram
muito. mas ai uma coisa come¢ou a me incomodar. No brecho ndo sdo
o mesmo tipo de clientes que temos em lojas de roupas novas. Sdo
clientes de alto poder aquisitivo que ja vem até a loja com o desejo de
uma pe¢a na cabeca, uma grande parte das clientes vinha ou vem em
busca de algo bem especifico (Fragmento 15:4).”

Com intuito de compreender um pouco do segmento de tecnologia e conseguir um
apoio financeiro para a sua startup, a empreendedora se candidatou ao processo seletivo de uma
aceleradora. A empreendedora acredita que apesar de sua experiéncia como segmento de
servigos ela precisa de ajuda para compreender o mercado de tecnologia.

“Nesse momento eu tive um insight para o Margot, isso aconteceu no
final do ano passado, entdo meu marido fez um MVP. Minha area ndo
¢ a de tecnologia e, sim a de servicos que é onde tenho maior
experiéncia e entendimento. Entdo, resolvi vir para ca, participei de um
processo seletivo para abrir a minha estrada (Fragmento 5:2).”

Observou-se no decorrer do estudo que apesar de a empreendedora possuir
experiéncia, ela apreciava discutir as ideias que possuia com pessoas que tem maior
conhecimento que ela em assuntos especificos (Fragmento 16:10). Dentro da aceleradora a
empreendedora podia ficar durante trés meses, este prazo poderia ser estendido, desde que ela
alcancasse a meta estipulada de vender dentro dos trés meses pelo menos quatro contratos
(Fragmento 17:4). Com intuito de melhorar o seu MVP a empreendedora contratou um
desenvolvedor e manteve seus esforgos nas atividades de marketing e de relacionamento com

o cliente.
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Dentro da aceleradora a empreendedora comecou a explorar o mercado. Em um
primeiro momento, estabeleceu a hipdtese que, apenas, por meio do Instagram'? conseguiria
atingiu seu publico. Porém, percebeu no seu primeiro experimento que isso nao seria possivel.
Usando o resultado obtidos no primeiro experimento a empreendedora modificou o segmento
de mercado para iniciar o segundo experimento, ainda com base no resultado do primeiro
experimento a iniciou outra forma de relacionamento com seu cliente que foram as visitas nos
brechés. Ao iniciar as visitas a empreendedora passou a oferecer a utilizagdo do site de forma
gratuita.

O segundo experimento foi bem-sucedido no que tange ao segmento de mercado,
portanto a empreendedora, fez dois novos experimentos mantendo o segmento de mercado e
ampliando a valor investido em antncio para ampliar o tempo de veiculagdo dos mesmos. O
terceiro e o quatro experimentos nao geraram o resultado esperado e a empreendedora iniciou
um outro experimento como um novo segmento de mercado, totalmente diferente dos
experimentos anteriores, este ultimo também ndo gerou o resultado almejado pela
empreendedora.

Considerando que a exploracdo do mercado, por meio dos experimentos ndo estava
sendo satisfatorio a empreendedora desistiu do negocio do software, depois de 60 dias e iniciou
outra startup no segmento de prestacdo de servigos, com foco em auxiliar pessoas fisicas a

cuidar de suas finangas pessoais.

4.2.1. Meétodo de analise

Destacam-se os trés codigos mais citados: (i) racionalidade limitada; (ii)
relacionamento com o cliente; (ii1) experimentagdo e (iv) métricas. Na anélise de co-ocorréncia
destacam-se: (i) racionalidade limitada; (ii) relacionamento com o cliente e (iii) experimenta¢ao
e (iv) planejamento, como elementos importantes dessa analise.

O relacionamento entre as duas variaveis foi realizado por meio do Grafico 8. Observa-
se que os codigos de (i) racionalidade limitada; (ii) relacionamento com o cliente e (iii)
experimentacdo apresentam-se no quadrante superior tanto em frequéncia como em co-
ocorréncia. Resta demonstrado que estes sdo os codigos mais importantes neste momento

dentro da startup Margot e a partir destes descrever-se-a o estudo de caso..

12 Instagram é uma rede social online de compartilhamento de fotos e videos entre seus
usuarios.
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4.2.2. Incidentes, eventos e codigos identificados no campo

4.2.2.1.Codigo racionalidade limitada

O codigo racionalidade limitada, da Figura 10, est4 ligado a fragmentos de texto onde

o empreendedor reconhece que ndo possui conhecimento de todas as varidveis que afetam direta

ou indiretamente o seu negdcio.

Figura 10 Margot - Fragmentos do c6digo racionalidade limitada

g [18:26] u acreditava que apenas
— 2 lista ..
E [1?'2?:_' Isso € um pouce _ E [17:17] Considerando o
complicada, .. v acreditava que apenas lista ja seria o resultadao que t.
2 - uficient:
:Iss0 € um pouco complicado, como sutier E_ _ ; Corsid d Itad i
eu ndo tenho experiéncia no mercado TR Sy O [P TR ez e orsiderance o [esu = oq_l.le ha
pp—— confesso que eu ji estou pensando provavelmente ndo alcancaria o
€ software, e asse resultado esperado
- hd i
[17:23] ndo sabia que essa ., HETIEWEIT, )y E .
g bossibilide . 3 p g [17:9] pardmetros totalmente
e ' ! incompar.,
ndo sabia que essa possibilidade era e, H - - - A
e R T s ., H Py parametros totalmente incomparaveis
que & normal. - \‘\ ! /'/ P e g . . .
. i e e g [18:19] coma eu ainda ndo
[18:15] Mas isso ndo se realizou e N tenho parame..
g e L Y N

______________ - - .
— - » €% Racionalidade Limitada | como euainda nao .
Mas isso nao tenho parametro faz negocio
se realizou el A B S

] '__,__-""" /"' i \\.\_ T E [18:12) estou conduzindo ndo
["15:1 3] mas area de tecnologia 3 ‘J,/ \\ esta send..
SELE e | ™ estou conduzindo ndo estd sendo
mas drea de tecnelogia € algo nove. ‘_‘/ : "\\ adequado
A aceleradora me da mentoria a A i "-.\
respeita do negdcio ‘/’ Y .,
* E [17:15] as visitas estdo sendo [1:1_ Nio est3o indo 156 bem
[18:6] estou digerindo ainda, bem pro.. E quzllr'-lto
ndo sei. — - —
as visitas estao sendo bem produtivas - — =
estou digerindo ainda, ndo sei em geral. mas se veio uma relutincia Mao estio inda to bem quante eu
exatamente das pessoas pouco mais velhas em imaginava.

utilizar um software |

Fonte: Dados da pesquisa

As interagcdes em um ambiente de negocios entre empresario e partes interessadas para
ajustes nos componentes do modelo de negdcios pode gerar resultados imprevisiveis. A
viabilidade do negdcio ndo pode ser determinada enquanto o empreendedor ndo conhecer
experimentar seu modelo de negocio (BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018).

O fato de ter participado de um processo seletivo para iniciar sua startup dentro de um
co-work ja foi uma consequéncia da ciéncia por parte da empreendedora que precisaria de
auxilio para compreender melhor o mercado em que pretendia atuar (Fragmento 15:13). A
empreendedora Margo reconhece que nao possui conhecimento do segmento de tecnologia e,

justamente por este motivo entrou na aceleradora. O contato com especialistas na area era
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desejavel, para que a auxiliassem na compreensdo do mercado, do negdcio e dos clientes
(Fragmento 15:8). Tendo ciéncia de sua racionalidade limitada a empreendedora além, de
utilizar do conhecimento de especialistas, ela utilizou-se da experimentagdo para reduzir as
incertezas do mercado (Fragmento 15:12). O foco dos experimentos era no comercial, para
verificar se o produto seria comercializdvel e sustentavel (Fragmento 18:22).

Outra demonstracdo da racionalidade limitada ocorreu na escolha do canal para
relacionamento com o cliente, a empreendedora escolheu apenas um tipo de marketing digital,
o Instagram. Com a finalizagdo do primeiro experimento ja se mostrou insuficiente para o
alcance das metas almejadas pela empreendedora (Fragmento 18:26). O maior desafio na gestao
de incerteza, em qualquer grau, ¢ encontrar o equilibrio entre o planejamento e aprendizagem,
os empreendedores devem ser flexiveis para adotar as abordagens certas no momento certo
(PICH; LOCH; MEYER, 2002).

Frente ao desconhecimento do mercado a empreendedora, durante a pesquisa, tomava
suas decisdes tendo como parametro os resultados dos experimentos. Portanto, ela utilizava-se
das li¢des aprendidas para reduzir a incerteza do seu negocio. Desta forma, ela foi ampliando o
segmento de mercado (Fragmento 18:1) que inicialmente, englobava apenas o estado de Santa
Catarina para outros estados. Além disso, a empreendedora passou a ligar e visitar seus
potenciais clientes.

Nas visitas a empreendedora constatou que os clientes possuiam um perfil diferente
daquele que ela havia imaginado, pois boa parte das lojas visitadas possuiam como proprietarios
pessoas um pouco mais velhas que possuiam resisténcia em utilizar sofiwares. Em sua maioria,
somente em brechos que tinham como publico-alvo pessoas de maior poder aquisitivo eram
geridos por pessoas mais receptivas ao software (Fragmento 17:15).

Outra situacdo que demonstrou a racionalidade limitada da empreendedora foi na
forma de capturar o cliente, por ter experiéncia na area de servigos a empreendedora
desconhecia a pratica de teste gratuito do software. A informagdo que ela poderia oferecer
gratuitamente o software, por tempo limitado para que os potenciais clientes percebessem o
valor que software poderia agregar ao seu negocio, para entdo se disponibilizassem a pagar uma
mensalidade, foi ideia do mentor, que foi aceita pela empreendedora (Fragmento 17:23 e 17:27).

Hé necessidade de o empreendedor utilizar-se da experimentacdo em um contexto de
incerteza (BOCKEN et al., 2017) . A dificuldade de a empreendedora Margo saber o que, €
como, ¢ se o mercado responderia ao seu produto fez com que ela construisse hipoteses

mensuraveis para aprender a respeito do mercado (Fragmento 18:01).
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“Ndo estdo indo tdo bem quanto eu imaginava. em geral sou uma
pessoa muito realista com rela¢do aos negocios, ndo sei se meu
mercado ¢ muito reativo ou se forma que estou conduzindo ndo esta
sendo adequada. Mas esta muito abaixo do esperado. As
experimentagoes estdo tendo resultados muito ruins. Ja tenho que
pivotar algumas coisas (Fragmento 18:11).”

A empreendedora destaca a incerteza como desafio (Fragmento 17:29). A falta de
previsibilidade do cenario futuro, bem como o nao alcance das metas estipuladas pela
empreendedora deixavam-na muito incomodada (Fragmento 16:8). Considerando a incerteza a
empreendedora ja estabelecia metas conservadoras para seus experimentos, ainda assim, as
metas ndo eram atingidas (Fragmento 18:9).

Apesar de a empreendedora estabelecer metas para alguns experimentos, mesmo antes
de estes chegarem ao seu final, ela j4 iniciava outro experimento se percebesse que aquele tendia
a ndo ter éxito (Fragmento 17:5). Frente ao cendrio de incerteza que ela mantinha agilidade e
flexibilidade. A incerteza esteve presente em todo o periodo do estudo de caso da startup
Margot. A falta de conhecimento da empreendedora a respeito das varidveis que afetavam seu
negocio, fazia com que prever uma resposta do ambiente fosse impossivel.

“outra coisa que aprendi a respeito de tecnologia é que nada, de
absolutamente nada, eu tenho certeza, mais uma insanidade. é muito
complicado vocé ter uma empresa sem ter a menor ideia do que vai
acontecer (Fragmento 17:12).”

Ao iniciar a startup a empreendedora estava em um cenario de incertezas, as metas
nao foram alcangadas, os experimentos demonstraram a inviabilidade do negdcio, fazendo com

que a empreendedora abandonasse a ideia deste negocio (Fragmento 16:3).”
4.2.2.2.Codigo relacionamento com clientes
O codigo relacionamento foi ligado a fragmentos de textos que demonstram as formas

como que a empreendedora pretendia se relacionar com seu cliente, conforme demonstrado na

Figura 11.
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Figura 11 Margot - Fragmentos do codigo relacionamento com o cliente

E [17:2] e comecei a trabalhar o
boca a.

e comecei a trabalhar
0 boca a boca.

1

[15:10] A principio marketing
digital ..
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nas

redes.

E [17:20] as visitas estdo sendo
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as visitas estdo sendo bem produtivas

em geral e
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software nenhum, exceto agueles que
sdo gratuitos para todo mundo. ndo
sabia que essa possibilidade era vidvel
muito menos

gue € normal. quando tive a ideia de
comecar as visitas em loco, conversei
com o mentor

ele me deu essa ideia. sinceramente,
ndo acho muito legal, mas faz Muito
sentido. e deu

certo, assim as proprietarias podem
usar o produto perceber que é bom e
sedisponibilizar

para pagar por ele.

E [17:24] quando tive a ideia de
COMECAr..

quando tive a ideia de comecar as
visitas em loco,
a’
- [17:21] antes de vocé chegar
P ]
g estava tr.

antes de vocé
chegar estava trocando mensagens
com uma loja do Rio Grande do Sul

—— que viu um andncio

umas perguntas a respeito do
software

T [15:11] Quero testar as formas
—n 1
de me c.

T Quero testar as formas de me
comunicar com meu cliente

.
g [16:3] comecei a fazer contatos
COTpO..

comecei a fazer contatos
corpo a corpo com as donas das lojas

.

N

E [17:18] iniciar um novo canal de
relac.

iniciar um novo canal de
relacionamento com o cliente

Fonte: Dados da pesquisa

Durante o estudo de caso que a empreendedora se utilizou da experimentacio para
testar as formas de se comunicar com os seus clientes (Fragmento 15:11). Margo iniciou o
relacionamento com o cliente por meio de marketing digital (Fragmento 15:10). A ferramenta
escolhida para divulgacdo do seu produto foi o Instagram, canal pelo qual a empreendedora
tinha preferéncia, pois acredita ser a ferramenta mais eficiente de comunicacdo de marketing
da atualidade (Fragmento 18:3). As crencas da empreendedora fizeram-na eleger apenas uma
ferramenta de marketing, essa selecdo ndo foi justificada pela empreendedora, exceto por sua
opinido.

O Instagram disponibiliza a seus clientes algumas modalidades de marketing digital, a
empreendedora selecionou a modalidade de antincio por meio de fotos, por meio desta
modalidade os potenciais clientes conheceriam sua empresa e seu produto. Essa modalidade
escolhida pela empreendedora permite que a mesma faga um filtro, por meio de pardmetros, do
publico que ird ver os ser seus anuncios. Estes parametros sao:

(a) localizagcdo, que direciona as pessoas com base em locais especificos, como
estados, municipios, cidades ou paises;

(b) dados demograficos, que limito o publico-alvo com base em informag¢des

como idade, sexo e idiomas;
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(c) interesses, que alcanga as pessoas com base em interesses como O0S
aplicativos que usam, os anuncios em que clicam e as contas que seguem;

(d) comportamentos, que define o publico-alvo pelas atividades que as pessoas
realizam dentro e fora do Instagram e do Facebook;

(e) publicos personalizados, que veicula os antncios para clientes que sao
conhecidos com base em seus enderecos de e-mail ou nimeros de telefone;

(f) publicos semelhantes, que encontra novas pessoas que sdo semelhantes aos
clientes existentes; e

(g) direcionamento automatizado, que ajuda a criar rapidamente um publico que
possa estar interessado na empresa, usando uma variedade de sinais que incluem
localizagdo, dados demograficos e interesses (INSTAGRAM).

A empreendedora usou como parametro a localizacdo dos seus potenciais clientes. Seu
primeiro antncio foi realizado para pessoas que residem em Santa Catarina. A ideia inicial da
empreendedora era de manter apenas o relacionamento com seus clientes por meios digitais.
Contudo, n3o tendo alcancado a meta estabelecida de pelo menos 15 contatos, ela alterou
parametros dos seus antiincios para ampliar o segmento de clientes e comegou a pensar em outra
de se relacionar com seu potencial cliente.

“Entdo, por enquanto ndo, eu acreditava que apenas lista ja seria o
suficiente para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou
pensando em mudar esse planejamento (Fragmento 18:10)”

Os trés anuncios seguintes foram feitos para os estados do sul do pais; Rio Grande do
Sul, Santa Catarina, Parana; e para Sdo Paulo. Em seu ultimo antincio a empreendedora mudou
o publico-alvo do sul para as regides do nordeste e sudoeste do pais. O valor investido pela
empreendedora, nos anuncios, reduziu, enquanto o parametro de localizacdo foi sendo
ampliado. No primeiro antincio a empreendedora investiu R$§210,00 para alcangar o publico de
Santa Catarina, ja no quinto e ultimo antncio o valor investido foi de R$ 150,00 para atingir os
estados de Minas Gerais, Ceara, Bahia, Pernambuco e Sdo Paulo.

“fiz umas pequenas alteracées sempre resultados dos outros
experimentos. Refinei um pouco a abrangéncia dos anuncios, mudei o
design deles. e comecei a trabalhar com “boca a boca” (Fragmento
17:1).”

Em paralelo a mudanga nos parametros dos antincios a empreendedora comegou a ir

pessoalmente em brechds da grande Florianopolis para oferecer a solugdo de sua empresa
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(Fragmentos 17:24 e 17:2). Estes contatos iniciais foram positivos ¢ a empreendedora
conseguiu quatro clientes para testar seu produto gratuitamente (Fragmentos 16:6 e 17:20).

“A propaganda digital ndo estava seguindo o caminho que eu
imaginava conforme te falei (Fragmento 16:1), comecei a fazer
contatos corpo a corpo com as donas das lojas, os primeiros contatos
foram até legais, algumas até comegaram a testar o software
(Fragmento 16:3).”

A ideia de oferecer a utilizagdo do software gratuitamente ndo era uma hipotese para
a empreendedora. No entanto, antes de comecar as visitas o mentor da aceleradora sugeriu essa
pratica e a empreendedora acreditou ser uma tentativa valida para demonstrar a utilidade da sua
solugdo para seus potenciais clientes.

“ndo, eu nunca fiz teste gratuito em software nenhum, exceto aqueles
que sdo gratuitos para todo mundo. ndo sabia que essa possibilidade
era vidvel muito menos que é normal. quando tive a ideia de comegar
as visitas em loco, conversei com o mentor ele me deu essa ideia.
sinceramente, ndo acho muito legal, mas faz muito sentido. e deu certo,
assim as proprietarias podem usar o produto perceber que ¢ bom e se

disponibilizar para pagar por ele (Fragmento 17:14).”

4.2.2.3.Codigo experimentagdo

O cédigo experimentacdo foi relacionado a fragmentos de textos que demonstram o
entendimento do empreendedor a respeito dos experimentos, os fragmentos ligados a estes
codigos estdo demonstrados na Figura 12.

O conhecimento em ambiente de incertezas ¢ expandido por meio de experimentos
cuidadosamente projetados, quando melhor forem projetados os experimentos, tanto melhor
serd a qualidade das licdes aprendidas, que sugere uma forte ligacdo entre conhecimento e

capacidade de gerir incertezas (MANSOORI; LACKEUS, 2019).
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alteracdes s.

fiz umas peguenas alteragdes sempre
resultados dos outros experimentos,
refinei um pouco abrangéncia dos
anuncios, mudei o design deles. e
comecei atrabalhar

o boca a boca.

% [18:22] ndo ha muito que testar
agora,.

ndo ha muito que testar agora,
apenas mercado, preciso saber se
tenho

demanda para ¢ meu produto, eu sei
que & bom & necessario, 50 ndo sei
sobre as pessoas

ja perceberam isso

E [16:4] ndo ficaram... ndo

consegui aten.
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foi da forma gue eu imaginava gque
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Figura 12 Margot - Fragmentos do codigo experimentagao

E [18:3] Meu abjetivo inicial por
meio .

Meu objetivo inicial por meio do

marketing digital para Instagram, que

pam

mim € uma das ferramentas mais
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tivéssemos pelo

menos 350 visitas em nossa pagina.
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210.00. Mas isso ndo
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E [18:16] 580 apenas estes que
estdo na .

540 apenas estes que estao na tabela
aqui. Na verdade, ele encerra dia 07
amanhd, mas ja vi gue o resultado ndo
sera alcancado. Fiz outros dois
anuncios, mas baratos

com parametros diferentes do andncio
inicial.

% [18:2] As experimentacdes
estdo tendo.

As
experimentacdes estdo tendo
resultados muito ruins.

/ =,

[17:19] comecei a trabalhar o
boca a b.

- comecei atrabalhar
- o boca a boca

E [17:7] ajuda sim, penso qQue s&ja
test.

E [17:3] Ele termina na minha
tomada de.

" a ajuda sim, penso que seja testador

de ideias. assim eu tenho uma ideia
uma

hipotese, mas ndo posso jogar meu
dinheiro todo nessa ideia, ou perder
muito tempo com

uma ideia errada. entdo testamos. eu
gosto de usar a planilha para fazer
acompanhamento entio estabelego
alguns parametros ou indicadores &
um caso especifico

nao gosto de mudar o prazo. entdo
eu vou ao mercado Hefesto aquela
ideia. o mercado

vai me dar uma resposta que pode ou
ndo estar dentro dos meus
parametrus. acho que

isso € experimentacdo.

Fonte: Dados da pesquisa

Ele termina na minha tomada de
decisdo, ele comega na minha
hipafise e termina com a minha
decizdo a respeito da hipotese. & um
Processo que comeca

- = termina comigo. as informacdes que

eu busco no mercado sdo apenas
infarmacdes para

que eu possa tomar a decisdo de
forma mais adequada. entdo a
experimentacdo termina

quando eu decido se continuo ou ndo
com aguela ideia inicial

81
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O fato de a empreendedora estar em uma aceleradora faz como que a mesma fizesse
experimentos mais curtos do que aqueles que ela estava acostumada a fazer em outros negdcios
(Fragmento 15:12) A principal meta da empreendedora era aquela imposta pela aceleradora
para permanecia no co-work. Essa meta consiste em, pelo menos, quatro clientes pagantes do
seu software ao final do prazo de trés meses (Fragmento 15:3). Conquanto, esta ndo era a meta
dos experimentos isoladamente, cada experimento possuia uma meta especifica com as quais
ao final do prazo ela pretendia conseguir as vendas necessarias.

“tinha feito um planejamento para conseguir as quatro vendas eu
preciso no prazo de dois meses e meio, sabe como ¢, o prazo sdo trés
meses entdo precisava de uma gordura (Fragmento 15:7).”

Quando a empreendedora se refere a “gordura”, ela demonstra a preocupacao com
contingéncias que podem ocorrer. A empreendedora informou que utiliza métricas para todos
0s seus experimentos, pois acredita que o controle por meio de niimeros torna a tomada de
decisdo mais facil. Margo entende que os experimentos sao necessarios para compreender o seu
mercado, descobrir a melhor forma de comunicar e captar o cliente (Fragmento 18:22). O foco
da empreendedora estava nas experimentagoes voltadas a captacao de clientes. Ela demonstrou
acreditar que por meio da experimentagdo conseguiria entender seus clientes, este entendimento
auxiliava a empreendedora nas suas tomadas de decisao (Fragmento 18:16).

“penso que seja testador de ideias. Assim eu tenho uma ideia, uma
hipodtese, mas ndo posso jogar meu dinheiro todo nessa ideia, ou perder
muito tempo com uma ideia errada. Entdo, testamos. Eu gosto de usar
a planilha para fazer acompanhamento. Entdo, estabele¢o alguns
parametros ou indicadores e um prazo especifico, ndo gosto de mudar
o prazo. Entdo, eu vou ao mercado, testo aquela ideia. O mercado vai
me dar uma resposta que pode ou ndo estar dentro dos meus
parametros. Acho que isso é experimentagdo (Fragmento 17:7).”

A empreendedora fazia o controle dos experimentos por meio de uma planilha de
planejamento, observa-se que havia algumas contradi¢des entre as metas estabelecidas e o que
efetivamente ocorria na startup. Principalmente, na duragdo dos experimentos, pois mesmo
antes de estes encerrarem a empreendedora com base nos resultados obtidos durante o
experimento ja fazia mudangas e iniciava outros experimentos em paralelo (Fragmento 17:1).
A experimentagdo gera aprendizado, frente a isto o empreendedor toma decisdes que podem

melhorar as suas hipoteses iniciais (MANSOORI; LACKEUS, 2019).
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A limitacdo de tempo, foi determinante, segundo a empreendedora, para o nao
desenvolvimento de um planejamento estratégico ou um plano de negdcio. Ainda assim, a
empreendedora colocou em uma planilha as principais metas a serem alcangadas no periodo de
trés meses.

“nos meus outros negocios eu fiz plano de negocio, mas eu tinha bem
mais tempo do que tenho hoje, vou fazer apenas uma planilha com os
testes que pretendo fazer (Fragmento 15:5).” “so numeros para um
acompanhamento do meu negocio. gosto de muito de numeros, facilita
muito na hora da tomada de decisdo (Fragmento 15:7).”

No Quadro 12 as colunas que estdo abaixo da célula “Programado” demonstram a
preocupagdo com o estabelecimento de métricas para controle dos experimentos realizados.

Nestes experimentos, a empreendedora buscava descobrir onde estava localizado o seu

potencial cliente., para conseguir tomar decisdes de forma mais assertiva.

Quadro 12 Margot - Controle dos experimentos

Programado Realizado Custo MKT
Anuncio | Investimento| Tempo Cliques Direct Tempo | Cliques | Direct | Alcance | Alcance | Clique | Direct Publico
1 210,00[ 20dias 350 15 26 dias 81 11 46.824| 0,00448 2,59 19,09|SC
2 10,00 7 dias 10 1 69 dias 22 3 12.637| 0,00079 0,45 3,33[PR, RS, SCe SP
3 100,00/ 20dias 350 15 25dias| 251 5 12.747| 0,00784 0,40 20,00/SC, RS, PR e SP
4 60,00] 30dias 60 6 49 dias 5 5 33.216| 0,00181 12,00 12,00|RS, SC, PR e SP
5 150,00 30dias 300 10 4dias| 168 2 123.475| 0,00121 0,89 75,00|MG, CE, BA, PE e SP

Fonte: Dados da pesquisa

Na planilha a empreendedora utiliza “cliques” como um indicador do experimento,
este indicador refere-se a quantidade de pessoas que por meio do anuncio entrou no perfil
comercial da startup Margot para saber mais informagdes a respeito do produto.

Outro indicador utilizado € o “direct” este indicador refere-se a quantidade de pessoas
que viram o anuncio e pediram mais informagdes para a empreendedora por meio do direct,
esta ¢ uma ferramenta do Instagram permite que a empresa se aproxime dos seguidores, além
de direciona-los a paginas de conversdo e atrair a aten¢do ao produto da startup.

“Mas isso ndo se realizou como podes ver, so tivemos pouco mais de
250 visitas e estda quase acabando meu prazo. Isso é muito pouco
considerando que eu alcancei quase 13 mil pessoas (Fragmento
18:5).”

Observa-se que a empreendedora foi mantendo ou mudando a segmentacdo dos seus
anuncios frente ao resultado das experimentagdes anteriores. Inicialmente, o contato com os

potenciais clientes foi apenas por meio do Instagram (Fragmento 18:3). Todavia, por meio dos
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experimentos a empreendedora verificou que ndo seria possivel fazer as vendas almejadas, logo
resolveu comecar a visitar os potenciais clientes (Fragmento 16:3).

Dada a complexidade e os desafios, os empresarios devem aprender fazendo,
replicando, ou seja, experimentando até que, eventualmente, desenvolvam e estabelegam
praticas sustentaveis (ALDRICH; YANG, 2014). Em paralelo, as visitas aos potenciais clientes
(Fragmento 17:19) a empreendedora continuou os investimentos nos experimentos por meio do
Instagram mudando o publico-alvo na medida em que os experimentos nao apresentavam os

resultados pretendidos (Fragmento 18:2).



Componente

Canal de

Experimento

Ha Interesse dos proprietarios das lojas
de breché de Santa Catarina utilizarem

Recursos

Investimento —RS 210,00 com

Quadro 13 Margot — Experimentos realizados

Objetivo

Objetivo 350 visitas no

Pivot ou

Continuou
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Aprendizado e tomada de decisdo

As lojas de breché de SC sdo mais reativas do que o imaginado. Decisdo foi

relacionamento

Instagram?

gratuitos no software

. um aplicativo para ampliarem as propaganda no Instagram por um |site e 15 contatos via P ) )
relacionamento o ) . ) expandir o marketing para outros estados
possibilidades de vendas aos seus periodo de 26 dias direct
clientes?
Ha interesse dos proprietarios das lojas
Canal de de breché de SC, PA,RSe SPem Investimento — RS 10,00 com Objetivo 10 visitas no O custo de fazer marketing para a regido sul e para estado de SP é muito
relacionamento utilizarem um aplicativo para ampliarem |propaganda no Instagram por um |[site e 1 contatos via C inferior e tem retorno muito mais interessante, portanto, as agdes passaram
as possibilidades de vendas aos seus periodo de 69 dias direct a ser realizadas nos quatro estados.
clientes?
Apesar do custo por Direct recebido ter ficado mais caro, o custo por clique
Hé interesse dos proprietarios das lojas foi menor, se comparados com a propaganda focada no estado de SC. Tendo
Canal de de breché de SC, PA, RSe SPem Investimento — RS 100,00 com Objetivo 350 visitas no em vista que o contato por Direct demonstra um real interesse do potencial
relacionamento utilizarem um aplicativo para ampliarem |propaganda no Instagram por um [site e 15 contatos via C cliente as agdes de marketing continuaram focadas nos quatro estados.
as possibilidades de vendas aos seus periodo de 25 dias direct Entretanto, a empreendedora observou que apesar do aumento nos contatos
clientes? apenas o marketing digital ndo serd suficiente para atender as metas,
portanto abrird um novo canal de relacionamento com seu potencial cliente.
Hé interesse dos proprietarios das lojas
de breché de SC, PA,RSe SPem Investimento —RS 60,00 com Objetivo 60 visitas no . 3 L
Canal de . . X R K Os contatos pelo Direct se mantém, entretanto a empreendedora decidiu
. utilizarem um aplicativo para ampliarem |propaganda no Instagram por um [site e 6 contatos via C N ]
relacionamento L ) . ) tentar agdo de marketing em outros estados.
as possibilidades de vendas aos seus periodo de 49 dias direct
clientes?
Ha nteresse dos proprietarios das lojas de
Canal de breché do Brasil em utilizarem um Investimento —R$ 150,00 com Objetivo 300 visitas no A empreendedora entendeu que ndo hd interesse em seu produto ndo
. aplicativo para ampliarem as propaganda no Instagram por um |site e 10 contatos via P regides para a quais a propaganda foi direcionada, pois o custo do Direct
relacionamento . , . . . .
possibilidades de vendas aos seus periodo de 4 dias direct ficou em RS$75 reais.
clientes?
Canal de A visita nas lojas de brech6 é uma canal Objetivo 50 visitas em A empreendedora apesar de conseguir alcangar parte de sua meta, percebeu
de relacionamento mais eficiente que o [Tempo 3 semanas 3semanas e 10 testes P que ndo havia interesse dos donos de bazar em utilizar o software. Pivot

todo o negécio e iniciou a ideia de desenvolver um consultoria financeira.

Fonte: Dados da pesquisa
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4.3. STARTUP TULIPA

O empreendedor Cristian ¢ formado em sistemas de informagdo pela UFSC e esta
cursando engenharia civil na UNISUL. O empreendedor ao desenvolver atividades como
funcionario em algumas construtoras da cidade de Florianopolis, acreditou que havia caréncia
de ferramentas de tecnologia que auxiliassem as construtoras a medir e controlar o percentual
de obra ja executado por um prestador de servigo, o que ¢ chamado de medigdo da obra.
(Fragmento 41:1).

Foi clarificado pelo empreendedor que na construcao civil héa contratacao de diversos
prestadores de servicos para execucao de partes da obra. A remuneracao destes prestadores, em
sua maioria, ¢ semanal, esse valor semanal ¢ pago de acordo com o percentual de obra que foi
realizado durante a semana. Essa medicao; verificagao do percentual de servico realizado frente
ao que fora contratado; ¢ medida pelos técnicos ou engenheiros da obra. Este processo depende
muito da expertise dos técnicos e engenheiros, sendo, portanto, subjetiva, gerando diversos
problemas no decorrer da execugdo da obra.

O empreendedor desenvolveu um MVP (Fragmento 41:13) almejando suprir essa
caréncia e entrou na aceleradora em maio de 2019. A meta estipulada para a startup foi de
conseguir trés contratos no prazo de trés meses a partir do ingresso da startup na aceleradora
de maio a agosto de 2019 (Fragmento 41:14).

Ao entrar na aceleradora Cristian ndo possuia sdcio, pois acreditava que conseguiria
desenvolver o MVP e, paralelamente captar os clientes necessarios para aumentar seu periodo
de permanéncia na aceleradora (Fragmento 40:1). Por meio da experimentacgao, apos a segunda
semana de permanéncia na aceleradora o empreendedor reconsiderou essa ideia e convidou o
Carlos para trabalhar como sdcio na startup tendo como principal atividade o desenvolvimento

do MVP.

4.3.1. Método de analise

Destacam-se os codigos: (i) incerteza; (ii) gestdo de valor ao cliente e (iii)
experimentacdo. Na andlise de co-ocorréncia destacam-se: (i) experimentacao; (ii) proposta de
valor e (ii1) aprendizado. O relacionamento entre as duas varidveis no Grafico 9 destacou a
relevancia dos codigos (i) incerteza; (ii) gestdo de valor ao cliente e (iii) experimentacdo, a

partir destes codigos serd desenvolvido o estudo de caso.
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Fonte: Dados da pesquisa




4.3.2. Incidentes, eventos e codigos identificados em campo

4.3.2.1. Codigo experimentagdo

O codigo experimentacao foi associado a fragmentos de textos que demonstram a

ocorréncia dos experimentos, bem como o entendimento do empreendedor a respeito da

experimentacdo, os fragmentos associados a este codigo estdo expressos na Figura 13.

Figura 13 Tulipa - Fragmentos do cédigo experimentagdo

[40:18] estou indo por esse caminho
ta.

[41:10] er uma hipotese testar essa hi.

estou indo por esse caminho também,
mas ndo esta sendo muito eficiente,

er uma hipotese testar essa hipdtese
pivotar

ela 0 mais rapido possivel para vocé
ndo perder dinheiro e nem tempo no

[40:21) em paralelo a essas ligagdes t.

negocio errado. €
miuito bom. acredito que esta sejaa
realidade de todos aqui.

.,
\~

[39:12] pagando RS 50,00 por més
para ..

pagando RS

50,00 por més para usar o software,
sei que ndo & muito, mas ficamos
muito felizes com

essa venda. com relagdo a novos
clientes temos mais quatro testando

»

[40:6] ndo, ndo... comecei a falta de r..

ndo, ndo.. comecei a falta de
retorno das construtoras daqui
ampliei um

pouco meu raio de atuacdo. comecei
a mandar e-mails e ligar para
construtoras de todo sul do pais.
afinal, se auw tiver que viajar para um
Estado para cutro em busca de
negacios posso

arriscar

/
B e T——

A experimenta¢do € um recurso importante na transi¢ao para um negocio sustentavel.
O objetivo da experimentacao ¢ aprender e/ou melhorar as atividades de inovagdo do modelo
de negocios com riscos e recursos limitados por meio da aprendizagem continua (BOCKEN;

SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018). O foco do empreendedor estd no comercial e, portanto,

-~

D ~ (Bwenmentsgio Ja-— i

EJ

-
-

‘, ""\1

B i
i
F

[40:8] Falamos que irfamaos pensar
sob. L

Falamos gue

irlamaos pensar sobre isso, pois estava
fora do que imagindvamos coma
negaocio & marcamos

uUma reunido na semana seguinte,
comversamos com mentor da
aceleradora arespeito

dessa situagdo, antes de sentar com
ele imaginei que seria ta tranquilo
formecer o tablet,

Afinal € um equipamento
relativamente, barato. o Marcos
pENsava © MEesmao que eu.
poderiamos investir na compra de
alguns equipamentos para tentar
melhorar o valor

oferecido ao cliente

Fonte: Dados da pesquisa

™\ duas ou trés semanas de dedicacdo

em paralelo a essas ligacdes tenho
marcado cafés com diversos
conhecidos

-~
-~

[41:12] entdo sim nos experimentando
0.

entdo sim nos experimentando os
bastante coisa mas

todas elas no sentido de capturar
clientes, descobri como a gente faz
para o cliente comprar

0 nosso produto

[40:2] Eu precisaria melhorar £le um ..

Eu precisaria melhorar ele um pouco
mais coisa de

integral coisa gue eu ndo tinha

\-.
Y
[39:4] um deles me pediu para fazer
O

um deles me pediu para fazer o
maodulo para seguranca do trabalho,
mas teve

gue recusar devido ao tempo..
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¢ onde a experimentagcdo foi mais utilizada (Fragmento 41:12). Apesar de o empreendedor
entender que ha necessidade de métricas para medir os experimentos, ele ndo utiliza uma
ferramenta especifica para controle dos experimentos (Fragmento 40:18).

O empreendedor nao acredita que sua startup precise utilizar ferramentas para
gerenciamento ou planejamento (Fragmento 41:2), exceto a experimentacgdo, pois entende que
ela é importante na fase de iniciacdo de sua startup para otimizagdo dos recursos disponiveis.
Principalmente, na area comercial, pois a forma de captar clientes e conseguir vender o seu
produto ainda ¢ desconhecida pelo empreendedor.

“ter uma hipotese, testar essa hipotese, pivotar ela o mais rdpido
possivel para vocé ndo perder dinheiro e nem tempo no negocio errado
(Fragmento 41:10).”

A primeira atividade desenvolvida pelo empreendedor na aceleradora, foi buscar uma
listagem das construtoras que seriam o seu potencial cliente. O empreendedor iniciou fazendo
buscas na internet dos nomes e numeros de telefone das construtoras da Grande Floriandpolis
(Floriandpolis, Palhoga, Sao José e Biguagu). Os contatos com potenciais clientes foram feitos
por meio de ligagdes. Cristian buscava contato com pessoas da area técnica, observando a falta
de retorno deste tipo de relacionamento, ele comecou a buscar dentro da rede de
relacionamentos pessoal contatos de funciondrios que desenvolvessem atividades em
construtoras (Fragmento 40:21).

A singularidade ¢ demonstrada pela preferéncia do empreendedor da starfup Tulipa
em estabelecer relacionamento com seus clientes em visitas pessoais € por e-mail, pois acredita
que esta seja a forma mais eficiente de fechar negocio. Os anuncios por marketing em massa
foram descartados pelo empreendedor, pois ele acredita que ndo seja a melhor forma de atingir
seu publico-alvo (Fragmento 40:22). Nao ha qualquer tipo de dado objetivo no qual o
empreendedor baseou-se para esta decisao.

Inicialmente, Cristian pretendia trabalhar apenas com construtoras da Grande
Florianopolis, acreditava que apenas nesta regido ja seria possivel alcancar as vendas
necessarias para alcancar a meta de trés contratos. Entretanto, a hipdtese de que apenas na
Grande Floriandpolis seria possivel conseguir os contratos que o empreendedor precisava nao
foi validada em seus experimentos.

Frente a este resultado ele iniciou outro experimento na segmentacdo de clientes
incluindo a regido sul do pais (Fragmento 40:6). Neste experimento o empreendedor observou
um maior retorno dos empresarios da construgdo civil. A terceira experimentagdo deu-se frente

ao pedido de um potencial cliente, quando o empreendedor pensou em alterar sua proposta de
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valor ao cliente. Ao invés de o cliente contratar apenas o software ele contraria o hardware.
Isso implicaria um custo de aquisicdo do material, bem como possiveis gastos futuros com
substitui¢ao de equipamentos. Por meio da experimentagdo o empreendedor tomou a decisdo
de ndo fornecer o hardware (Fragmento 40:8).

O primeiro experimento do empreendedor no canal de relacionamento deu-se em
paralelo com os experimentos de segmento de mercado. A principio o empreendedor buscava
seus potenciais clientes apenas pelo contato indireto, e-mail ou telefonemas. Observando que o
retorno nao estava sendo tdo bom quanto imaginava. O empreendedor passou a experimentar
fazer visitas in loco usando seu network para apresentar seu produto nas construtoras
(Fragmento 40:6).

A ultima experimentac¢do foi realizada na proposta de valor na qual o empreendedor
cogitou transformar seu software de gestdo de obra em um MRP para a construgdo civil,
incluindo médulos de seguranga do trabalho. Entretanto, essa altera¢do nao foi considerada
devido a limita¢ao de tempo.

O empreendedor demonstra ter ciéncia do que € experimentacao e de como realiza-la.
Entretanto, na pratica a experimentagao realizada pelo empreendedor parece ser resposta ao
meio, um processo de tentativa e erro. Nao ha metas claras definidas, exceto a meta da

aceleradora. ndo hd um apanhado de li¢des aprendidas.



Componente

Segmento de
mercado

Experimento

Nas construtores da regido da grande Florianopolis
hé demanda para software de gerenciamento de
medi¢do de obra?

Quadro 14 Tulipa — Experimentos realizados

Recursos

Dedicagao integral do socio

Objetivo

Fazer venda de trés contratos de
utilizacdo do software
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Aprendizado e Tomada de decisio

Somente na regido da grande Floriandpolis ndo seria possivel
fechar os trés contratos dentro do prazo de trés meses.

Segmento de
mercado

Nas construtores do sul do pais ha demanda para
software de gerenciamento de medicao de obra?

Dedicagao integral do socio

Fazer venda de trés contratos de
utilizagdo do software

Ha maior interesse em construtoras da regifo sul do pais do
que apenas na regido da grande Florianopolis

Proposta de
valor

Ha possibilidade de alugar tablets para clientes que
contratam o software

Compra de equipamentos para
aluguel e possivel reposicio

Fechar um contrato de utilizagdo
do software e locagdo de tablets

Os empreendedores perceberam que para locar os
equipamentos deveriam investir um recurso alto para o qual
ndo teriama certeza de um retorno. Optaram, por repensar
esta possibilidade quando a empresa tivesse mais madura

Canal de
relacionamento

A melhor forma de fazer o contato com as
construtoras ¢ por telefone e e-mail das pessoas
responsaveis pelo gerenciamento da obra?

Dedicagao integral do socio

Conseguir agendar reunides para
viabilizar a contratagdo do
software

Os contatos por telefone com os responsaveis pelas obras ¢
demorado e tem retorno muito pequeno. Os contatos serdo

mantidos, mas o foca passara a ser tentar contato por meio

da rede de contatos do empreendedor

Canal de
relacionamento

A melhor forma de fazer o contato com as
construtoras ¢ por meio da rede pessoal de
contatos do empreendedor?

Dedicagao integral do socio

Conseguir agendar reunides para
viabilizar a contratagdo do
software

Os contatos da rede de relacionamentos do empreendedor
demonstra se mais disponivel para marcar reunides para
conhecer o produto oferecido pelo empreendedor

Prposta de
valor

Ha possibilidade de incluir um modelo de
seguranga do trabalho no software

Dedicagao integral do socio

Fechar um contrato de utilizagao
do software como uma empresa
que estava testando-o

Os empreendedores perceberam que para desenvolver o
modulo precisariam de mais tempo dentro da aceleradora

Fonte: Dados da pesquisa
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O codigo de proposta de valor foi associado a fragmentos de textos que demonstram

como o empreendedor pretendia entregar valor ao seu potencial cliente, os fragmentos

associados a este codigo estao expressos na Figura 14.

Figura 14 Tulipa - Fragmentos do c6digo proposta de valor

[40:25] poderiamos investir na
COMpPra ..

poderiamos investir na compra de
alguns equipamentos para tentar
melhorar o valor

oferecido ao cliente

[40:16] o problema foi que a

apresenta..

o problema foi que a apresentar o
software varias coisas gue eles me

pediram

ndo estavam emvolvidas ainda, ai foi

meio foda.

¥
[3%:6] que Metwork € muito
importante.

que Metwork € muito importante...

gue para apresentar um produto no
mercado o MVP ndo pode ser tdo

basico.

[40:23] Apos a entrada do Marcos
melho.

Apos a entrada do Marcos melhorou
muito, a pedido da Tross inserimos

um

modulo de gestao de materiais.

Proposta deValor
_——— FEN
T

i

= g

J

&

J . II .“ ",
S/ RN
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# [40:10] quando formos conversar com

me..

guando formos conversar com
mentor

a respeito tinhamos na cabeca, e
seria viavel... mas ele ndo falouo
seguinte... nosso

produto € um software, ndo o
hardware... podemos no futuro
pensar em formecer, mas isso
guando a empresa estiver mais
estabilizada, com fluxo de caixa, os
equipamentos quebram,

a tecnologia muda e, se vocé fornece
0 equipamento ele tera que ser
atualizado. portanto no

momento ndo € um gasto que
gueremaos ter

[41:13] Mo momento ele € um MVP,
ndo f.

Fonte: Dados da pesquisa

Mo momento ele & um MYP, ndo faz
muita coisa.. minha ideia & gue se
possa fazer a parte de medicdo de
obra.

[39:8] Sim, algumas... hoje estamos
con.

Sim, algumas... hoje estamos
conseguindo rodar pelo controle de
materiais

Ficou muito legal, e a parte da
medicdo de obra melhoramos
principalmente a questio visual.
agora temos uns graficos mais

\\_ coloridos, Assim fica mais facil o
“-\ pessoal técnico apresentar
. os resultados para os administradores.
[40:24] estdo pedindo bastante
modific.
estdo

pedindo bastante modificacdo ne
sistema e estd sendo bem legal para
gente

O empreendedor pensou em sua proposta de valor frente a uma oportunidade que o

mesmo observou no segmento da construgao civil, para conseguir abrir sua startup desenvolveu

um MVP e submeteu ao processo seletivo da aceleradora (Fragmento 41:13). O MVP deve

permite testar o produto diretamente com clientes, para validar ou invalidar suposi¢des. com o

menor custo possivel. Essas validagdes geram aprendizado que auxiliard o empreendedor nas

préximas experimentagdes (MANSOORI; LACKEUS, 2019).

Ao iniciar na aceleradora o empreendedor fazia os contatos com os potenciais clientes

e melhorava o MVP. Em virtude da limitagdo de tempo do empreendedor a melhoria ocorria de

forma gradual
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. Ao apresentar pela primeira vez o seu soffware a uma construtora o empreendedor
percebeu que o MVP ainda ndo estava comercializavel, pois diversas funcionalidades
consideradas basicas pelo empreendedor e pelo potencial cliente ainda nido estavam em
funcionamento (Fragmentos 39:6 e 40:16)

Este problema foi solucionado com a entrada de um socio que tinha dedicacgdo
completa ao desenvolvimento do software, enquanto Cristian dedicava-se a captagdo de
clientes. Como o software ja em funcionamento os empreendedores conseguiram fechar o
primeiro contrato de teste gratuito com uma construtora de Floriandpolis (Fragmento 40:23).

Este cliente da startup fez diversos pedidos de melhoria no MVP, bem como solicitou
a inclusdo de modulos customizados; as modificagdes eram realizadas, tendo em vista que
atender a demanda deste cliente era prioridade para o empreendedor (Fragmentos 40:23 e
40:24). Com a entrada de um socio, o empreendedor Cristian conseguiu aumentar muito a
quantidade de contatos diarios, frequentemente estava ausente da startup em visitas a potenciais
clientes. Em paralelo, Carlos trabalhava no desenvolvimento e conseguiu melhorar muitos as
funcionalidades, principalmente no que se refere a interface do software (Fragmentos 39:8).

Durante a primeira reunido com a construtora que aceitou iniciar o teste do software
os potenciais clientes pediram para que além do soffware os empreendedores locassem tablets
para os técnicos. Naquele momento a proposta de valor da startup manteve-se apenas no
software ndo abrangendo, por conseguinte, o hardware. A decisdo de ndo alterar a proposta de
valor foi baseada no risco do investimento de recursos financeiros (Fragmento 40:10 e 40:25).

A startup Tulipa ja estava com um contrato fechado com uma construtora de
Florianopolis que pediu ao empreendedor que acrescentasse um modulo de gestao de seguranca
do trabalho. Essa hipotese foi discutida entre os sécios, contudo a limitagdo de tempo foi
determinante para que a ideia fosse pivotada.

Experimentacdo permite a explora¢do de novas oportunidades de valor (ANDRIES;
DEBACKERE; VAN LOOY, 2013), e avaliagdo de 'ajustes' para cenarios especificos (tempo,
lugar, stakeholders) (WEISSBROD; BOCKEN, 2017). Considera as necessidades dos clientes
para a formacdo dos componentes do modelo de negocios (BOCKEN; SCHUIT;
KRAAIJENHAGEN, 2018). Salienta-se a preocupacdo do empreendedor em atender as
necessidades apresentadas pelos clientes, mesmo que houvesse necessidade de maiores

investimentos iniciais.
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4.3.2.3.Codigo aprendizado

O codigo aprendizado foi associado a uma rede de fragmentos das entrevistas onde o

empreendedor demonstra algum aprendizado, conforme consta explicitado na Figura 14.

Figura 15 Tulipa - Fragmentos do cddigo aprendizado

[39:10] sim foi muito boa, € muito int..

sim foi muito boa, & muito
interessante, temeos monitoria, temos
metas, temos

responsabilidades, e nesse cenario de
incerteza da tecnologia ajuda muito
ter profissionais

mais experientes auxiliando

[40:207 Metwork & muito importante
MNes..

[40:19] Tenho varios contatos na
area,.

Metwork € muito importante Messas Tenho varios contatos na drea, isso

haras i esta ajudando muito,
.. i -
T L T
Aprendizado
[39:6] que Metwork € muito . e A R - HD:1 3] o MVP precisava melhorar
importante. - & rapid.

que Network & muito importante...

gue para apresentar um produto no
mercado o MVP ndo pode sertdo

basico.

[40:10] quando formos comeersar com
me.

o MVP precisava melhorar

rapido eu ndo conseguiria melhorar
ele e buscar negocios a0 mesmo
tempo.

quando formos conversar com
mentor

a respeito tinhamos na cabeca, e
seria viavel... mas ele ndo falou o
seguinte... nosso

produto € um software, ndo o
hardware... podemos no futuro
pensar em formecer, mas isso
guando a empresa estiver mais
estabilizada, com fluxo de caixa, os
equipamentos quebram,

a tecnologia muda €, se vocé fornece
o equipamento ele tera que ser
atualizado. portantc no

momento ndo € um gasto que
queremos ter

Fonte: Dados da pesquisa.

Cristian demonstrou racionalidade limitada em algumas ocasides, pois tomava uma
decisdo como poucas informagdes, apds uma analise critica mais apurada com tempo maior, ele
mudava de opinido. Nestes momentos, a limitagdo do tempo era determinante, pois frente a
necessidade de uma tomada de decisdao rapida o empreendedor ndo conseguia identificar
algumas varidveis, as quais ele considerava relevantes posteriormente.

Um exemplo desta situacdo foi a hipoteses de locar hardware para a construtora,
alterando a proposta de valor inicial. A priori o empreendedor pensou em viabilizar a venda
com um baixo investimento, que seria o compra dos primeiros tablets. Todavia, apds andlise de

outras variaveis mudou de ideia.
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“.. quando formos conversar com mentor a respeito tinhamos na
cabega, e seria viavel... mas ele ndo falou o seguinte... nosso produto
¢ software, ndo hardware... podemos no futuro pensar em fornecer
ambos, mas isso quando a empresa estiver mais estabilizada, com fluxo
de caixa, pois os equipamentos quebram, a tecnologia muda e, se vocé
fornece o equipamento ele tera que ser atualizado, portanto no
momento ndo é um gasto que queremos ter (Fragmento 40:10).”

Outro aprendizado demonstrado durante o estudo de caso foi a delegagao de
atividades. Inicialmente, o empreendedor pretendia desenvolver a empresa sozinho, ndo
obstante, percebeu que seria uma tarefa deveras complexa desenvolver um software, enquanto
busca captar clientes para a sua startup (Fragmento 40:13).

O experimento com a forma de se relacionar com o cliente trouxe um aprendizado ao
empreendedor no que tange a utilizacdo de sua rede de contatos. Em um primeiro momento o
empreendedor ndo se utilizou de contatos pessoais para tentar captar clientes. Nao obstante, ao
perceber que desta forma ndo alcangaria seus contratos, no tempo necessario, ele optou por
mudar essa abordagem (Fragmento 38:6). H4 uma clara relagdo entre o contexto incerto ¢ a
necessidade da flexibilidade na tomada de decisdo, aproveitar as contingéncias para
desenvolver experimentos criativos aumenta as chances de sucesso dos negécios (REYMEN et
al., 2015). O empreendedor da startup Tulipa tem ciéncia de que nao possui conhecimento de
todas as varidveis que afetam a sua sfartup, essa racionalidade limitada fez com que o
empreendedor ndo fizesse planejamento do seu negocio de forma tradicional, pois acreditava
que o mudaria constantemente (Fragmento 41:14). Além disso, o segmento de mercado em que
o empreendedor atuou era incerto, nao havia outra empresa na qual ele pudesse basear seus
experimentos, o produto desenvolvido era novo no mercado e o tempo para desenvolver a
Startup era muito curto.

"estou indo por esse caminho também, mas ndo esta sendo muito
eficiente, Acho que desde o inicio devo ter feito mais 50 ligagoes, mas
ndo consegui nenhuma reunido. Em paralelo a essas ligacoes tenho
marcado cafés com diversos conhecidos. Isso tem me ajudado muito
(Fragmento 40:18). “

O empreendedor acredita que estar dentro da aceleradora auxilia no desenvolvimento
do seu negocio. Observa-se que ele considerava, como indicador importante, a opinido dos

profissionais da aceleradora na tomada de decisdo. O cendrio de incertezas, somado ao
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desconhecimento do mercado dificultam o cotidiano da startup o auxilio de profissionais mais

experimentes deixava o empreendedor mais confiante.

“sim _foi muito boa, é muito interessante, temos monitoria, temos metas,

temos responsabilidades, e nesse cenario de incerteza da tecnologia

ajuda muito ter profissionais mais experientes auxiliando Fragmento

39:10).”

4.3.2.4.Codigo tempo

O codigo tempo foi relacionado a uma rede de fragmentos que demonstra a

preocupagdo ou limitacdo que acontece na startup em virtude do prazo que possuem para que

possam atingir a meta de trés contratos para permanecer na aceleradora, estes fragmentos estao

evidenciados na Figura 16.

Figura 16 Tulipa - Fragmentos do codigo tempo

[41:11] temos muito pouco tempo
dispon.

temos muito pouco tempo disponivel
esse tempo estd sendo todo usado,
ou pelo menos a

[40:2] Eu precisaria melhorar ele umi .

Eu precisaria melharar ele um pouco
mais coisade

duas ou trés semanas de dedicagdo
integral coisa que eu ndo tinha

maioria dele para captar negocio. -
S s
1.‘\ "-'
/
“\.‘“ p
[41:14] tenho 50 trés meses para “h\\ /’/ [3%:1] 0 tempo de 3 meses € muito
Conse.. " ,p/ Cur..
tenho 0 trés meses para CONSEgUIr  fel-mm-m-m-mn====m-===-] l" """"""" o tempo
trés « » de 3 meses € muito curto.
contratos. Mao terei muito tempo S \\
disponivel para plansjar .
/" "*-\-\‘

[39:9] mas teve que recusar devido
ao.

mas teve
que recusar devido ao tempo.

[41:5] considerando que tenho pouco
t

considerando que tenho pouco
tempo disponivel

Fonte: Dados da pesquisa

O empreendedor ao entrar na aceleradora recebeu uma meta de fechar trés contratos

pagantes em trés meses (Fragmento 41:14) Esse periodo ¢ um tempo muito curto para melhorar

um produto e modelo de negocio em paralelo. A melhoria do produto se faz necessaria, pois

para entrada na aceleradora um dos requisitos € a apresentacdo de um MVP, porém este produto

precisou ser desenvolvido para gerar valor ao cliente.
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A limitacdo de tempo foi agravada pelo fato de o empreendedor acreditar que
conseguiria desenvolver o produto e comercializa-lo neste periodo sem auxilio de mao de obra.
O que se demonstrou inviavel. A melhoria do MVP também estava condicionada ao tempo,
logo foram priorizadas as melhorias solicitadas pelo cliente pagante (Fragmento 39:9).

A limitacao de tempo ¢ utilizada como argumento para o fato de o empreendedor nao
utilizar ferramentas de gestdo em sua startup (Fragmento 41:5). Além disso, essa limitacao
também ocasionou a limitacdo do software, pois os empreendedores apesar de terem demanda
de alteragdes solicitadas por cliente e potenciais clientes, ndo conseguiam atender a todos os
pedidos (Fragmento 39:1). O periodo dentro da aceleradora ¢ muito curto na visdo dos
empreendedores, pois o MVP precisava de melhorias que exigiria dos empreendedores
dedicacao exclusiva por um tempo que eles ndo dispunham, pois o foco de um deles, Cristian,

estava totalmente na captacao de clientes (Fragmento 41:11).
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4.4. STARTUP CONDE

A startup Conde foi criada em 2008 e possui como produto um software para
implantacdo e gerenciamento de normas de gestdo da qualidade em empresas. A startup possui
trés socios e 44 funcionarios. Os socios da startup Conde possuem a pratica de fazer,
anualmente o planejamento estratégico da startup, as metas sdo tragadas por trimestre e a cada
semestre hd uma reavaliagdo do planejamento. Na startup hd controle dos resultados que
auxiliam os empreendedores nas tomadas de decisdo (Fragmento 5:42).

“a gente faz isso todo ano, a gente renova, a gente vai mudando a
abrangéncia das agoes, a gente tem um planejamento que estd rodando,
rodou ano passado e esta rodando esse ano, mais numa linha de
grandes, de grandes objetivos que sdo trimestrais. Entdo, a gente faz
uma reavaliagdo no meio do ano. A gente acabou de fazer uma dessa,
decidimos por tirar um projeto, colocar outro em fung¢do de alguns
resultados (Fragmento 5:41).”

Em 2016, os socios decidiram que internacionalizariam a startup, incluiram este
objetivo no planejamento de 2017. A internacionalizagdo iniciou no mercado de Portugal, pois
os empreendedores acreditavam que seria mais facil internacionalizar em um pais que tivesse
o portugués como lingua oficial. Buscaram parcerias, mas ndao houve receptividade dos
consultores locais em abrir um canal de venda (Fragmento 5:79). Em 2017, os empreendedores
decidiram que por meio de experimentos iriam continuar a tentativa de internacionalizacao
comegando com acdes na Ameérica Latina, estes experimentos estariam englobados em um
projeto foi denominado LATAM, este projeto seria iniciado apenas em 2018.

A internacionalizagdo para os paises da América Latina foi bem-sucedida, segundo os
empreendedores, e tendo em vista este sucesso, em 2019, passaram a desenvolver a¢des de

internacionalizagdo nos demais paises.

4.4.1. Método de analise

Destacam-se os trés codigos mais citados(i) aprendizagem; (ii) incerteza e (iii)
experimentacdo. Na analise de co-ocorréncia destacam-se: (i) aprendizagem; (i1)
experimentacdo e (iii) singularidade. Estd demonstrado no Grafico 10 o relacionamento entre
as duas varidveis relevou a importancia dos codigos (i) aprendizado; (ii) incerteza; (iii)

experimentacao e (iv) singularidade, logo a partir destes descrever-se-a a startup
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4.4.2. Incidentes, eventos e codigos identificados em campo

4.4.2.1.Codigo aprendizado

O cddigo aprendizado foi associado a fragmentos de texto, conforme demonstra a
Figura 17, que apresentam a ocorréncia de aprendizado por meio dos experimentos. Em 2016,
enquanto ainda estruturavam o projeto para internacionalizagdo na América Latina, os
empreendedores perceberam que para poder expandir globalmente eles deveriam falar a lingua
dos seus clientes (Fragmento 5:13). Tendo em vista, este pressuposto os empreendedores
incluiram no planejamento de 2017 uma agao para que os funcionarios da empresa aprendessem
a falar espanhol.

Em 2017 durante um periodo de 90 dias uma professora de espanhol vinha até a
startup, duas vezes por semana, para que os funcionarios aprendessem o idioma e pudessem
em um futuro préximo conseguir vender o software para clientes da América Latina (Fragmento
5:15). Em paralelo a acdo de ensinar os funcionarios a lingua espanhola a empresa iniciou
anuncios por meio do Google no qual o nome da empresa apareceria em primeiro lugar nas
pesquisas quando o pesquisador digitasse uma determinada combinag¢do de palavras. Esses
anuncios resultaram em alguns contatos de potenciais clientes da América Latina com a startup
Conde. Todavia, os funcionarios da startup ndo conseguiam se comunicar com 0s potenciais
clientes, fazendo com que a startup perdesse os possiveis negocios. Apds 100 dias do inicio
desta experimentagdo, ela foi encerrada (Fragmento 5:15).

“... pessoal achou que ja falava, acabou tudo, esse era o nosso sonho.
A gente achou que desse jeito com nosso meio inglés, ia conseguir, com
[nosso] meio espanhol ia conseguir... ndo ia conseguir, desse jeito,

vendendo dessa maneira (Fragmento 5:91).



[5:80] Sempre vinha para c3,
quandc a..

Figura 17 Conde - Fragmentos do cddigo aprendizado

[3:98] E ruim es=a venda foi ruim,
e.

E ruim essa venda foi ruim, e ainda
ta como ta usando o sistema, s6

Sempre vinha para c3, quando a
gente resclveu testar por Latan, foi
basicamente

traduzido o site o sistema 3 estava
em Espanhel porque tem os
usudrics que usam o sistema
espanhol no Brasil, Pertugués
Espanhol e Inglés no Brasil, j3 era
utilizado, foi traduzido o site

e algum material, e foi feito alguns
anuncios “..." andncics assim para
testar também ndo

foi bem um problema, sem focar
em nenhum pais e ver, e ai quando
comegou a entrar a

gente teve que comegar a atender
e foi al que a gente "sofreu” a
gente tentou, tentou tentou

e parou mesmo, esse do Latan
qualiteam em 2017 né a gente
parcu ndo estava conseguindo
tava ficando bem ruim em métrica
por causa de idiema parou, e al
assim, ah ndo, ndo vamos
continuar assim ndo vai dar, a
gente ta queimando filme é um
mercade potencial e mais "ai o
que a gente ndo ta fazendo a
gente td queimando”

[5:106] a gente ja experimentou,
evide.,

a gente ja experimentou,
evidencicu coisas que por
exemplo, o que, que
valeria na India e uma coisa

tem um e
continua tendo um st éo
“raiclogistica” € uma empresa

cenheceu na internet a partir de
algum andncic nosso e contratou,
testou, tem esses “dudios
gravados” e o problema de
Genebra € além da restrigdo dos
idiomas & ndo fazer nenhum
contato pessoal para venda

tecricamente grande, mas que nos

[5:70] © Egito ta pegando uma
pequena..

-~ O Egito ta pegando uma pequena
fatiazinha do negoécio

[3:117] E qual que &€ a sacada que
eu p..

E qual que & a sacada que eu
percebi que umas dessas cutras 15
né que

eles falam que a gente tem que
entrar nos mercados a ende que
estd menos desenvolvido

do que aqui no Brasil por exemplo,
perque ndc adianta vocé entrar no
mercado precisa estar
superdesenvolvido,
supercompetitives, e vocé vai
entrar com ... ou daquele que ja
esta

tudo organizado entdo vocé quase

™ nio tem chance agora vocé que

tava no mercado que tem
menacs tecnologia que tem muite
mais “humanc” e muito menos
concorrente entio € essa

que teria que Serou o ..

[3:105] Mao, também nao “sal

......... , por..

Mao, também ndo “sal ...
porque aqui na comunicagdo de
marketing eu tenho

uma menina também do Espanhol
que traduz os artigos & gera
artigos, ela era consultora ela
morava na Argentina e mora aqui,
entdo ela € do meic, ela participa
de grupos de Whatsapp
gerande conteldo espanhol &
centeldo exclusive em Espanhel,
nao sd traduzir 56 gera

materiais que inclusive nem tem
em Portugués

« =

n"

[5:66] : O préprio Google como
|+ Que, g.

h

—

[5:152] Ele ndc conseguiu exi-bir
nosso.,

Ele ndc conseguiu exibir nossos
anuncios em lugares onde nac
tinha oferta

[5:93] dois argentinos, um cubano,
pe.

dois argentinos, um cubano, peru,
Venezuela ... e portugués,

J‘ [5:91] pesscal achou que j3 falava

ac.

'\L#

tudo esze era o nosso sonho, 3
gente achou que desse jeitc com
nosso meio inglés ia

censeguir com meic espanhel ia
coenseguir com alguém que falasse
ndo ia conseguir desse

Jjeito vendendo dessa maneira,

pesscal achou que ja falava acabou

. v \
[5:69] E. Paquistdoc mas foi uma
respo..

: O proprio Google como gue, que
—- Antdnio: Ele ndo conseguiu exibir
nossos anuncios em lugares onde

= ndo tinha oferta

[5:104] lzz0, ele indica fazemos a
neg..

lzzo, ele indica fazemos a

.E, Paquistdc mas fei uma resposta

negociagdo, se o cliente contratar
*ele ganha uma

interessante, ndo teriamos isso se comissio
nio 3
deixassemos aberto né \.'
< b
Y
[5:13] Primeirc ponto, para [5:140] Grande possibilidade ou se

atender, ..

tiv.,

[5:100] M3c ia, era a preccupagdo
do p..

MNiec i3, era a preccupacdo do povo
aqui, vamos matar Genebra, ndo e
tal, ndo

wames, olha o investimento que a
gente fez., Aprendemos alguma
coisa mas no fim

alcangamos

[5:90] vamos tentar trazer alguém
ati..

Primeire ponto, para atender, a
gente queria expandir globalmente
e para poder

expandir globalmente nesse
madelo temos que falar todos os
idiomas do munde, sendo ndo
vende,

Grande possibilidade ou se tiver
néo € relevante, ou ndo tem uma
estratégia online

ou outras coisas como a gente viu
aqui no Brasil quando nds
Comecamos né

Fonte: Dados da pesquisa

vames tentar trazer alguém
ative para ver se isso faz diferenga,
ai foi a primeira comunicagdo que
a gente fez

[5:68] Maturalmente acabou a..

Antonio: Naturalmente acabou
acontecendo isso, se tu ver aqui
vai ter alguma bandeirinhas

de paises que a gente imaginou
mas como a gente deixou aberto

[5:78] Que no teu dia a dia tu ndo
vé.

Cue no teu dia a dia tu ndo vé uma
grande mudanga no teu dia a dia
tu vé

uma ceisa pequenininha e ai
quando tu olha para tras, cpa
mudcou
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Frente ao pivo desta acdo os empreendedores além de encerrarem as aulas de espanhol
dentro da empresa, também pararam com os anuncios, pois acreditavam que captar clientes sem
que estivessem prontos para atendé-los seria ruim para a imagem da empresa (Fragmento 5:80).
Nessa oportunidade os empreendedores aprenderam que se quisessem realizar vendas na
América Latina precisariam contratar pessoas que fossem nativas de paises de lingua espanhola.
Para tanto iniciaram outro experimento, em 2018, no qual contrataram dois argentinos, um
cubano, um peruano e um venezuelano (Fragmento 5:93).

Em 2019, ha dentro da startup uma equipe de sete pessoas dedicadas exclusivamente
ao projeto LATAM. Esta equipe ndo apenas traduz os contetdos produzidos para os clientes
brasileiros, mas também produz contetidos Unicos, participa de rede de relacionamentos em
outros paises da América Latina, desenvolve campanhas proprias, produz artigos de forma
independente (Fragmento 5:105).

No projeto de internacionalizacdo, de 2018, outro experimento realizado foi a
realizacdo de parcerias com consultores locais para que estes vendessem o software para seus
clientes ou terceiros e, em troca de uma comissdo (Fragmento 5:104). Esse canal de
relacionamento com o cliente mostrou se promissor, no ano de 2019, a venda realizada pelos

consultores correspondia a 1/5 das vendas nos paises da América Latina.
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Figura 18 Modelo Canvas do Projeto LATAM

Fonte: Dados da pesquisa

Essa parceria com consultores locais ja havia sido tentada em 2017, em Portugal. Os
empreendedores, em paralelo as agdes da LATAM, iniciaram uma experimentagdo para entrada
no mercado de Portugal. Um dos sécios viajou durante 20 dias pelo pais fazendo contatos com
diversos consultores de ISO, tentando formar parceiras (Fragmento 5:90). Porém, naquela
oportunidade os consultores ndo demonstraram interesse (Fragmento 5:79), os empreendedores
perceberam muita resisténcia e pivotaram a ideia de vender naquele mercado.

Com as ligdes aprendidas com o projeto LATAM os empreendedores, em 2019,
iniciaram o projeto Minerva. Assim como o projeto LATAM o Minerva ¢ um projeto, dentro
do qual sdo realizados diversos experimentos para conhecer o mercado internacional, aprender
a respeito da demanda do software, reduzir as incertezas de maiores investimentos (Fragmento
5:87).

No primeiro semestre de experimentos os empreendedores investiram em anlincios
pelo Google, com este eles descobriram que mercados mais desenvolvidos como Alemanha e
Estados Unidos ndo possuiam interesse em seu tipo de solugdo (Fragmento 5:152). Enquanto,

paises em desenvolvimento como Egito, Paquistdo e India apresentaram uma demanda
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desconhecida pelos empreendedores (Fragmentos 5:69 e 5:70). Frente a este aprendizado, os
empreendedores contrataram um tradutor indiano para adaptar o site para aquela cultura
(Fragmento 5:106).

Empresarios que adotam uma abordagem trabalho voltada a experimentagdo,
selecionam alternativas baseadas em perda acessivel para reduzir o risco em caso de falha, e
mantém a flexibilidade, fazendo ajustes quando necessario (CHANDLER et al., 2011). Nao ha
uma previsao do futuro, mas uma tentativa de entender as consequéncias possiveis de cada
hipotese, selecionando a melhor delas (DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017).

O empreendedor acredita que a falta de demanda em paises desenvolvidos deve-se ao
fato de que estes paises ja possuem uma industria mais desenvolvida com processos bem
definidos. Ao passo que, os paises em desenvolvimento estdo melhorando seu parque industrial
e, por conseguinte, precisam de mais ferramentas para organizagdo de processos e aquisi¢ao de
certificados com reconhecimento internacional (Fragmento 5: 117). Essa constata¢do fez com
que os empreendedores mudassem o foco dos valores investidos em anuncios.

Uma das metas estabelecidas para o projeto Minerva era uma venda até junho de 2019,
essa venda ocorreu. A despeito de os empreendedores cumprirem a meta estabelecida,
acreditam que a venda foi ruim, pois o valor pago pelo software estd abaixo do pretendido pelos
empreendedores para escalar seu produto (Fragmento 5:98).

O empreendedor utiliza-se da experimentacdo para escolher dentre as opg¢des
disponiveis o modelo de negocio, mais vidvel para a sua empresa (Fragmento 5:87).

“estamos experimentando um novo modelo de negocio, que chamamos
de Minerva, hoje aqui existe [Conde] e existe Minerva, que comegou
com outro nome, e hoje ¢ Minerva. O que acontece hoje [no Conde] é
que nos estamos nos sentindo travados no crescimento e eu tenho
associado, muito tudo, isso ao nosso modelo de vendas. Nosso modelo
de vendas hoje ¢ inbould e inside sales, todos os nossos leades sdo
gerados a partir de marketing e comunica¢do (Fragmento 5:87 e
5:88).”

Em contextos de incerteza, a tomada de decis@o precisa ser adaptavel ao longo do
tempo, sensivel a mudanca e instabilidade inerente a tais contextos (REYMEN et al., 2015). A
startup Conde usa a experimentacdo em sua rotina para testar de forma estruturada com
métricas preestabelecidas as hipdteses do seu negdcio.

“entdo, vamos experimentar, ndo vamos fazer. A ideia é acertar. Entdo,

nossa regra aqui é [se] vamos fazer, vamos testar algo. Entdo, vamos
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testar rapido, vamos testar e errar pequena. Ah! Quero testar um
negocio e tive uma ideia queria ver e tudo mais; e cara da para a gente
conciliar com o que a gente “ta” fazendo hoje? Da, beleza! Esse é o
primeiro critério, para a gente descobrir. A gente ndo quer deixar
descoberta nenhuma atividade né. Deixar sem cobrir alguma atividade
porque foi legal né e bem comum isso em empresas que tem um pessoal
novo né (Fragmento 5:121).”

Uma vez que a empresa entra em uma mentalidade de aprendizagem e desenvolve sua
capacidade de experimentagao modelo de negdcio novas ideias comecam a aparecer (BOCKEN
et al.,, 2017) Isto é essencial para a sobrevivéncia a longo prazo do negocio (BOCKEN;
SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018). Na startup Conde a experimentacgdo ¢ efetivamente uma
rotina para todas as mudangas que os empreendedores pretendem realizar. Os empreendedores
ndo apenas entendem o conceito, mas também o aplicam. Ha estabelecimento de metas, prazos,

or¢amento, ha clareza de onde comega e termina cada experimento.

4.4.2.2.Codigo incerteza

O cddigo incerteza foi associado a fragmentos de texto, conforme demonstra a Figura
19, que apresentam a ocorréncia da incerteza que permeia o negocio dos empreendedores. A
incerteza estd presente no projeto de internacionalizagdo da startup, segundo seus
empreendedores, e isso faz com que cada opcdo de negdcio seja medida por meio de
experimentos bem planejados. Entretanto, nem sempre isso € possivel, uma oportunidade
vislumbrada pelos empreendedores € a venda do software para o mercado chinés.

Devido as particularidades do mercado chinés a startup tera que iniciar as vendas
naquele pais apenas em 2020 (Fragmento 5:84). Os empreendedores demonstram a vontade de
fazer experimentos no mercado chinés para reduzir a incerteza, antes de fazer um investimento
vultoso. Os empreendedores tentam reunir o maior numero de informagdes possiveis, estas
estdo sendo usadas para montar um planejamento para entrada naquele mercado. Abordagens
baseadas em planejamento parecem ter sucesso limitado em contextos pela incerteza

(REYMEN et al., 2015)



[5:130] nés estamos nos sentindo
trava..

nés estamos

nos sentindo travados no
crescimento e eu tenho associado
muito tudo isso ao nosso modelo
de vendas.

[5:140] Grande possibilidade ou se
tiv..

Grande possibilidade ou se tiver
néo é relevante, ou ndo tem uma
estratégia online

ou outras coisas como a gente viu
aqui no Brasil quandc nés
comegamaos né

[5:138] Maturalmente acabou
acontecend..

Maturalmente acabou
acontecendo isso, se tu ver aqui
vai ter alguma bandeirinhas

de paises que a gente imaginou
mas como a gente deixou aberto

[5:95] Oportunidades e assim meio
£n..

Cportunidades e assim meio & ndc
vamos fazer ndo, mas para nos ter
que montar uma equipe de cada
idiomas que a gente fosse fazer
que fosse vender e fosse implantar
nao

parece viavel

Figura 19 Conde - Fragmentos do c6digo incerteza

[5:129] precisamos de grana, a
CQualite..

-

precisamos de grana, a Qualiteam
estd fazendo Qualiteam coloca
dinheiro

em Genebra para experimentar,
experimentamos, chegamos no
ponto que a gente vai ter

que avaliar o resultado da empresa
que a gente ta e agora o que a
gente faz com isso? Como

€ que isso se torna sustentdvel? ».

[3:43] Mde, ndc alcancaametaeal b

... pivotar a principio, da para

|4

Mao, ndc alcangaa metae ala
gente tenta aplicar alguma acdo,

alguma corregdo »

e tenta investigar porque, sabe

porque, porgue & um pericde de -

pivotar bem com isso, mas assim,
mais os projetos mais consolidados
a ideia & num semestre

a gente pode fazer uma quebra
grande e abandonar e ir para outra
linha.

>
s

¥
[5:52] a gente ndo sabia o que era,
a.
a gente ndo sabia o que era, a
gente fazia o que fosse possivel, o
que fosse necessdrio, para alcangar
essa venda
automatizada,

,"r [5:81] Dai de alguma maneira 2016

[3:108] Indiano, porque, & porque
nés..

Indiano, porque, & porque nos
observamos que das entradas
organicas o “site”

tava todo em inglés e o que, que a
gente esperou quando tava usando
inglés? Ah, um monte

de gente na Inglaterra nem sabe
dissc, ndc, os primeiros vieram tipo
Ucrdnia eu lembro que

tinha alguns, daf veio I'ndia_. veio na
maicria veio India

[5:149] Uhum, sim, uhum, sim, sim,
mas..

Uhum, sim, uhum, sim, sim, mas eu
acho gue sim e nesse casc para
Latan por

exemplo isso acontecera porgue a
gente ndo ta apontando tanto
nisso ainda, e como eu falei
talvez seja um futuroc de Genebra
talvez seja

[5:110] Conquistar e manter, a
gente f..

Conquistar e manter, a gente ficou
=4 no conquistar eu lembro que a
gente trouxe

um namerc kem, bem mais, bem
menos otimizado para nds, ndo
lembro ser 5 % o ndmero

deles, a gente trouxe uma coisa
tipo 2%, ou 1% e a gente sabia,
queremos gerar uma venda

até 30 de Junho, era uma venda
que se ndc houvesse 1% entdo a

ag.

Dai de alguma maneira 2016 a
gente passou pensando nissc, e eu
nao lembro

qual foi o gatilho assim que hoje
muitas coisas fazem sentido mas
ndc era, tipo ah hoje a

gente olha e diz assim ah € porque
& muito arriscado, tu fica muito a
risco da economia do

pais ai vai mal, a empresa vai mal ai
tu divide em paises ai tu equilibra
isso, penso nisso,
“principalmente mais clientes”

Fonte: Dados da pesquisa

“* gente precisa ter 100
testes e para a gente ter 100 testes
sendo 1% a gente precisa ter 1000

o
‘?' o [53:132] hoje a gente s6 vende se
-, i 7 £U LT,
. | e -
", H o hoje a gente s6 vende se eu
Hh“‘x\l B -=® conseguir falar a lingua do cars,
I -
---h
fv AL ¥ [5:84] lssc, eu fui visitar as indust..
",. rd 1 ., — - -
e rd 1 “"\.\ Iszo, eu fui visitar as industrias de
g rd 1 "\_‘ |3, E nossa, meu sonho € morar |3,
/ \ o .
,’,' 1 . brincando

assim né e mudou completamente
a visdo que eu tinha desse pals que
& um grande mercado

para a Qualiteam, isso & recente
ainda, to falando de agora esse
ano né foi uma coisa que a
gente percebreu esse ano, e a visita
para participar da missdo foi parte
do plano desse ano,

mas o que aconteceu com a
Qualitearn no comego foi mais ou
menos essa histdria, ai a partir
daquilo ali, daquela proposta
inicial, A gente passou um tempo
estruturando o negocio, da
empresa do que a gente queria

visitas, era mais ou

menos essa conta, a gente tinha
uma meta que era alcangar 1000
visitas e a gente

comemorcu no dia que alcangou
1000 visitas, porque para nés na
nossa Crenga era um

indicic muito forte de que se a
gente seguisse aquele modelo a
gente ia alcangar aquilo ali,
mas entdo, agora
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Em 2016, quando a startup Conde decidiu internacionalizar passou quatro meses
estruturando e planejando quais seriam os passos para esta mudanca de mercado (Fragmento
5:5). Neste periodo almejavam reduzir a incerteza do mercado e, optaram por fazer isso por
meio dos experimentos. O segundo e o terceiro experimentos realizados, neste sentido, foram
a respeito da barreira imposta pela lingua. Na qual apenas o terceiro experimento obteve €xito
com a contratagdo de profissionais de lingua espanhola para atendimento de clientes.

Os empreendedores, em 2019, iniciaram o Minerva, um projeto de internacionalizagdo
para paises fora da América Latina. Os empreendedores acreditam, inicialmente, que seus
potenciais clientes estariam na Alemanha e nos Estados Unidos. Com os experimentos os
empreendedores aprenderam que estes paises ndo possuem demanda para seu sofiware. Nao
obstante, paises subdesenvolvidos em desenvolvimento possuem demanda para ferramentas
que auxiliem na tomada de decis@o e controle gerencial (Fragmentos 5:113 e 5:138).

Figura 20 Modelo Canvas do Projeto Minerva

Fonte: Dados da pesquisa
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Frente a demanda demonstrada em paises em desenvolvimento os empreendedores,
investiram na adaptacdo do sife para a cultura indiana, pois a India foi um dos paises em que
houve uma maior demanda para o software (Fragmentos 5:68). Somado a esta tomada de
decisdo os empreendedores passaram a focar os aniincios em paises em desenvolvimento para
tentar reduzir a incerteza destes mercados. O entendimento dos empresarios a respeito da
incerteza do seu negdcio foi o que motivou os mesmos a internacionalizar.

“Dai de alguma maneira em 2016, a gente passou pensando nisso, e eu
ndo lembro qual foi o gatilho, assim que hoje muitas coisas fazem
sentido, mas ndo era, tipo, ah hoje. A gente olha e diz assim: ah é
porque ¢ muito arriscado, tu ficas muito no risco da economia do pais
logo ai vai mal. Mas se a empresa vai mal e tu divide em paises ai tu
equilibras isso, pensamos nisso (Fragmento 5:81).”

O processo de reconfiguracdo do modelo de negdcios ¢ desafiador para os gestores,
pois tem um grande impacto na empresa (BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018). Para
realizar a internacionalizacdo os empreendedores acreditam que o modelo de negocio da startup
precisa ser reconfigurado, com este intuito criaram o Minerva que muda a forma com que a
startup faz negocios. O projeto Minerva ¢ 100% digital, nao hé contato dos funcionarios da
startup com o cliente. Essa mudan¢a de modelo de venda na opinido do empreendedor ¢ algo
necessario para o crescimento da startup

“esse ano sim, estamos experimentando um novo modelo de negocio,
que chamamos de Minerva, hoje aqui existe [Conde] e existe Minerva,
que comegou com outro nome e hoje ¢ Minerva (Fragmento 5:87). O
que acontece hoje [Conde] nos estamos nos sentindo travados no
crescimento e eu tenho associado, muito tudo isso, ao nosso modelo de
vendas (Fragmento 5:130). “

Observou-se que essa conclusao foi aprendizado do projeto LATAM, a dificuldade em
comunicar o cliente final, contratar pessoas especificas de cada idioma seria bastante complexo
para internacionaliza¢do (Fragmento 5:132 e 5:95). Entretanto, se ndo houver necessidade do
contato do cliente com uma pessoa de vendas essa barreira ¢ eliminada. Essa condi¢dao foi
expressa no projeto Minerva a venda deveria ser automatizada (Fragmento 5:52). Os
empreendedores ao iniciarem o Minerva ndo sabiam se isso seria possivel, pois apesar de ja
existir no mercado software que possuem a venda automatizada, eles desconheciam a

viabilidade aplicada ao seu negdcio.
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A singularidade da startup Conde ¢ reconhecida pelo empreendedor (Fragmento
5:124). Ele ndo menciona que seu negdcio ¢ incomparavel, ainda sim, as metas estabelecidas
pelos empreendedores sdo baseadas nas crencas e preferéncias dos socios, sem que estes
utilizem outras empresas como parametros de comparagao.

“lembro que a gente trouxe um numero bem, bem menos otimizado
para nos. Ndo lembro ser 5 % o numero deles. A gente trouxe uma coisa
tipo 2%, ou 1%. E a gente sabia, queremos gerar uma venda até 30 de
Jjunho, era uma venda 1%, entdo, a gente precisa ter 100 testes. E para
a gente ter 100 testes; sendo 1%, a gente precisa ter 1000 visitas, Era
mais ou menos essa conta, a gente tinha uma meta que era alcangar
1000 visitas. E a gente comemorou no dia que alcancou 1000 visitas.
Porque para nos, na nossa crenga, era um indicio muito forte de que se
a gente seguisse aquele modelo a gente ia alcangar aquilo ali...
(Fragmento 5:110).”

Hé a concepgao de que nao ha como um empreendedor entender com antecedéncia o
que acontecera com seu negocio comparando-o com outros casos (KERR; NANDA; RHODES-
KROPF, 2014), pois cada empreendimento € esforco idiossincratico que geram elementos
unicos de uma estrutura singular (BREUER, 2013) para a qual ndo hd medida padrdo
(BALOCCO et al., 2019; DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017; LI et al., 2011;
MANSOORI; LACKEUS, 2019).

Uma incerteza dentro da startup Conde € o destino do projeto Minerva, pois ha equipe
alocada, recursos sendo destinados e em algum momento haverd necessidade de que esse
projeto seja sustentavel, caso isso ndo ocorra ele precisaria ser encerrado (Fragmento 5:129).
Nao ha no momento dentro da startup um prazo limite, conquanto, ha consciéncia de que este
momento precisa ser definido (Fragmento 5:43). Se for bem-sucedido, as experiéncias que as
empresas possam otimizar as oportunidades, levando a transformagdo ou perturbacdo dos

mercados existentes (BOCKEN et al., 2017)

4.4.2.3.Codigo experimenta¢do

O cddigo experimentacdo foi associado a fragmentos de texto que apresentam a

ocorréncia de experimentos, bem como o entendimento do empreendedor a respeito da
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experimentacao e sua importancia, os fragmentos associados a este codigo estao demonstrados
na Figura 21.

As empresas precisam de experimentar seus modelos de negdcios para permanecer
relevantes no mercado em incerto e em constate mudanca (MCGRATH, 2010). Os
empreendedores acreditam que a melhor maneira de conduzir seu negocio ¢ por meio da
experimentacdo, pois as mudangas acontecem de forma gradual, com redugdo das incertezas ao
final de uma sequéncia de pequenos experimentos, eles observam que a startup muda muito.
Considerando que as mudangas sdao introduzidas aos poucos a resisténcia a elas ¢ menor,
facilitando a constante inovacao (Fragmento 5:78). O empreendedor considera que sua startup
utiliza a experimentacao de forma rotineira (fragmento 5:120) para testar e aprender (Fragmento
5:72).

Em 2017, ocorreu a primeira experimentagdo da startup com intuito de
internacionalizar o seu negocio. A experimentacdo ocorreu no canal de relacionamento com o
cliente os empreendedores queriam testar como seria possivel entrar no mercado de Portugal.
Para isso os empreendedores fizeram contatos, agendaram reunides e um dos socios ficou 20
dias em Portugal tentando fazer parcerias com consultores locais. Ao final deste periodo
pivotaram as agdes naquele mercado, pois houve muita resisténcia e desinteresse dos
consultores locais em desenvolver um canal de venda para o software (Fragmento 5:79).

A experimentacdo pressupde a existéncia de flexibilidade do empresario, o que
aumenta a capacidade de gerar uma variedade de respostas necessdrias para manter a
estabilidade em ambientes incertos. Com a reducao de custo de experimentar hd possibilidade
de ampliar as hipdteses a serem testadas (DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017).

Ainda em 2017, os empreendedores iniciaram o projeto LATAM que consiste em um
projeto, com uma sequéncia de experimentos, com o objetivo de internacionalizar a startup para
a América Latina. O primeiro experimento realizado neste projeto foi em relagdo aos recursos
internas da startup, pois os empreendedores acreditavam que poderiam capacitar os seus

funcionarios para que estes atendessem os clientes da América Latina (5:15).



[5:116] a gente teve umas duas
reunide..

a gente teve umas duas reunides
na

semana passada scbre Latan
porque eu to tentande abrir um
canal local, e quero ter um
mexicano vendendo o sistema

*

[5:111] ndo tinha nem site, ndo
tinha ..

ndc tinha nem site, ndo tinha nem
urm,

a primeira exposicdo, de Genebra
para o mundo foi uma “empresa
inglesa que botamos

através” e compramos anuncic
para ver quem entrava e foi tudo
bem experimentado

[5:121] & fazendo ta indo entdo
vamos ..

a fazendo ta indo entdo

vames experimentar ndo vamos
fazer, a ideia é centrar entdo nossa
regra aqui € vamos fazer,

vamos testar alge entdo vamos
testar rapido e vamos testar e errar
pequena, porgue a gente

vai testar rapido e errar pequeno,
ah querc testar um negécio e tive
uma ideia queria ver e

tudo mais, e cara da para a gente
conciliar com o que a gente ta
fazendo hoje? D4, blz, esse

¢ o primeiro critério para a gente
descobrir, a gente nao quer deixar
descoberta nenhuma

atividade né, deixar sem cobrir
alguma atividade porque foi legal
né e bem comum isso em
empresas que tem um “pessoal
novo ne”

[5:120] Isso af € parte * da rotina, t..

Isso af é parte * da rotina, tudo”

[5:97] Quer dizer “padol”, que a
gen..

Quer dizer “padol” , que a gente
acabou utilizande, nés testamos
algumas e nio
gostamos de muitas delas “ebenx”
achei ela, bom para a América
Latina bom para Qualiteam,
mas ndo para o Genebra ndc para
.. ¢ software deles, “paypal” seria
legal, mas ndo funciona
na China, ndo funciona em
nenhum dos locais que a gente
queria tentar abrir, e “padol” mais

S
[5:15] contratamos pessoal no
cursinh..,

contratames pessoal no cursinho

™ de espanhal, foram fazendo e tal,

COMECamos
investir em anlncios pagos isso &
funde de funil ja gera “lide” é caro
mas ja gera lidi*

experimentar a maquina e fazer
rodar e gerou apresentarem
espanhecl cutro idioma assim

sem ver 56 ouvindo € dificil, sem
ver tentamos s6 cuvindo assim &
dificil em outro idioma

nesse nivel de pertunhol que tem
aqui € impossivel, o pesscal achou
que ja falava acabou

tudo esse era o nosso sonho, 2

I'¥ gente achou que desse jeito com

nossc meio inglés ia

conseguir com meio espanhol ia
conseguir com alguém que falasse
néc ia conseguir desse

jeito vendendo dessa maneira,
entdo pelo menos para “LATAM"
vamos tentar trazer alguém

ativo para ver se isso faz diferenca,
ai foi a primeira comunicagao que
a gente fez

Figura 21 Conde - Fragmentos do cddigo experimentagao

[5:150] , nés estamos
experimentando p..

, hés estamos experimentande por
exemplo, que a gente tem um
problema

com contratagdo de programadora
todo mundo tem né, vé que tedo
mundo tem eu acho, eu

quere acreditar que tedo mundo
tem, contratar desenveolvedores

[5:61] E eu ainda desconfic que o
no..

"
“E, eu ainda desconfic que o nosso

produto ndo vai se dar muito bem
no self service
Mas eu qUErD avangar um pouco
mais entdo a gente esta apostando
mesmo e ndo sei falvez
© que mais, mais, a gente acredita
* 100% nesse modelo que ele vai ser
um caminha para a
gente chegar num modelo “de
vez", eu acho dificil que mesmo
Genebra fazendo Gestdo da
Qualidade entre media e grandes
empresas muito pequenas ndc
~, entram,ndo falam disso,
ndo falam de Gestdo de Qualidade,
entdo eu aposto que esse modelo
vai gerar o volume, vai
ficar mais interessante a medida
que conseguir e a partir do
“Genebra de repente também
parceiros locais, e terceirizar o
problema que nac instalar aqui
que a venda, ter um idioma

. em cada pais, uma empresa em

cada lugar, ha uma outra
possibilidade de a gente testar
talvez, testar ainda esse ano, talvez,
entdo tem que ver se a gente

| ™ conseguiria com o recurso

que a gente tem porgue o recurso
esta limitado né, o que Genebra
pode mas talvez a gente
experimente ainda com a "‘m”, cu
come a gente fala que € o como é
que & o “portfield

[5:128] Enquante a gente
experimenta e..

Enguanto a gente experimenta eu
ndo tento limitar muito a, esse
experimente tem

que da lucro, o experimento tem
que alcangar um resultado para
", porque? dependendo do
resultade que ele alcangar ou o
lucro, vamos dizer assim o
resultade que ele traz talvez

ele talvez venha da replicagde

'y
[5:80] Sempre vinha para ca,
quando a..

Sempre vinha para c3, quando a
gente resolveu testar por Latan, foi
basicamente
traduzido o site o sistema ja estava
em Espanhol porque tem os
UsUdrios que usam o sistema
espanhol no Brasil, Portugués
Espanhal e Inglés no Brasil, j3 era
utilizado, foi traduzido o site
e algum material, e foi feito alguns
anuncios * anlincios assim para
testar também ndo
s foi bem um problema, sem focar
em nenhum pais e ver, e al quando
comegou a entrar a
gente teve que comegar a atender
e foi ai que a gente “sofreu” a
gente tentou, tentou tentou
e parou mesmo, esse do Latan
qualiteam em 2017 né a gente
parcu ndo estava conseguindo

,, tava ficando bem ruim em métrica

por causa do idioma parou, e al

assim, ah ndo, ndoc vamos

, continuar assim ndo vai dar, a

gente ta queimando filme € um
. mercade potencial e mais “ai o

que a gente nao ta fazendo a

.. gente ta queimando”

[5:72] Experimentacdc quer dizer
test.

Experimentacdo quer dizer testa

i
[5:105] Mo, também ndo "sal

. por.

Mao, também ndo “sai. |
porque aqui na comunicagdo de
marketing eu tenho

uma menina também do Espanhol
que traduz os artiges e gera
artigos, ela era consultora ela
morava na Argentina e mora aqui,
entdo ela é do meio, ela participa
de grupos de Whatsapp
gerando contelido espanhol e
conteddo exclusivo em Espanhol,
nio sb traduzir s6 gera

materiais que inclusive nem tem
em Portugués

[5:110] Conguistar e manter._. 3
gentef..

Conquistar e manter, a gente ficou

/ s6 no conquistar eu lembro que a

gente trouxe

um numero bem, bem mais, bem
menocs ctimizado para nés, ndo
lembro ser 5 % o nimero
deles, a gente trouxe uma coisa
tipo 2%, ou 1% e a gente sabia,
queremos gerar uma venda
até 30 de Junho, era uma venda
que se ndo houvesse 13 entdo a
gente precisa ter 100

testes e para a gente ter 100 testes

,sendo 1% a gente precisa ter 1000

visitas, era mais ou
menos essa conta, a gente tinha
uma meta que era alcangar 1000

“wvisitas e a gente

-
l Experimentagao I

comemorou no dia que alcangou

~ 1000 visitas, porque para nés na

nossa Crenga era um

indicio muito forte de quese a
gente seguisse aquele modelo a
gente ia alcangar aquilo ali,
mas entdo, agora

[5:44] Tem jeito de escalar isso,
tem..

Tem jeito de escalar isso, tem, a
gente pode ter um parceiro em
cada pais que

talvez faga essa parte que pode ter
um canal que faga parte mas a
gente resolveu que o

méxime que fosse possivel dissc e
tentar focar no primeiro no
preduto e tentar tornar ele self
senvice
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[5:871 Sim, especificamente esse
ano..

F]
[53:65] E_. quando veio, por exemplo,

e.

Sim, especificamente esse ano sim,
estamos experimentande um novo
modelo de

negécio, que chamamos de

«
[5:63] Eu fizum investimento fiz
par..

, E, quando veio, por exemplo, esse
/ da India veio de alguns cutros

paises e tudo

mais mas o que a gente chservou é
isso existem uns grandes
compeonentes de Gestdo da
Qualidade um a um, mas eles estdc
assim em paises assim muito
chaves muitc que também
inicialmente era nosso sonho né,
quer dizer na Alemanha € a nagdo
da qualidade que eu

+ querc vender ....pra terra, querc

wvender para, e esses ndo foram o
que e a gente

supostamente teria que confirmar
com o marketing, a gente
descobriu que hackearam nossos

-~ anlncios porgue o anlncio tem o

valor com palavra-chave de acorde
com a demanda se tem

muita gente patrecinando
pagando vao ficar mais caras entdo
conseguir levar os anlincios
nesses mercados mais envolvidos
onde tem cutras empresas ja
anunciando é maior que a

verba que a gente tava colocando

. para o anincioc, onde nosso

anlncio efetivamente

apareceu? Apareceu, o Google
conseguiu mostrar que o dinheiro
dava por volta do que a

gente queria, € alguns paises onde
nao tinha anlncios de software

Fonte: Dados da pesquisa

Eu fiz um investimento fiz para
virar porque ndo teve o produto e
imagem e tudo

mais e tal, esse investimento aqui a
medida que o dinheiro vai
entrando ele vai meio que se
pagando meic que virande, porque
a gente tem vendas com Latan
pensa gue o projete tem

no maximo trés anos  Latan ndc
tem trés anos, tem 2 anos e meio
mas ta atrazado, entdo

nés temos 15 clientes Latan

[5:79] & por exemplo a gente
tentou e..

6 por exemplo a gente tentou em
Portugal, ndo conseguimos nada
nac sei nenhum

cliente, chegamos a fazer o
“emina

contato com alguns
consultores em Portugal e eles
geraram varias impedimentos
assim, e a gente resolveu ndo
tratar e tal,foi bem complicado a
coisa aqui entdo fica al e al ndo
avangamos era s6 por causa do
idioma né mas a novamente
desse lugar foi tipo o prego e pa
prego € al mapeei os concorrentes
I3 e eu vejo que esta bem
coerente isso e to ate extil entdo
bah, entdo ndo era para ser para
fazer isso, ndo era o 'cara’

para me levar
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Essa capacitagdo ocorreu dentro da empresa que contratou uma professora de espanhol
para lecionar aos funcionarios duas vezes na semana no periodo de 90 dias. Em paralelo a esta
acdo os empreendedores passaram a anunciar seu software nos paises da América Latina.
Quando os clientes comecaram a entrar em contato com o setor de vendas da startup os
empreendedores entenderam que os vendedores nao conseguiriam atender os falantes de lingua
espanhola e tiveram que pivotar (Fragmento 5:80).

Os empreendedores suspenderam os anuncios e decidiram iniciar um novo
experimento, ainda nos recursos internos. Eles contratariam nativos de lingua espanhola para
conseguir desenvolver o mercado da América Latina. Feitas as contratagdes de dois argentinos,
um cubano, um venezuelano e um peruano. Os antincios voltaram a ser veiculados e as vendas
comecaram a acontecer (Fragmento 5:63). Em 2019, a startup Conde possui vendedores
dedicados integralmente a producdo de contetdo e captagdao de clientes da América Latina
(Fragmento 5:105).

Outro experimento realizado, foi a verificacdo da possibilidade de vender o software,
por meio de consultores locais. Essa experimentagdo iniciou com o contato de um dos s6cios
com alguns consultores que passaram a oferecer junto as suas consultorias o sofiware, para cada
venda realizada estes consultores recebem uma comissdo. Este canal foi bem-sucedido e ja
corresponde a 1/5 das vendas da startup Conde (Fragmento 5:154). Os empreendedores
acreditam que esta € uma acdo muito eficaz, pois os contatos locais possuem rede de contatos
e conhecimento do mercado, por isso ¢ uma a¢do na qual os empreendedores dispendem
esforcos (Fragmento 5: 116).

No ano de 2019, a startup Conde iniciou um projeto denominado Minerva no qual ha
alguns experimentos a respeito do modelo de negoécio da startup (Fragmento 5:87). A
estagnacdo do crescimento da startup Conde, fez crer aos empreendedores que um maior
crescimento sO seria viabilidade por uma mudan¢a no modelo de negdcio da startup. Essa
mudanga foi pensada em 2018, colocada no planejamento de 2019 quando passou a ser
executada.

Experimentacdo permite que os empresarios aprendam a respeito do seu meio
(CHESBROUGH, 2010) permite-lhes converter a incerteza em oportunidade tratando-a como
uma ferramenta para o desenvolvimento de novos negocios (DELIGIANNI; VOUDOURIS;
LIOUKAS, 2017). Os aprendizados do projeto LATAM foram incorporados no planejamento
do Minerva. A primeira experimentagdo dos empreendedores foi tentar criar um site no qual
nao houvesse necessidade de os clientes terem contato com a equipe de vendas, ou seja, a venda

deveria ser totalmente automatizada.
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“Tem jeito de escalar isso, tem. A gente pode ter um parceiro em cada
pais, que talvez faca essa parte. Pode ter um canal que faca parte, mas
a gente resolveu que o maximo que fosse possivel disso e tentar focar
primeiro no produto e tentar tornar ele self service (Fragmento 5:44).”

Tendo conseguido desenvolver o site os empreendedores iniciaram a exploracao do
mercado, a hipdtese era que a demanda pelo software seria proveniente de paises com parque
industrial desenvolvido, pois estes paises estdo muito preocupados com a padronizagdo de seus
processos e necessitam de ferramentas para controle (Fragmento 5:65). Nao obstante, a
exploracdo do mercado demonstrou que paises desenvolvidos ja ndo possuem demanda, ao
passo que paises em desenvolvimento como Paquistdo, Egito e India possuem demanda, a qual
os empreendedores desconheciam.

Tendo desenvolvido o site e iniciado o investimento em anuncios os empreendedores
estabeleceram metas para o experimento de que sua proposta de valor possuia demanda
internacional. Uma das metas era que até junho de 2019 deveriam haver 1000 visitas no site da
empresa e, pelo menos, uma venda. Ambas foram alcancadas dentro do prazo estabelecido pelos

empreendedores (Fragmento 5:110).



Componente

Experimento

Quadro 15 Conde — Experimentos realizados

Recursos

Objetivo

Pivot ou
Continuou
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Aprendizado e Tomada de decisdo

Entrar no mercado de Portugal

Viagem de um socio para

Os consultores de Portugal ndo demonstraram interesse na venda do

Canal de Portugal durante 20 dias, Iniciar vendas do software em L. e . . . L. L.
. usando consultores de ISO para | . & L ; P software, os socios decidiram iniciar a internacionalizagdo na América
relacionamento diversas ligagdes e e-mails de Portugal .
vender o software s, . Latina
dois sécios
L, . Uma professora de Espanhol Os empreendedores entenderam que deveriam contratar pessoas que tem
Os funcionarios atuais conseguem . S . . " . .
. para lecionar aos funcionarios Conseguir atender clientes da o0 espanhol como sua lingua materna para atender este tipo de cliente.
Recursos Internos  |atender aos novos clientes da . . P . , ,
crica Latina? duas vezes na semana, durante  [América Latina em espanhol Encerraram os antincios e esfor¢os de vendas até que estruturassem a area
) periodo de 90 dias comercial
Com a contratagdo de
funcionarios de nacionalidades  [Contratagdo de 2 argentinos, 1 . . N - . .
. . ¢ 8 Conseguir atender clientes da A comunicagdo e captacdo dos clientes ocorreu de forma bem sucedida,
Recursos Internos  [falantes de lingua espanhola seria [cubano, 1 venezuelano e 1 . . C
, , Amgérica Latina em espanhol fazendo com que os empreendedores aumentassem os esforgos de venda.
possivel vender para os paises da |peruano
Am¥rica Latina?
Disponibilidade de um contrato
Canal de Seria possivel vender o software |online para parceiros, bem como [Aumentar as vendas do C As parcerias s30 promissoras, 0s consultores possuem interesse em vender
relacionamento por meio de consultores locais? |de um canal com um funcionario |sofware na América Latina e utilizar os softwares em suas consultorias.
exclusivo para atendimento
. . Desenvolver um site no qual a
Equipe 50% da equipe de
. ) . . . startup pudesse vender seu
Canal de Seria possivel criar um novo site |desenvolvedores ¢ de designers . . , . . . .
. . . . produto sem que haja C Foi possivel desenvolver um site em Mandarim, Inglés e Alemdo.
relacionamento voltado ao serv service com dedicagdo exclusiva de 3 . -
interagdo entre as pessoas da
meses .
empresa ¢ o cliente.
A demanda pelo software sera
concentrada em paises
desenvolvidos, que tem uma L . Conseguir focar esfor¢o no N . .
Segmento de . . Anuncio pelo mecanismo de .. Nagdes emergentes possuem maior demanda do produto da startup, pois
quantidade grande de industrias mercado em que ha maior P . ~ . . .
Mercado . busca do Google ainda estdo em crescimento e precisam de feraamenteas de apoio
reconhecidas por trabalhar demanda pelo produto
buscando a qualidade (EUA e
Alemanha)
Seria possivel fazer uma venda . . Fazer pelo menos 1000 visitas
. ] Anuncio pelo mecanismo de . R . L .
Proposta de Valor |do Genebra até dia 30 de junho no site ¢ 1 venda do Genebra C A venda foi realizada, o cliente esta utilizando o software

de 2019?

busca do Google

100% automatizada
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Fonte: Dados da pesquisa
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4.4.2.4.Codigo singularidade

O cdédigo singularidade foi associado a fragmentos de texto, conforme demonstra a
Figura 22, que apresentam a ocorréncia de decisdes nas quais as preferéncias, crencas e
objetivos dos empreendedores demonstraram-se presentes. O empreendedor reconhece a
singularidade presente em seu negocio, quando questionado a respeito dos indicadores da
startup, o empreendedor justifica que a formagao dos sdcios influencia na forma com que eles
gerenciam o negocio, detalha que desde o inicio da empresa houve a preocupagdo com
planejamento estratégico, estabelecimento de metas e controles (Fragmento 5:124).

“entdo, vamos experimentar, ndo vamos fazer. A ideia é acertar. Entdo,
nossa regra aqui é se vamos fazer, vamos testar algo. Entdo, vamos
testar rapido, vamos testar e errar pequena. Ah! Quero testar um
negocio e tive uma ideia queria ver e tudo mais; e cara dd para a gente
conciliar com o que a gente “ta” fazendo hoje? Da, beleza! Esse é o
primeiro critério, para a gente descobrir. A gente ndo quer deixar
descoberta nenhuma atividade né. Deixar sem cobrir alguma atividade
porque foi legal né e bem comum isso em empresas que tem um pessoal
novo né (Fragmento 5:121).”

A experimentagdo ¢ Util na tomada de decisdo para diversificagdo do modelo de
negocio, pois propicia ao empreendedor uma elevada fluidez nas respostas ao mercado, a
agilidade na mudan¢ca de rumo, € propicio para novas oportunidades de negodcio
(DELIGIANNI; VOUDOURIS; LIOUKAS, 2017). Observou-se que os empreendedores
mesmo quando ndo acreditam em uma ideia em especifico preferem a certeza dos indicadores
para tomar decisdes, deixando que os resultados dos experimentos indiquem o melhor caminho.

“E, eu ainda desconfio que o nosso produto ndo vai se dar muito bem
no self service, mas eu quero avangar um pouco mais. Entdo, a gente
esta apostando mesmo, e ndo sei, talvez, o que mais, mais, a gente
acredita 100% nesse modelo [é]que ele vai ser um caminha para a
gente chegar num modelo de vez (Fragmento 5:112)”

Com relagdo a internacionalizagdo fica clara a preferéncia dos empreendedores em
vender para paises desenvolvidos, mais especificamente a Alemanha, que sdo reconhecidos pela
qualidade e exceléncia no que tange a normatizacao (Fragmento 5:113). Neste sentido, h4 uma
resisténcia dos empreendedores em encerrar alguns experimentos, mesmo que este ndo tenham

alcancado a meta estabelecida no prazo estipulado.



[5:63] Eu fiz um investimento fiz
par..

Eu fiz um investimento fiz para
virar porque nao teve o preduto e
imagem e tudo

mais e tal, esse investimento aqui a
medida que o dinheiro vai
entrando ele vai meio que se
pagando meic que virando, porque
a gente tem vendas com Latan
pensa que o projeto tem

no maxime trés anos e Latan no
tem trés anos, tem 2 anos € meio
mas ta atrasado, entdo

nas temos 13 clientes Latan

Figura 22 Conde - Fragmentos do codigo singularidade

[5:112] E eu ainda desconfio que o
no.,

E eu ainda descenfio que o nosso
preduto ndo vai se dar muito bem
no self service

Mas eu qUEreo avangar um pouco
mais entdo a gente esta apostando
mesmo e ndo sei talvez

© que mais, mais, a gente acredita
100% nesse modelo que ele vai ser
um caminha para a

gente chegar num modelo “de

u

vez”,

[5:116] a gente teve umas duas
reunige.,

a gente teve umas duas reunides
na

sermana passada scbre Latan
porque eu to tentando abrir um
canal local, e quero ter um
mexicano vendendo o sistema

[
[5:125] E eu acho que isso tem a
VErC..

E eu acho que isso tem a ver com
iw. a formacdo dos socios né, um
consultor,

um contakil, um engenheirc

[5:127] Entdo a gente traduziu isso
pa.

Entdo a gente traduziu isso para
basicamente num resultado a
gente quer um

resultado, em vez das agdes, deixa
operacional deixa o pessoal com
liberdade de executar

que a gente tem prazo e o
resultado, venda realizada de

e maneira automatizada para um

planc
externo

[5:43] Nac, ndo alcanga a meta e ai
a.

Mac, ndc alcanga a metaeala
gente tenta aplicar alguma acdo,
alguma correcdc

e tenta investigar porque, sabe
porque, porque é um periode de
pivotar a principio, da para

v pivotar bem com isso, mas assim,
mais os projetos mais consolidados
a ideia € num semestre

[5:124] E & uma empresa que
desde que..

[5:98] E ruim essa venda foi ruim,
e.

E ruim essa venda foi ruim, e ainda
ta como ta usando o sistema, =0
tem um e

continua tendo um sé € o
“raiologistica” & uma empresa
tecricamente grande, mas gue nos
conheceu na internet a partir de
algum anidncic nosso e contratou,
testou, tem eszes “Audios
gravados” e o problema de
Genebra € além da restrigdc dos
idiomas € ndo fazer nenhum
contato pesscal para venda

E &uma empresa que desde que

nasceu a Qualiteam em trés,

quatro pessoas

sempre foi essa de planegjamento

anual, isso tem ponto negativo
& porque de certa maneira nos

somos bem apegados ac “...." né

La- [5:123] acho que isso foi
incomodando,..

acho que isso foi incomodando,
incomodando que eu digo aquele
incémede bem né uma
oportunidade que fica I e que

# ninguém trata, mas af eu acho que

¥
[5:113] quer dizer na Alemanha é a
nag..

quer dizer na Alemanha € a nacac
da qualidade que eu

quere vender ....pra terra, querc
vender para, e esses nao foram o
que e a gente

supostamente teria que confirmar
com o marketin

a gente tinha uma “dor”

T

[5:81] Dai de alguma maneira 2016
ag.

Dai de alguma maneira 2016 a
gente passou pensando nisso, e eu
ndo lembro

gual foi e gatilho assim que hoje
muitas coisas fazem sentido mas
ndo era, tipo ah hoje a

gente olha e diz assim ah & porque
& muito arriscado, tu fica muito a
risce da economia do

pais ai vai mal, a empresa vai mal ai
tu divide em paises ai tu equilibra
iSS0, penso nisso,
“principalmente mais clientes”

Fonte: Dados da pesquisa

[5:121] a fazendo ta indo entdo
VEmos .,

a fazendo ta indo entdo
vamaos experimentar nac vamos

* fazer, a idela & centrar entdo nossa

regra aqui & vamos fazer,

wamaos testar algo entdo vamos
testar rapido e vamos testar e errar
pequena, porque a gente

vai testar rapido e errar pequenc,
ah quero testar um negocio e tive
uma ideia queria ver e

tudo mais, e cara da para a gente
conciliar com o que a gente ta
fazendo hoje? Da, blz, esse

& o primeire critéric para a gente
descobrir, a gente ndc quer deixar
descoberta nenhuma

atividade né, deixar sem cobrir
alguma atividade porque foi legal
né e bem comum isso em
empresas que tem um “pessoal
novo né’

a gente pode fazer uma quebra
grande e abandonar e ir para outra
linha.

[5:94] O que a gente vé com
> Programa,.

O que a gente vé com programa,
as vezes a gente enxerga um
programa o outro

acho que é sdo as solugdes

L. [5:95] Oportunidades e assim meio
én..

Oportunidades e assim meic & ndo
vamos fazer ndo, mas para nos ter
que montar uma equipe de cada
idiomas que a gente fosse fazer
que fosse vender e fosse implantar
néo

parece viavel

117



118

“Ndo, quando ndo alcang¢a a meta ai a gente tenta aplicar alguma
agdo, alguma corregdo e tenta investigar o porqué. Sabe por que? Da
para pivotar, estamos bem com isso, mas assim, nos projetos mais
consolidados a ideia é num semestre, a gente pode fazer uma quebra
grande e abandonar e ir para outra linha (Fragmento 5:43).”

O projeto LATAM esta sendo executado ha dois anos e meio e, em seu projeto inicial
ele deveria tem sido encerrado em dois anos. O empreendedor justifica que o valor investimento
inicial do projeto foi alto, no momento os investimentos no projeto vém das vendas LATAM
(Fragmento 5:63). Logo, o projeto nao reverte lucros aos empreendedores, mas também nao ha
prejuizo, portanto o projeto segue com novo prazo final para 2020.

Outra demonstragdo da ciéncia da singularidade dos empreendedores, foi quando o
empreendedor foi questionado a respeito dos motivos da internacionalizagdo e das mudangas
no modelo de negdcio. Ele justificou que se sentia estagnado e que acreditava que a culpa era
do modelo de negocio, mas quando questionado a respeito de indicadores que demonstrassem
isso, ele disse que era uma percep¢do nao um indicador.

“O que a gente vé com programa, as vezes, a gente enxerga um
programa o outro acha que é sdo as solugoes (Fragmento 5:94).”

A singularidade de cada contexto foi demonstrada também quando a mesma tentativa
de formacao de parceria com consultores foi bem-sucedida dentro do projeto LATAM, nao
obteve éxito em Portugal. Os empreendedores da Conde possuem recursos dentro do seu
orcamento direcionado para experimentacdo, bem como recursos humanos. Isso porque os

socios acreditam que precisam estar sempre experimentando novas oportunidades de negdcio.

4.5.DISCUSSAO DOS CASOS

Esta pesquisa investigou as formas de experimentacao que sdo realizadas em quatro
startups para configurar o seu modelo de negdcio. Foram analisados os primeiros meses de trés
startups aceleradas e os primeiros meses de dois projetos de mudanca de modelo de negdcio
em um startup ja estabelecida no mercado. Observou-se que cada startup realiza a
experimentacdo de forma singular sendo influenciada pelas crengas dos proprietarios, recursos
disponiveis e ambiente em que estdo inseridas.

Resta clara a racionalidade limitada em todos os casos e a utilizada que a
experimentacdo tem na reducgdo da incerteza por meio do aprendizado dos empreendedores a

respeito do seu mercado. Demonstrou-se que as startups aceleradas tém dificuldades estruturais
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na realizacdo dos experimentos que perpassam pela imaturidade do negocio, bem como pela
limitagao de tempo para o desenvolvimento adequado dos experimentos. Além disso, verificou-
se que mesmo que os experimentos demonstrem a inviabilidade dos negdcios a subjetividade

dos empreendedores interfere na tomada de decisdo.

4.5.1. LENTE DO CONCEITO DE EXPERIMENTACAO

No estudo de caso os empreendedores das quatro startups julgam a experimentagdo
como um processo continuo, realizado por meio de pequenos testes com recursos limitados
(KERR; NANDA; RHODES-KROPF, 2014; WEISSBROD; BOCKEN, 2017). Acreditam que
o processo gera aprendizado, possibilitando a construgdo do modelo de negocio com reducao
da incerteza do ambiente em que estdo inseridos (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY,
2013; BALDASSARRE et al., 2017) . Apesar de haver concordincia dos empreendedores no
que tange ao conceito, na pratica hd muitas diferencas na forma com que a experimentagdo ¢
executada.

“quando vocé determina, uma hipotese com um conjunto de validagoes,
que tenham um resultado, que comprovaria essa hipotese ou ndo. Vocé
vai praticar isso dentro de um numero restrito para saber se a hipotese
é valida ou ndo (Fragmento 6:76 - Mosquete).”

A experimentacao € uma rotina na startup Mosquete, na Tulipa, desde o inicio quando
os empreendedores entraram na aceleradora eles testam oportunidades, buscando aquela que
mais se adeque as suas necessidades e preferéncias. Contudo, ndo hd uma ferramenta de
controle dos resultados dos experimentos, eles sdo conduzidos na forma de tentativa e erro, sem
um apanhado das licdes aprendidas para pesquisas futuras.

O empreendedor da startup Mosquete acredita que pelo fato de o niimero de seus
potenciais clientes ser muito pequeno ndo héd necessidade da utilizagdo de ferramentas de
controle quantitativas, ele prefere aquelas que exercem controles qualitativos. Ja o
empreendedor da startup Tulipa acredita que ferramentas de controle atrasariam a
administracao do seu negécio. Neste momento ele prefere focar na captagao de clientes.

“No momento eu ndo tenho nenhuma estrutura de modelo de negocio,
tenho apenas uma expectativa dele. Entdo eu ndo perderia meu tempo
montando um canvas, agora lean startup e experimentag¢do Sdo
ferramentas excelentes (Fragmento 41:9 - Tulipa) “ter uma hipotese,

testar essa hipotese, pivotar ela o mais rdpido possivel para vocé ndo
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perder dinheiro e nem tempo em um negocio errado. é muito bom
(Fragmento 41:10 - Tulipa).”
Essas duas startups ndo convergem com o que preconiza a literatura, pois o intuito de
se utilizar da experimentagdo ¢ a reducdo de incerteza por meio do aprendizado. Essas duas
startups apesar de demonstrarem um conhecimento tedrico do que ¢ a experimentagao. Na
pratica ndo a executavam de forma correta. A condug@o dos experimentos era uma resposta as
demandas do momento, um processo de tentativa e erro sem organizagao aparente.
Hé diversos pontos que podem servir para justificar a forma com que os empreendedores
conduzem suas startups. Podemos citar que as startups nao estavam maduras o suficiente para
estarem em uma aceleradora, talvez devessem estar em um pré-incubadora, talvez o tempo que
a aceleradora disponibiliza para a maturagcdo do negdcio seja muito curto, talvez seja falta de
preparo dos académicos que deixam as universidades sem conhecimento do mercado.
Nas startups Margot e Conde a experimentagdo ¢ desenvolvida como um processo
ciclico, pois cada experimento gera informagdo para o experimento seguinte. Todavia, nesse
quesito a empreendedora da startup Margot toma as decisdes antes do encerramento do prazo
do experimento, usando como informagao os resultados parciais. Os resultados e hipdteses dos
experimentos na startup Margot sdo controlados por meio de uma planilha. E o valor do
experimento seguinte ¢ influenciado pelo resultado do experimento anterior.
“Entdo, por enquanto ndo, eu acreditava que apenas anuncios no

“Insta” ja seria suficiente para atrair potenciais clientes, mas confesso
que eu ja estou pensando em mudar esse planejamento (Fragmento
16:4 - Margot).”

Nao ha na literatura especificacdo de como os empreendedores devem fazer o controle
ou montar as métricas de seus experimentos. A startup Margot faz o controle de forma simples
de acordo com a capacidade de sua empresa. Entretanto, em virtude da limitacdo de tempo que
a empreendedora possui, ao observar uma tendéncia no ndo cumprimento das metas adotadas a
empreendedora ja faz a alteragdo para um novo experimento. Nao ha precedente na literatura
que coloque esta pratica como correta ou incorreta, havendo necessidade de estudos
longitudinais para compreender como as empresas aceleradas deveriam lidar com a variavel
tempo dentro dos seus experimentos.

Ao passo que a startup Conde cumpre os prazos dos experimentos para s6 entao, seguir
para a tomada de decisdo. Nessa startup a utilizagao de ferramentas gerenciais ¢ entendida como
necessaria para a boa gestdo do negdcio. Os empreendedores utilizam o Canvas para controle

dos experimentos, seguem planos de negocio e mantém o planejamento estratégico anual desde
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a sua fundacdo. A startup compreende a importancia de os indicadores serem previamente
definidos, bem como o cumprimento do tempo de cada experimento para o conhecimento do
mercado e consequente reducdo das incertezas. A efetividade do desenvolvimento correto dos
experimentos com a sustentabilidade da empresa poderia ser objeto de estudo para outras
pesquisas.
“Foi em, vamos dizer que em torno de 6 a 8 meses, a gente foi o periodo
para estruturar, so estruturar, foi até 8 de julho de 2008. Praticamente
do final do ano de 2007, até 8 de julho de 2008 foi quando a gente
montou o “CNPJ” e disse assim: Vamos vender (Fragmento 5: 86 -
Conde).” “2008, nos montamos um plano de negocio antes do CNPJ
era um modelo bem tradicional (Fragmento 5: 28 - Conde).”

A experimentacao, tem como foco o aprendizado do empreendedor, auxiliando-o na
selecdo de seu modelo de negdcio de forma mais sistematica e confidvel, reduzindo a incerteza
do ambiente (BOCKEN et al., 2017; BOCKEN; SCHUIT; CHANDLER et al., 2011; KERR;
NANDA; RHODES-KROPF, 2014; WEISSBROD; BOCKEN, 2017). O modelo de negdcio
por meio da experimentacdo foi sendo estruturado (Fragmento 6:89 - Conde). Nota-se que as
mudangas ocorreram, conforme os empreendedores foram aprendendo; a respeito do seu
mercado; ao analisar os resultados dos experimentos. O desenvolvimento do modelo de
negdcios na startup ¢ um processo de evolugao entrelagada com processos de experimentagcao
e aprendizagem (MCGRATH, 2010).

A experimentacdo ¢ rotina na startup Conde, onde os empreendedores acreditam que
a melhor forma de inovar seu negodcio ¢ aprender a respeito do ambiente e implantar as
mudangas de forma gradativa (Fragmento 5:78). Na startup Conde hd o melhor exemplo das
startups deste estudo de caso do que ¢ um processo de experimentacdo. Contudo, ela ja possui
alguns anos de mercado, estrutura financeira, orcamento dedicado exclusivamente pela
experimentacdo. Ela pode servir como modelo para referéncia das empresas incubadas, mas
nao poderia ser usado como parametro para definir se as startups incubadas estdo realizando
seus processos de forma adequada ou nao.

Incluir essa rotina no modelo de negdcio da organizag¢ao pode implicar mudangas em
diversos processos, atividades e recursos. E perceptivel uma predominancia das
experimentacgdes voltadas as atividades que possuam contato com cliente. Mesmo na startup
Conde que possui mais tempo de mercado desta pesquisa, os experimentos estdo voltados ao

cliente.
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“hda muito que testar agora, preciso saber se tenho demanda para o
meu produto. Eu sei que é bom, é necessario, so ndo sei se as pessoas
vdo pensar isso (Fragmento 17:5 - Tulipa).”

“principalmente na parte de negocia¢do. O nosso maior gargalo, hoje,
¢ vendas e, claro, é onde a gente mais experimenta. Para modelar o
negocio em si. e mais pivota, geralmente, criando uma estratégia
comercial em especifico, que se adéque a um conjunto de industrias que
vamos contactar. A gente observa os feedbacks que sdo comuns. Tem
como observar as reagoes das pessoas, tentando descobrir o que deu
certo e o que deu errado, e adaptar para proxima empresa (Fragmento
6:111 - Mosquete).”

Apds os experimentos realizados na startup Margot pela empreendedora houve a
necessidade de mudangas no planejamento inicial, a empreendedora alterou a forma de se
relacionar com o cliente, passando apenas do marketing digital para incluir as visitas nas lojas
e o segmento de mercado. Os empreendedores das startups Mosquete e Tulipa ja preferiram
desenvolver relacionamento com o cliente por meio de e-mails, ligacdes telefonicas e visitas.
O startup Conde utilizou apenas do marketing digital durante todo o estudo de caso.

Experimentos na proposta de valor foram realizados para reduzir a incerteza associada
a startup Mosquete que iniciou voltada a comercializagdo de um software e alterou para
servicos de consultoria. Os empreendedores ndo tiveram resisténcia a mudar a proposta de
valor, apesar de preferirem vender o soffware a prestar consultoria.

Essa flexibilidade ndo foi observada nas startups Tulipa e Margot que mesmo quando
o resultado dos experimentos ndo era favordvel a comercializagdo do software os
empreendedores ndo repensaram a proposta de valor. Eles foram alterando outros componentes
como segmento de mercado e o canal de relacionamento. A empreendedora da startup Margot
ap6s uma sequéncia de experimentos que demonstraram a inviabilidade do software pivotou
todo o negocio.

A experimentagdo intencional ¢ o envolvimento da empresa de forma articulada na
resolugdo de problemas, com base na identificagdo de um problema, no estabelecimento de uma
hipotese, nos testes dessa hipdtese e na avaliagdo do aprendizado (MURRAY; TRIPSAS,
2004). Esses quatro passos diferenciam a experimentagdo intencional da tentativa e erro
(BOJOVIC; GENET; SABATIER, 2018). Na startup Conde os quatro passos da
experimentacdo sdo realizados de forma bem clara, os gestores e funcionarios tem pleno

conhecimentos de onde, quando e como pretendem alcancar os objetivos, € ainda em quanto
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tempo devem fazé-lo. A avaliacdo do aprendizado € realizada de forma sistematica, ha reunides
com as ligdes aprendidas que sdo compiladas e utilizadas nos experimentos seguintes.

Na startup Margot hd o desenvolvimento das etapas, entretanto a avaliagdo do
aprendizado ocorre apenas na elaboragdo de novos experimentos que consideram o resultado
dos experimentos anteriores ou em andamento. Nao foi identificado nenhum mecanismo de
gestdo do conhecimento, as informagdes se concentram na empreendedora. Nesta situagdo em
que a startup estd em fase de aceleracdo, este ndo ¢ um problema latente. No entanto, com a
passar do tempo as informagdes dos experimentos podem ser perdidas ou esquecidas. Em um
cenario ideal a startup ja deveria compilar os aprendizados para futuras consultas.

A realidade das startups Tulipa e Mosquete possuem similaridades na forma de
condugdo dos experimentos ambos empreendedores ndo tem as etapas dos experimentos
definidas ou claras. Nao ha defini¢ao de hipdteses, nao ha avaliagdao do aprendizado, hé apenas
a busca por demandas correntes, essa situacdo faz com que o processo de experimentacao
intencional ndo seja caracterizado. Os empreendedores apesar de utilizarem a palavra
experimentacdo para identificarem seus processos estes seriam mais corretamente classificados
por tentativa e erro.

Os empreendedores das duas startups demonstraram pouca habilidade em lidar com as
incertezas que permeiam os seus negocios. O processo de experimentacdo poderia ter sido
trabalhado de forma mais adequada para auxiliar os empreendedores a aprender a respeito dos
seus mercados. Acredita-se que estas startups ndo deveriam estar em uma aceleradora, pois
neste ambiente ha uma pressdo muito elevado com relagdo ao tempo. Ha possibilidade que os
empreendedores se desenvolvessem de uma forma mais adequada se tivessem em um pré-

incubadora, com mais tempo disponivel poderiam ter tomado decisdes diferentes.
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4.5.2. LENTE SINGULARIDADE

As preferéncias, crengas, persisténcia e objetivos do empreendedor tornam suas
escolhas unicas e, por conseguinte, cada negdcio singular (KERR; NANDA; RHODES-
KROPF, 2014; TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012; WEISSBROD; BOCKEN, 2017). A
singularidade ¢ reconhecida por todos os empreendedores como presente em seus negocios em
virtude das decisdes individuais dos empreendedores com base em suas experiéncias anteriores,
crengas € objetivos, eles acreditam que a singularidade de cada negocio faz com que ele nao
possa ser comparado com outros.

No decorrer do estudo de caso os empreendedores demonstraram a singularidade de
suas decisdes quando confrontados com situacdes similares. Cada decisdo envolve uma
quantidade significativa de varidveis e recursos como o tempo disponivel para a decisdo ou para
a experimentagdo, a personalidade ¢ as experiéncias de cada empreendedor. Nas startups
aceleradas Mosquete, Tulipa e Margot a limitagdo de recursos para investimento e,
principalmente de tempo, justificam as diferengas entre a postura dos empreendedores se
comparados com a startup Conde. Ainda que, mesmo entre as startups aceleradas ha muitas
diferengas, onde a limitacdo de tempo ¢ um fator deveras citado para justificar inlimeras
decisdes dos empreendedores.

A empreendedora Margo reconhece que apesar de ja ter tido outros negocios cada novo
empreendimento ¢ singular, o mercado ¢ diferente, assim como o cliente e, apenas, por meio da
experimentacdo ela conseguiria reduzir a incerteza do seu novo negécio (Fragmento 15:12 -
Margot).

“estou digerindo ainda, ndo sei exatamente, onde foi que eu errei.
Talvez os parametros estejam muito amplos, realmente ainda ndo sei te
dizer. Como eu ainda ndo tenho parametro do negocio, fica bem
complicado comparar (Fragmento 18:7 - Margot).”

A empreendedora conduzia seus experimentos com recursos proprios advindos de
outros negocios situagcdo que nao aconteceu nas outras startups, pois a empreendedora entrou
na aceleradora com recursos disponiveis para investimento no negocio. Além dos recursos a
empreendedora possuia experiéncia no mercado de servicos que fez com que ela ja trouxesse
crengas de praticas que podem ser mais ou menos efetivas na captagao de clientes.

Na Mosquete o empreendedor j4 iniciou a startup com dois socios, pois ja acreditava
que precisaria de ajuda para auxilid-lo no desenvolvimento do software e do negdcio. Ja na

startup Tulipa o empreendedor s6 trouxe um socio para o negocio, apos trés reunides com
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potenciais clientes nas quais ficou evidente a necessidade de desenvolver o MVP para conseguir
comercializa-lo. Na startup Margot a empreendedora contratou um desenvolvedor de sistemas
para melhorar o MVP. Ja na startup Conde o empreendedor designou uma equipe de
desenvolvedores e designers para o desenvolvimento do software. Cada empreendedor
apresentou um comportamento diversos no que tange a necessidade de ajuda para o
desenvolvimento da startup, essas praticas influenciam ndo apenas na contrata¢do, mas no
gerenciamento das startups que sao geridas de forma diferente ao longo do tempo
Outro ponto a ser destacado no que tange a singularidade ¢ a flexibilidade em relacao
a proposta do negocio. Durante todo o estudo de caso a flexibilidade dos empreendedores das
startups Mosquete e Margot, ficou evidente na forma com que eles respondiam aos
experimentos que seu desejo ndo estava voltado ao produto que eles criaram e, sim ao
desenvolvimento de um negocio. Ja os empreendedores das startups Conde e Tulipa faziam as
experimentacdes sem pensar na possibilidade de mudanca do produto.
Na startup Mosquete o empreendedor acredita que a singularidade também decorre
das intera¢des entre as empresas gerando relagdes unicas.
“Tem muita coisa que a gente ndo sabia que ia acontecer, que a gente
ndo sabe que vai acontecer, entdo, a gente ndo tem como medir, porque
ndo tem como criar indice para tudo o que acontece. (Fragmento
6:53);” “... mas o modelo que funciona para cada empresa, depende
das dificuldades que ela passa, isso é muito subjetivo... é muito mais

qualitativo do que quantitativo (Fragmento 6:54).”

4.5.3. LENTE RACIONALIDADE LIMITADA

Ha imprevisibilidade na selecdo do modelo de negdcio por parte do empreendedor, pois
mesmo que ele consiga vislumbrar um grande nimero de modelos de negdcios nao consegue
saber qual sera factivel (BOCKEN; SCHUIT; KRAAIJENHAGEN, 2018; TRIMI;
BERBEGAL-MIRABENT, 2012). Os empreendedores tém ciéncia que seu negbdcio ¢
permeado por incertezas. No caso das startups aceleradas que a preocupaciao com a incerteza ¢
latente se comparada com a preocupacao do curto espago de tempo para a captacao de clientes.

“Tipo a gente ndo conhece direito o processo da indistria. E muito
mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que

simplesmente entregar o software. A gente consegue garantir a
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resposta do software, mas as particularidades de cada industria ainda
sdo muito complexas (Fragmento 6:112 - Mosquete). “

“..ndo sei nem se vou conseguir vender alguma coisa. Ndo sei se meu
produto serd bem aceito ou ndo. E muito dificil falar em planejamento
sem um horizonte minimo de certeza (Fragmento 41:3 - Tulipa).”

“ndo ficaram, ndo consegui atender nenhuma das metas que coloquei.
ndo foi da forma que eu imaginava que seria (Fragmento 16:4
Margot).”

Inimeras decisdes dos empreendedores teriam sido diferentes se o tempo para
desenvolvimento do negdcio fosse maior.

“Nos ndo tinhamos tempo para desenvolver um algoritmo para outra
industria. la demorar muito para a gente fazer, todo o projeto,
complicou bastante ai, decidimos pivotar (Fragmento 6:80 -
Mosquete).”

Na startup Conde a preocupagdo com a incerteza ¢ muito mais evidente, os novos
processos da startup sempre passam por experimentacao para conhecer a resposta do mercado
e do cliente antes de haver um investimento vultoso. A ideia de internacionalizar ja esta no
planejamento dos empreendedores ha trés anos, mas s6 quando puderam montar uma estrutura
para experimentar o novo modelo de negocio foi que a internacionalizagdo comegou a ser
desenvolvida.

“entdo, vamos experimentar, ndo vamos fazer. A ideia é acertar. Entdo,
nossa regra aqui é vamos fazer, vamos testar algo. Entdo, vamos testar
rapido, vamos testar e errar pequeno. Ah! Quero testar um negocio e
tive uma ideia queria ver e tudo mais, e cara da para a gente conciliar
com o que a gente “ta” fazendo hoje? Da, beleza! Esse é o primeiro
critério, para a gente descobrir. A gente ndo quer deixar descoberta
nenhuma atividade né. Deixar sem cobrir alguma atividade porque foi
legal né e bem comum isso em empresas que tem um pessoal novo né
(Fragmento 5:121).”

A racionalidade ficou demonstrada em diversos momentos no estudo de caso. Destaca-
se a preocupacdo a internacionaliza¢do no mercado chinés, onde os empreendedores querem
entrar, mas ndo conseguem experimentar com um custo baixo devido as normas de regulacao

do pais que exigem que no minimo a empresa abra uma filial 14.
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“Em fungdo de um mercado, que é o que a gente quer a China, Gostaria
de fazer investimento e estar mais presente. Ja temos alguns clientes
brasileiros que migraram industria né. A gente sabe que a industria
brasileira esta migrando né. E usam o sistema ld. So que com restrigoes
legais né. Teoricamente ndo poderiam usar em territorio chinés

(Fragmento 5:119)”

Os empreendedores da startup Conde para gerir a incerteza projetam seus

experimentos e testam as hipoteses tentando aprender a respeito do mercado. A ciéncia de

estarem inseridos em um ambiente de incertezas faz com que os empreendedores tenham um

valor destacado em seu or¢amento exclusivo para experimentagdo (Fragmento 5:153)

4.5.4. METRICAS PARA AFERICAO DO EXPERIMENTO

Uma vez que experimentos sdo realizados o seu progresso precisa ser monitorado ¢ as

licoes aprendidas precisam ser discutidas dentro da equipe, a fim de informar as decisoes

(BREUER, 2013). Com relacdo as métricas hd consenso entre os empreendedores da

importancia em medir os experimentos para gerar conhecimento que sera aplicado ao negécio.

Entretanto, ficou evidente a diferenca no estabelecimento das métricas e gerenciamento dessas.

“ter uma hipotese, testar essa hipotese, pivotar ela o mais rdpido
possivel para vocé ndo perder dinheiro e nem tempo em um negocio

errado. é muito bom (Fragmento 41:10 - Tulipa).”

A startup Conde s6 encerra os experimentos ao final dos prazos, mas busca entender

os motivos de eles ndo terem sido bem-sucedidos. Ja nas startups aceleradas os empreendedores

ndo demonstraram preocupagdo com os motivos de as experimenta¢des ndo terem sido bem-

“Ndo, ndo alcanca a meta e ai a gente tenta aplicar alguma agdo,
alguma corregdo e tenta investigar por que, sabe por que? Porque é
um periodo de pivotar, a principio, da para pivotar, estamos bem com
isso, mas assim, mas os projetos mais consolidados, a ideia é num
semestre, a gente pode fazer uma quebra grande e abandonar e ir para

outra linha (Fragmento 5:43 — Conde).

Outra diferenca significativa constatada na pesquisa foram as métricas estabelecidas.

Os empreendedores da startup Mosquete estabeleceram métricas qualitativas, pois em virtude

de terem uma quantidade muito pequena de potenciais clientes as métricas quantitativas nao
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fariam sentido. Demonstraram a preocupacao de entender individualmente seus clientes. As
métricas qualitativas eram consideradas nas discussdes entre os empreendedores para mudanga
nos componentes do modelo de negdcio. A coleta de dados em profundidade pode auxiliar o
empreendedor a compreender o seu potencial cliente (KERR; NANDA; RHODES-KROPF,
2014).
“fica muito complicado com o mercado muito pequeno testar
hipoteses, estabelecer métricas. Tenho que trabalhar muito no
qualitativo (Fragmento 6:11 - Mosquete).”

Em contextos de inovacao e competitividade a verificacdo das hipdteses de negocios
devem ser constantes, pois em alguns casos instrumentos estatisticos de pesquisa ndo serdao
efetivos (ANDRIES; DEBACKERE; VAN LOOY, 2013). As métricas utilizadas pelo
empreendedor da startup Tulipa eram objetivas como o numero de retornos das ligagdes
realizadas (Fragmento 40:6), o tempo gasto pra desenvolvimento do software (Fragmento 40:2)
e os recursos financeiros para investimento no negocio (Fragmento 40:10).

Os experimentos realizados pela empreendedora Margo eram medidos conforme as
métricas estabelecidas e as mudangas no planejamento eram realizadas com base nos resultados
dos experimentos realizados.

“sO0 numeros para um acompanhamento do meu negocio. gosto de
muito de numeros, facilita muito na hora da tomada de decisdo
(Fragmento 16:4).”

A empreendedora Margo estabelecia para todos os seus experimentos métricas
objetivas, de facil acompanhamento e com valores que mudavam de acordo com o sucesso ou
fracasso dos experimentos anteriores. Esses buscavam determinar apenas um conjunto pequeno
de hipoteses, fazendo com que o resultado fosse simples de ser avaliado. As métricas utilizadas
pela empreendedora referiam-se, no caso dos antncios, aos nimeros de cliques que eram
realizados em cima do anuncio € ao numero de pessoas que chamavam a empreendedora pelo
direct para saber mais informagdes a respeito do software.

Nas startups Margot e Conde os indicadores eram quantitativos como numeros de
acessos ao site e numeros de directs, mesmo com o curto tempo dentro da aceleradora a
empreendedora Margo mantinha sua tomada de decisdo com base nas métricas dos
experimentos.

“Os experimentos foram muito bons, pois acabei desistindo da ideia

antes de investir muito tempo e dinheiro em um negocio que,
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aparentemente, ndo tem mercado. A experiéncia me fez ter certeza que
meu ramo é o de servico mesmo (Fragmento 16:5 -Margot).”

A experimentacdo ¢ importante para o gestor, pois ndo € apenas uma maneira de
aprender, mas também uma agao estratégica para decretar a viabilidade do negocio (BOJOVIC;
GENET; SABATIER, 2018). Essa assertiva da literatura demonstrou-se correta no caso da
startup Margo, Mesmo antes do prazo final da aceleradora a empreendedora decidiu pivotar
todo o seu negdcio em fungdo dos resultados dos experimentos. Nao obstante, nos casos das
startups Mosquete e Tulipa apesar de os experimentos demonstrarem a inviabilidade do negocio
os empreendedores ndo pivotaram o negoécio foram fazendo alteragdes nos componentes do

modelo de negdcio.

4.6. BARREIRAS PARA EXPERIMENTACAO

Observou-se que mesmo quando os experimentos possuem parametros bem definidos
cada empreendedor recebe e processa a informagao de forma diferente. Espera-se que a tomada
de decisdo seja racional, ou seja, com base em dados objetivos. Contudo, isso nem sempre ¢
possivel em virtude da racionalidade limitada e da singularidade. Na pratica as informagdes sao
difusas e incompletas, os problemas sdo complexos, 0s recursos sao escassos, as crengas e
preferéncias do empreendedor afetam suas escolhas e dificultam a objetividade.

“Ndo, ndo alcanga a meta e ai a gente tenta aplicar alguma agdo,
alguma corregdo e tenta investigar por que, sabe por que? Porque é
um periodo de pivotar, a principio, da para pivotar, estamos bem com
isso, mas assim, mas os projetos mais consolidados, a ideia é num
semestre, a gente pode fazer uma quebra grande e abandonar e ir para
outra linha (Fragmento 5:43 — Conde).

Neste contexto, uma das barreiras para a experimentagdo ¢ a subjetividade dos
empreendedores que deixam suas preferéncias afetar o gerenciamento dos experimentos. A falta
de objetividade nos processos de experimentagdo pode fazer com que os experimentos sejam
influenciados e os empreendedores podem perder oportunidades de negdcios.

A experimentagdo continua pode ser usada em contextos de incerteza, mas esta deve
ser bem estruturada para que o aprendizado seja valido (GANS; STERN; WU, 2019). Outra
barreira ¢ a auséncia de mapeamento nas mudancas dos componentes do modelo de negocio.
Os experimentos deveriam ter suas métricas estabelecidas com antecedéncia para que os

empreendedores conseguissem comparar os dados do atual modelo de negocio com os
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potenciais. Este mapeamento ¢ que gera o ciclo de aprendizado, sem ele o processo de
experimentacao € um processo de tentativa e erro.

Quando ha o estabelecimento de métricas que indicam quando cada experimento deve
terminar a subjetividade do processo tende a ser reduzida, as falhas sdo aproveitadas pelos
empreendedores e estes dados ddo inicio a uma nova experimentagdo. Essas métricas nao
precisam ser complexas, pelo contrario devem ser simples para facilitar o acompanhamento.

A maior dificuldade na execu¢ao dos experimentos nas startups Mosquete, Tulipa e
Margot foi a limitagcao do tempo, pois todas as trés startups estavam aceleradas com prazo de
meses para conseguirem fechar contratos. O tempo necessario para se obter o feedback de cada
experimento ¢ muito limitado, prejudicando a execug¢do dos experimentos. Os novos
experimentos deveriam ser planejados mediante o resultado de experimentos anteriores, no
entanto, com esta limitacdo de tempo torna-se muito complexo estabilizar um modelo de
negocio sustentavel.

O planejamento tradicional em startups ndo consegue atender a velocidade das
mudangas (GANS; STERN; WU, 2019). As mudan¢as ocorrem muito rapidamente, nao
havendo tempo habil para os empreendedores compreenderem as variaveis que afetam o seu
negocio.

“A gente mudou abordagem, prego, modelo de venda, segmento de
cliente. pode ter mais coisa que sdo mais corriqueiras e eu nao me eu
ndo me lembro. Essas que eu falei foram as mais sensiveis, mas, em
geral, o tempo todo estamos pivotando coisas. Toda semana
conversamos sobre como as coisas estdo, estratégias, conversamos
sobre como fazer, o que mudar (Fragmento 6:89). “

Outra barreira € o custo dos experimentos, ha necessidade de que os experimentos
tenham um custo menor do que o valor do aprendizado (CHESBROUGH, 2010). No entanto,
medir o valor do aprendizado em startups parece ser algo improvavel, quando nem indicadores
quantitativos sao medidos. A geracdao de conhecimento precisa ser o objetivo dos experimentos

para que estes sejam realizados de forma adequada.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O estudo da modelagem de negdcios por meio da experimentagdo em ambientes de
incerteza ¢ um assunto importante dentro da administragdo. Tendo em vista que, as startups
tém mudado a sua forma de fazer negocios para reduzir a incerteza do meio em que estdo
inseridas. A experimentacdo ajuda as empresas a modelar seu modelo de negocio por meio de
processos estruturados, simples, com recursos e risco limitados. Observou-se nos estudos de
caso que a reducdo das incertezas de como se cria, entrega e captura valor € uma consequéncia
advinda do aprendizado gerado pelos processos de experimentagao.

Por meio do estudo de quatro startups a pesquisadora acompanhou os processos de
experimentacdo que foram modelando o negécio das startups. A experimenta¢do nestas
startups teve um papel essencial de testar as premissas em cada etapa do desenvolvimento do
negocio. Observou-se também a necessidade de que o processo de experimentagdo seja
continuo, pois em ambientes incertezas nao ha como determinar que o modelo de negdcio
permanecera viavel por muito tempo.

Dentro deste contexto a pergunta de pesquisa desta dissertacao foi: “Quais as praticas
de experimentacao sdo adotadas por startups catarinenses para a escolha de seus modelos de
negdcio?” Definida a pergunta de pesquisa estabeleceu-se o objetivo geral que foi: “Demonstrar
as praticas de experimentagdo utilizadas em startups catarinenses para a escolha de seus
modelos de negocio. Com intuito de alcancar o objetivo geral, foram definidos os seguintes
objetivos especificos para a pesquisa:

1. Identificar oportunidades de pesquisa relacionadas a experimentacao a partir da
literatura cientifica qualificada;

ii.  Identificar como as startups catarinenses utilizam a experimentacdo para
modelar seu modelo de negdcios;

iii.  Realizar uma analise critica das praticas de experimentacdo identificadas no

estudo de caso;

iv.  Identificar as barreiras para implementagdo de experimentagdo como

instrumento gerencial a partir dos estudos de caso desenvolvidos.

O primeiro objetivo da pesquisa foi alcancado por meio do método de pesquisa
Proknow-C que foi dividido em trés etapas subsequentes. A primeira etapa foi a selecdo do
portfolio bibliografico representativo do tema experimentacdo em modelos de negocios. A

segunda etapa realizada foi a bibliometria, seguida da terceira etapa a andlise sistémica que
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consistiu na analise de contetido do portfolio bibliografico, onde a pesquisadora identificou o
estado da arte do campo cientifico e as oportunidades de pesquisa encerrando o Proknow-C.

Na primeira etapa a pesquisadora iniciou com uma variedade de 9195 artigos; que
foram provenientes das pesquisas das palavras-chave realizadas na base Scopus; e seguindo as
etapas do método ProKnow-C, e findou com 26 artigos representantes do estado da arte do tema
experimentacao em modelos de negocio. Estas etapas estdo detalhadas na secado 3.

A segunda etapa foi a bibliometria, momento em que a pesquisadora identificou que a
autora mais proeminente no tema ¢ a autora Nancy MP Bocken autora de quatro artigos do
portfolio bibliografico: (A)Baldassarre, B., Calabretta, G., Bocken, N. M. P., & Jaskiewicz, T.
(2017). Bridging sustainable business model innovation and user-driven innovation: A process
for sustainable value proposition design. Journal of Cleaner Production, 147, 175-186; (B)
“Bocken, N. M., Miller, K., Weissbrod, L., Holgado, M., & Evans, S. (2017). Business model
experimentation for circularity: Driving sustainability in a large international clothing retailer.
Economics and Policy of Energy and the Environment;” (C) “Bocken, N. M., Schuit, C. S., &
Kraaijenhagen, C. (2018). Experimenting with a circular business model: Lessons from eight
cases. Environmental innovation and societal transitions, 28, 79-95;” (D) “Weissbrod, 1., &
Bocken, N. M. P. (2017). Developing sustainable business experimentation capability — A case
study. Journal of Cleaner Production, 142,2663-2676..

Ainda na bibliometria a pesquisadora identificou que quatro periddicos se destacam
ao possuir um maior numero de publicag¢des de artigos do tema experimentagdo em modelos de
negocio: (a) Journal of Cleaner Production, (b) Long Range Planning, (c) R&D Management
e (d) Strategic Entrepreneurship Journal. Outro dado relevante foi a identificacdo dos artigos
mais citados no Google Scholar, dentre todos os artigos do portfélio, (a) Chandler, G. N., et al.
(2011). "Causation and effectuation processes: A validation study." Journal of Business
Venturing 26(3): 375-390; (b) Kerr, W. R., et al. (2014). "Entrepreneurship as
experimentation.” Journal of Economic Perspectives 28(3): 25-48; (c) Trimi, S. and J.
Berbegal-Mirabent (2012). "Business model innovation in entrepreneurship.” International
Entrepreneurship and Management Journal 8(4): 449-465; com 610, 295 e 280 citacdes,
respectivamente. O Quadro 4 demonstra o nimero de citagdes de todos os artigos que formam
o portfolio bibliografico.

A terceira etapa do Proknow-C realizado foi a analise sistémica que consistiu na
analise de conteudo do portfolio bibliografico, nesta etapa a pesquisadora elegeu cinco lentes:

(a) Conceito de experimento; (b) Singularidade; (c¢) Racionalidade limitada; (d) Contexto em
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que a experimentacao ¢ utilizada e (e) Métricas para aferi¢ao da experimentagdo. Estas lentes
forneceram 13 oportunidades de pesquisa:
e Desenvolvimento de um conceito integrativo;
e Analisar se as ferramentas de planejamento podem ser aliadas a experimentagao;
e Compreender se experimentacdo ¢ um processo simultdneo ao negdcio e, portanto, ciclico ou
temporario;
e Definigdo dos processos que podem ser experimentados;
e Verificar se a singularidade pode decorrer da aplicagdo de novos recursos;
e Aprofundamento nos conhecimentos das variaveis que interferem no modelo de negocios das
startups,
e Analisar a perspectiva dos investidores;
e [nvestigar como os empreendedores percebem a incerteza e a gerenciam;
e Auvaliar se a experimentagdo pode mudar o contexto em que esta inserida;
e Entender como os controles dos experimentos podem ser realizados;
e Como sado construidos indicadores;
e [nvestigar quando o empreendedor deve encerrar o experimento;
e Compreensdo de quanto de recurso o empreendedor dispde para experimentos.

O segundo objetivo de pesquisa foi alcangado por meio de quatro estudos de caso. Nos
estudos de caso realizados com trés startups aceleradas em Floriandpolis e uma startup de
Balneario Camborit identificou as praticas de experimentacao realizadas pelos empreendedores
para estruturar seus modelos de negocio. Identificou-se que a experimentacao ¢ realizada de
diferentes formas deixando clara a singularidade de cada startup.

Destacou-se que todos os empreendedores compreendem a experimentagdo como um
processo que gera aprendizado que otimiza a gestdo dos recursos e reduz a incerteza do
ambiente. Contudo, apesar de concordarem com relagdo ao conceito na pratica a singularidade
de cada startup determina a forma com que a experimentagao sera realizada.

A experimentagdo no caso das startups Mosquete, Tulipa e Margot estava diretamente
ligada a modelagem de captura e entrega de valor ao cliente. Ao passo que na startup Conde a
experimentacao estava sendo desenvolvida com foco na reconfiguragao do modelo de negocio
para internacionalizagdo. Contudo, em todas as startups a experimentagdo ¢ utilizada nos
componentes de negocio que tem contato com o cliente como relacionamento com o cliente,
proposta de valor e segmentagdao de mercado.

O terceiro objetivo foi desenvolvido por meio do cotejamento entre a teoria e a pratica

identificada no estudo de caso ¢ a analise realizada na discussao dos estudos de caso. Quando
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as lentes da pesquisa foram utilizadas para comparar os casos. do que foi identificado na pratica
com o que esta descrito no portfolio bibliografico. Na lente conceito de experimento
identificou-se que os experimentos podem ser usados para entender, quantificar e reduzir a
incerteza, por meio de testes nos componentes do modelo de negdcio.

Na lente racionalidade limitada demonstrou-se que em contexto de incerteza a
experimentacao ¢ essencial, pois auxilia os empreendedores a validar seu modelo de negocio
com agilidade e com custo limitado. Os empreendedores possuem consciéncia de que nao
sabem quais as varidveis afetam direta ou indiretamente o seu negocio e entendem que a
experimentacdo os auxilia a aprender a respeito do seu ambiente. Em virtude do fato de a
incerteza permear o negocio dos empreendedores todos demonstram ser flexiveis no que tange
a possibilidade de mudar os componentes dos seus modelos de negdcio.

Na lente métricas para afericdo da experimentagdo, os empreendedores entendem a
importancia de controlar os experimentos. Nao obstante, ha diferenga na forma com que cada
empreendedor controla seus experimentos. As métricas utilizadas nos experimentos das
startups Conde e Margot eram quantitativos, como numero de cliques, nimero de visitas no
site, conversdo de venda. J4 na starfup Mosquete o empreendedor demonstrava uma
preocupacao maior com dados qualitativos como a percep¢ao de cada cliente, a necessidade
apresentada durante as reunides. Este aspecto evidenciou a singularidade dos empreendedores.
Um trago comum aos empreendedores das startups Conde e Margot ¢ que ambos preferem
tomar suas decisdes com base em numeros. Enquanto, os empreendedores das startups
Mosquete e Tulipa tomam decisdo de forma pouco mais intuitiva.

O quarto objetivo da pesquisa foi desenvolvido na sessdao de barreiras quando a
pesquisadora apresentou as dificuldades dos empreendedores em realizar a experimentagdo: (a)
subjetividade; (b) auséncia de métricas; (c) limitagcdo de recursos, principalmente tempo e (d)
mapeamento do aprendizado.

No que tange as limitagdes da pesquisa a escolha de apenas uma base de dados a
Scopus para pesquisa do portfolio bibliografico, pode ter feito com que a pesquisadora nao
incluisse outros artigos relevantes. A pesquisa foi restringida em sua temporalidade (2019),
destaca-se ainda a singularidade do contexto e das starfups analisadas. Ha limita¢cdes nos
estudos de caso desta pesquisa, pois nem todos os dados, principalmente, no que tange aos
valores envolvidos no processo, foram revelados em virtude da sensibilidade comercial. Além
disso, como a pesquisadora era externa a empresa nao foi possivel verificar a dindmica completa

das experimentagdes. Mais pesquisas deveriam ser realizadas para fazer acompanhamento
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longitudinal das startups, pois o ambiente de incerteza faz com que o ambiente esteja em

constante mudanga.
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7. APENDICES

Cadigos das entrevistas startup Mosquete 16/10/2019

All current quotations (105). Quotation-Filter: All (Extended version)

HU:Mosquete - 20191016

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTI\Mosquete - 20191016.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:53:22

P 4: Mosquete Site.png - 4:1 [Mosquete Site.png] (281:492) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

P 4: Mosquete Site.png - 4:2 [Mosquete Site.png] (282:479) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:2 [recebem orientagdo de um mento..] (1:700-1:792) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

recebem orientacdo de um mentor que
sugeriu que eles focassem apenas na industria de tintas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:3 [Um cliente pediu em um determi..] (1:117-1:460) (Super)
Codes:[Hipdtese Negocio]
No memos

Um cliente pediu em um determinado momento de uma consultoria uma solugio que
reduzisse o consumo de solventes em seus processos quimicos. Na época ele desenvolveu um
algoritmo para atender esta demanda. Observando essa necessidade do mercado passaram a
desenvolver um software que pudesse atender a diversos tipos de industrias quimicas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:4 [Foi a demanda de uma consultor..] (4:54-4:308) (Super)
Codes:[Hipodtese Negocio] [Incerteza]
No memos

Foi a demanda de uma consultoria o cliente queria uma redugio na quantidade de solvente
utilizado eu fiz um modelo matematico e entreguei para ele neste momento eu percebi Uma
demanda no mercado e pensei em se envolver o software para atender esta dor
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:5 [Sim, cara eu tinha a capacidad..] (4:432-4:973) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Parcerias] [Recursos Humanos]
No memos

Sim, cara eu tinha a capacidade de desenvolver a parte bem técnica Especificamente do

sistema que a gente fez o meu entendimento ¢ bem técnico principalmente da parte da engenharia
mas eu ndo sou cientista da computagdo, nem especializado em desenvolvimento quem trouxe uma
no¢ao melhor sobre um software mais instalavel sobre como fazer um software mais integravel foi o
Ventura. € bem dificil ter alguém que possua todo conhecimento para desenvolver um software
ainda mais assim complexo do inicio ao fim, integragdo de sistemas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:6 [Eles se reinem com a gente com..] (7:1610-7:1947) (Super)
Codes:[Estratégia] [Relacionamento Externo]
No memos

Eles se retinem com a gente com bastante frequéncia, a gente fala com muita gente que tem
muito conhecimento de negdcio e isso ajuda muito. Cobram metas semanais, funciona como agua
batendo na bunda, a gente tem disciplina, mas quando envolve um terceiro tem sempre uma
cobranga a mais. A pressdo nesse sentido € bastante positiva.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:8 [Ia demorar muito para a gente ..] (6:1665-6:1768) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Ia demorar
muito para a gente fazer, todo o projeto antes... complicou bastante ai... decidimos pivotar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:9 [Quando entramos na aceleradora..] (6:1312-6:1507) (Super)
Codes:[Estratégia] [Relacionamento Externo]
No memos

Quando entramos na aceleradora tinhamos como foco dois nichos de industria, mas a
mentoria nos aconselhou; em outubro de 2018, quando comecamos a modelar no negocio, a focar
no nicho conhecido

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:11 [A quantidade de players do mer..] (7:206-7:330) (Super)
No codes
No memos

A quantidade de players do mercado, Fica muito complicado com o mercado muito pequeno
testar hipoteses estabelecer métricas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:12 [ica muito complicado com o mer..] (7:243-7:374) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

ica muito complicado com o mercado muito pequeno
testar hip6teses estabelecer métricas, tenho que trabalhar muito no qualitativo.
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:13 [A gente conhece poderia ter fe..] (5:2419-5:2629) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

A gente conhece poderia ter feito, fica até bonito, mas depois de feito vocé pode pegar e
jogar fora, pois ndo resolve nenhum problema da empresa. Ajuda a ter insights, mas néo resolve o
problema do negoécio.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:14 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1762) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito
o processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:15 [E muito mais facil para gente ..] (2:1764-2:1869) (Super)
No codes
No memos

E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:16 [as particularidades de cada in..] (2:1926-2:1991) (Super)
No codes
No memos

as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:17 [Para atender a indistria foram..] (2:1451-2:1529) (Super)
Codes:[Mudanca do Produto]
No memos

Para atender a industria foram feitas altera¢des, pequenos ajustes no software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:19 [Estamos tendo mais efetividade..] (2:2515-2:2687) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]

No memos

Estamos tendo mais efetividade em acessar por meio do setor de compras. Compras é

mais afetado pela redugdo de custo, ja o pessoal do laboratdrio € mais reativo a mudangas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:20 [sempre que falamos com o poten..] (2:95-2:286) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

sempre que falamos com o potencial cliente ou com o consultor ou com qualquer pessoa que passe
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uma ideia nova, conversamos para saber se podemos utilizar aquilo e se podemos usar nos usamos.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:22 [E a nossa rotina] (2:10-2:25) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

E a nossa rotina

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:25 [temos ¢ um prazo e uma meta] (1:2413-1:2439) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos € um prazo e uma meta

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:26 [E dificil falar em planejament..] (1:2375-1:2405) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

E dificil falar em planejamento

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:27 [A gente ndo tem planejamento,] (3:2187-3:2215) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

A gente ndo tem planejamento,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:28 [Temos uma ideia do nosso campo..] (1:2573-1:2859) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Temos uma ideia do nosso campo em virtude das consultorias que fizemos, mas a cada

conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias. Isso € bom, pois nos ajuda, mas, ao
mesmo tempo, ¢ ruim, pois cada nova ideia ¢ meio que um novo rumo e acabamos ndo sabendo
para onde ir.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:29 [mas a cada conversa que temos ..] (1:2645-1:2744) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

mas a cada
conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias. Isso € bom, pois nos ajuda,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:30 [A gente tem vérias ideias, mas..] (1:2871-1:2968) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

A gente tem varias ideias, mas ndo sabemos bem como fazer isso, estamos aprendendo
todos os dias
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:31 [A caracteristica do problema q..] (7:436-7:635) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Segmento de Cliente]
No memos

A caracteristica do problema que a gente resolve ndo € super escalavel. Tenho mercado,
mas ele é pequeno, para atingir outros mercados eu preciso de mais tempo para fazer modificagdes
no software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:32 [Nosso negocio € sanar a dor in..] (1:2081-1:2134) (Super)
No codes
No memos

Nosso negdcio € sanar a dor industria, ndo o software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:33 [ndo existe um controle dessas ..] (2:616-2:669) (Super)
Codes:[Métricas] [Planejamento]
No memos

ndo existe um controle dessas mudangas apenas mudamos,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:34 [E um processo que demora.] (2:2434-2:2458) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

E um processo que demora.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:35 [A nossa ideia ndo era atacar a..] (3:613-3:736) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

A nossa ideia ndo era atacar apenas a industria de tintas mas atacar toda industria que
tivesse 0 mesmo modelo de solugao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:36 [A Ace ndo concordou com este t..] (3:857-3:905) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

A Ace ndo concordou com este tipo de
abordagem,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:37 [para atacar varios tipos de in..] (3:912-3:1061) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente] [Tempo]
No memos

para atacar varios tipos de industria precisariamos desenvolver durante mais
tempo software além de ndo termos tempo habil para focar nos 2 mercados
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:38 [Isso fez até mais sentido pois..] (3:1064-3:1166) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Isso fez até mais
sentido pois como ja temos experiéncia nesta area ja sabemos o que vamos encontrar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:39 [J4 temos o modelo matematico t..] (3:1220-3:1412) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Ja temos o modelo matematico todo pronto para ceramica teriamos muito ainda que
desenvolver. Teriamos ainda que fazer todo processo de P&D para atacar outro nicho seria muito
mais demorado.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:43 [temos praticamente dois meses ..] (3:1855-3:1898) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos praticamente dois meses para fecharmos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:44 [ndo sabemos se vamos conseguir..] (3:1960-3:1989) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]

No memos

ndo sabemos se vamos conseguir

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:45 [tem dia que ndo temos nada par..] (3:2147-3:2187) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]

No memos

tem dia que ndo temos nada para fazer. A

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:46 [a gente esta tentando achar um..] (4:1479-4:1540) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Incerteza] [Relacionamento com o cliente]

No memos

a gente esta tentando achar um modelo que seja mais de entrada

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:47 [E algo dificil e tem uma negoc..] (4:1860-4:1906) (Super)
Codes:[Tempo]

No memos

E algo dificil e tem uma negociagio que demora.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:48 [fazer um modelo de entrada com..] (4:1952-4:2008) (Super)
No codes



No memos

fazer um modelo de entrada como um piloto uma consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:49 [para dai depois disso partir p..] (4:2123-4:2191) (Super)
No codes
No memos

para dai depois disso partir para o modelo de assinatura do software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:50 [Sim, ¢ uma experimentacdo agor..] (4:2269-4:2395) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Sim, ¢ uma experimentagdo agora que a gente ta fazendo, na area comercial, tentando uma
nova forma de gerar valor ao cliente.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:51 [ara, quando vocé determina, um..] (4:2450-4:2681) (Super)
No codes
No memos

ara, quando vocé determina, uma hipotese com um conjunto de validag¢des, que tenham
um resultado, que comprovaria essa hipotese ou ndo. Vocé vai praticar isso dentro de um numero
restrito para saber se a hipotese ¢ valida ou nao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:52 [O nosso maior gargalo, hoje, é..] (5:134-5:217) (Super)
No codes
No memos

O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta. P

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:53 [Tem muita coisa que a gente na..] (5:1556-5:1748) (Super)
Codes:[Mgétricas] [Racionalidade Limitada]
No memos

Tem
muita coisa que a gente ndo sabia que ia acontecer, que a gente nao sabe que vai acontecer, entdo,
a gente ndo tem como medir, porque ndo tem como criar indice para tudo o que acontece.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:54 [Mas o modelo que funciona para..] (5:2169-5:2343) (Super)
Codes:[Métricas] [Singularidade]
No memos

Mas o modelo que funciona para cada empresa as dificuldades que ela passa sdo
muitos subjetiva tirar com insight como um nimero € muito mais qualitativo do que quantitativo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:55 [Tirar resultado disso, daquilo..] (5:2848-5:3014) (Super)
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Codes:[Experimentagao]
No memos

Tirar resultado disso, daquilo, descobrir e redescobrir o que
esta errado e tem que refazer ele e tem que dar certo. Com certeza € assim que a gente mais
aprende.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:56 [No caso da industria de cerdmi..] (3:1471-3:1535) (Super)
Codes:[Experimenta¢do] [Incertezal]
No memos

No caso da industria de
cerdmica teriamos muito mais incerteza.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:57 [Tem como observar as rea¢des d..] (5:433-5:564) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Métricas]
No memos

Tem como observar
as reagoes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado, e adaptar para
proxima empresa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:58 [tem parte que € objetivo] (5:898-5:921) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

tem parte que € objetivo

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:59 [Entdo o que mais nos ajuda ndo..] (5:1750-5:2123) (Super)
Codes:[Experimentagio]
No memos

Entao o

que mais nos ajuda ndo sdo os indices sdo os insights que temos a partir de cada situagdo que nos
aparece, sobre aquilo que estd aparecendo recorrentemente e novos modelos que podem nos ajudar
a entender Qual a realidade de cada empresa quanto eles estdo acostumados a pagar pelas coisas e
qual a oportunidade que pode ser explorada dentro de cada empresa. E

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:60 [Semanalmente a gente define co..] (7:1358-7:1546) (Super)
No codes
No memos

Semanalmente a gente define com quantas pessoas a gente vai falar e quantas respostas a
gente quer, em geral a gente faz o dobro de contato do nimero de respostas que a gente quer obter.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:61 [Eles ndo pensam no meio do pro..] (2:2068-2:2141) (Super)
No codes
No memos
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Eles ndo pensam no meio
do processo que ¢é algo que temos que desenvolver

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:62 [pois ndo colocamos mais inform..] (2:2292-2:2359) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

pois ndo colocamos mais informagdes e
atritos no meio do processo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:63 [Nao, o que queremos € um conce..] (3:83-3:155) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Nio, o que queremos € um conceito de elaborar o que eles tém de problema,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:64 [Com essas informagdes podemos ..] (3:256-3:376) (Super)
No codes
No memos

Com essas informagdes podemos modelar o sistema para ser genérico em formagao para
ser utilizado na industria de tintas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:65 [Nunca sdo unilaterais, somos u..] (7:8-7:126) (Super)
Codes:[Aspectos Financeiros] [Fatores Internos] [Recursos Humanos]
No memos

Nunca s@o unilaterais, somos uma equipe de trés pessoas, normalmente as decisdes sdo
unanimes, raramente democraticas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:66 [sempre que falamos com o poten..] (2:95-2:285) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

sempre que falamos com o potencial cliente ou com o consultor ou com qualquer pessoa que passe
uma ideia nova, conversamos para saber se podemos utilizar aquilo ¢ se podemos usar n6s usamos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:67 [A Ace ndo concordou com este t..] (3:857-3:907) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Relacionamento Externo]
No memos

A Ace ndo concordou com este tipo de
abordagem, p

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:68 [quem trouxe uma no¢ao melhor s..] (4:695-4:820) (Super)
No codes
No memos
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quem trouxe uma
nog¢ao melhor sobre um software mais instalavel sobre como fazer um software mais integravel foi o
Ventura.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:69 [Eles se reinem com a gente com..] (7:1610-7:1660) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Aspectos Financeiros]
No memos

Eles se reinem com a gente com bastante frequéncia

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:70 [E muito mais facil para gente ..] (2:1764-2:1870) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:71 [A gente consegue garantir a re..] (2:1872-2:1991) (Super)
No codes
No memos

A gente consegue garantir a resposta do software, mas as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:72 [Muita, nds vivemos na incertez..] (3:1673-3:1703) (Super)
No codes
No memos

Muita, nds vivemos na incerteza

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:73 [ndo temos a menor ideia do que..] (3:1753-3:1799) (Super)
No codes
No memos

nao
temos a menor ideia do que vai acontecer.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:74 [Entdo a gente pivotou, recente..] (4:1908-4:2008) (Super)
Codes:[Experimentacao]
No memos

Entdo a gente pivotou,
recentemente, para fazer um modelo de entrada como um piloto uma consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:75 [tentando uma nova forma de ger..] (4:2344-4:2394) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos
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tentando uma
nova forma de gerar valor ao cliente

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:76 [Cara, quando vocé determina, u..] (4:2449-4:2681) (Super)
Codes:[Experimentacao]
No memos

Cara, quando vocé determina, uma hipétese com um conjunto de validagdes, que tenham
um resultado, que comprovaria essa hipdtese ou ndo. Vocé vai praticar isso dentro de um niimero
restrito para saber se a hipotese € valida ou nao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:77 [Cara, para a gente principalme..] (5:75-5:214) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Cara, para a gente principalmente na parte de negociagdo. O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:78 [Tem como observar as rea¢des d..] (5:433-5:530) (Super)
No codes
No memos

Tem como observar
as reagOes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:79 [como foco dois nichos de indus..] (6:1352-6:1384) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

como foco dois nichos de industri

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:80 [N6s ndo tinhamos tempo para de..] (6:1590-6:1768) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Experimentagao]
No memos

Nos ndo tinhamos tempo para desenvolver um algoritmo para outra indistria. la demorar
muito para a gente fazer, todo o projeto antes... complicou bastante ai... decidimos pivotar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:81 [E dificil falar em planejament..] (1:2375-1:2563) (Super)
No codes
Memos:[RL - Imprevisibilidade do BM]

E dificil falar em planejamento o que temos ¢ um prazo e uma meta, estamos buscando
contatos, desenvolvendo software, pensando na consultoria e, se precisar fazer algo mais nos
faremos.

Memos:
MEMO: RL - Imprevisibilidade do BM (Super, 2019-10-25 17:06:51)
Type:Commentary
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:82 [Temos uma ideia do nosso campo..] (1:2573-1:2716) (Super)
No codes
No memos

Temos uma ideia do nosso campo em virtude das consultorias que fizemos, mas a cada
conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:83 [A gente conversa muito, ndo ex..] (2:592-2:696) (Super)
No codes
No memos

A gente conversa muito, ndo existe um controle dessas mudangas apenas mudamos, se
acharmos necessario.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:84 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1762) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito
o0 processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:85 [ja o pessoal do laboratorio € ..] (2:2635-2:2687) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

ja o pessoal do laboratorio € mais reativo a mudancgas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:86 [A nossa ideia ndo era atacar a..] (3:613-3:735) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

A nossa ideia ndo era atacar apenas a industria de tintas mas atacar toda industria que
tivesse 0 mesmo modelo de solugdo

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:87 [Nao sabemos o que vai acontece..] (3:1802-3:1990) (Super)
No codes
No memos

Nao sabemos o que vai acontecer até o final do més
temos praticamente dois meses para fecharmos, no minimo, dois contratos para que possamos ficar
aqui e ndo sabemos se vamos conseguir.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:88 [uma hipotese com um conjunto d..] (4:2478-4:2587) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos



uma hipotese com um conjunto de validagdes, que tenham
um resultado, que comprovaria essa hipdtese ou ndo. V

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:89 [A gente mudou abordagem, prego..] (6:1934-6:2292) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Mudanga BM]
No memos

A gente mudou abordagem, prego, modelo de venda, segmento de cliente. pode ter mais

coisa que sdo mais corriqueiras € eu ndo me eu nao me lembro. Essas que eu falei foram as mais
sensiveis, mas, em geral, o tempo todo estamos pivotando coisas. Toda semana conversamos sobre
como as coisas estdo, estratégias, conversamos sobre como fazer, o que mudar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:90 [estamos buscando contatos,] (1:2442-1:2469) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

estamos buscando
contatos,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:91 [desenvolvendo software, pensan..] (1:2471-1:2517) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

desenvolvendo software, pensando na consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:92 [Conversamos com Lux Nova, Nate..] (2:917-2:1438) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Conversamos com Lux Nova, Natelli, Brasilian, Schrin ja conheceram o produto. PPG

vamos fazer reunido na quarta-feira. Brasilian a industria é grande, mas o consumo de solvente é
pequeno, portanto ndo valia a pena para a indistria. Natelli estamos em negociagdo para verificar
como serd a implantacdo do sistema, como fazer isso. Lux Nova estamos acompanhando uma
simulacdo deles, eles estdo simulando um ciclo € um solvente de limpeza e vamos verificar o que
gerou de economia e va0 apresentar para a diretoria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:93 [Para atender a industria foram..] (2:1451-2:1528) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Para atender a industria foram feitas alteragGes, pequenos ajustes no software
P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:94 [ndo houve o uso direto do soft..] (2:1555-2:1621) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]

No memos

nao houve o uso direto do software, foi feito mais uma consultoria.
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:95 [gente deu o software para eles..] (2:1625-2:1762) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

gente deu o
software para eles. A gente esta chegando em algumas conclusdes. Tipo a gente ndo conhece direito
o processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:96 [Entdo a gente tem o inicio do ..] (2:2001-2:2236) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Entdo a gente tem o inicio do processo com eles e entrega o final. Eles ndo pensam no meio
do processo que ¢ algo que temos que desenvolver. O foco ndo € consultoria, mas nesse primeiro
momento serd necessario trabalhar dessa forma.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:97 [E uma forma mais inteligente d..] (2:2249-2:2403) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

E uma forma mais inteligente de trabalhar, pois ndo colocamos mais informacdes e
atritos no meio do processo. Pelo menos durante o processo de negociagdo

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:98 [E um processo que demora] (2:2434-2:2457) (Super)
No codes
No memos

E um processo que demora

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:99 [Com essas informagdes podemos ..] (3:256-3:438) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Com essas informagdes podemos modelar o sistema para ser genérico em formagao para
ser utilizado na industria de tintas. Isso € um tipo de servigo, que pode ser feito pelo software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:100 [N&o, o que queremos ¢ um conce..] (3:83-3:215) (Super)
Codes:[Experimentagéo]
No memos

Nao, o que queremos ¢ um conceito de elaborar o que eles tém de problema, se eles tentam

resolver esses problemas, o que eles fazem

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:101 [Muita, nds vivemos na incertez..] (3:1673-3:1989) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Muita, nds vivemos na incerteza temos essa reunido em Sao Paulo na quarta-feira ndo



155

temos a menor ideia do que vai acontecer. Nao sabemos o que vai acontecer até o final do més
temos praticamente dois meses para fecharmos, no minimo, dois contratos para que possamos ficar
aqui e ndo sabemos se vamos conseguir

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:102 [Nosso fluxo de trabalho ¢ assi..] (3:2286-3:2494) (Super)
Codes:[Recursos Humanos]
No memos

Nosso fluxo de trabalho ¢ assim tem dia que ficamos até as 10 horas da noite trabalhando,
mas, por exemplo, hoje o Fabio veio ndo tinha nada para fazer como vamos para Sao Paulo na
quarta ele foi para casa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:103 [Sim, atendeu inclusive semana ..] (4:1068-4:1295) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Sim, atendeu inclusive semana passada falando com ele e ele me informou que a que
modelo ¢ muito mais rentdvel do que estava esperando. O presidente da industria disse que deu
resultado com retorno econémico bem satisfatorio

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:104 [para dai depois disso partir p..] (@239-@230) (Super)
Codes:[Experimentacdo] [Proposta de Valor]
No memos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:105 [para a gente principalmente na..] (5:81-5:215) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

para a gente principalmente na parte de negociacdo. O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:106 [A velocidade de entendimento d..] (5:3093-5:3304) (Super)
Codes:[Singularidade] [Tempo]
No memos

A velocidade de entendimento do cliente, Eles demoram para nos passar o que eles
precisam. Existe uma demora muito grande dentro da Industria para responder pelas demandas,
demora de processo demora de tudo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:107 [em torno de 6 meses para que f..] (6:294-6:356) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

em torno de 6 meses para que fosse um software mais
completo.
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:108 [Hoje especialmente para defini..] (@626-@617) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Proposta de Valor] [Relacionamento com o cliente] [Segmento de Cliente]
No memos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:109 [Essa dor que eu trato € sentid..] (7:637-7:802) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Essa dor que eu trato é sentido em Industrias maiores tipo de industria demora muito
para fazer qualquer tipo de modificacgdo, principalmente na parte do laboratorio

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:110 [temos uma ideia, mas estamos a..] (2:28-2:91) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

temos uma ideia, mas estamos abertos a mudar absolutamente tudo,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:111 [Cara, para a gente principalme..] (5:75-5:564) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Cara, para a gente principalmente na parte de negociacdo. O nosso maior gargalo, hoje, é

vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta. Para modelar o negdcio em si. e mais pivota,
geralmente, criando uma estratégia comercial em especifico que se adéque a um conjunto de
industrias que vamos contactar. a gente observa os feedbacks que sdo comuns. Tem como observar
as reagOes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado, ¢ adaptar para
proxima empresa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:112 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1991) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito

o processo da indastria. E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software. A gente consegue garantir a resposta do software, mas as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 8: Mosquete Site 2.pdf - 8:1 [] (@470-@412) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

Codigos das entrevistas startup Mosquete 26/11/2019
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P 4: Mosquete Site.png - 4:1 [Mosquete Site.png] (281:492) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

P 4: Mosquete Site.png - 4:2 [Mosquete Site.png] (282:479) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:2 [recebem orientagdo de um mento..] (1:700-1:792) (Super)

Codes:[Aceleradora]
No memos

recebem orienta¢do de um mentor que
sugeriu que eles focassem apenas na industria de tintas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:3 [Um cliente pediu em um determi..] (1:117-1:460) (Super)

Codes:[Hipdtese Negocio]
No memos

Um cliente pediu em um determinado momento de uma consultoria uma solugdo que
reduzisse o consumo de solventes em seus processos quimicos. Na época ele desenvolveu um
algoritmo para atender esta demanda. Observando essa necessidade do mercado passaram a
desenvolver um software que pudesse atender a diversos tipos de industrias quimicas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:4 [Foi a demanda de uma consultor..] (4:54-4:308) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio] [Incerteza]
No memos

Foi a demanda de uma consultoria o cliente queria uma reducdo na quantidade de solvente
utilizado eu fiz um modelo matematico e entreguei para ele neste momento eu percebi Uma
demanda no mercado e pensei em se envolver o software para atender esta dor

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:5 [Sim, cara eu tinha a capacidad..] (4:432-4:973) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Parcerias] [Recursos Humanos]
No memos

Sim, cara eu tinha a capacidade de desenvolver a parte bem técnica Especificamente do
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sistema que a gente fez o meu entendimento ¢ bem técnico principalmente da parte da engenharia
mas eu ndo sou cientista da computagdo, nem especializado em desenvolvimento quem trouxe uma
no¢ao melhor sobre um software mais instalavel sobre como fazer um software mais integravel foi o
Ventura. € bem dificil ter alguém que possua todo conhecimento para desenvolver um software
ainda mais assim complexo do inicio ao fim, integragdo de sistemas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:6 [Eles se retnem com a gente com..] (7:1610-7:1947) (Super)
Codes:[Estratégia] [Relacionamento Externo]
No memos

Eles se reunem com a gente com bastante frequéncia, a gente fala com muita gente que tem
muito conhecimento de negdcio e isso ajuda muito. Cobram metas semanais, funciona como agua
batendo na bunda, a gente tem disciplina, mas quando envolve um terceiro tem sempre uma
cobranga a mais. A pressdo nesse sentido ¢ bastante positiva.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:8 [Ia demorar muito para a gente ..] (6:1665-6:1768) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Ia demorar
muito para a gente fazer, todo o projeto antes... complicou bastante ai... decidimos pivotar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:9 [Quando entramos na aceleradora..] (6:1312-6:1507) (Super)
Codes:[Estratégia] [Relacionamento Externo]
No memos

Quando entramos na aceleradora tinhamos como foco dois nichos de industria, mas a
mentoria nos aconselhou; em outubro de 2018, quando come¢amos a modelar no negocio, a focar
no nicho conhecido

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:11 [A quantidade de players do mer..] (7:206-7:330) (Super)
No codes
No memos

A quantidade de players do mercado, Fica muito complicado com o mercado muito pequeno
testar hipoteses estabelecer métricas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:12 [ica muito complicado com o mer..] (7:243-7:374) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

ica muito complicado com o mercado muito pequeno

testar hip6teses estabelecer métricas, tenho que trabalhar muito no qualitativo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:13 [A gente conhece poderia ter fe..] (5:2419-5:2629) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

A gente conhece poderia ter feito, fica até bonito, mas depois de feito vocé€ pode pegar e
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jogar fora, pois ndo resolve nenhum problema da empresa. Ajuda a ter insights, mas néo resolve o
problema do negocio.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:14 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1762) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito
o processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:15 [E muito mais facil para gente ..] (2:1764-2:1869) (Super)
No codes
No memos

E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:16 [as particularidades de cada in..] (2:1926-2:1991) (Super)
No codes
No memos

as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:17 [Para atender a indistria foram..] (2:1451-2:1529) (Super)
Codes:[Mudanca do Produto]
No memos

Para atender a industria foram feitas altera¢des, pequenos ajustes no software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:19 [Estamos tendo mais efetividade..] (2:2515-2:2687) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Estamos tendo mais efetividade em acessar por meio do setor de compras. Compras é
mais afetado pela redugdo de custo, ja o pessoal do laboratorio € mais reativo a mudangas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:20 [sempre que falamos com o poten..] (2:95-2:286) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

sempre que falamos com o potencial cliente ou com o consultor ou com qualquer pessoa que passe
uma ideia nova, conversamos para saber se podemos utilizar aquilo e se podemos usar nds usamos.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:22 [E a nossa rotina] (2:10-2:25) (Super)
Codes:[Experimentagéo]
No memos
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E a nossa rotina

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:25 [temos € um prazo e uma meta] (1:2413-1:2439) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos € um prazo e uma meta

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:26 [E dificil falar em planejament..] (1:2375-1:2405) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

E dificil falar em planejamento

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:27 [A gente ndo tem planejamento,] (3:2187-3:2215) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

A gente ndo tem planejamento,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:28 [Temos uma ideia do nosso campo..] (1:2573-1:2859) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Temos uma ideia do nosso campo em virtude das consultorias que fizemos, mas a cada

conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias. Isso € bom, pois nos ajuda, mas, ao
mesmo tempo, é ruim, pois cada nova ideia € meio que um novo rumo e acabamos nao sabendo
para onde ir.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:29 [mas a cada conversa que temos ..] (1:2645-1:2744) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

mas a cada
conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias. Isso € bom, pois nos ajuda,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:30 [A gente tem vérias ideias, mas..] (1:2871-1:2968) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

A gente tem varias ideias, mas ndo sabemos bem como fazer isso, estamos aprendendo

todos os dias

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:31 [A caracteristica do problema q..] (7:436-7:635) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Segmento de Cliente]
No memos

A caracteristica do problema que a gente resolve ndo € super escalavel. Tenho mercado,



mas ele é pequeno, para atingir outros mercados eu preciso de mais tempo para fazer modificagdes
no software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:32 [Nosso negocio € sanar a dor in..] (1:2081-1:2134) (Super)
No codes
No memos

Nosso negdcio € sanar a dor industria, ndo o software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:33 [ndo existe um controle dessas ..] (2:616-2:669) (Super)
Codes:[Métricas] [Planejamento]
No memos

ndo existe um controle dessas mudangas apenas mudamos,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:34 [E um processo que demora.] (2:2434-2:2458) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

E um processo que demora.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:35 [A nossa ideia ndo era atacar a..] (3:613-3:736) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

A nossa ideia ndo era atacar apenas a industria de tintas mas atacar toda industria que
tivesse 0 mesmo modelo de solugao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:36 [A Ace ndo concordou com este t..] (3:857-3:905) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

A Ace ndo concordou com este tipo de
abordagem,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:37 [para atacar varios tipos de in..] (3:912-3:1061) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente] [Tempo]
No memos

para atacar varios tipos de industria precisariamos desenvolver durante mais
tempo software além de ndo termos tempo habil para focar nos 2 mercados

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:38 [Isso fez até mais sentido pois..] (3:1064-3:1166) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Isso fez até mais
sentido pois como ja temos experi€ncia nesta area ja sabemos o que vamos encontrar.
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:39 [J4 temos o modelo matematico t..] (3:1220-3:1412) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Ja temos o modelo matematico todo pronto para cerdmica teriamos muito ainda que
desenvolver. Teriamos ainda que fazer todo processo de P&D para atacar outro nicho seria muito
mais demorado.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:43 [temos praticamente dois meses ..] (3:1855-3:1898) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos praticamente dois meses para fecharmos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:44 [ndo sabemos se vamos conseguir..] (3:1960-3:1989) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]

No memos

nao sabemos se vamos conseguir

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:45 [tem dia que ndo temos nada par..] (3:2147-3:2187) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]

No memos

tem dia que ndo temos nada para fazer. A

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:46 [a gente esta tentando achar um..] (4:1479-4:1540) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Incerteza] [Relacionamento com o cliente]

No memos

a gente esta tentando achar um modelo que seja mais de entrada

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:47 [E algo dificil e tem uma negoc..] (4:1860-4:1906) (Super)
Codes:[Tempo]

No memos

E algo dificil e tem uma negociagio que demora.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:48 [fazer um modelo de entrada com..] (4:1952-4:2008) (Super)
No codes

No memos

fazer um modelo de entrada como um piloto uma consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:49 [para dai depois disso partir p..] (4:2123-4:2191) (Super)
No codes



No memos

para dai depois disso partir para o modelo de assinatura do software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:50 [Sim, ¢ uma experimentacdo agor..] (4:2269-4:2395) (Super)
Codes:[Experimentacao]
No memos

Sim, é uma experimentagdo agora que a gente ta fazendo, na area comercial, tentando uma
nova forma de gerar valor ao cliente.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:51 [ara, quando vocé determina, um..] (4:2450-4:2681) (Super)
No codes
No memos

ara, quando vocé determina, uma hipotese com um conjunto de validag¢des, que tenham
um resultado, que comprovaria essa hipotese ou ndo. Vocé vai praticar isso dentro de um nimero
restrito para saber se a hipdtese ¢ valida ou ndo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:52 [O nosso maior gargalo, hoje, é..] (5:134-5:217) (Super)
No codes
No memos

O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta. P

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:53 [Tem muita coisa que a gente na..] (5:1556-5:1748) (Super)
Codes:[Métricas] [Racionalidade Limitada]
No memos

Tem
muita coisa que a gente ndo sabia que ia acontecer, que a gente ndo sabe que vai acontecer, entdo,
a gente ndo tem como medir, porque ndo tem como criar indice para tudo o que acontece.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:54 [Mas o modelo que funciona para..] (5:2169-5:2343) (Super)
Codes:[Métricas] [Relacionamento com o cliente]
No memos

Mas o modelo que funciona para cada empresa as dificuldades que ela passa sdo
muitos subjetiva tirar com insight como um nimero € muito mais qualitativo do que quantitativo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:55 [Tirar resultado disso, daquilo..] (5:2848-5:3014) (Super)
Codes:[Experimentacao]
No memos

Tirar resultado disso, daquilo, descobrir e redescobrir o que
estd errado e tem que refazer ele e tem que dar certo. Com certeza ¢ assim que a gente mais
aprende.
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:56 [No caso da industria de cerami..] (3:1471-3:1535) (Super)
Codes:[Experimenta¢do] [Incertezal]
No memos

No caso da industria de
ceramica teriamos muito mais incerteza.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:57 [Tem como observar as reagdes d..] (5:433-5:564) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Métricas]
No memos

Tem como observar
as reagOes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado, ¢ adaptar para
proxima empresa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:58 [tem parte que € objetivo] (5:898-5:921) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

tem parte que € objetivo

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:59 [Entdo o que mais nos ajuda ndo..] (5:1750-5:2123) (Super)
Codes:[Experimentagéo]
No memos

Entdo o

que mais nos ajuda ndo sdo os indices sdo os insights que temos a partir de cada situagdo que nos
aparece, sobre aquilo que estd aparecendo recorrentemente € novos modelos que podem nos ajudar
a entender Qual a realidade de cada empresa quanto eles estdo acostumados a pagar pelas coisas e
qual a oportunidade que pode ser explorada dentro de cada empresa. E

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:60 [Semanalmente a gente define co..] (7:1358-7:1546) (Super)
No codes
No memos

Semanalmente a gente define com quantas pessoas a gente vai falar e quantas respostas a
gente quer, em geral a gente faz o dobro de contato do nimero de respostas que a gente quer obter.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:61 [Eles ndo pensam no meio do pro..] (2:2068-2:2141) (Super)
No codes
No memos

Eles ndo pensam no meio
do processo que ¢é algo que temos que desenvolver

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:62 [pois ndo colocamos mais inform..] (2:2292-2:2359) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos



pois nao colocamos mais informagoes e
atritos no meio do processo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:63 [Nao, o que queremos € um conce..] (3:83-3:155) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Nao, o que queremos ¢ um conceito de elaborar o que eles t€ém de problema,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:64 [Com essas informagdes podemos ..] (3:256-3:376) (Super)
No codes
No memos

Com essas informagdes podemos modelar o sistema para ser genérico em formagao para
ser utilizado na industria de tintas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:65 [Nunca sdo unilaterais, somos u..] (7:8-7:126) (Super)
Codes:[Aspectos Financeiros] [Fatores Internos] [Recursos Humanos]
No memos

Nunca s@o unilaterais, somos uma equipe de trés pessoas, normalmente as decisdes sao
unanimes, raramente democraticas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:66 [sempre que falamos com o poten..] (2:95-2:285) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

sempre que falamos com o potencial cliente ou com o consultor ou com qualquer pessoa que passe
uma ideia nova, conversamos para saber se podemos utilizar aquilo e se podemos usar nos usamos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:67 [A Ace ndo concordou com este t..] (3:857-3:907) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Relacionamento Externo]
No memos

A Ace ndo concordou com este tipo de
abordagem, p

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:68 [quem trouxe uma no¢ao melhor s..] (4:695-4:820) (Super)
No codes
No memos

quem trouxe uma
nocdo melhor sobre um software mais instalavel sobre como fazer um software mais integravel foi o
Ventura.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:69 [Eles se reunem com a gente com..] (7:1610-7:1660) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Aspectos Financeiros]
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No memos

Eles se reunem com a gente com bastante frequéncia

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:70 [E muito mais facil para gente ..] (2:1764-2:1870) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:71 [A gente consegue garantir a re..] (2:1872-2:1991) (Super)
No codes
No memos

A gente consegue garantir a resposta do software, mas as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:72 [Muita, nds vivemos na incertez..] (3:1673-3:1703) (Super)
No codes
No memos

Muita, nds vivemos na incerteza

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:73 [ndo temos a menor ideia do que..] (3:1753-3:1799) (Super)
No codes
No memos

nao
temos a menor ideia do que vai acontecer.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:74 [Entdo a gente pivotou, recente..] (4:1908-4:2008) (Super)
Codes:[Experimentacao]
No memos

Entdo a gente pivotou,
recentemente, para fazer um modelo de entrada como um piloto uma consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:75 [tentando uma nova forma de ger..] (4:2344-4:2394) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

tentando uma
nova forma de gerar valor ao cliente

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:76 [Cara, quando vocé determina, u..] (4:2449-4:2681) (Super)
Codes:[Experimentagéo]
No memos
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Cara, quando vocé determina, uma hipdtese com um conjunto de valida¢des, que tenham
um resultado, que comprovaria essa hipdtese ou ndo. Vocé vai praticar isso dentro de um niimero
restrito para saber se a hipotese ¢ valida ou nao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:77 [Cara, para a gente principalme..] (5:75-5:214) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Cara, para a gente principalmente na parte de negociagdo. O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:78 [Tem como observar as rea¢des d..] (5:433-5:530) (Super)
No codes
No memos

Tem como observar
as reagOes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:79 [como foco dois nichos de indus..] (6:1352-6:1384) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

como foco dois nichos de industri

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:80 [N6s ndo tinhamos tempo para de..] (6:1590-6:1768) (Super)
Codes:[Experimentagio]
No memos

Noés ndo tinhamos tempo para desenvolver um algoritmo para outra industria. la demorar
muito para a gente fazer, todo o projeto antes... complicou bastante ai... decidimos pivotar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:81 [E dificil falar em planejament..] (1:2375-1:2563) (Super)
Codes:[Singularidade]
Memos:[RL - Imprevisibilidade do BM]

E dificil falar em planejamento o que temos ¢ um prazo e uma meta, estamos buscando
contatos, desenvolvendo software, pensando na consultoria e, se precisar fazer algo mais nos
faremos.

Memos:
MEMO: RL - Imprevisibilidade do BM (Super, 2019-10-25 17:06:51)
Type:Commentary

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:82 [Temos uma ideia do nosso campo..] (1:2573-1:2716) (Super)
No codes
No memos



Temos uma ideia do nosso campo em virtude das consultorias que fizemos, mas a cada
conversa que temos com o mentor ele nos passa novas ideias.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:83 [A gente conversa muito, ndo ex..] (2:592-2:696) (Super)
No codes
No memos

A gente conversa muito, ndo existe um controle dessas mudangas apenas mudamos, se
acharmos necessario.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:84 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1762) (Super)
No codes
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito
o processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:85 [ja o pessoal do laboratorio € ..] (2:2635-2:2687) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

ja o pessoal do laboratorio € mais reativo a mudancgas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:86 [A nossa ideia ndo era atacar a..] (3:613-3:735) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

A nossa ideia ndo era atacar apenas a industria de tintas mas atacar toda industria que
tivesse 0 mesmo modelo de solugdo

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:87 [Nao sabemos o que vai acontece..] (3:1802-3:1990) (Super)
No codes
No memos

Nao sabemos o que vai acontecer até o final do més
temos praticamente dois meses para fecharmos, no minimo, dois contratos para que possamos ficar
aqui e ndo sabemos se vamos conseguir.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:88 [uma hip6tese com um conjunto d..] (4:2478-4:2587) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

uma hipoétese com um conjunto de validagdes, que tenham

um resultado, que comprovaria essa hipotese ou ndo. V

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:89 [A gente mudou abordagem, prego..] (6:1934-6:2292) (Super)
Codes:[Experimenta¢do] [Mudanga BM]
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No memos

A gente mudou abordagem, prego, modelo de venda, segmento de cliente. pode ter mais

coisa que sdo mais corriqueiras € eu ndo me eu nao me lembro. Essas que eu falei foram as mais
sensiveis, mas, em geral, o tempo todo estamos pivotando coisas. Toda semana conversamos sobre
como as coisas estao, estratégias, conversamos sobre como fazer, o que mudar.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:90 [estamos buscando contatos,] (1:2442-1:2469) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

estamos buscando
contatos,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:91 [desenvolvendo software, pensan..] (1:2471-1:2517) (Super)

Codes:[Proposta de Valor]
No memos

desenvolvendo software, pensando na consultoria

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:92 [Conversamos com Lux Nova, Nate..] (2:917-2:1438) (Super)

No codes
No memos

Conversamos com Lux Nova, Natelli, Brasilian, Schrin ja conheceram o produto. PPG

vamos fazer reunido na quarta-feira. Brasilian a industria ¢ grande, mas o consumo de solvente ¢
pequeno, portanto ndo valia a pena para a indistria. Natelli estamos em negociagdo para verificar
como serd a implantacdo do sistema, como fazer isso. Lux Nova estamos acompanhando uma
simulacdo deles, eles estdo simulando um ciclo € um solvente de limpeza e vamos verificar o que
gerou de economia e vao apresentar para a diretoria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:93 [Para atender a indistria foram..] (2:1451-2:1528) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Para atender a industria foram feitas alteragdes, pequenos ajustes no software

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:94 [n3o houve o uso direto do soft..] (2:1555-2:1621) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]

No memos

nao houve o uso direto do software, foi feito mais uma consultoria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:95 [gente deu o software para eles..] (2:1625-2:1762) (Super)
Codes:[Aprendizado]

No memos

gente deu o

software para eles. A gente esta chegando em algumas conclusdes. Tipo a gente ndo conhece direito
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o processo da industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:96 [Entdo a gente tem o inicio do ..] (2:2001-2:2236) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Entdo a gente tem o inicio do processo com eles e entrega o final. Eles ndo pensam no meio
do processo que € algo que temos que desenvolver. O foco ndo é consultoria, mas nesse primeiro
momento serd necessario trabalhar dessa forma.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:97 [E uma forma mais inteligente d..] (2:2249-2:2403) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

E uma forma mais inteligente de trabalhar, pois ndo colocamos mais informacdes e
atritos no meio do processo. Pelo menos durante o processo de negociagio

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:98 [E um processo que demora] (2:2434-2:2457) (Super)
No codes
No memos

E um processo que demora

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:99 [Com essas informagdes podemos ..] (3:256-3:438) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Com essas informagdes podemos modelar o sistema para ser genérico em formagao para
ser utilizado na industria de tintas. Isso € um tipo de servigo, que pode ser feito pelo software.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:100 [Nao, o que queremos ¢ um conce..] (3:83-3:215) (Super)
Codes:[Experimentagéo]
No memos

Nao, o que queremos ¢ um conceito de elaborar o que eles tém de problema, se eles tentam
resolver esses problemas, o que eles fazem

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:101 [Muita, nds vivemos na incertez..] (3:1673-3:1989) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Muita, nds vivemos na incerteza temos essa reunido em Sao Paulo na quarta-feira ndo

temos a menor ideia do que vai acontecer. Nao sabemos o que vai acontecer até o final do més
temos praticamente dois meses para fecharmos, no minimo, dois contratos para que possamos ficar
aqui e nao sabemos se vamos conseguir

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:102 [Nosso fluxo de trabalho ¢ assi..] (3:2286-3:2494) (Super)
Codes:[Recursos Humanos]
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No memos

Nosso fluxo de trabalho ¢ assim tem dia que ficamos até as 10 horas da noite trabalhando,
mas, por exemplo, hoje o Fabio veio ndo tinha nada para fazer como vamos para Sao Paulo na
quarta ele foi para casa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:103 [Sim, atendeu inclusive semana ..] (4:1068-4:1295) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Sim, atendeu inclusive semana passada falando com ele e ele me informou que a que
modelo ¢ muito mais rentdvel do que estava esperando. O presidente da industria disse que deu
resultado com retorno econémico bem satisfatorio

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:104 [para dai depois disso partir p..] (@239-@230) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Proposta de Valor]
No memos

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:105 [para a gente principalmente na..] (5:81-5:215) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

para a gente principalmente na parte de negociagdo. O nosso maior gargalo, hoje, é
vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:106 [A velocidade de entendimento d..] (5:3093-5:3304) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente] [Tempo]
No memos

A velocidade de entendimento do cliente, Eles demoram para nos passar o que eles
precisam. Existe uma demora muito grande dentro da Industria para responder pelas demandas,
demora de processo demora de tudo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:107 [em torno de 6 meses para que f..] (6:294-6:356) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

em torno de 6 meses para que fosse um software mais
completo.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:108 [Hoje especialmente para defini..] (@626-@617) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Proposta de Valor] [Relacionamento com o cliente] [Segmento de Cliente]
No memos
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P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:109 [Essa dor que eu trato € sentid..] (7:637-7:802) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Essa dor que eu trato é sentido em Industrias maiores tipo de industria demora muito
para fazer qualquer tipo de modificagdo, principalmente na parte do laboratorio

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:110 [temos uma ideia, mas estamos a..] (2:28-2:91) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

temos uma ideia, mas estamos abertos a mudar absolutamente tudo,

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:111 [Cara, para a gente principalme..] (5:75-5:564) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Cara, para a gente principalmente na parte de negociacdo. O nosso maior gargalo, hoje, €

vendas e, claro, ¢ onde a gente mais experimenta. Para modelar o negdcio em si. e mais pivota,
geralmente, criando uma estratégia comercial em especifico que se adéque a um conjunto de
industrias que vamos contactar. a gente observa os feedbacks que sdo comuns. Tem como observar
as reagOes das pessoas, tentando descobrir o que deu certo e o que deu errado, ¢ adaptar para
proxima empresa

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:112 [Tipo a gente ndo conhece direi..] (2:1704-2:1991) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Tipo a gente ndo conhece direito

o processo da indastria. E muito mais facil para gente fazer esse processo de consultoria do que
simplesmente entregar o software. A gente consegue garantir a resposta do software, mas as
particularidades de cada industria ainda sdo muito complexas.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:113 [Nosso negdcio ¢é sanar a dor in..] (1:2081-1:2133) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

Nosso negdcio € sanar a dor industria, ndo o software

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:114 [estamos abertos a mudar absolu..] (2:49-2:286) (Super)
No codes
No memos

estamos abertos a mudar absolutamente tudo,
sempre que falamos com o potencial cliente ou com o consultor ou com qualquer pessoa que passe
uma ideia nova, conversamos para saber se podemos utilizar aquilo e se podemos usar nos usamos.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:115 [vamos fazer reunido na quarta-..] (2:1001-2:1035) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
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No memos

vamos fazer reunido na quarta-feira

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:116 [é grande, mas o consumo de sol..] (2:1060-2:1151) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

¢ grande, mas o consumo de solvente é
pequeno, portanto ndo valia a pena para a industria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:117 [estamos em negociacdo para ver..] (2:1161-2:1251) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

estamos em negociagdo para verificar
como serd a implantacdo do sistema, como fazer isso.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:118 [estamos acompanhando uma simul..] (2:1262-2:1438) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

estamos acompanhando uma
simulagdo deles, eles estdo simulando um ciclo € um solvente de limpeza e vamos verificar o que
gerou de economia e vao apresentar para a diretoria.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:119 [O foco ndo é consultoria, mas ..] (2:2144-2:2236) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

O foco ndo ¢ consultoria, mas nesse primeiro
momento serd necessario trabalhar dessa forma.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:120 [E uma forma mais inteligente d..] (2:2249-2:2404) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

E uma forma mais inteligente de trabalhar, pois ndo colocamos mais informagdes e

atritos no meio do processo. Pelo menos durante o processo de negociagao.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:121 [A principio achavamos que podi..] (3:738-3:855) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

A principio achdvamos que podiamos usar o mesmo modelo da
industria de tintas para secagem da industria de cerdmica.

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:122 [Complicado ndo temos processos..] (3:2039-3:2081) (Super)



Codes:[Singularidade]
No memos

Complicado nao temos processos estruturados

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:123 [é bem dificil ter alguém que p..] (4:822-4:972) (Super)
Codes:[Singularidade]

No memos

¢ bem dificil ter alguém que possua todo conhecimento para desenvolver um software

ainda mais assim complexo do inicio ao fim, integragdo de sistemas

P 6: Mosquete Entrevistas.pdf - 6:124 [Toda semana conversamos sobre ..] (6:2184-6:2291) (Super)
Codes:[Fatores Internos]
No memos

Toda semana conversamos sobre
como as coisas estdo, estratégias, conversamos sobre como fazer, o que mudar

P 8: Mosquete Site 2.pdf - 8:1 [] (@470-@412) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

Codigos da Entrevista da Startup Tulipa 06/10/2019

All current quotations (29). Quotation-Filter: All

HU:Tulipa - 20191006

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTT\Tulipa - 20191006.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:56:19

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:1 [o tempo de 3 meses ¢ muito cur..] (1:624-1:658) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

0 tempo
de 3 meses é muito curto.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:2 [no momento temos a Construtora X pagan..] (1:326-1:

(Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

no momento temos a Construtora X pagando R$
50,00 por més para usar o software. sei que ndo é muito, mas ficamos muito felizes com
essa venda. com relag@o a novos clientes temos mais quatro testando
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526)

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:3 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:1034) (Super)

Codes:[Mudanga do Produto]
No memos
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Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais

Ficou muito legal, e a parte da medigdo de obra melhoramos principalmente a questéo visual.
agora temos uns graficos mais coloridos, Assim fica mais facil o pessoal técnico apresentar
os resultados para os administradores.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:4 [um deles me pediu para fazer o..] (1:1397-1:1504) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Mudanga do Produto]
No memos

um deles me pediu para fazer o mdédulo para seguranga do trabalho, mas teve
que recusar devido ao tempo. .

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:5 [e nesse cendrio de incerteza d..] (1:1704-1:1806) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Incerteza]
No memos

e nesse cenario de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:6 [que Network é muito importante..] (1:1878-1:1986) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

que Network é muito importante... que para apresentar um produto no
mercado o MVP ndo pode ser tdo basico.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:1 [Marcos para trabalhar comigo| (1:178-1:205) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Parcerias]
No memos

Marcos para trabalhar comigo

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:2 [Eu precisaria melhorar ele um ..] (1:640-1:756) (Super)
Codes:[Experimentacdo] [Fatores Internos] [Tempo]
No memos

Eu precisaria melhorar ele um pouco mais coisa de
duas ou trés semanas de dedicacdo integral coisa que eu ndo tinha

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:3 [o problema foi que a apresenta..] (1:1419-1:1525) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

o problema foi que a apresentar o software varias coisas que eles me pediram
ndo estavam envolvidas ainda

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:4 [é o seguinte... como eu fiz técn..] (1:1687-1:1837) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

¢ o seguinte... como eu fiz técnico em edificagdes , e agora estou fazendo
engenharia civil Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito
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P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:6 [ndo, ndo... comecei a falta de r..] (1:2607-2:105) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

ndo, ndo... comecei a falta de retorno das construtoras daqui ampliei um

pouco meu raio de atuagdo. comecei a mandar e-mails e ligar para construtoras de todo sul do pais. afinal, se eu
tiver que viajar para um Estado para outro em busca de negdcios posso

arriscar

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:7 [inserimos um mddulo de gestdo ..] (2:223-2:268) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

inserimos um
modulo de gestdo de materiais.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:8 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1633) (Super)
Codes:[Experimentagao] [Hipotese Negocio]
No memos

Falamos que

irlamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imagindvamos como negdcio € marcamos
uma reunido na semana seguinte. conversamos com mentor da aceleradora a respeito

dessa situagdo, antes de sentar com ele imaginei que seria ta tranquilo fornecer o tablet,
Afinal é um equipamento relativamente, barato. o Marcos pensava 0 mesmo que eu.
poderiamos investir na compra de alguns equipamentos para tentar melhorar o valor
oferecido ao cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:9 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1249) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

Falamos que
irlamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imagindvamos como negocio

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:10 [quando formos conversar com me..] (2:1739-2:2181) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Parcerias]
No memos

quando formos conversar com mentor

a respeito tinhamos na cabega, e seria viavel... mas ele ndo falou o seguinte... nosso
produto é um software, ndo o hardware... podemos no futuro pensar em formecer, mas isso
quando a empresa estiver mais estabilizada, com fluxo de caixa, os equipamentos quebram,
a tecnologia muda e, se vocé fornece o equipamento ele terd que ser atualizado. portanto no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:11 [N6s achamos que iamos perder n..] (2:2255-2:2290) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Noés achamos que iamos perder negdcio
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:12 [ndo quero perder tempo fazendo..] (3:294-3:445) (Super)

Codes:[Planejamento]
No memos

ndo quero perder tempo fazendo o
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tabela, o tempo que perco montando um monte de grafico, poderia estar na rua tomando
um café com potencial cliente

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:1 [a falta de controle, observei..] (1:1014-1:1097) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

a falta de
controle, observei isso em todas as construtoras pelas quais passei.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:2 [Nio sei se essa palavra planej..] (2:507-2:723) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Nao sei se essa palavra planejamento se aplica a0 nosso caso aqui. ..
planejamento me parece algo muito engessado. tenho so trés meses para conseguir trés
contratos. Nao terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:3 [nfo sei nem se vou conseguir v..] (2:727-2:902) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo sei nem se vou conseguir
vender alguma coisa. ndo sei se meu produto sera bem aceito ou ndo. ¢ muito dificil falar
em planejamento sem um Horizonte minimo de certeza

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:4 [Nio terei muito tempo disponiv..] (2:678-2:723) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Naio terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:5 [considerando que tenho pouco t..] (2:1009-2:1053) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

considerando que tenho pouco tempo disponivel

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:6 [e sei que ele é necessario par..] (2:1178-2:1256) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

. e sei que ele é necessario para o mercado... sé ndo sei se ele esta bem vindo

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:7 [ja consegui uma listagem das c..] (2:1260-2:1385) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

ja
consegui uma listagem das construtoras da regido e vou comegar a entrar em contato, tentar
marcar reunides e visitas.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:8 [mas nio se aplica a minha Star..] (2:1840-2:1940) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
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No memos

mas ndo se aplica a minha Startup. No momento eu nio tenho nenhuma estrutura de
modelo de negdcio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:9 [até que eu consigo fazer uma v..] (2:2004-2:2114) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

até que
eu consigo fazer uma venda que eu tenho cliente de efetivamente, ndo acho que eu tenho
um negocio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:10 [er uma hipotese testar essa hi..] (2:2324-2:2525) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

er uma hipotese testar essa hipotese pivotar
ela o mais rapido possivel para vocé ndo perder dinheiro e nem tempo no negoécio errado. €
muito bom. acredito que esta seja a realidade de todos aqui.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:11 [temos muito pouco tempo dispon..] (2:2528-2:2648) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos muito pouco tempo disponivel esse tempo esta sendo todo usado, ou pelo menos a

maioria dele para captar negocio.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:12 [entdo sim nds experimentando o..] (2:2651-2:2815) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

entdo sim nds experimentando os bastante coisa mas
todas elas no sentido de capturar clientes, descobri como a gente faz para o cliente comprar
0 nosso produto

Cddigos das entrevistas startup Tulipa 17/10/2019

All current quotations (55). Quotation-Filter: All

HU:Tulipa - 20191017

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTT\Tulipa - 20191017.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:57:35

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:1 [o tempo de 3 meses é muito cur..] (1:624-1:658) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos
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o tempo
de 3 meses ¢ muito curto.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:2 [no momento temos a Construtora X pagan..] (1:326-1:526)
(Super)

Codes:[Experimentagdo]

No memos

no momento temos a Construtora X pagando R$
50,00 por més para usar o software. sei que no é muito, mas ficamos muito felizes com
essa venda. com relagdo a novos clientes temos mais quatro testando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:3 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:1034) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais

Ficou muito legal, ¢ a parte da medi¢do de obra melhoramos principalmente a questio visual.
agora temos uns graficos mais coloridos, Assim fica mais facil o pessoal técnico apresentar
os resultados para os administradores.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:4 [um deles me pediu para fazer o..] (1:1397-1:1504) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Mudanga do Produto]
No memos

um deles me pediu para fazer o modulo para seguranca do trabalho, mas teve
que recusar devido ao tempo. .

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:5 [e nesse cenario de incerteza d..] (1:1704-1:1806) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Incerteza]
No memos

e nesse cendario de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:6 [que Network é muito importante..] (1:1878-1:1986) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Proposta de Valor]
No memos

que Network é muito importante... que para apresentar um produto no
mercado o MVP ndo pode ser tdo basico.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:7 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:896) (Super)
No codes
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais
Ficou muito legal, e a parte da medi¢do de obra melhoramos principalmente a questio visual

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:8 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:1034) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais
Ficou muito legal, e a parte da medigdo de obra melhoramos principalmente a questdo visual.



180

agora temos uns graficos mais coloridos, Assim fica mais facil o pessoal técnico apresentar
os resultados para os administradores.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:9 [mas teve que recusar devido ao..] (1:1464-1:1502) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

mas teve
que recusar devido ao tempo.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:10 [sim foi muito boa, é muito int..] (1:1602-1:1806) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

sim foi muito boa, ¢ muito interessante, temos monitoria, temos metas, temos
responsabilidades, e nesse cenario de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:11 [nesse cenario de incerteza da ..] (1:1707-1:1806) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

nesse cendrio de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:1 [Marcos para trabalhar comigo] (1:178-1:205) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Parcerias]
No memos

Marcos para trabalhar comigo

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:2 [Eu precisaria melhorar ele um ..] (1:640-1:756) (Super)
Codes:[Experimentacdo] [Fatores Internos] [Tempo]
No memos

Eu precisaria melhorar ele um pouco mais coisa de
duas ou trés semanas de dedicacdo integral coisa que eu ndo tinha

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:3 [0 problema foi que a apresenta..] (1:1419-1:1525) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

o problema foi que a apresentar o software varias coisas que eles me pediram
ndo estavam envolvidas ainda

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:4 [é o seguinte... como eu fiz técn..] (1:1687-1:1837) (Super)
No codes
No memos

¢ o seguinte... como eu fiz técnico em edificagdes , e agora estou fazendo

engenharia civil Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:6 [ndo, ndo... comecei a falta de r..] (1:2607-2:105) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Segmento de Cliente]
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No memos

ndo, ndo... comecei a falta de retorno das construtoras daqui ampliei um

pouco meu raio de atuagdo. comecei a mandar e-mails e ligar para construtoras de todo sul do pais. afinal, se eu
tiver que viajar para um Estado para outro em busca de negdcios posso

arriscar

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:7 [inserimos um modulo de gestdo ..] (2:223-2:268) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

inserimos um
modulo de gestdo de materiais.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:8 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1633) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

Falamos que

irlamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imagindvamos como negdcio € marcamos
uma reunido na semana seguinte. conversamos com mentor da aceleradora a respeito

dessa situagdo, antes de sentar com ele imaginei que seria t4 tranquilo fornecer o tablet,
Afinal ¢ um equipamento relativamente, barato. o Marcos pensava 0 mesmo que eu.
poderiamos investir na compra de alguns equipamentos para tentar melhorar o valor
oferecido ao cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:9 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1249) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Falamos que
irlamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imaginavamos como negdcio

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:10 [quando formos conversar com me..] (2:1739-2:2181) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Aprendizado] [Proposta de Valor]
No memos

quando formos conversar com mentor

a respeito tinhamos na cabega, e seria viavel... mas ele ndo falou o seguinte... nosso
produto é um software, ndo o hardware... podemos no futuro pensar em formecer, mas isso
quando a empresa estiver mais estabilizada, com fluxo de caixa, os equipamentos quebram,
a tecnologia muda e, se vocé fornece o equipamento ele tera que ser atualizado. portanto no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:11 [N6s achamos que iamos perder n..] (2:2255-2:2290) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Nos achamos que iamos perder negdcio

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:12 [niio quero perder tempo fazendo..] (3:294-3:445) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

ndo quero perder tempo fazendo o
tabela, o tempo que perco montando um monte de grafico, poderia estar na rua tomando
um café com potencial cliente
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P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:13 [o MVP precisava melhorar rapid..] (1:230-1:329) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

0 MVP precisava melhorar
rapido eu ndo conseguiria melhorar ele e buscar negdcios a0 mesmo tempo.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:14 [0 contato com as construtoras ..] (1:1247-1:1415) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

o contato com as construtoras foi até bem rapido mais rapido do que eu
imaginava na primeira semana de contato ja consegui marcar cinco reunides para semana
seguinte

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:15 [bem rapido mais rapido do que ..] (1:1285-1:1328) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

bem rapido mais rapido do que eu
imaginava

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:16 [o problema foi que a apresenta..] (1:1419-1:1545) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

o problema foi que a apresentar o software varias coisas que eles me pediram

ndo estavam envolvidas ainda, ai foi meio foda.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:17 [Tenho varios contatos na area,..] (1:1779-1:1838) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

1 Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito.
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:18 [estou indo por esse caminho ta..] (1:1956-1:2027) (Super)

Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

estou indo por esse caminho também, mas ndo esta sendo muito eficiente,
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:19 [Tenho varios contatos na area,..] (1:1782-1:1838) (Super)

Codes:[Aprendizado]
No memos

Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito.
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:20 [Network ¢ muito importante Nes..] (1:2234-1:2272) (Super)

Codes:[Aprendizado]
No memos

Network ¢ muito importante Nessas horas
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P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:21 [em paralelo a essas ligagées t..] (1:2127-1:2200) (Super)
Codes:[Experimentacdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

em paralelo a essas ligacdes tenho marcado cafés com diversos conhecidos

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:22 [ndo, ndo acho que essa seja a ..] (1:2386-1:2453) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

ndo, ndo acho que essa seja a melhor forma de tingir o meu publico.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:23 [Apds a entrada do Marcos melho..] (2:162-2:268) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Apds a entrada do Marcos melhorou muito, a pedido da Construtora X inserimos um
modulo de gestdo de materiais.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:24 [estdo pedindo bastante modific..] (2:657-2:737) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

estdo
pedindo bastante modifica¢@o no sistema e esta sendo bem legal para gente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:25 [poderiamos investir na compra ..] (2:1529-2:1633) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

poderiamos investir na compra de alguns equipamentos para tentar melhorar o valor
oferecido ao cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:26 [no momento nio é um gasto que ..] (2:2137-2:2181) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:27 [estamos bem confiantes de qué ..] (2:2562-2:2634) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

estamos bem confiantes de qué
comegaremos a vender o software para eles

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:28 [a0 quero perder tempo fazendo ..] (3:295-3:382) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

80 quero perder tempo fazendo o
tabela, o tempo que perco montando um monte de grafico
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P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:29 [Acho que desde o inicio devo t..] (1:2032-1:2086) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Acho que desde o inicio devo ter feito mais 50 ligagdes

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:30 [Eu precisaria melhorar ele um ..] (1:640-1:757) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

Eu precisaria melhorar ele um pouco mais coisa de
duas ou trés semanas de dedicagao integral coisa que eu ndo tinha.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:1 [a falta de controle, observei ..] (1:1014-1:1097) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

a falta de
controle, observei isso em todas as construtoras pelas quais passei.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:2 [Nio sei se essa palavra planej..] (2:507-2:723) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Nao sei se essa palavra planejamento se aplica a0 nosso caso aqui. ..
planejamento me parece algo muito engessado. tenho so trés meses para conseguir trés
contratos. Nao terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:3 [nio sei nem se vou conseguir v..] (2:727-2:902) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo sei nem se vou conseguir
vender alguma coisa. ndo sei se meu produto serd bem aceito ou ndo. ¢ muito dificil falar
em planejamento sem um Horizonte minimo de certeza

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:4 [Nio terei muito tempo disponiv..] (2:678-2:723) (Super)
No codes
No memos

Nao terei muito tempo disponivel para planejar
P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:5 [considerando que tenho pouco t..] (2:1009-2:1053) (Super)

Codes:[Tempo]
No memos

considerando que tenho pouco tempo disponivel
P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:6 [e sei que ele € necessario par..] (2:1178-2:1256) (Super)

Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

. e sei que ele é necessario para o mercado... s6 ndo sei se ele estd bem vindo
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P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:7 [ja consegui uma listagem das c..] (2:1260-2:1385) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

ja
consegui uma listagem das construtoras da regido e vou comegar a entrar em contato, tentar
marcar reunides e visitas.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:8 [mas néo se aplica a minha Star..] (2:1840-2:1940) (Super)
No codes
No memos

mas ndo se aplica a minha Startup. No momento eu ndo tenho nenhuma estrutura de
modelo de negocio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:9 [até que eu consigo fazer uma v..] (2:2004-2:2114) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

até que
eu consigo fazer uma venda que eu tenho cliente de efetivamente, ndo acho que eu tenho
um negocio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:10 [er uma hipotese testar essa hi..] (2:2324-2:2525) (Super)
Codes:[Experimentagio]
No memos

er uma hipotese testar essa hipotese pivotar
ela o mais rapido possivel para vocé ndo perder dinheiro e nem tempo no negocio errado. ¢é
muito bom. acredito que esta seja a realidade de todos aqui.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:11 [temos muito pouco tempo dispon..| (2:2528-2:2648) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos muito pouco tempo disponivel esse tempo esta sendo todo usado, ou pelo menos a
maioria dele para captar negdcio.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:12 [entdo sim nds experimentando o..] (2:2651-2:2815) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

entdo sim nds experimentando os bastante coisa mas
todas elas no sentido de capturar clientes, descobri como a gente faz para o cliente comprar
0 nosso produto

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:13 [No momento ele ¢ um MVP, ndo f..] (1:1328-1:1437) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

No momento ele ¢ um MVP, ndo faz muita coisa... minha ideia é que se
possa fazer a parte de medi¢do de obra.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:14 [tenho s6 trés meses para conse..] (2:623-2:723) (Super)
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Codes:[Tempo]
No memos

tenho s6 trés meses para conseguir trés
contratos. Nao terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:15 [considerando que tenho pouco t..] (2:1009-2:1117) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

considerando que tenho pouco tempo disponivel pensei em colocar nas
construtoras de Floriandpolis e regido,

Cadigos das entrevistas startup Mosquete 26/11/2019

(Super)

All current quotations (61). Quotation-Filter: All

HU:Tulipa - 20191126

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTT\Tulipa - 20191126.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:56:58

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:1 [o tempo de 3 meses é muito cur..] (1:624-1:658) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

0 tempo
de 3 meses € muito curto.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:2 [no momento temos a Construtora X pagan..] (1:326-1:526)

No codes
No memos

no momento temos a Construtora X pagando R$
50,00 por més para usar o software. sei que ndo é muito, mas ficamos muito felizes com
essa venda. com relag@o a novos clientes temos mais quatro testando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:3 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:1034) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais

Ficou muito legal, e a parte da medi¢do de obra melhoramos principalmente a questao visual.
agora temos uns graficos mais coloridos, Assim fica mais facil o pessoal técnico apresentar
os resultados para os administradores.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:4 [um deles me pediu para fazer o..] (1:1397-1:1504) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Mudanga do Produto]
No memos

um deles me pediu para fazer o modulo para seguranca do trabalho, mas teve
que recusar devido ao tempo. .
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P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:5 [e nesse cenario de incerteza d..] (1:1704-1:1806) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Incerteza]
No memos

e nesse cenario de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:6 [que Network é muito importante..] (1:1878-1:1986) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Proposta de Valor]
No memos

que Network é muito importante... que para apresentar um produto no
mercado o MVP ndo pode ser tdo basico.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:7 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:896) (Super)
No codes
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais
Ficou muito legal, ¢ a parte da medi¢do de obra melhoramos principalmente a questio visual

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:8 [Sim, algumas... hoje estamos con..] (1:730-1:1034) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Sim, algumas... hoje estamos conseguindo rodar pelo controle de materiais

Ficou muito legal, e a parte da medi¢do de obra melhoramos principalmente a questao visual.
agora temos uns graficos mais coloridos, Assim fica mais facil o pessoal técnico apresentar
os resultados para os administradores.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:9 [mas teve que recusar devido ao..] (1:1464-1:1502) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

mas teve
que recusar devido ao tempo.

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:10 [sim foi muito boa, ¢ muito int..] (1:1602-1:1806) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

sim foi muito boa, é muito interessante, temos monitoria, temos metas, temos
responsabilidades, e nesse cenario de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:11 [nesse cendrio de incerteza da ..] (1:1707-1:1806) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

nesse cendrio de incerteza da tecnologia ajuda muito ter profissionais
mais experientes auxiliando

P39: Qbuil - Entrevista de Agosto.pdf - 39:12 [pagando RS 50,00 por més para ..] (1:353-1:526) (Super)
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Codes:[Experimentagdo]
No memos

pagando R$
50,00 por més para usar o software. sei que ndo ¢ muito, mas ficamos muito felizes com
essa venda. com relagdo a novos clientes temos mais quatro testando

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:1 [Marcos para trabalhar comigo] (1:178-1:205) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Parcerias]
No memos

Marcos para trabalhar comigo

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:2 [Eu precisaria melhorar ele um ..] (1:640-1:756) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Fatores Internos] [Tempo]
No memos

Eu precisaria melhorar ele um pouco mais coisa de
duas ou trés semanas de dedicag@o integral coisa que eu ndo tinha

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:3 [0 problema foi que a apresenta..] (1:1419-1:1525) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

o problema foi que a apresentar o software varias coisas que eles me pediram
ndo estavam envolvidas ainda

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:4 [é o seguinte... como eu fiz técn..] (1:1687-1:1837) (Super)
No codes
No memos

¢ o seguinte... como eu fiz técnico em edificagdes , e agora estou fazendo
engenharia civil Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:6 [ndo, ndo... comecei a falta de r..] (1:2607-2:105) (Super)
Codes:[Experimentacdo] [Segmento de Cliente]
No memos

ndo, ndo... comecei a falta de retorno das construtoras daqui ampliei um

pouco meu raio de atuagdo. comecei a mandar e-mails e ligar para construtoras de todo sul do pais. afinal, se eu
tiver que viajar para um Estado para outro em busca de negdcios posso

arriscar

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:7 [inserimos um médulo de gestdo ..] (2:223-2:268) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

inserimos um

moddulo de gestdo de materiais.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:8 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1633) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Falamos que
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iriamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imaginavamos como negdcio e marcamos
uma reunido na semana seguinte. conversamos com mentor da aceleradora a respeito

dessa situagdo, antes de sentar com ele imaginei que seria ta tranquilo fornecer o tablet,
Afinal é um equipamento relativamente, barato. o Marcos pensava 0 mesmo que eu.
poderiamos investir na compra de alguns equipamentos para tentar melhorar o valor
oferecido ao cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:9 [Falamos que iriamos pensar sob..] (2:1159-2:1249) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Falamos que
iriamos pensar sobre isso, pois estava fora do que imaginavamos como negocio

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:10 [quando formos conversar com me..] (2:1739-2:2181) (Super)
Codes:[Aceleradora] [Aprendizado] [Proposta de Valor]
No memos

quando formos conversar com mentor

a respeito tinhamos na cabega, e seria viavel... mas ele ndo falou o seguinte... nosso
produto é um software, ndo o hardware... podemos no futuro pensar em formecer, mas isso
quando a empresa estiver mais estabilizada, com fluxo de caixa, os equipamentos quebram,
a tecnologia muda e, se vocé fornece o equipamento ele terd que ser atualizado. portanto no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:11 [N6s achamos que iamos perder n..] (2:2255-2:2290) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Nos achamos que iamos perder negdcio

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:12 [ndo quero perder tempo fazendo..] (3:294-3:445) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

nao quero perder tempo fazendo o
tabela, o tempo que perco montando um monte de grafico, poderia estar na rua tomando
um café com potencial cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:13 [o MVP precisava melhorar rapid..] (1:230-1:329) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

0 MVP precisava melhorar
rapido eu ndo conseguiria melhorar ele e buscar negdcios ao mesmo tempo.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:14 [0 contato com as construtoras ..] (1:1247-1:1415) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

0 contato com as construtoras foi até bem rapido mais rapido do que eu
imaginava na primeira semana de contato ja consegui marcar cinco reunides para semana
seguinte

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:15 [bem rapido mais rapido do que ..] (1:1285-1:1328) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
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No memos

bem répido mais rapido do que eu
imaginava

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:16 [o problema foi que a apresenta..] (1:1419-1:1545) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

o problema foi que a apresentar o software varias coisas que eles me pediram
ndo estavam envolvidas ainda, ai foi meio foda.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:17 [Tenho varios contatos na area,..] (1:1779-1:1838) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

1 Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito.
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:18 [estou indo por esse caminho ta..] (1:1956-1:2027) (Super)

Codes:[Experimentacdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

estou indo por esse caminho também, mas ndo esta sendo muito eficiente,
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:19 [Tenho varios contatos na area,..] (1:1782-1:1838) (Super)

Codes:[Aprendizado]
No memos

Tenho varios contatos na area, isso esta ajudando muito.
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:20 [Network é muito importante Nes..] (1:2234-1:2272) (Super)

Codes:[Aprendizado]
No memos

Network ¢ muito importante Nessas horas
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:21 [em paralelo a essas ligacdes t..] (1:2127-1:2200) (Super)

Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

em paralelo a essas ligagdes tenho marcado cafés com diversos conhecidos
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:22 [nio, niio acho que essa seja a..] (1:2386-1:2453) (Super)

Codes:[Singularidade]
No memos

ndo, ndo acho que essa seja a melhor forma de tingir o meu publico.
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:23 [Ap6s a entrada do Marcos melho..] (2:162-2:268) (Super)

Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Apos a entrada do Marcos melhorou muito, a pedido da Construtora X inserimos um
moddulo de gestdo de materiais.
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P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:24 [estdo pedindo bastante modific..] (2:657-2:737) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

estdo
pedindo bastante modificacdo no sistema e esta sendo bem legal para gente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:25 [poderiamos investir na compra ..] (2:1529-2:1633) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

poderiamos investir na compra de alguns equipamentos para tentar melhorar o valor
oferecido ao cliente

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:26 [no momento ndo é um gasto que ..] (2:2137-2:2181) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:27 [estamos bem confiantes de qué ..] (2:2562-2:2634) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

estamos bem confiantes de qué
comegaremos a vender o software para eles

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:28 [40 quero perder tempo fazendo ..] (3:295-3:382) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

80 quero perder tempo fazendo o
tabela, o tempo que perco montando um monte de grafico

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:29 [Acho que desde o inicio devo t..] (1:2032-1:2086) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Acho que desde o inicio devo ter feito mais 50 ligagdes
P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:30 [Eu precisaria melhorar ele um ..] (1:640-1:757) (Super)

Codes:[Tempo]
No memos

Eu precisaria melhorar ele um pouco mais coisa de

duas ou trés semanas de dedicag@o integral coisa que eu ndo tinha.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:31 [Eu sabia que eu precisaria de ..] (1:804-1:1041) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

Eu sabia que eu precisaria de alguém para me ajudar, mas pensava que
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talvez eu conseguisse deixar isso um pouco mais para frente, e sinceramente, o que me fez
mudar de ideia se eu passar vergonha na frente de um potencial cliente.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:32 [Estou conversando com bastante..] (2:2715-2:2829) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Estou conversando com bastante gente, acho devo fechar mas uns trés
testes gratuitos até o final dessa semana.

P40: Qbuil - Entrevista de Julho.pdf - 40:33 [podemos no futuro pensar em fo..] (2:1905-2:2182) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

podemos no futuro pensar em formecer, mas isso

quando a empresa estiver mais estabilizada, com fluxo de caixa, os equipamentos quebram,
a tecnologia muda e, se vocé fornece o equipamento ele tera que ser atualizado. portanto no
momento ndo ¢ um gasto que queremos ter.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:1 [a falta de controle, observei ..] (1:1014-1:1097) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

a falta de
controle, observei isso em todas as construtoras pelas quais passei.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:2 [Nio sei se essa palavra planej..] (2:507-2:723) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Nao sei se essa palavra planejamento se aplica a0 nosso caso aqui. ..
planejamento me parece algo muito engessado. tenho sé trés meses para conseguir trés
contratos. Nio terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:3 [nfo sei nem se vou conseguir v..] (2:727-2:902) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo sei nem se vou conseguir
vender alguma coisa. ndo sei se meu produto sera bem aceito ou ndo. ¢ muito dificil falar
em planejamento sem um Horizonte minimo de certeza

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:4 [Nao terei muito tempo disponiv..] (2:678-2:723) (Super)
No codes
No memos

Naio terei muito tempo disponivel para planejar
P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:5 [considerando que tenho pouco t..] (2:1009-2:1053) (Super)

Codes:[Tempo]
No memos

considerando que tenho pouco tempo disponivel
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P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:6 [e sei que ele é necessdrio par..] (2:1178-2:1256) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

. e sei que ele é necessario para o mercado... s6 ndo sei se ele estd bem vindo

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:7 [ja consegui uma listagem das c..] (2:1260-2:1385) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

ja
consegui uma listagem das construtoras da regido e vou comegar a entrar em contato, tentar
marcar reunides e visitas.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:8 [mas nio se aplica a minha Star..] (2:1840-2:1940) (Super)
No codes
No memos

mas ndo se aplica a minha Startup. No momento eu nio tenho nenhuma estrutura de
modelo de negocio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:9 [até que eu consigo fazer uma v..] (2:2004-2:2114) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

até que
eu consigo fazer uma venda que eu tenho cliente de efetivamente, ndo acho que eu tenho
um negocio,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:10 [er uma hipoétese testar essa hi..] (2:2324-2:2525) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

er uma hipotese testar essa hipotese pivotar
ela o mais rapido possivel para vocé ndo perder dinheiro e nem tempo no negoécio errado. €
muito bom. acredito que esta seja a realidade de todos aqui.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:11 [temos muito pouco tempo dispon..] (2:2528-2:2648) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

temos muito pouco tempo disponivel esse tempo esta sendo todo usado, ou pelo menos a
maioria dele para captar negocio.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:12 [entdo sim n6s experimentando o..] (2:2651-2:2815) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

entdo sim nds experimentando os bastante coisa mas
todas elas no sentido de capturar clientes, descobri como a gente faz para o cliente comprar
0 nosso produto

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:13 [No momento ele é um MVP, ndo f..] (1:1328-1:1437) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos



194

No momento ele ¢ um MVP, ndo faz muita coisa... minha ideia ¢ que se
possa fazer a parte de medigdo de obra.

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:14 [tenho s6 trés meses para conse..] (2:623-2:723) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

tenho s6 trés meses para conseguir trés
contratos. Nao terei muito tempo disponivel para planejar

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:15 [considerando que tenho pouco t..] (2:1009-2:1117) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

considerando que tenho pouco tempo disponivel pensei em colocar nas

construtoras de Florianopolis e regido,

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:16 [nessa época comecou a me incom..] (1:685-1:788) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

nessa época comegou a me incomodar o fato de eles usarem

muito papel. poucas coisas sdo automatizadas

P41: Tulipa - Entrevista de Maio.pdf - 41:17 [No momento eu ndo tenho nenhum..] (2:1876-2:1939) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

No momento eu ndo tenho nenhuma estrutura de
modelo de negocio

Cddigos das entrevistas startup Margot 16/10/2019

All current quotations (88). Quotation-Filter: All

HU:Margo - 20191016

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTI\Margo - 20191016.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:58:33

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:1 [que voltassemos uma plataforma..] (@681-@666) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

que voltassemos uma plataforma para compartihamento das pecas.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:2 [Temos clientes que querem busc..] (1:2294-1:2413) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos
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Temos clientes que querem buscar pegas,
mas uma grande parte das clientes vinha ou vem em busca de algo bem especifico.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:3 [séio apenas trés meses para que..] (2:948-2:1046) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

sdo apenas trés meses para que
eu consiga pelo menos quatro usuérios pagantes da minha plataforma

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:4 [estou levantando os dados para..] (2:2248-2:2357) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

estou levantando os dados para fazer um planejamento de
como vamos agir em vista que o prazo ¢ muito curto.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:5 [nos meus outros negécios eu fi..] (2:2458-2:2619) (Super)
Codes:[Planejamento] [Tempo]
No memos

nos meus outros negocios eu fiz plano de negdcio, mas eu tinha bem mais
tempo do que tenho hoje, vou fazer apenas uma planilha com os testes que pretendo fazer.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:6 [exceto pelo variavel tempo, qu..] (2:2929-2:2990) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

exceto pelo variavel tempo, que realmente, serd muito diferent

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:7 [s6 niimeros para um acompanhame..] (3:133-3:259) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

s nimeros para um
acompanhamento do meu negdcio. gosto de muito de numeros, facilita muito na hora da
tomada de decisao.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:8 [A aceleradora me da mentoria a..] (3:467-3:546) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

A aceleradora me da mentoria a respeito do negocio e uma infraestrutura gratuita

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:9 [Nesse momento eu tive um insgh..] (2:496-2:792) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Nesse momento eu tive um insght para o Margo, isso aconteceu no final do ano passado
entdo meu marido fez um MVP. Minha area ndo ¢ a de tecnologia e, sim a de servigos que
onde tenho maior experiéncia e entendimento entéo resolvi se paga em um processo seletivo
para abrir a minha estrad
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P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:10 [A principio marketing digital ..] (2:1997-2:2078) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

A principio marketing digital ja existem diversos brechos cadastrados nas
redes.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:11 [Quero testar as formas de me c..] (2:2742-2:2795) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Quero testar as formas de me comunicar com meu cliente

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:12 [Quero testar as formas de me c..] (2:2742-2:2992) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Quero testar as formas de me comunicar com meu cliente, essas a¢des ja fiz
na época do brecho6 fui expandindo meu negdcio conforme os negocios foram melhorando
aqui ndo sera diferente, exceto pelo variavel tempo, que realmente, serd muito diferente.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:13 [mas area de tecnologia € algo ..] (3:430-3:516) (Super)
Codes:[Incerteza] [Racionalidade Limitada]
No memos

mas area de tecnologia ¢ algo novo.
A aceleradora me da mentoria a respeito do negocio

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:1 [muito rapido] (1:432-1:443) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

muito rapido

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:2 [foi tudo muito louco] (1:406-1:428) (Super)
No codes
No memos

... foi tudo muito louco

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:3 [comecei a fazer contatos corpo..] (1:538-1:600) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

comecei a fazer contatos
corpo a corpo com as donas das lojas

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:4 [nio ficaram... ndo consegui aten..] (1:1031-1:1143) (Super)
Codes:[Experimentago]
No memos

ndo ficaram... ndo consegui atender nenhuma das metas que coloquei. néo
foi da forma que eu imaginava que seria
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P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:5 [Os experimentos foram muito bo..] (1:1247-1:1476) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Os experimentos foram muito bons pois acabei de assistir da ideia antes de
investir muito tempo o dinheiro em um negdcio que aparentemente nao tem mercado. a
experiéncia me fez ter certeza de qué meu ramo € o de servico mesmo

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:6 [algumas até comecaram a testar..] (1:645-1:688) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

algumas até
comegaram a testar o software.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:7 [eu ainda nfo estava muito cont..] (1:691-1:944) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

eu ainda ndo estava muito contente com o resultado. minha

cabeca comegou a trabalhar alternativas e um dia a noite tive este insigh. no dia seguinte
cheguei aqui falei com o mentor ele achou de interessante e no mesmo dia ja coloquei em
pratica.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:8 [ndo consegui atender nenhuma d..] (1:1045-1:1144) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo consegui atender nenhuma das metas que coloquei. nao
foi da forma que eu imaginava que seria.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:9 [Os experimentos foram muito bo..] (1:1247-1:1477) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Os experimentos foram muito bons pois acabei de assistir da ideia antes de
investir muito tempo o dinheiro em um negocio que aparentemente ndo tem mercado. a
experiéncia me fez ter certeza de qué meu ramo ¢é o de servigo mesmo.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:10 [no dia seguinte cheguei aqui f..] (1:829-1:943) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

no dia seguinte
cheguei aqui falei com o mentor ele achou de interessante e no mesmo dia ja coloquei em
pratica

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:1 [fiz umas pequenas alteracées s..] (1:197-1:377) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

fiz umas pequenas alteragcdes sempre resultados dos outros experimentos.
refinei um pouco abrangéncia dos antincios, mudei o design deles. e comecei a trabalhar
o boca a boca.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:2 [e comecei a trabalhar o boca a..] (1:339-1:376) (Super)
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Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

e comecei a trabalhar
o boca a boca.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:3 [esta semana devo ter ido em un..] (1:379-1:420) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

esta semana devo ter ido em uns 15 brechos

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:4 [tinha feito um planejamento pa..] (1:691-1:858) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

tinha feito um planejamento para conseguir as 4 vendas eu preciso
no prazo de dois meses ¢ meio, sabe como ¢é o prazo sdo trés vezes entdo precisava de
uma gordura.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:5 [provavelmente nio alcancaria o..] (1:898-1:949) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

provavelmente ndo alcancgaria o
resultado esperado.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:6 [seremos cinco empresas até o f..] (1:1687-1:1728) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

seremos cinco empresas até o final do més.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:7 [ajuda sim, penso que seja test..] (1:2784-2:286) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

a ajuda sim, penso que seja testador de ideias. assim eu tenho uma ideia uma

hipotese, mas ndo posso jogar meu dinheiro todo nessa ideia, ou perder muito tempo com

uma ideia errada. ento testamos. eu gosto de usar a planilha para fazer acompanhamento entdo estabeleco alguns
parametros ou indicadores é um caso especifico

ndo gosto de mudar o prazo. entfo eu vou ao mercado Hefesto aquela ideia. o mercado

vai me dar uma resposta que pode ou ndo estar dentro dos meus parametrus. acho que

isso ¢ experimentagao.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:8 [Ele termina na minha tomada de..] (2:386-2:774) (Super)
Codes:[Experimentago]
No memos

Ele termina na minha tomada de decisdo, ele come¢a na minha

hip6fise e termina com a minha decisdo a respeito da hipdtese. é um processo que comega
e termina comigo. as informagdes que eu busco no mercado sdo apenas informagdes para
que eu possa tomar a decisdo de forma mais adequada. entdo a experimentagdo termina
quando eu decido se continuo ou ndo com aquela ideia inicial

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:9 [parametros totalmente incompar..] (2:1207-2:1241) (Super)
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Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

parametros totalmente incomparaveis

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:10 [o tempo] (2:1671-2:1677) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

o tempo

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:11 [apenas trés meses, é muito pou..] (2:2124-2:2161) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

apenas trés meses, ¢ muito pouco temp

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:12 [nada de absolutamente nada eu ..] (2:2232-2:2277) (Super)
No codes
No memos

nada de absolutamente nada eu tenho
certeza,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:13 [estou me adaptando € algo novo..] (2:2475-2:2687) (Super)
No codes
No memos

estou me adaptando ¢ algo novo para mim ndo sei te responder como eu
estou lidando, tem conversado com bastante gente da area, isso tem feito eu mudar um
pouco a minha forma de pensar mas ndo ¢ muito facil.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:14 [nfo, eu nunca fiz teste gratui..] (1:2088-1:2553) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

ndo, eu nunca fiz teste gratuito em software nenhum, exceto aqueles que

sdo gratuitos para todo mundo. ndo sabia que essa possibilidade era viavel muito menos
que ¢énormal. quando tive a ideia de comegar as visitas em loco, conversei com o mentor
ele me deu essa ideia. sinceramente, ndo acho muito legal, mas faz Muito sentido. e deu
certo, assim as proprietarias podem usar o produto perceber que ¢ bom e se disponibilizar
para pagar por ele.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:15 [as visitas estdo sendo bem pro..] (1:1240-1:1372) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

as visitas estdo sendo bem produtivas em geral. mas se veio uma relutancia

das pessoas pouco mais velhas em utilizar um software ,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:16 [abriu um breché mas o que sdo ..] (2:1177-2:1376) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

abriu um brech6 mas o que séo parametros totalmente incomparaveis. até porque
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em um estou trabalhando com todos os clientes e outro eu estou trabalhando com as lojas
que numero Sdo bem distantes

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:17 [Considerando o resultado que t..] (1:861-1:948) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Considerando o resultado que tive, provavelmente ndo alcangaria o
resultado esperado

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:18 [iniciar um novo canal de relac..] (1:598-1:650) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

iniciar um novo canal de relacionamento com o cliente

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:19 [comecei a trabalhar o boca a b..] (1:341-1:375) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

comecei a trabalhar
0 boca a boca

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:20 [as visitas estao sendo bem pro..] (1:1240-1:1285) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

as visitas estdo sendo bem produtivas em geral

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:21 [antes de vocé chegar estava tr..] (1:1744-1:1886) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

antes de vocé
chegar estava trocando mensagens com uma loja do Rio Grande do Sul que viu um anincio
umas perguntas a respeito do software

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:22 [ainda nfo ofereci para que usa..] (1:1890-1:1984) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

ainda ndo ofereci para que usasse a plataforma
gratuitamente, mas essa possibilidade também

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:23 [néo sabia que essa possibilida..] (1:2196-1:2267) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

ndo sabia que essa possibilidade era vidvel muito menos
que ¢ normal.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:24 [quando tive a ideia de comegar..] (1:2270-1:2319) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos
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quando tive a ideia de comegar as visitas em loco,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:25 [conversei com o mentor ele me ..] (1:2322-1:2368) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

conversei com o mentor
ele me deu essa ideia.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:26 [quando tive a ideia de comecar..] (1:2270-1:2553) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

quando tive a ideia de comegar as visitas em loco, conversei com o mentor

ele me deu essa ideia. sinceramente, ndo acho muito legal, mas faz Muito sentido. e deu
certo, assim as proprietarias podem usar o produto perceber que ¢ bom e se disponibilizar
para pagar por ele.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:27 [: Isso é um pouco complicado, ..] (2:1007-2:1093) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

: Isso é um pouco complicado, como eu ndo tenho experiéncia no mercado
de software,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:28 [é muito complicado vocé ter um..] (2:2300-2:2394) (Super)
No codes
No memos

. € muito complicado vocé ter uma empresa sem ter a
menor ideia do mercado em que vocé esta.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:29 [nada de absolutamente nada eu ..] (2:2232-2:2394) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

nada de absolutamente nada eu tenho
certeza, mais uma insanidade. ¢ muito complicado vocé ter uma empresa sem ter a
menor ideia do mercado em que vocé esta.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:1 [Nao estdo indo tio bem quanto ..] (1:140-1:183) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Nio estdo indo tdo bem quanto eu imaginava.
P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:2 [As experimentacdes estiio tendo..] (1:386-1:441) (Super)
Codes:[Experimentagao]

No memos

As
experimentagdes estdo tendo resultados muito ruins.
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P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:3 [Meu objetivo inicial por meio ..] (1:1384-1:1808) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Meu objetivo inicial por meio do marketing digital para Instagram, que para

mim ¢ uma das ferramentas mais eficientes de marketing hoje, Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina. para fiz um investimento de R$ 210,00. Mas isso ndo
se realizou como podes ver, s6 tivemos pouco mais de 250 visitas e estd quase acabando
meu prazo. Isso € muito pouco considerando que eu alcancei quase 13 mil pessoas

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:4 [Era que tivéssemos pelo menos ..] (1:1525-1:1624) (Super)
No codes
No memos

Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina. para fiz um investimento de R$ 210,00.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:5 [Mas isso néo se realizou como ..] (1:1626-1:1809) (Super)
No codes
No memos

Mas isso ndo
se realizou como podes ver, so tivemos pouco mais de 250 visitas ¢ estd quase acabando
meu prazo. Isso ¢ muito pouco considerando que eu alcancei quase 13 mil pessoas.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:6 [estou digerindo ainda, niio sei..] (1:2208-1:2249) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

estou digerindo ainda, ndo sei exatamente

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:7 [como eu ainda nédo tenho parime..] (1:2357-1:2434) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

como eu ainda ndo
tenho parametro faz negocio, fica bem complicado comparar.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:8 [preciso saber se tenho demanda..] (2:354-2:406) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

preciso saber se tenho
demanda para o meu produto

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:9 [nfo sei se meu mercado é muito..] (1:251-1:288) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo sei se meu mercado ¢ muito reativo
P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:10 [Entdo, por enquanto néo, eu ac..] (2:638-2:817) (Super)

Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos
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Entdo, por enquanto ndo, eu acreditava que apenas lista ja seria o suficiente
para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
planejamento

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:11 [Nio estiio indo tdo bem quanto ..] (1:140-1:478) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Nao estdo indo tdo bem quanto eu imaginava. em geral sou uma pessoa muito

realista com relagdo aos negocios, ndo sei se meu mercado é muito reativo ou se forma um
estou conduzindo ndo esta sendo adequado. mas esta muito abaixo do esperado. As
experimentacdes estdo tendo resultados muito ruins. Ja tenho que pivotar algumas coisas

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:12 [estou conduzindo nfo esta send..] (1:307-1:346) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

estou conduzindo ndo esta sendo adequado

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:13 [0 Léo continua desenvolvendo, ..] (1:1006-1:1175) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

o Léo continua desenvolvendo, ja estd muito melhor do que o més passado,
e muito, muito melhor do que a versdo que estava quando apresentei o projeto para
aceleradora

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:14 [Meu objetivo inicial por meio ..] (1:1384-1:1583) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Meu objetivo inicial por meio do marketing digital para Instagram, que para
mim é uma das ferramentas mais eficientes de marketing hoje, Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:15 [Mas isso nio se realizou] (1:1626-1:1651) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Mas isso ndao
se realizou

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:16 [Sao apenas estes que estdo na ..] (1:1915-1:2128) (Super)
Codes:[Experimentago]
No memos

Sdo apenas estes que estdo na tabela aqui. Na verdade, ele encerra dia 07
amanha, mas ja vi que o resultado ndo sera alcangado. Fiz outros dois antincios, mas baratos
com parametros diferentes do amincio inicial.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:17 [mas baratos com parametros dif..] (1:2070-1:2128) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

mas baratos
com parametros diferentes do antincio inicial.
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P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:18 [os parimetros estejam muito am..] (1:2286-1:2319) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

os pardmetros estejam muito amplos

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:19 [como eu ainda nio tenho parame..] (1:2357-1:2403) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

como eu ainda nao
tenho parametro faz negocio

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:20 [como eu ainda nio tenho parame..] (1:2357-1:2433) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

como eu ainda ndo
tenho parametro faz negocio, fica bem complicado comparar

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:21 [eles acham que os prazos sdo m..] (1:2786-1:2826) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

eles acham que os prazos sdo muito longos

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:22 [ndo ha muito que testar agora,..] (2:307-2:487) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

ndo ha muito que testar agora, apenas mercado, preciso saber se tenho
demanda para o meu produto, eu sei que ¢ bom ¢ necessario, s6 ndo sei sobre as pessoas
ja perceberam isso

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:23 [testar agora, apenas mercado| (2:324-2:351) (Super)
Codes:[Proposta de Valor] [Relacionamento com o cliente]
No memos

testar agora, apenas mercado

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:24 [eu sei que é bom é necessario,..| (2:409-2:487) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

eu sei que ¢ bom ¢ necessario, s6 ndo sei sobre as pessoas
jé perceberam isso

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:25 [Entdo, por enquanto nio, eu ac..] (2:638-2:820) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Entdo, por enquanto ndo, eu acreditava que apenas lista ja seria o suficiente
para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
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planejamento. N

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:26 [u acreditava que apenas lista ..] (2:664-2:818) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

u acreditava que apenas lista ja seria o suficiente
para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
planejamento.

P19: Margo Ala.jpg - 19:1 [Margo Ala.jpg] (666:947) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

P22: Margo Ald.jpg - 22:1 [Margo Ald.jpg] (415:969) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos



81

ar site 307
ar perfil 106
soberta
46.824
"1-1.u.
‘essoes 150.891

P23: Margo A2a.jpg - 23:1 [Margo A2a.jpg] (620:939) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos
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irina

nd...

rana

llo...

P26: Margo A2d.jpg - 26:1 [Margo A2d.jpg] (415:931) (Super)
Codes:[Métricas]

No memos
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P27: Margo A3a.jpg - 27:1 [Margo A3a.jpg] (496:771) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos
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Parana

o Grand...

1 Catarina

o Paulo...

P30: Margo A3d.jpg - 30:1 [Margo A3d.jpg] (405:935) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos
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23

12.637

13.318

P31: Margo A4a.jpg - 31:1 [Margo Ada.jpg] (582:895) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

210
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P34: Margo ASa.jpg - 34:1 [Margo ASa.jpg] (644:917) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

Minas Gerais
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P37: Margo A5d.jpg - 37:1 [Margo ASd.jpg] (399:943) (Super)

Codes:[Métricas]
No memos

168

123.475

549

49

165.788

P38: Margo E4d.jpg - 38:1 [Margo E4d.jpg] (373:985) (Super)

Codes:[Métricas]
No memos
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Cddigos das entrevistas startup Margo 26/11/2019

All current quotations (90). Quotation-Filter: All

HU:Margo - 20191126

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTI\Margo - 20191126.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 21:59:19

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:1 [que voltissemos uma plataforma..] (@681-@666) (Super)
Codes:[Hipotese Negbcio]
No memos

que voltassemos uma plataforma para compartiihamento das pecas.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:2 [Temos clientes que querem busc..] (1:2294-1:2413) (Super)
Codes:[Hipotese Negbcio]
No memos
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Temos clientes que querem buscar pegas,
mas uma grande parte das clientes vinha ou vem em busca de algo bem especifico.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:3 [sdo apenas trés meses para que..] (2:948-2:1046) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

sdo apenas trés meses para que
eu consiga pelo menos quatro usudrios pagantes da minha plataforma

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:4 [estou levantando os dados para..] (2:2248-2:2357) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

estou levantando os dados para fazer um planejamento de
como vamos agir em vista que o prazo ¢ muito curto.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:5 [nos meus outros negdcios eu fi..] (2:2458-2:2619) (Super)
Codes:[Planejamento] [Singularidade] [Tempo]
No memos

nos meus outros negocios eu fiz plano de negdcio, mas eu tinha bem mais
tempo do que tenho hoje, vou fazer apenas uma planilha com os testes que pretendo fazer.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:6 [exceto pelo varidvel tempo, qu..] (2:2929-2:2990) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

exceto pelo variavel tempo, que realmente, serd muito diferent

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:7 [s6 nimeros para um acompanhame..] (3:133-3:259) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

SO niimeros para um
acompanhamento do meu negocio. gosto de muito de numeros, facilita muito na hora da
tomada de decisdo.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:8 [A aceleradora me d4 mentoria a..] (3:467-3:546) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

A aceleradora me da mentoria a respeito do negécio e uma infraestrutura gratuita

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:9 [Nesse momento eu tive um insgh..] (2:496-2:792) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Nesse momento eu tive um insght para o Margo, isso aconteceu no final do ano passado
entdo meu marido fez um MVP. Minha area ndo ¢ a de tecnologia e, sim a de servigos que
onde tenho maior experiéncia e entendimento entdo resolvi se paga em um processo seletivo
para abrir a minha estrad

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:10 [A principio marketing digital ..] (2:1997-2:2078) (Super)
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Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

A principio marketing digital ja existem diversos brechds cadastrados nas
redes.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:11 [Quero testar as formas de me c..] (2:2742-2:2795) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Quero testar as formas de me comunicar com meu cliente

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:12 [Quero testar as formas de me c..] (2:2742-2:2992) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Quero testar as formas de me comunicar com meu cliente, essas agdes ja fiz
na época do brecho fui expandindo meu negdcio conforme os negocios foram melhorando
aqui ndo sera diferente, exceto pelo varidvel tempo, que realmente, sera muito diferente.

P15: Margo - Entrevista 042019.pdf - 15:13 [mas area de tecnologia € algo ..] (3:430-3:516) (Super)
Codes:[Incerteza] [Racionalidade Limitada]
No memos

mas area de tecnologia ¢ algo novo.
A aceleradora me dd mentoria a respeito do negocio

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:1 [muito rapido] (1:432-1:443) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

muito rapido

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:2 [foi tudo muito louco] (1:406-1:428) (Super)

No codes

No memos

... foi tudo muito louco

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:3 [comecei a fazer contatos corpo..] (1:538-1:600) (Super)

Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

comecei a fazer contatos

corpo a corpo com as donas das lojas

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:4 [nio ficaram... ndo consegui aten..] (1:1031-1:1143) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

ndo ficaram... ndo consegui atender nenhuma das metas que coloquei. nao
foi da forma que eu imaginava que seria

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:5 [Os experimentos foram muito bo..] (1:1247-1:1476) (Super)



Codes:[Aprendizado]
No memos

Os experimentos foram muito bons pois acabei de assistir da ideia antes de
investir muito tempo o dinheiro em um negdcio que aparentemente niao tem mercado. a
experiéncia me fez ter certeza de qué meu ramo ¢é o de servigo mesmo

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:6 [algumas até comecaram a testar..] (1:645-1:688) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

algumas até
comegaram a testar o software.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:7 [eu ainda niio estava muito cont..] (1:691-1:944) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

eu ainda ndo estava muito contente com o resultado. minha

cabeca comecou a trabalhar alternativas e um dia a noite tive este insigh. no dia seguinte
cheguei aqui falei com o mentor ele achou de interessante e no mesmo dia ja coloquei em
pratica.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:8 [nfdo consegui atender nenhuma d..] (1:1045-1:1144) (Super)

Codes:[Incerteza]
No memos

ndo consegui atender nenhuma das metas que coloquei. ndo
foi da forma que eu imaginava que seria.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:9 [Os experimentos foram muito bo..] (1:1247-1:1477) (Super)

Codes:[Aprendizado]
No memos

Os experimentos foram muito bons pois acabei de assistir da ideia antes de
investir muito tempo o dinheiro em um negocio que aparentemente nao tem mercado. a
experiéncia me fez ter certeza de qué meu ramo € o de servigo mesmo.

P16: Margo - Entrevista 062019.pdf - 16:10 [no dia seguinte cheguei aqui f..] (1:829-1:943) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

no dia seguinte
cheguei aqui falei com o mentor ele achou de interessante e no mesmo dia ja coloquei em
pratica

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:1 [fiz umas pequenas alteracdes s..] (1:197-1:377) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

fiz umas pequenas alteragdes sempre resultados dos outros experimentos.
refinei um pouco abrangéncia dos anuncios, mudei o design deles. e comecei a trabalhar
o0 boca a boca.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:2 [e comecei a trabalhar o boca a..] (1:339-1:376) (Super)

Codes:[Relacionamento com o cliente]
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No memos

e comecei a trabalhar
o boca a boca.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:3 [esta semana devo ter ido em un..] (1:379-1:420) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

esta semana devo ter ido em uns 15 brechés

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:4 [tinha feito um planejamento pa..] (1:691-1:858) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

tinha feito um planejamento para conseguir as 4 vendas eu preciso
no prazo de dois meses e meio, sabe como € o prazo sdo trés vezes entdo precisava de
uma gordura.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:5 [provavelmente nio alcancaria o..] (1:898-1:949) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

provavelmente ndo alcangaria o
resultado esperado.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:6 [seremos cinco empresas até o f..] (1:1687-1:1728) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

seremos cinco empresas até o final do més.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:7 [ajuda sim, penso que seja test..] (1:2784-2:286) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

a ajuda sim, penso que seja testador de ideias. assim eu tenho uma ideia uma

hipotese, mas ndo posso jogar meu dinheiro todo nessa ideia, ou perder muito tempo com

uma ideia errada. entdo testamos. eu gosto de usar a planilha para fazer acompanhamento entdo estabelego alguns parametros
ou indicadores ¢ um caso especifico

ndo gosto de mudar o prazo. entdo eu vou ao mercado Hefesto aquela ideia. o mercado

vai me dar uma resposta que pode ou ndo estar dentro dos meus parametrus. acho que

isso € experimentagdo.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:8 [Ele termina na minha tomada de..] (2:386-2:774) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Ele termina na minha tomada de decisdo, ele comega na minha

hipofise e termina com a minha deciso a respeito da hipdtese. € um processo que comega
e termina comigo. as informagdes que eu busco no mercado s@o apenas informagdes para
que eu possa tomar a decisdo de forma mais adequada. entdo a experimentagdo termina
quando eu decido se continuo ou ndo com aquela ideia inicial

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:9 [parametros totalmente incompar..] (2:1207-2:1241) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
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No memos

parametros totalmente incomparaveis

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:10 [o tempo] (2:1671-2:1677) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

0 tempo

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:11 [apenas trés meses, ¢ muito pou..] (2:2124-2:2161) (Super)
Codes:[Tempo]
No memos

apenas trés meses, ¢ muito pouco temp

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:12 [nada de absolutamente nada eu ..] (2:2232-2:2277) (Super)
No codes
No memos

nada de absolutamente nada eu tenho
certeza,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:13 [estou me adaptando ¢ algo novo..] (2:2475-2:2687) (Super)
No codes
No memos

estou me adaptando ¢ algo novo para mim nao sei te responder como eu
estou lidando, tem conversado com bastante gente da area, isso tem feito eu mudar um
pouco a minha forma de pensar mas ndo ¢ muito facil.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:14 [nfo, eu nunca fiz teste gratui..] (1:2088-1:2553) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

ndo, eu nunca fiz teste gratuito em software nenhum, exceto aqueles que

sdo gratuitos para todo mundo. ndo sabia que essa possibilidade era viavel muito menos
que énormal. quando tive a ideia de comegar as visitas em loco, conversei com o mentor
ele me deu essa ideia. sinceramente, ndo acho muito legal, mas faz Muito sentido. e deu
certo, assim as proprietarias podem usar o produto perceber que ¢ bom e se disponibilizar
para pagar por ele.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:15 [as visitas estdo sendo bem pro..] (1:1240-1:1372) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

as visitas estdo sendo bem produtivas em geral. mas se veio uma relutancia
das pessoas pouco mais velhas em utilizar um software ,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:16 [abriu um breché mas o que sdo ..] (2:1177-2:1376) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

abriu um brech6 mas o que sdo parametros totalmente incomparaveis. até porque
em um estou trabalhando com todos os clientes e outro eu estou trabalhando com as lojas
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que nimero Sdo bem distantes

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:17 [Considerando o resultado que t..] (1:861-1:948) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Considerando o resultado que tive, provavelmente ndo alcangaria o
resultado esperado

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:18 [iniciar um novo canal de relac..] (1:598-1:650) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

iniciar um novo canal de relacionamento com o cliente

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:19 [comecei a trabalhar o boca a b..] (1:341-1:375) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

comecei a trabalhar
o boca a boca

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:20 [as visitas estdo sendo bem pro..] (1:1240-1:1285) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

as visitas estdo sendo bem produtivas em geral

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:21 [antes de vocé chegar estava tr..] (1:1744-1:1886) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

antes de vocé
chegar estava trocando mensagens com uma loja do Rio Grande do Sul que viu um antncio
umas perguntas a respeito do software

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:22 [ainda nfo ofereci para que usa..] (1:1890-1:1984) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

ainda ndo ofereci para que usasse a plataforma
gratuitamente, mas essa possibilidade também

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:23 [nio sabia que essa possibilida..] (1:2196-1:2267) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

ndo sabia que essa possibilidade era viavel muito menos
que ¢ normal.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:24 [quando tive a ideia de comecar..] (1:2270-1:2319) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos
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quando tive a ideia de comecar as visitas em loco,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:25 [conversei com o0 mentor ele me ..] (1:2322-1:2368) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

conversei com o mentor
ele me deu essa ideia.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:26 [quando tive a ideia de comecar..] (1:2270-1:2553) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

quando tive a ideia de comegar as visitas em loco, conversei com o mentor

ele me deu essa ideia. sinceramente, ndo acho muito legal, mas faz Muito sentido. e deu
certo, assim as proprietarias podem usar o produto perceber que ¢ bom e se disponibilizar
para pagar por ele.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:27 [: Isso é um pouco complicado, ..] (2:1007-2:1093) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

: Isso € um pouco complicado, como eu ndo tenho experiéncia no mercado
de software,

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:28 [é muito complicado vocé ter um..] (2:2300-2:2394) (Super)
No codes
No memos

. ¢ muito complicado vocé ter uma empresa sem ter a
menor ideia do mercado em que vocé esta.

P17: Margo - Entrevista 0520191.pdf - 17:29 [nada de absolutamente nada eu ..] (2:2232-2:2394) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

nada de absolutamente nada eu tenho
certeza, mais uma insanidade. ¢ muito complicado vocé ter uma empresa sem ter a
menor ideia do mercado em que vocé esta.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:1 [Nao estdo indo tio bem quanto ..] (1:140-1:183) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Nao estdo indo tdo bem quanto eu imaginava.
P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:2 [As experimentacdes estdo tendo..] (1:386-1:441) (Super)

Codes:[Experimentagao]
No memos

As
experimentagdes estio tendo resultados muito ruins.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:3 [Meu objetivo inicial por meio ..] (1:1384-1:1808) (Super)
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Codes:[Experimentagao]
No memos

Meu objetivo inicial por meio do marketing digital para Instagram, que para

mim é uma das ferramentas mais eficientes de marketing hoje, Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina. para fiz um investimento de R$ 210,00. Mas isso ndo
se realizou como podes ver, so tivemos pouco mais de 250 visitas e esta quase acabando
meu prazo. Isso € muito pouco considerando que eu alcancei quase 13 mil pessoas

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:4 [Era que tivéssemos pelo menos ..] (1:1525-1:1624) (Super)
No codes
No memos

Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina. para fiz um investimento de R$ 210,00.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:5 [Mas isso nio se realizou como ..] (1:1626-1:1809) (Super)
No codes
No memos

Mas isso nao
se realizou como podes ver, so tivemos pouco mais de 250 visitas e esta quase acabando
meu prazo. Isso ¢ muito pouco considerando que eu alcancei quase 13 mil pessoas.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:6 [estou digerindo ainda, nio sei..] (1:2208-1:2249) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

estou digerindo ainda, ndo sei exatamente

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:7 [como eu ainda nfo tenho parame..] (1:2357-1:2434) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

como eu ainda ndo
tenho pardmetro faz negocio, fica bem complicado comparar.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:8 [preciso saber se tenho demanda..] (2:354-2:406) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

preciso saber se tenho

demanda para o meu produto

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:9 [nfo sei se meu mercado é muito..] (1:251-1:288) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

ndo sei se meu mercado ¢ muito reativo
P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:10 [Entao, por enquanto nio, eu ac..] (2:638-2:817) (Super)

Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Entdo, por enquanto nio, eu acreditava que apenas lista ja seria o suficiente



para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
planejamento

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:11 [Nio estiio indo tao bem quanto ..] (1:140-1:478) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Nao estdo indo tdo bem quanto eu imaginava. em geral sou uma pessoa muito

realista com relagdo aos negocios, ndo sei se meu mercado ¢ muito reativo ou se forma um
estou conduzindo ndo esta sendo adequado. mas esta muito abaixo do esperado. As
experimentacdes estdo tendo resultados muito ruins. Ja tenho que pivotar algumas coisas

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:12 [estou conduzindo nio esta send..] (1:307-1:346) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

estou conduzindo néo esta sendo adequado

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:13 [0 Léo continua desenvolvendo, ..] (1:1006-1:1175) (Super)
Codes:[Mudanga do Produto]
No memos

o Léo continua desenvolvendo, ja estd muito melhor do que o més passado,
e muito, muito melhor do que a versdo que estava quando apresentei o projeto para
aceleradora

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:14 [Meu objetivo inicial por meio ..] (1:1384-1:1583) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Meu objetivo inicial por meio do marketing digital para Instagram, que para
mim é uma das ferramentas mais eficientes de marketing hoje, Era que tivéssemos pelo
menos 350 visitas em nossa pagina

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:15 [Mas isso nao se realizou] (1:1626-1:1651) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Mas isso ndo
se realizou

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:16 [Sao apenas estes que estdo na..] (1:1915-1:2128) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Sdo apenas estes que estdo na tabela aqui. Na verdade, ele encerra dia 07
amanha, mas ja vi que o resultado ndo sera alcangado. Fiz outros dois aniincios, mas baratos
com parametros diferentes do anfincio inicial.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:17 [mas baratos com parametros dif..] (1:2070-1:2128) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

mas baratos
com parametros diferentes do antincio inicial.
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P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:18 [os parametros estejam muito am..] (1:2286-1:2319) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

0s parametros estejam muito amplos

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:19 [como eu ainda nio tenho parame..] (1:2357-1:2403) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

como eu ainda ndo
tenho pardmetro faz negocio

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:20 [como eu ainda nio tenho pardme..] (1:2357-1:2433) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

como eu ainda ndo
tenho parametro faz negocio, fica bem complicado comparar

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:21 [eles acham que os prazos sdo m..] (1:2786-1:2826) (Super)
Codes:[Aceleradora]
No memos

eles acham que os prazos sdo muito longos

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:22 [ndo h4a muito que testar agora,..] (2:307-2:487) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

ndo ha muito que testar agora, apenas mercado, preciso saber se tenho
demanda para o meu produto, eu sei que ¢ bom ¢ necessario, s6 ndo sei sobre as pessoas
ja perceberam isso

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:23 [testar agora, apenas mercado]| (2:324-2:351) (Super)
Codes:[Proposta de Valor] [Relacionamento com o cliente]
No memos

testar agora, apenas mercado

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:24 [eu sei que € bom é necessario,..] (2:409-2:487) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

eu sei que ¢ bom € necessario, s6 ndo sei sobre as pessoas
ja perceberam isso

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:25 [Entao, por enquanto nio, eu ac..] (2:638-2:820) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Entdo, por enquanto ndo, eu acreditava que apenas lista j4 seria o suficiente
para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
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planejamento. N

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:26 [u acreditava que apenas lista ..] (2:664-2:818) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

u acreditava que apenas lista ja seria o suficiente
para atrair um potencial cliente, mas confesso que eu ja estou pensando em mudar esse
planejamento.

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:27 [Instagram, que para mim é uma ..] (1:1440-1:1522) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

Instagram, que para
mim é uma das ferramentas mais eficientes de marketing hoje

P18: Margo - Entrevista 0520190.pdf - 18:28 [acho muito dificil trabalhar c..] (1:2833-1:2882) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

acho muito dificil trabalhar
com metas semanais,

P19: Margo Ala.jpg - 19:1 [Margo Ala.jpg] (666:947) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

P22: Margo Ald.jpg - 22:1 [Margo Ald.jpg] (415:969) (Super)
Codes:[Métricas]



No memos
81
ar site 307
ar perfil 106
:oberta
46.824
"1~1-u.
‘essoes 150.891

P23: Margo A2a.jpg - 23:1 [Margo A2a.jpg] (620:939) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos
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rina

nd...

rana

lo...

P26: Margo A2d.jpg - 26:1 [Margo A2d.jpg] (415:931) (Super)
Codes:[Métricas]

No memos
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251

arfil 274
te 10

4
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12.747

P27: Margo A3a.jpg - 27:1 [Margo A3a.jpg] (496:771) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos



228

Parana

o Grand...

1 Catarina

o Paulo...

P30: Margo A3d.jpg - 30:1 [Margo A3d.jpg] (405:935) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos



22

23

12.637

13.318

P31: Margo A4a.jpg - 31:1 [Margo Ada.jpg] (582:895) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos
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Rio Grand...

nta Catarina

Parana

Sao Paulo...

P34: Margo ASa.jpg - 34:1 [Margo ASa.jpg] (644:917) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

Minas Gerais

Ceara

Bahia

Pernambuco

Sao Paulo...
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P37: Margo A5d.jpg - 37:1 [Margo ASd.jpg] (399:943) (Super)

Codes:[Métricas]
No memos

168

123.475

549

49

165.788

P38: Margo E4d.jpg - 38:1 [Margo E4d.jpg] (373:985) (Super)

Codes:[Métricas]
No memos
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Cddigos da entrevista da Startup Conde — 30/10/2019

All current quotations (148). Quotation-Filter: All

HU:Conde- 20191030

File: [C:\Users\vrost\Desktop\AtlasTT\Conde- 20191030.hpr7]
Edited by:Super

Date/Time:2020-02-10 22:36:25

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:1 [Eles estdo certificando empres..] (7:2265-7:2429) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Eles estdo certificando empresas e avangando muito,
¢ uma novidade para eles, eu visitei 14, eu fiquei assustado, como a estrutura e como ¢ o pais
como ¢ a China

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:2 [Ahhh, porque agora que eles es..] (7:1504-7:1648) (Super)
No codes
No memos

232



233

Ahhh, porque agora que eles estdo entrando para as industrias, agora que
da onde porque tem muita industria la. Agora que eles estio entrando.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:3 [um grande mercado para a Quali..] (7:2802-7:2940) (Super)
No codes
No memos

um grande mercado
para a Conde, isso ¢ recente ainda, to falando de agora esse ano né, foi uma coisa que a
gente percebeu esse ano,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:4 [isso é recente ainda, to falan..] (7:2840-7:2889) (Super)
No codes
No memos

isso € recente ainda, to falando de agora esse ano

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:5 [A gente passou um tempo estrut..] (7:3143-7:3224) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

A gente passou um tempo estruturando o negdcio, da
empresa do que a gente queria

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:6 [Era tudo sonho, era tudo beste..] (8:2013-8:2120) (Super)
No codes
No memos

Era tudo sonho, era tudo besteira, mas foi bom para entendermos essa diferenga
entre planejado e realizado

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:7 [Sim, especificamente esse ano ..] (10:680-10:790) (Super)
No codes
No memos

Sim, especificamente esse ano sim, estamos experimentando um novo modelo de
negocio, que chamamos de Minerva,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:8 [Conde nds estamos nos sent..] (10:903-10:1028) (Super)
No codes
No memos

Conde nos estamos
nos sentindo travados no crescimento e eu tenho associado muito tudo isso ao nosso modelo
de vendas.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:9 [Nao vamos, ndo. “Inbould” é as..] (10:1236-10:1943) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Nao vamos, ndo. “Inbould” ¢ assim nds divulgamos o material em massa e o cliente

vem, ¢ a entrada ele entra e isso gera o material para equipe de vendas, s6 aqui que gera
tudo, aqui que eu digo pq o marketing ta aqui nessas salas ao lado, bem aqui ele gera todo
esse material em massa e divulgagdo tudo em massa o canal do youtube sobre gestio da
qualidade hoje no Brasil o maior é nosso em niimero de inscritos e visualizagdes tais é nosso,
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nds temos o principal Blog sobre Gestdo da qualidade nds patrocinamos o maior evento sobre
Gestao da qualidade no Brasil que ¢ da Associacdo Brasileira da Qualidade “ABQ” nds somos
os patrocinadores/apoiadores nds temos alguns eventos itinerantes rodamo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:10 [Conde nesse meio, o consul..] (11:756-11:970) (Super)
No codes
No memos

Conde nesse meio, o consultor é
parceiro também, se ele indica cliente ele ganha comissao, o volume ¢ pequeno tem servido
mais para alimentar o “ibape” mais para alimentar o material do pessoal que vem aqui.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:11 [Hoje a venda de Conde a en..] (11:972-11:1500) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Hoje

a venda de Conde a entrada, entrada mesmo do vendedor tem uma equipe de vendas

esta inclusive na outra sala esse aqui fica entre marketing ¢ vendas, estamos no meio ¢ a
reunido por coincidéncia acontece aqui das duas equipes as reunides das duas equipes se
encontram aqui o material que o vendedor pré venda e vendas utilizam ali em grande parte
ele vem do que a gente chama de teste gratuito, pessoal de marketing alimenta com material,
video, sobre a importancia da gestdo porque tem indicadores porque

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:12 [e vai afunilando até que chega..] (11:1558-11:2658) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

e vai afunilando até que chega num fundo de funil que ¢ quando fala sobre a

importancia de ter um software e tudo mais, ai se isso avanga 14 no final a gente trata muito
sobre os diferenciais do Conde ja desde o comego como software, ai ele entra pra testar

e conhecer, nesse momento o pré vendas liga para ele, testou produto contato pronto, deixa
eles em massa agora ¢ um pra um, esse ¢ o nosso qualificar, qualificar no marketing significa
trazer o cara para o teste gratuito... para vocé€ em linhas gerais, gerais bem gerais e pré
vendas vai ligar, um para um, eles que testam no Brasil estamos falando em torno de uns
seiscentos testes gratuitos més, América Latina cento e cinquenta talvez perto de duzentos”
lides” més, talvez cento e cinquenta lires més gerados e todos eles tém pré vendas que ligam,
e vao ver ¢ isso mesmo que esta procurando, posso te ajudar, ficou alguma duvida, tudo mais
dependendo do assunto ele diz vou te passar para um especialista que ¢ o nosso vendedor

ai qualificou e o vendedor negocia, até fechar negdcio, essa é a nossa maquina de vendas

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:13 [Primeiro ponto, para atender, ..] (11:2744-11:2919) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Estratégia]
No memos

Primeiro ponto, para atender, a gente queria expandir globalmente e para poder
expandir globalmente nesse modelo temos que falar todos os idiomas do mundo, sen@o néo
vende,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:14 [hoje a gente s6 vende se eu co..] (11:2960-11:3381) (Super)
No codes
No memos

hoje a gente s6 vende se eu conseguir falar a lingua do cara, e a gente

experimentou primeiro que era sonho noés aprendermos um idioma e tentar e isso aconteceu,
a gente ficou no ano passado ndo retrasado, primeira a¢do que fizemos de LATAM .foi uma
parte da equipe que meio que falava espanhol falava, tem um pessoal aqui que fala ainda
mais aqui na cidade em Floripa também tem um pessoal que fala acha que fala



P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:15 [contratamos pessoal no cursinh..] (12:37-12:824) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

contratamos pessoal no cursinho de espanhol, foram fazendo e tal, comecamos

investir em anuncios pagos isso ¢ fundo de funil ja gera “lide” ¢ caro mas ja gera lidi”
experimentar a maquina e fazer rodar e gerou apresentarem espanhol outro idioma assim
sem ver s6 ouvindo ¢é dificil, sem ver tentamos s6 ouvindo assim € dificil em outro idioma
nesse nivel de portunhol que tem aqui é impossivel, o pessoal achou que ja falava acabou
tudo esse era o nosso sonho, a gente achou que desse jeito com nosso meio inglés ia
conseguir com meio espanhol ia conseguir com alguém que falasse ndo ia conseguir desse
jeito vendendo dessa maneira, entdo pelo menos para “LATAM” vamos tentar trazer alguém
ativo para ver se isso faz diferenca, ai foi a primeira comunicag@o que a gente fez

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:16 [chegou a ideia da gestio de qu..] (1:2414-1:2825) (Super)
Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

chegou a ideia da gestdo de qualidade tudo no papel

ficou tudo meio esquisito, e ai fomos buscar uma solu¢do no mercado, em 2007 encontramos
uma empresa em Joinville que € nossa concorrente hoje Softexpert s6 que ela faz ndo faz
Software s6 faz “para area” de Gestdo da Qualidade, faz para atendimentos normativos eles
falam, qualidade, meio ambiente, seguranga, e aviagdo, automotivo, sdo muitas normas,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:17 [eles tinham um mddulo de gesta..] (3:627-3:1466) (Super)
No codes
No memos

eles tinham um moédulo de gestdo da qualidade, eles vieram nos mostrar, mostrar

assim este modulo, quando nos conseguimos agendar a apresentag@o, veio um cara que ja
nos atendia, na parte de Folha de Pagamento, nada a ver, porque ele conheceu a pessoa

que desenvolveu esse modulo, porque nao tinha mais ninguém na Sembel sobre Gestdo da
Qualidade, os desenvolvedores ndo estavam mais 14 e ndo tinha mais ninguém, era um
projeto sem dono, sem pai, que tava mandando em alguns clientes que estavam mantendo,

a gente queria ser esse “ano de graca”, eles inclusive davam de graca para nds na época so
que ndo tinha apoio ndo tinha material, ele perguntou se tinha, pelo menos, um treinamento,
um manual, ndo, ndo tem, essa era a condi¢do na época. Dava a entender que aquilo foi uma
“customiza¢do” RP vive muito de customizagdo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:18 [Parecia isso, e algo que para ..] (3:1722-3:1988) (Super)
No codes
No memos

Parecia isso, e algo que para eles ndo era o “core”, eles ndo, nossa, nds que estava
comegando ndo ia implantar na Qualidade da empresa a gente tinha mais nogao do que eles,
a gente olhava e dizia assim, a entdo isso aqui que ¢ para isso, € ndo, acho que.. e ai

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:19 [ndo fechava, ndo dava, nio era..] (3:2295-3:2537) (Super)
No codes
No memos

ndo fechava, ndo dava, ndo

era o que a gente queria e tanto de coisa a ser feito e ficamos meio que sem sistema e um
desses socios da contabilidade vendo que a gente tinha desenvolvimento interno, me
convidou para desenvolver esse modulo
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P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:20 [Para usar na contabilidade, fo..] (3:2586-3:2718) (Super)
No codes
No memos

Para usar na contabilidade, foi assim levou uns meses, foi bem onde, foi feito
soluc¢do caseira, foi feito assim, rodou internamente

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:21 [Ah, ja era o ‘m”, ja era um si..] (5:846-5:990) (Super)
No codes
No memos

Ah, jd era 0 ‘m”, ja era um site, ja tinha feito um site, s6 que era para uma empresa so, eu
dupliquei ele todo, botei ele na empresa de volta.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:22 [Um problema muito comum que co..] (6:90-6:229) (Super)
No codes
No memos

Um problema muito comum que comeca a aparecer em empresas que melhora a
gestdo interna, sdo os prestadores de servigos, os fornecedores. O

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:23 [e ai comecaram a pressionar o ..] (6:956-6:1385) (Super)
No codes
No memos

¢ ai comegaram a pressionar o laboratorio para que ele implementasse também a

Gestdo de Qualidade, ¢ ai o consultor ganhou mais um cliente ¢ o sistema ganhou mais um
usuario, eles vieram para usar o sistema também, ja tinha trés chegou a 4, eu lembro mais,
ndo sei se era cinco ou seis empresas, a Ultima foi uma industria em Palhoga que ela fabrica
cosméticos quase 500 funciondrios e eles usaram o sistema de graca també

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:24 [Entio como eu contei para vocé..] (6:2637-6:2815) (Super)
Codes:[Parcerias]
No memos

Entdo como eu contei para vocés nds vamos ter uma
empresa para esse produto E ai foi proposto para a sociedade eu tenho direito a 30% O
consultor tem 30% E a contabilidade 40,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:25 [gente ndo sabia direito aonde ..] (7:684-7:721) (Super)
No codes
No memos

gente ndo sabia direito aonde ia parar

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:26 [Foi em, vamos dizer que em tor..] (8:10-8:267) (Super)
No codes

No memos

Foi em, vamos dizer que em torno de 6 a 8 meses a gente foi o periodo para

estruturar, so estruturar, foi até 8 de Julho de 2008. Praticamente do final do ano de 2007,
Até 8 de julho de 2008 foi quando A gente montou o “CNPJ” e disse assim: vamos vender.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:27 [Isso € bem recente, 0 modelo d..] (8:1413-8:1580) (Super)
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No codes
No memos

Isso é bem recente, 0 modelo de negdcio que nés montamos na época era um plano
de negocios tipo do Sebrae tipo assim, um modelo bem tradicional. Fizemos canvas também

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:28 [2008, n6s montamos um plano de..] (8:1643-8:1726) (Super)
No codes
No memos

2008, n6és montamos um plano de negdcio antes do CNPJ era um modelo bem
tradicional

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:29 [quando a gente foi para o merc..] (8:1905-8:1975) (Super)
No codes
No memos

quando a gente foi para o mercado a
gente, foi um choque bem violento

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:30 [Deixa eu pensar assim, que mes..] (9:130-9:597) (Super)
No codes
No memos

Deixa eu pensar assim, que mesmo 2007 eu ja tinha o, um dos meus desejos era

que software fosse todo web, toda internet, na verdade que nossa infraestrutura do Brasil era
horrivel de internet, mas esse foi o primeiro choque, imaginava de um jeito e ele ndo tinha
essa infraestrutura, as maquinas eram horriveis ¢ ainda usavam a internet Explore mais
atualizado, era tudo bem... bem, forte, nesse contexto de tecnologia ja era, ja era fora do que
eu imaginava

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:31 [Mensalidade, sim, o que nés ti..] (9:1759-9:1996) (Super)
No codes
No memos

Mensalidade, sim, o que nés tinhamos na época ainda era um valor de implantagao,
mas ainda era pequeno, mas porque a gente tinha ideia de que o servigo, que a gente tinha
o servigo de treinamento e ensinar o cliente a usar e tudo mais

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:32 [Sim, antes da nuvem como a gen..] (9:2237-9:2307) (Super)
No codes
No memos

Sim, antes da nuvem como a gente conhece né, era nesse dia desconhecido

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:33 [Nosso modelo de vendas hoje é..] (10:1030-10:1157) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Nosso modelo de vendas hoje ¢ inbould e “inside sales”, todos os nossos links
sdo gerados a partir de marketing e comunicagao,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:34 [Foi no ano passado isso deve t..] (12:862-12:929) (Super)
Codes:[Prazo do experimento]
No memos
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Foi no ano passado isso deve ter sido inicio do ano. 2018, Fevereiro

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:35 [a gente tava desesperado desen..] (15:1455-15:1605) (Super)
No codes
No memos

a gente tava desesperado desenvolvendo um monte de coisas para eles a gente
passou um tempo na Conde fazendo customizagio foi uma época tenebrosa

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:36 [deve ter sido 2009 também 2010..] (15:1336-15:1521) (Super)
No codes
No memos

deve ter sido 2009
também 2010 n&o lembro, mas eu sei que eles vieram e gostaram ¢ dai queriam coisas do
sistema e a gente tava desesperado desenvolvendo um monte de coisas para eles

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:37 [2014/2015 deve ter sido o ano ..] (15:1925-15:2153) (Super)
No codes
No memos

2014/2015 deve ter sido o ano de grandes

mudangas ainda na empresa, que para nos foi assim uma.... Paramos de fazer
customizagdes comegamos a dizer ndo para grandes negdcios e agente comegou a usar uma
tatica do jeito que tem

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:38 [Porque nds queriamos um produt..] (15:2258-15:2586) (Super)
No codes
No memos

Porque nds queriamos um produto escalavel, queria um produto que fosse padrdo

e que atendesse uma maneira simples, que continuasse facilitando a gestdo da qualidade,
nossos produtos, varios clientes que tava complicando tava ficando tdo complexo que a gente
ndo queria, ai nds nos tornamos aquilo que a gente ndo queria ser

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:39 [Depois que vocés padronizaram ..| (16:428-16:562) (Super)
Codes:[Fatores Internos]
No memos

Depois que vocés padronizaram o software passaram a ‘ter mais clientes?
Antonio: Melhorou os custos de venda, melhorou a maquina toda,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:40 [gente comecou a fazer outras f..] (16:643-16:835) (Super)
Codes:[Fatores Internos]
No memos

gente comecou a fazer outras formagdes
para a equipe, entdo toda a equipe da Conde, ndo digo toda agora porque entrou gente
nova, mas com frequéncia a gente tem curso de auditor interno

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:41 [E a gente faz isso todo ano, 2..] (17:305-17:890) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos



E a gente faz isso todo ano, 2007.. Sempre, a gente renova a gente vai mudando ¢

a abrangéncia das acdes, as a¢des ¢ muito operacionais, a gente foi trazendo ela mais
objetivos e metas e hoje a gente tem um planejamento que ta rodando, rodou ano passado

e ta rodando esse ano, mais numa linha de, de grandes, eu posso até abrir ali o planejamento
mas de grandes objetivos e eles sdo trimestrais entdo a gente fecha as quartas e a gente faz
uma reavaliagdo no meio do ano, a gente acabou de fazer uma dessa, decidimos por tirar o
projeto, colocar outro e em funcao de alguns

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:42 [Metas exatas, sim, adoramos nt..] (17:978-17:1053) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Metas exatas, sim, adoramos niimeros aqui pelo menos, sim tem meta para tudo.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:43 [Nao, ndo alcanca a meta e ai a..] (17:1128-17:1467) (Super)
Codes:[Incerteza] [Singularidade]
No memos

Nao, ndo alcanca a meta ¢ ai a gente tenta aplicar alguma agéo, alguma corregao

e tenta investigar porque, sabe porque, porque ¢ um periodo de pivotar a principio, da para
pivotar bem com isso, mas assim, mais 0s projetos mais consolidados a ideia ¢ num semestre
a gente pode fazer uma quebra grande e abandonar e ir para outra linha.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:44 [Tem jeito de escalar isso, tem..] (18:151-18:423) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente]
No memos

Tem jeito de escalar isso, tem, a gente pode ter um parceiro em cada pais que

talvez faga essa parte que pode ter um canal que faga parte mas a gente resolveu que o
maximo que fosse possivel disso e tentar focar no primeiro no produto e tentar tornar ele self
service

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:45 [E automatizado, venda e implan..] (18:488-18:522) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

E automatizado, venda e implantagdo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:46 [E o novo campo e tem uma equip..] (18:714-18:807) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Recursos para Experimentagao]
No memos

E 0 novo campo e tem uma equipe que ta ligada a esse projeto..uma equipe
trabalhando so6 esse

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:47 [Mas pra botar pra rodar essa p..] (18:1049-18:1325) (Super)
No codes
No memos

Mas pra botar pra rodar essa plataforma automatizada, produziram tudo

para a empresa vocés ajustaram o més de pagamento como ¢ que ficou?

Antonio: Tudo isso, idioma, més de pagamento, nds ndo tinhamos né, nds faturamos,
faturamento aqui nota fiscal, adotamos umas solugoe

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:51 [n6 fizemos uma tnica venda era..] (19:31-19:219) (Super)
Codes:[Métricas]
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No memos

n6 fizemos uma unica venda era meta de 30 de Junho, a gente queria
fechar o primeiro semestre tenta uma venda automatizada era meta do Minerva, desenvolver
o produto ¢ modulo e traduzir

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:52 [a gente ndo sabia o que era, a..] (19:252-19:382) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

a gente ndo sabia o que era, a
gente fazia o que fosse possivel, o que fosse necessario, para alcangar essa venda
automatizada,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:53 [Nés fizemos orcamento, orcamen..] (20:468-20:571) (Super)
Codes:[Aspectos Financeiros] [Planejamento] [Recursos para Experimentagao]
No memos

Nos fizemos orgamento, orgamento junto com o planejamento estratégico todo ano
a gente tem o or¢amento

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:54 [a gente tinha um orcamento, pa..] (20:664-20:803) (Super)
Codes:[Fatores Internos] [Recursos para Experimentagao]
No memos

a gente tinha um or¢camento, para Minerva tinha um or¢amento
que envolvia recursos humanos um equipe, destacamos uma parte da equipe grande

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:55 [“30 de Junho” era nossa primei..] (20:1992-20:2023) (Super)
Codes:[Prazo do experimento]
No memos

“30 de Junho” era nossa primeira

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:56 [Estamos ampliando agora com a ..] (21:558-21:887) (Super)
No codes
No memos

Estamos ampliando agora com a ideia de ter os modulos, agora a gente comegou

a assumir a meta em numero de clientes, a gente esta colocando a partir de Agosto, acredito
que agora passando o més de Julho, reavaliando esses planos né, entdo ndo temos, inclusive
pausamos parte dos antincios de Minerva e estamos dando um tempo,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:57 [Para a Conde isso é bem tr..] (22:1466-22:1670) (Super)
Codes:[Relacionamento com o cliente]
No memos

Para a Conde isso é bem tranquilo porque a Conde tem equipe de vendas,
Conde tem parceiros que podem nos indicar ou nos colocar em contato com algum
negocio ele ganha uma comissdo para isso

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:58 [uma coisa do tipo 5% 7% uma c..] (26:564-26:739) (Super)
No codes
No memos
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uma coisa do tipo 5% 7°% uma coisa desse tipo, visitas que viram os que conhecem produto,
visitam o site conhecem o produto, e que conhecem o produto e fazem uma “assinatura”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:59 [Antonio: Conquistar e manter, ..] (26:1041-26:1767) (Super)
Codes:[Métricas] [Prazo do experimento]
No memos

Antonio: Conquistar e manter, a gente ficou s6 no conquistar eu lembro que a gente trouxe
um numero bem, bem mais, bem menos otimizado para nos, ndo lembro ser 5 % o niimero
deles, a gente trouxe uma coisa tipo 2%, ou 1% ¢ a gente sabia, queremos gerar uma venda
até 30 de Junho, era uma venda que se néo houvesse 1% entdo a gente precisa ter 100
testes e para a gente ter 100 testes sendo 1% a gente precisa ter 1000 visitas, era mais ou
menos essa conta, a gente tinha uma meta que era alcancar 1000 visitas e a gente
comemorou no dia que alcangou 1000 visitas, porque para nds na nossa crenga era um
indicio muito forte de que se a gente seguisse aquele modelo a gente ia alcangar aquilo ali,
mas entdo, agora

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:60 [Agora a gente tem que chegar, ..] (26:1847-26:2270) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Agora a gente tem que chegar, a gente tem que gerar 100 testes a gente gerou em

um més, geramos 100 a gente rodou com uma coisa bem redondinha foi a partir de Abril,
Minerva saiu com uma “mente em peso”, ...... do RD, nao tinha nem site, ndo tinha nem um,
a primeira exposi¢do, de Minerva para o mundo foi uma “empresa inglesa que botamos
através” e compramos aniincio para ver quem entrava e foi tudo bem experimentado ...

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:61 [E, eu ainda desconfio que o no..] (27:464-27:1537) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

E, eu ainda desconfio que o nosso produto ndo vai se dar muito bem no self service

mas eu quero avangar um pouco mais entdo a gente esta apostando mesmo e ndo sei talvez
0 que mais, mais, a gente acredita 100% nesse modelo que ele vai ser um caminha para a
gente chegar num modelo “de vez” , eu acho dificil que mesmo Minerva fazendo Gestao da
Qualidade entre média e grandes empresas muito pequenas ndo entram,ndo falam disso,
ndo falam de Gestdo de Qualidade, entdo eu aposto que esse modelo vai gerar o volume, vai
ficar mais interessante a medida que conseguir ¢ a partir do Minerva de repente também
parceiros locais, e terceirizar o problema que nao instalar aqui que a venda, ter um idioma
em cada pais , uma empresa em cada lugar, ha uma outra possibilidade de a gente testar
talvez, testar ainda esse ano, talvez, entdo tem que ver se a gente conseguiria com 0 recurso
que a gente tem porque o recurso esta limitado né, o que Minerva pode mas talvez a gente
experimente ainda com a “m”, ou como a gente fala que é, o como ¢ que é, o “portfield

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:62 [Trimestrais, essa é uma das a¢..] (30:2048-30:2145) (Super)
Codes:[Métricas] [Tempo]
No memos

Trimestrais, essa ¢ uma das a¢des trimestrais para nos esta fazendo, entdo estdo
sendo bem boas,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:63 [Eu fiz um investimento fiz par..] (31:10-31:390) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Singularidade]
No memos

Eu fiz um investimento fiz para virar porque nio teve o produto e imagem e tudo
mais e tal, esse investimento aqui a medida que o dinheiro vai entrando ele vai meio que se
pagando meio que virando, porque a gente tem vendas com Latan pensa que o projeto tem
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no maximo trés anos ¢ Latan ndo tem trés anos, tem 2 anos ¢ meio mas ta atrasado, entdo
no6s temos 15 clientes Latan

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:65 [E, quando veio, por exemplo, e..] (33:916-33:1932) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

E, quando veio, por exemplo, esse da India veio de alguns outros paises e tudo

mais mas o que a gente observou ¢ isso existem uns grandes componentes de Gestao da
Qualidade um a um, mas eles estdo assim em paises assim muito chaves muito que também
inicialmente era nosso sonho né, quer dizer na Alemanha ¢ a nagdo da qualidade que eu
quero vender ....pra terra, quero vender para, e esses ndo foram o que e a gente
supostamente teria que confirmar com o marketing, a gente descobriu que hackearam nossos
anuncios porque o anuncio tem o valor com palavra-chave de acordo com a demanda se tem
muita gente patrocinando pagando vao ficar mais caras entdo conseguir levar os anuncios
nesses mercados mais envolvidos onde tem outras empresas ja anunciando ¢ maior que a
verba que a gente tava colocando para o antincio, onde nosso anuncio efetivamente
apareceu? Apareceu, o Google conseguiu mostrar que o dinheiro dava por volta do que a
gente queria, e alguns paises onde ndo tinha antincios de software

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:66 [: O proprio Google como que, q..] (34:907-34:1023) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

: O proprio Google como que, que
Antonio: Ele ndo conseguiu exibir nossos antincios em lugares onde nao tinha oferta

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:67 [Sim, sim, justamente nesses an..] (34:1152-34:1277) (Super)
No codes
No memos

Sim, sim, justamente nesses anuncios que esses mercados mais interessantes
seriam mais caros e o “descalgamento” ta de menos

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:68 [Naturalmente acabou a..] (35:1295-35:1447) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Antdnio: Naturalmente acabou acontecendo isso, se tu ver aqui vai ter alguma bandeirinhas

de paises que a gente imaginou mas como a gente deixou aberto

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:69 [E, Paquistdo mas foi uma respo..] (35:1581-35:1676) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

E, Paquistdo mas foi uma resposta interessante, ndo teriamos isso se nao

deixassemos aberto né

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:70 [O Egito ta pegando uma pequena..] (36:144-36:195) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

O Egito ta pegando uma pequena fatiazinha do negécio

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:71 [Constante para tudo] (38:513-38:531) (Super)
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No codes
No memos

Constante para tudo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:72 [Experimentacio quer dizer test..] (38:292-38:322) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Experimentag@o quer dizer testa

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:73 [im, para tudo para qualquer co..] (38:747-38:1906) (Super)
No codes
No memos

im, para tudo para qualquer coisa, implantamos CS por meio de experimentacao

e fizemos um “QI” pegamos um cliente, cara entrou um cliente novo agora ¢ estudamos vimos
vamos rodar para venda para ver no que vai dar e a nossa medida era o “NTS”, a gente queria
ver se depois de 90 dias ele roda depois de 90 dias, todos os usudrios e cliente quando ele

faz aniversario de 90 dias de cadastro ai aparece a perguntinha dentro do sistema dele, ¢ a
gente tinha uma meta que era alcangar 50 pontos em “NTS” geral e a gente tava brigando

em “vale” e ndo ia e tal, a partir de 23 21 pontos ai entre outras que a gente descobriu
processo que tava em acompanhamento e pos-venda e ah e perto da conta né acompanhava

o uso né e que ¢ o sucesso do cliente né, montamos esse, o “romborg” ali o fluxo de entrada
do cliente de acompanhamento e rodamos o “NTS” esse cara ficou acima do que era a nossa
meta geral e eu disse opa, € por ai que a gente quer ir e € por isso que a gente tem que dar

um jeito de escalar né, a gente usou tudo que podia para fazer um caso como ¢ que a gente
faz de um caso a 15, ,20, 30 em torno de “30 a ...... ” meses, Conde

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:74 [Ndo dava para escalar aprenden..] (38:2015-38:2687) (Super)
No codes
No memos

Nao dava para escalar aprendendo porque ta entrando, ta fazendo ta indo entdo

vamos experimentar ndo vamos fazer, a ideia € centrar entdo nossa regra aqui ¢ vamos fazer,
vamos testar algo entdo vamos testar rapido e vamos testar e errar pequena, porque a gente
vai testar rapido e errar pequeno, ah quero testar um negdcio e tive uma ideia queria ver e
tudo mais, e cara da para a gente conciliar com o que a gente ta fazendo hoje? D4, blz, esse
¢ o primeiro critério para a gente descobrir, a gente ndo quer deixar descoberta nenhuma
atividade né, deixar sem cobrir alguma atividade porque foi legal né e bem comum isso em
empresas que tem um “pessoal novo n

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:75 [eixa eu mostrar um negécio um ..] (39:680-39:754) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

eixa eu mostrar um negdcio um canvas de produto de “mp”, tem um experimento

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:76 [Sim, sim é esse aqui, aqui é c..] (39:1103-39:1302) (Super)
No codes
No memos

Sim, sim ¢é esse aqui, aqui é canvas de Minerva ta, entdo o canvas de Conde
2014 e canvas do Minerva estd nas paredes por ali, aqui tem o canvas eu quero pegar uma
foto de onde ta ele, ai cadé,



P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:77 [E, que agora olhando de longe ..| (40:174-40:248) (Super)
No codes
No memos

E, que agora olhando de longe de fora tu vé que teve uma grande mudanga mas

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:78 [Que no teu dia a dia tu néo vé..| (40:346-40:483) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Que no teu dia a dia tu ndo vé uma grande mudanga no teu dia a dia tu vé
uma coisa pequenininha e ai quando tu olha para tras, opa mudou

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:79 [6 por exemplo a gente tentou e..] (41:10-41:572) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

6 por exemplo a gente tentou em Portugal, ndo conseguimos nada ndo sei nenhum

cliente, chegamos a fazer o “eminar” contato com alguns consultores em Portugal ¢ eles
geraram varias impedimentos assim, e a gente resolveu nao tratar e tal,foi bem complicado a
coisa aqui entdo fica ai e ai ndo avangamos era s6 por causa do idioma né mas a novamente
desse lugar foi tipo o prego e pa preco e ai mapeei os concorrentes la e eu vejo que estd bem
coerente isso e to até extil entdo bah, entdo ndo era para ser para fazer isso, ndo era o ‘cara’
para me levar

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:80 [Sempre vinha para c4, quando a..] (42:249-42:1122) (Super)

Codes:[Aprendizado] [Experimentac¢ao] [Relacionamento com o cliente]
No memos

Sempre vinha para ca, quando a gente resolveu testar por Latan, foi basicamente

traduzido o site o sistema ja estava em Espanhol porque tem os usuarios que usam o sistema
espanhol no Brasil, Portugués Espanhol e Inglés no Brasil, ja era utilizado, foi traduzido o site
e algum material, e foi feito alguns anuncios “.....” aniincios assim para testar também nao
foi bem um problema, sem focar em nenhum pais e ver, e ai quando comecou a entrar a

gente teve que comecar a atender e foi ai que a gente “sofreu” a gente tentou, tentou tentou

e parou mesmo, esse do Latan Conde em 2017 né a gente parou ndo estava conseguindo

tava ficando bem ruim em métrica por causa do idioma parou, e ai assim, ah nao, ndo vamos
continuar assim ndo vai dar, a gente ta queimando filme é um mercado potencial e mais “ai o
que a gente ndo ta fazendo a gente ta queimando”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:81 [Dai de alguma maneira 2016 a g..] (42:1759-42:2145) (Super)

Codes:[Incerteza] [Planejamento] [Singularidade]
No memos

Dai de alguma maneira 2016 a gente passou pensando nisso, € eu ndo lembro

qual foi o gatilho assim que hoje muitas coisas fazem sentido mas nao era, tipo ah hoje a
gente olha e diz assim ah ¢ porque ¢ muito arriscado, tu fica muito a risco da economia do
pais ai vai mal, a empresa vai mal ai tu divide em paises ai tu equilibra isso, penso nisso,
“principalmente mais clientes”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:82 [.] (45:564-45:564) (Super)
No codes
No memos

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:83 [Eles estiio certificando empres..] (7:2265-7:2314) (Super)
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Codes:[Hipotese Negocio]
No memos

Eles estao certificando empresas e avangando muito

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:84 [Isso, eu fui visitar as indust..] (7:2648-7:3224) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

Isso, eu fui visitar as industrias de 14. E nossa, meu sonho € morar 14, brincando

assim né e mudou completamente a visdo que eu tinha desse pais que é um grande mercado
para a Conde, isso ¢ recente ainda, to falando de agora esse ano né, foi uma coisa que a
gente percebeu esse ano, e a visita para participar da missdo foi parte do plano desse ano,
mas o que aconteceu com a Conde no comego foi mais ou menos essa historia, ai a partir
daquilo ali, daquela proposta inicial, A gente passou um tempo estruturando o negocio, da
empresa do que a gente queria

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:85 [mudou completamente a visdo qu..] (7:2744-7:2818) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

mudou completamente a visdo que eu tinha desse pais que ¢ um grande mercado

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:86 [Foi em, vamos dizer que em tor..] (8:10-8:97) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Foi em, vamos dizer que em torno de 6 a 8 meses a gente foi o periodo para
estruturar,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:87 [Sim, especificamente esse ano ..] (10:680-10:781) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

Sim, especificamente esse ano sim, estamos experimentando um novo modelo de
negocio, que chamamos de

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:88 [nos estamos nos sentindo trava..] (10:913-10:1163) (Super)
Codes:[Motivagao para Experimento]
No memos

nods estamos

nos sentindo travados no crescimento e eu tenho associado muito tudo isso ao nosso modelo
de vendas. Nosso modelo de vendas hoje ¢ inbould e “inside sales”, todos os nossos links
sdo gerados a partir de marketing e comunicagdo, entdo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:89 [queremos fazer o primeiro even..] (10:2072-10:2317) (Super)
Codes:[Planejamento] [Racionalidade Limitada]
No memos

queremos fazer o primeiro

evento no México pro inicio do ano que vem, ia ser esse ano mas, nao conseguimos arrumar
parceiros, foi tudo meio complicado esta tudo meio atropelado deixamos para ano que vem,
tudo “monitorando” Brasil né Brasil

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:90 [vamos tentar trazer alguém ati..] (12:713-12:824) (Super)
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Codes:[Aprendizado]
No memos

vamos tentar trazer alguém
ativo para ver se isso faz diferenca, ai foi a primeira comunicagéo que a gente fez

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:91 [pessoal achou que ja falava ac..] (12:441-12:681) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

pessoal achou que ja falava acabou

tudo esse era o nosso sonho, a gente achou que desse jeito com nosso meio inglés ia
conseguir com meio espanhol ia conseguir com alguém que falasse ndo ia conseguir desse
jeito vendendo dessa maneira,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:92 [Porque nos queriamos um produt..] (15:2258-16:91) (Super)
Codes:[Mudang¢a do Produto]
No memos

Porque nés queriamos um produto escalavel, queria um produto que fosse padrao

e que atendesse uma maneira simples, que continuasse facilitando a gestdo da qualidade,

nossos produtos, varios clientes que tava complicando tava ficando tdo complexo que a gente

ndo queria, ai nds nos tornamos aquilo que a gente ndo queria ser entdo isso para nos era o fim né, da empresa, porque era ¢ a
nossa missdo estd sendo a central da gestdo de qualidade

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:93 [dois argentinos, um cubano, pe..] (16:1468-16:1525) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

dois argentinos, um cubano, peru, Venezuela ... e portugués,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:94 [O que a gente vé com programa,..| (17:1840-17:1943) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

O que a gente v€ com programa, as vezes a gente enxerga um programa o outro
acho que ¢ sdo as solugdes

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:95 [Oportunidades e assim meio é n..] (17:1982-18:105) (Super)
Codes:[Incerteza] [Singularidade]
No memos

Oportunidades e assim meio é ndo vamos fazer ndo, mas para nds ter que montar uma equipe de cada idiomas que a gente fosse
fazer que fosse vender e fosse implantar ndo
parece viavel

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:96 [Esse comecou a rodar em Janeir..] (18:875-18:907) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Esse comegou a rodar em Janeiro..
P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:97 [Quer dizer “padol”, que a gen..] (18:1404-18:1758) (Super)

Codes:[Experimentagdo] [Racionalidade Limitada]
No memos



247

Quer dizer “padol”, que a gente acabou utilizando, nos testamos algumas e ndo

gostamos de muitas delas “ebenx” achei ela, bom para a América Latina bom para Conde,
mas ndo para o Minerva nao para o software deles, “paypal” seria legal, mas ndo funciona
na China, ndo funciona em nenhum dos locais que a gente queria tentar abrir, e “padol” mais

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:98 [E ruim essa venda foi ruim, e ..] (19:1413-19:1788) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Singularidade]
No memos

E ruim essa venda foi ruim, e ainda ta como ta usando o sistema, s6 tem um e

continua tendo um s6 é o “raiologistica” € uma empresa teoricamente grande, mas que nos
conheceu na internet a partir de algum antincio nosso e contratou, testou, tem esses “audios
gravados” e o problema de Minerva ¢ além da restricdo dos idiomas ¢ ndo fazer nenhum
contato pessoal para venda

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:99 [Entrevistadora: T4, entio vocé..] (20:1811-20:1944) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

Entrevistadora: T4, entdo vocés tinham nesse or¢gamento tinham um limite de valor que
vocés poderiam gastar?
Antonio: Tempo e valor

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:100 [Nio ia, era a preocupaciio do p..] (21:280-21:449) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Nao ia, era a preocupacdo do povo aqui, vamos matar Minerva, ndo e tal, ndo
vamos, olha o investimento que a gente fez.. Aprendemos alguma coisa mas no fim
alcangamos

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:103 [Essa questao de parceiros me i..] (22:948-22:1181) (Super)
Codes:[Hipotese Negbcio]
No memos

Essa questdo de parceiros me interessa bastante porque, porque € pelo que
eu entendi teu modelo de Minerva é muito mais assim, gera o conteudo atrai o cliente, o
cliente vem ai ele passa por esse funil e ele até que ele “liberado”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:104 [Isso, ele indica fazemos a neg..] (23:336-23:421) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Relacionamento com o cliente]
No memos

Isso, ele indica fazemos a negociagdo, se o cliente contratar ele ganha uma

comissdo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:105 [Nao, também nio “sai ......... ”, por..] (23:1132-23:1524) (Super)
Codes:[Aprendizado] [Experimentagao]

No memos

Néo, também ndo “sai ......... ”, porque aqui na comunicag@o de marketing eu tenho

uma menina também do Espanhol que traduz os artigos e gera artigos, ela era consultora ela
morava na Argentina e mora aqui, entdo ela ¢ do meio, ela participa de grupos de Whatsapp
gerando contetido espanhol e contetido exclusivo em Espanhol, néo sé traduzir s6 gera
materiais que inclusive nem tem em Portugués
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P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:106 [a gente ja experimentou, evide..] (24:1384-24:1484) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

a gente ja experimentou, evidenciou coisas que por exemplo, o que, que
valeria na India e uma coisa

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:107 [Foi de muitos mas eu lembro qu..] (25:1864-25:1957) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Foi de muitos mas eu lembro que o volume acabou acontecendo de pais que a
gente ndo esperava

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:108 [Indiano, porque, é, porque noés..] (25:1299-25:1618) (Super)
Codes:[Incerteza] [Racionalidade Limitada]
No memos

Indiano, porque, é, porque nos observamos que das entradas orgénicas o “site”

tava todo em inglés e o que, que a gente esperou quando tava usando inglés? Ah, um monte
de gente na Inglaterra nem sabe disso, ndo, os primeiros vieram tipo Ucrania eu lembro que
tinha alguns, dai veio India, veio na maioria veio India

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:109 [a gente de tantas visitas a ge..] (26:434-26:1013) (Super)
No codes
No memos

a gente de tantas visitas a gente

converte tantos qualificados fazer um teste né do produto desse produto e tantos acima, era
uma coisa do tipo 5% 7% uma coisa desse tipo, visitas que viram os que conhecem produto,
visitam o site conhecem o produto, e que conhecem o produto e fazem uma “assinatura”
depois a gente tem um outro ainda que é a 0 mantém, e o problema desse modelo self service
¢ que tu pode até assinar e de repente ah ndo era bem isso, porque tu assina facil tu vai 1,

e tal e vai embora, e ai tem o manter mais percentual para baixo de outro nivel né

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:110 [Conquistar e manter, a gente f..] (26:1050-26:1767) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Incerteza]
No memos

Conquistar ¢ manter, a gente ficou s6 no conquistar eu lembro que a gente trouxe

um numero bem, bem mais, bem menos otimizado para nos, ndo lembro ser 5 % o niumero
deles, a gente trouxe uma coisa tipo 2%, ou 1% e a gente sabia, queremos gerar uma venda
até 30 de Junho, era uma venda que se ndo houvesse 1% entdo a gente precisa ter 100
testes e para a gente ter 100 testes sendo 1% a gente precisa ter 1000 visitas, era mais ou
menos essa conta, a gente tinha uma meta que era alcangar 1000 visitas e a gente
comemorou no dia que alcangou 1000 visitas, porque para nds na nossa crenga era um
indicio muito forte de que se a gente seguisse aquele modelo a gente ia alcangar aquilo ali,
mas entdo, agora

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:111 [néo tinha nem site, ndo tinha ..] (26:2065-26:2268) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

nao tinha nem site, ndo tinha nem um,
a primeira exposi¢do, de Minerva para o mundo foi uma “empresa inglesa que botamos
através” e compramos anuincio para ver quem entrava e foi tudo bem experimentado
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P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:112 [E, eu ainda desconfio que 0 no..] (27:464-27:760) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada] [Singularidade]
No memos

E, eu ainda desconfio que o nosso produto nio vai se dar muito bem no self service

mas eu quero avangar um pouco mais entdo a gente esta apostando mesmo e nao sei talvez
0 que mais, mais, a gente acredita 100% nesse modelo que ele vai ser um caminha para a
gente chegar num modelo “de vez”,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:113 [quer dizer na Alemanha é a nac..] (33:1204-33:1386) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

quer dizer na Alemanha ¢ a nago da qualidade que eu
quero vender ....pra terra, quero vender para, ¢ esses ndo foram o que e a gente
supostamente teria que confirmar com o marketin

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:114 [Nio, nio nio localizados que e..] (34:780-34:888) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Nao, ndo ndo localizados que eu quero dizer, antiincios inglés e localizado que eu
atribuo ¢ ao proprio Googl

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:115 [Ele ndo conseguiu exibir nosso..] (34:951-34:1023) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Ele ndo conseguiu exibir nossos antincios em lugares onde ndo tinha oferta

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:116 [a gente teve umas duas reunide..] (34:1496-34:1647) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Relacionamento com o cliente] [Singularidade]
No memos

a gente teve umas duas reunides na
semana passada sobre Latan porque eu to tentando abrir um canal local, e quero ter um
mexicano vendendo o sistema

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:117 [E qual que é a sacada que eu p..] (35:744-35:1291) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

E qual que ¢ a sacada que eu percebi que umas dessas outras 15 né que

eles falam que a gente tem que entrar nos mercados a onde que esta menos desenvolvido

do que aqui no Brasil por exemplo, porque ndo adianta vocé entrar no mercado precisa estar
superdesenvolvido, supercompetitivos, e vocé€ vai entrar com “........ ” ou daquele que ja esta
tudo organizado entdo vocé quase ndo tem chance agora vocé que tava no mercado que tem
menos tecnologia que tem muito mais “humano” e muito menos concorrente entdo ¢ essa
que teria que serou o ...

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:118 [Sim e néo tendo, que era em Ge..] (35:1916-36:109) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Sim e ndo tendo, que era em Minerva, ndo tendo essas limitantes do idioma, ter
que falar idioma posso traduzir para esses idiomas inclusive vai ficar melhor para eles, porque
eu imagino que se eu traduzir para o egipcio né, o arabe na verdade, o arabe tem um monte de bandeirinha do Egito aqui vai
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ficar melhor ainda para eles porque aqui sdo egipcios
procurando em inglés

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:119 [a gente quer experimentar que ..] (36:1269-36:1307) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

a gente quer experimentar que ¢ a China

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:120 [Isso ai é parte “ da rotina, t..] (38:427-38:460) (Super)
Codes:[Experimentagao]
No memos

Isso ai ¢ parte “ da rotina, tudo”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:121 [a fazendo ta indo entdo vamos ..] (38:2069-38:2689) (Super)
Codes:[Experimentagdo] [Singularidade]
No memos

a fazendo ta indo entdo

vamos experimentar ndo vamos fazer, a ideia € centrar entdo nossa regra aqui € vamos fazer,
vamos testar algo entfo vamos testar rapido e vamos testar e errar pequena, porque a gente
vai testar rapido e errar pequeno, ah quero testar um negdcio e tive uma ideia queria ver e
tudo mais, e cara da para a gente conciliar com o que a gente ta fazendo hoje? D4, blz, esse
¢ o primeiro critério para a gente descobrir, a gente ndo quer deixar descoberta nenhuma
atividade né, deixar sem cobrir alguma atividade porque foi legal né e bem comum isso em
empresas que tem um “pessoal novo né”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:122 [Grandes mudancas sim, € claro ..] (39:1627-39:1747) (Super)
Codes:[Racionalidade Limitada]
No memos

Grandes mudangas sim, ¢ claro que ndo sdo tdo assim porque elas vdo meio que
acontecendo de repente tu vé ela grande né

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:123 [acho que isso foi incomodando,..] (41:1468-41:1642) (Super)
Codes:[Singularidade]
No memos

acho que isso foi incomodando,
incomodando que eu digo aquele incomodo bom né uma oportunidade que fica 14 e que
ninguém trata , mas ai eu acho que a gente tinha uma “dor”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:124 [E, é uma empresa que desde que..] (43:275-43:474) (Super)
Codes:[Planejamento] [Singularidade]
No memos

E, ¢ uma empresa que desde que nasceu a Conde em trés, quatro pessoas
sempre foi essa de planejamento anual, isso tem ponto negativo porque de certa maneira nos
somos bem apegados ao “....” né

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:125 [E eu acho que isso tem a ver c..] (44:273-44:373) (Super)
Codes:[Métricas] [Singularidade]
No memos

E eu acho que isso tem a ver com a formagao dos socios né, um consultor,
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um contabil, um engenheiro

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:126 [Aqui a gente ia detalhar o pas..] (47:436-47:683) (Super)
Codes:[Planejamento]
No memos

Aqui a gente ia detalhar o passo a passo do que fazer, uma época a gente fazia
isso e ai era um plano extremamente tradicional engessado e horrivel, porque tu descobria
no meio do caminho que tu queria outro e a gente ficava agravando um plano

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:127 [Entio a gente traduziu isso pa..] (47:726-47:993) (Super)
Codes:[Planejamento] [Singularidade]
No memos

Entdo a gente traduziu isso para basicamente num resultado a gente quer um

resultado, em vez das agdes, deixa operacional deixa o pessoal com liberdade de executar
que a gente tem prazo ¢ o resultado, venda realizada de maneira automatizada para um plano
externo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:128 [Enquanto a gente experimenta e..] (47:1920-48:123) (Super)
Codes:[Estratégia] [Experimentacao]
No memos

Enquanto a gente experimenta eu ndo tento limitar muito a, esse experimento tem

que da lucro, o experimento tem que alcangar um resultado para “......”, porque? dependendo do resultado que ele alcangar ou
0 lucro, vamos dizer assim o resultado que ele traz talvez

cle talvez venha da replicacdo

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:129 [precisamos de grana, a Qualite..| (48:762-48:1046) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

precisamos de grana, a Conde estd fazendo Conde coloca dinheiro

em Minerva para experimentar, experimentamos, chegamos no ponto que a gente vai ter
que avaliar o resultado da empresa que a gente ta e agora o que a gente faz com isso? Como
¢ que isso se torna sustentavel?

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:130 [nds estamos nos sentindo trava..] (10:913-10:1028) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos

nos estamos
nos sentindo travados no crescimento e eu tenho associado muito tudo isso ao nosso modelo
de vendas.

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:131 [queremos fazer o primeiro even..] (10:2072-10:2115) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

queremos fazer o primeiro
evento no México

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:132 [hoje a gente s6 vende se eu co..] (11:2960-11:3020) (Super)
Codes:[Incerteza]
No memos
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hoje a gente s6 vende se eu conseguir falar a lingua do cara,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:133 [m na implantagio acaba sendo u..] (16:1640-16:1864) (Super)
Codes:[Fatores Internos]
No memos

m na implantac¢do acaba sendo uns 2, mas por uma coincidéncia porque um
deles ¢ fala portugués tdo bem quanto nos inclusive se passa muito bem pelo Brasileiro
assim, um argentino e espanhol nativo e portugueses muito bom..

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:134 [ele ta em Inglés, Mandarim, AL.] (19:524-19:557) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

ele td em Inglés, Mandarim, Alemao

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:135 [América Latina, eles nio deman..] (19:1130-19:1249) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

América Latina, eles ndo demandavam nada de produto que a gente néo
tivesse era mais um jeito de vender, de comunicar,

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:136 [na Argentina, Chile, Colombia,..] (31:584-31:681) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

na Argentina, Chile, Colombia, Onduras, México,
Panama, Republica, temos um cliente em Venezuela

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:137 [Bem pulverizado, mas tem muito..] (31:756-31:792) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

Bem pulverizado, mas tem muito México
P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:138 [Naturalmente acabou acontecend..] (35:1304-35:1447) (Super)

Codes:[Incerteza] [Racionalidade Limitada]
No memos

Naturalmente acabou acontecendo isso, se tu ver aqui vai ter alguma bandeirinhas

de paises que a gente imaginou mas como a gente deixou aberto

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:139 [sdo todos paises emergentes] (35:1543-35:1569) (Super)
Codes:[Segmento de Cliente]
No memos

sdo todos paises emergentes
P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:140 [Grande possibilidade ou se tiv..] (36:319-36:475) (Super)

Codes:[Aprendizado] [Incerteza]
No memos

Grande possibilidade ou se tiver ndo ¢ relevante, ou nao tem uma estratégia online
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ou outras coisas como a gente viu aqui no Brasil quando nés comegamos né

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:141 [tudo em massa o canal do youtu..] (10:1540-10:1944) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

tudo em massa o canal do youtube sobre gestao da

qualidade hoje no Brasil o maior é nosso em niimero de inscritos e visualizagdes tais é nosso,
nods temos o principal Blog sobre Gestdo da qualidade nds patrocinamos o maior evento sobre
Gestao da qualidade no Brasil que ¢ da Associacdo Brasileira da Qualidade “ABQ” nés somos
os patrocinadores/apoiadores nds temos alguns eventos itinerantes rodamos

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:142 [Tipo workshop, palestra, a gen..] (11:62-11:152) (Super)
Codes:[Proposta de Valor]
No memos

Tipo workshop, palestra, a gente tem um formato que a gente diz que é o Conde
conecta

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:143 [E comegar a rodar o negécio na..] (22:742-22:929) (Super)
Codes:[Estratégia] [Relacionamento Externo]
No memos

E comecar a rodar o negécio na China, entdo tem alguns contatos a gente tem que
conversar algumas coisas, recebi algumas propostas ja para ter esse apoio 14 para fazer
“contagem e tal”

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:144 [Entio, de parceiros que indica..] (22:1785-22:1946) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

Entdo, de parceiros que indicam, so, ¢ um contrato bem simples, aceito online, e
num modelo de parceria e temos uma pessoa bem-dizer que trata s6 de canais aqui

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:145 [é como sdo, a maior parte dele..] (23:8-23:79) (Super)
Codes:[Relacionamento Externo]
No memos

: ¢ como sdo, a maior parte deles sdo consultores, consultores autonomos

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:146 [Bem proporcional, entdo a meta..] (24:456-24:905) (Super)
Codes:[Estratégia]
No memos

Bem proporcional, entdo a meta deles é muito semelhante individualmente ¢ mais

pelo que a gente entende de que a capacidade que o vendedor tem de tocar negdcio
simultaneamente, e ai fora isso nds temos dois pra vendas aqui no Brasil, dois porque uma
trabalha exclusivamente atendendo a “diferenga entre 0 ”.....” e o0 “inbould” e alguns apo6s
esse volume né... que sdo gratuitos mas ainda ela faz prospec¢do de consultores e parceiros
para canais

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:147 [nds contratamos tradutores ou ..] (25:174-25:989) (Super)
Codes:[Parcerias] [Relacionamento Externo]
No memos

nds contratamos tradutores ou especialistas da India para ajudar nisso aqui,
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para colocar, entdo nds conversamos com, por exemplo, duas empresas de consultoria de
Gestao da Qualidade, duas, acho que foi duas, da india, uma certificadora ndo na verdade
abs, essa certificadora que o meu sdcio trabalha ela tem que “lembrar-se” na india
conversamos com eles, inglés supostamente inglés para eles ¢ uma lingua de negécios eles
falam inglés eles tratam inglés, sem problema algum, localmente inclusive, sem problemas
algum, e tinha algumas localizagdes que acontecia néo sei se era essa questdo numeral
questdo de dados ou algumas outras coisas que a gente tava usando inglés e teve que se
adaptar, bom, uma outra coisa que organicamente essas adaptagdes e tudo mais te
posicionar melhor dentro do pai

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:148 [Nao, Brasil desculpa aqui é s6..] (37:37-37:300) (Super)
Codes:[Parcerias] [Relacionamento Externo]
No memos

Nao, Brasil desculpa aqui ¢ s6 Brasil, canais do Brasil parceiros em contato que
estdo ativos, porque tem um funil de venda e inclusive de parceiro mais de 60, parceiros ja
prospectados mais de 400 consultores no Brasil, e na América Latina eu ndo lembro agora

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:149 [Uhum, sim, uhum, sim, sim, mas..] (37:1618-37:1831) (Super)
Codes:[Estratégia] [Incerteza]
No memos

Uhum, sim, uhum, sim, sim, mas eu acho que sim e nesse caso para Latan por
exemplo isso acontecera porque a gente ndo ta apontando tanto nisso ainda, e como eu falei
talvez seja um futuro de Minerva talvez seja

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:150 [, nés estamos experimentando p..] (50:17-50:236) (Super)
Codes:[Experimentagdo]
No memos

, nds estamos experimentando por exemplo, que a gente tem um problema
com contratacdo de programadora todo mundo tem né, vé que todo mundo tem eu acho, eu
quero acreditar que todo mundo tem, contratar desenvolvedores

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:151 [desenvolvedores com experiénci..] (50:239-50:560) (Super)
Codes:[Fatores Internos]
No memos

desenvolvedores com

experiéncia, nos fizemos aqui dentro, dentro das tecnologias que a gente utiliza e ja comega

a ficar mais restrito, nos ja pegamos algumas agdes imitap”, nés promovemos muitos “imitap”
aqui na regido, fazemos evento, temos o grupo de imitap” e tudo mais, que s6 participa
conhecendo a Conde

P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:152 [Ele ndo conseguiu exibir nosso..] (34:951-34:1023) (Super)
Codes:[Aprendizado]
No memos

Ele ndo conseguiu exibir nossos anuncios em lugares onde nio tinha oferta
P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:153 [bus” vai para algumas acdes qu..] (49:555-49:726) (Super)

Codes:[Estratégia]
No memos

bus” vai para algumas a¢des que a gente tem algum grau de incerteza mas que ta muito
proximo da empresa fazer e vai ampliar ou vai melhorar alguma condi¢do daqui que esta
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P 5: Conde - Entrevista.pdf - 5:154 [?, isso aqui é ? isso aqui é 0..] (@623-@604) (Super)
Codes:[Métricas]
No memos

14, iss0 agui & 15 isso agui é outro ¥ e aqui @ 3¢, entendeu?
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