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Regressemos a uma das imagens da ultima aula...

6 |Empreendedorismo



E na verdade, as pequenas empresas do Ecossistema sdo a sua base!

N3o ha nada de errado em gerir uma empresa pegquena, com poucos recursos
humanos, que sobreviva sem investimento externo até que o empresario se reforme
e a entregue a proxima gerac¢do ou a venda! Pelo contrario, é o mais normal!

Por exemplo, a grande maioria das pequenas empresas
americanas tém menos de 20 empregados e geram receitas anuais
entre os 300 mil e os 2 milhGes de USD!

Os unicdrnios sao a exce¢ao, mas, caso se queira la chegar,
existem outros mecanismos diferentes daqueles que estao
disponiveis para a base do Ecossistema:

VENTURE CAPITAL — BUSINESS ANGELS — CORPORATE FINANCE

Ps. Em 2020 foram entregues 520 mil declaracoes
Mod.22: 88% tinham um VN < a 500k e 8,9% entre
500 e 2,5 Meuros



ALGUNS CONCEITOS ASSOCIADOS AO EE -
O QUE E UMA STARTUP?

Uma startup € uma empresa que se encontra num estagio
inicial, que propode ideias inovadoras e promissoras, mas que
ainda nao foram testadas no mercado e, por isso, tém alto
indice de incerteza.

Empreendimentos desse tipo tém baixos custos iniciais e
expectativa de crescimento muito grande se tudo correr bem.

“Se tudo correr bem significa” que o empreendedor conseguiu
criar modelos repetiveis, que podem ser reproduzidos em
outras realidades com poucos ajustes. Esse tipo de projeto
costuma estar ligado a pesquisa, investiga¢ao e
desenvolvimento de ideias inovadoras.

Muitas vezes, empresas com essas caracteristicas surgem para
suprir necessidades que antes nao tinhamos.



CONCEITOS - CARATERISTICAS DE UMA STARTUP DE SUCESSO (i)

INCERTEZA

Os Empreendedores que lan¢cam startups nao
conseguem afirmar se o seu projeto vai ter sucesso,
muito por for¢a das ideias que o suportam costumarem
ser extremamente inovadoras. Porisso, tém que testar e
validar essas ideias, quantas vezes for necessario, antes

de as tentarem implementa-las.

MODELO DE NEGOCIOS

Uma startup necessita demonstrar aos investidores como
vai gerar lucro. Através do modelo de negocios os
empreendedores conseguem fazé-lo, isto é,
demonstrando a estratégia e a correspondente tatica que

irdo adotar.  [Jeowh



CONCEITOS - CARATERISTICAS DE UMA STARTUP DE SUCESSO (ii)

CAPACIDADE DE SER REPETIVEL

Quando os empreendedores conseguem reproduzir os bons
resultados alcancados sem precisarem de fazer muitas

adaptacdes ou customizagoes.

SER ESCALAVEL

Ou seja, conseguir crescer em proveitos/receita numa
velocidade maior que o aumento dos custos/despesas — e

gerando mais lucro aos empreendedores e investidores.



OUTROS CONCEITOS IMPORTANTES

INVESTIMENTO INICIAL FINANCIAMENTO PROPRIO

Plano ou mapa de investimentos que permite O que é suportado pelos sdcios da empresa (incluindo
calcular quanto vai custar abrir o negdcio. familia e amigos!). E necessario chamar que apesar de
Devem conhecer-se as necessidades iniciais de se poder recorrer a varias formas de financiamento
capital e para isso é necessario saber em que é externo a empresa, sera sempre imprescindivel que os
que se vai utilizar esse dinheiro. empreendedores participem no financiamento do

investimento inicial com algum capital préprio.

FUNDO DE MANEIO FINANCIAMENTO ALHEIO

Depois do investimento inicial, tera de haver E o financiamento proveniente de fontes externas a
uma reserva de capital, para ter liquidez. E empresa e que por sua vez podera subdividir-se em
importante também ter consciéncia que dois tipos:

inicialmente existirao mais custos que
proveitos. Por isso, & necessario ter um fundo
de maneio!

* Tradicionais - Empréstimos bancarios, Contas
Correntes Caucionadas, Descobertos bancarios
autorizados, Leasing, Aluguer de Longa Duracao
(ALD), Factoring e Renting

* Alternativas - Prémios e concursos empresariais,
Microcrédito, Garantias Mutuas, Crowdfunding,
Business Angels e Capital de Risco (entre outros!)




Al big things come

[rom small beginnings.




PORQUE, NO FINAL...

“Os decisores andam a procura de
negocios com receitas e clientes e néGo
apenas de tecnologia.”

“Os compradores estdo a procura de
negocios “a sério” e ndo de 20
engenheiros com uma ideia incrivel.”

Michael Elias, Kennet Venture
Partners




=- BASED ON ANALYSIS OF 101 STARTUP POSTMORTEMS

NOT THE RIGHT TEAM 23%

UTCOMPETED

PRICING / COST ISSUES % _18% Fonte: CBInsights (2019)
sorggasy (@) m—

PRODUCT WITHOUT A
BUSINESS MODEL

19%

POOR MARKETING

IGNORE CUSTOMERS




UMA IDEIA VENCEDORA PRECISA DE DEMONSTRAR QUE E EXEQUIVEL !

Exequibilidade do
produto/servico

SIM em todas

as 4 areas...

Gastar o tempo e Exequibilidade da

0S recursos indUstria/mercado
L. necessarios para
Negdcio proposto
avangar com a
ideia negocial Exequibilidade

NAO em 1 ou

depende de... organizacional p
mais areas...

¥

financeira
DEIXAR ou
repensar a ideia

Exequibilidade

negocial




COMO OS EMPREENDEDORES PENSAM?

Criacao da
empresa

Financiamento




UM CICLO POSSIVEL DO DESENVOLVIMENTO DA IDEIA...

Definicao de
MVP — Prod
Min Viavel

Prova de
conceito

Definicao do
Financiamento Modelo de
Negocio

Criacao da
empresa




NEGOCIO DE BASE REGIONAL PARA O MERCADO GLOBAL!

EXPANSAO

\TESTES

MERCADO LOCAL



O QUE E OS PROJETOS DEVEM TER (4M’S)?




SERA ESTA A EQUIPA PERFEITA?

ne.

myself.
YR



CASO DE ESTUDO

AMICIS

sMOOTH & DRY

GIN




O CASO DO PAULO PEREIRACOM O SEU AV ;

N

- g = — ~y {f T
| ! il .I\h L 32}4
T4 ,"' v _ i




O CASO DO PAULO PEREIRA COM O SEU  AMICIS

ooooo

v INVESTIMENTO DE 100.000 EUROS

DESTILARIA ARTESANAL

CRIACAO DA MARCA

MOLDE DA GARRAFA

PRODUCAO DAS PRIMEIRAS GARRAFAS
PERSONALIZADAS

DESTILACAO

ENTRADA NO MERCADO
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O CASO DO PAULO PEREIRA COM O SEU  AMICIS
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E A SEGUIR, O QUE SE PASSOU?

tourismjl creative § factory
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TURISMO DE
PORTUGAL

PROGRAMA DE IDEACAO COM A APLICACAO DE
METODOLOGIAS BASEADAS NA FILOSOFIA LEAN STARTUP
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O CASO DO PAULO PEREIRA

FINALMENTE, * 2
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SEM CONSTITUIR A EMPRESA E COM 8.000€ DE INVESTIMENTO INICIAL!



AMICIS GIN, HOJE...
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COM INVESTIMENTO ACUMULADO SUPERIOR A 200K E 30.000 GARRADAS VENDIDAS, APESAR DA PANDEMIA



THE LEAN STARTUP




LEAN STARTUP NUMA CITACAO

“DONE IS BETTER
THAN PERFECT.”
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MVP: PRODUTO MINIMO VIAVEL



MVP: PRODUTO MINIMO VIAVEL

NOCAO DE MVP: PRODUTO MINIMO VIAVEL

PASSOS PARA CRIAR UM PRODUTO MINIMO VIAVEL



@) NocAo DE MvP: PRODUTO
MINIMO VIAVEL

Este é declaradamente um produto imperfeito, consistindo no estritamente
necessario para que os potenciais clientes possam dar feedback sobre ele. Apds a
rececao e processamento desses inputs, a empresa pode ir construindo, através de
testes continuados e descarte de hipdéteses, surge um produto aperfeicoado.
Assim, o MVP, une uma estratégia de otimizacdao assente num ciclo de busca-
analise-adaptacao de feedback e de compromisso com a derivacao e possibilidade
em (validated

de mudanca. A importancia central é o cliente, a aprendiza

learning) e a capacidade de resposta da empresa. Minimum Viable Product

O processo de MVP, obedece ao seguinte esquema, que



@) NocAo DE MvP: PRODUTO
MINIMO VIAVEL

Minimum Viable Product

Build Faster




PASSOS PARA CRIAR UM
PRODUTO MINIMO VIAVEL

TER UMA BOA EQUIPA

Antes de elaborar um produto, é essencial contar com uma equipa que saiba o que esta

a fazer.

E importante contar pelo menos com bons profissionais de tecnologia e experiéncia do
usudrio que possam identificar melhorias e realizar alteragdées, adequando a ideia ao
cliente, bem como uma pessoa que perceba de gestao, para decidir o que é viadvel ou

nao financeiramente.

ENTENDER O CLIENTE E DEFINIR A SUA DOR

Um dos primeiros passos para criar um produto minimo vidvel é decidir quais sao as
dores do cliente e quais serdao os problemas que a startup esta disposta a resolver. Pode
optar por fazer as entrevistas primeiro e validar os problemas que as pessoas tém, pois

nao faz sentido desenvolver algo sem entender as dores dos potenciais clientes.

 tourism | creative J fack:



PASSOS PARA CRIAR UM
PRODUTO MINIMO VIAVEL

‘ ‘ ‘ FAZER UM SCRIPT

Devem ser definidos os propésitos do MVP, delimitando quantas variaveis precisam
de ser confirmadas ou alteradas para por o projeto em pratica. O script deve ser
elaborado tendo em conta os processos que vao ser utilizados: entrevistas, testes A/B,
testes presenciais, online, entre outros, e o que deve ser observado.

Exemplo: os clientes ignoraram uma funcionalidade, isso significa que eles nao

entenderam, ndo se interessaram, ndo viram ou outro?

‘ \/ VALIDACAO

Depois de entendido o problema, o empreendedor precisa de passar para a etapa de
validacdo da solucao. Esta etapa é essencial para que o empreendedor tenha mais
proximidade com o publico-alvo e desenvolva /insights sobre o que realmente o
publico precisa.

 tourism | creative J fack:



PASSOS PARA CRIAR UM
PRODUTO MINIMO VIAVEL

MELHORAR, MELHORAR E MELHORAR!

O importante é fazer o MVP e continuar a fazer as validacées para novas

funcionalidades do site.
Ao invés de gastar recurso, tempo, dinheiro e energia do time, a startup pode

desenvolver uma /anding page, por exemplo, para testar se os usui=3s vao se
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PERSONA CANVAS

E UMA REPRESENTACAO DO SEU CLIENTE IDEAL, DE MODO QUE A PARTIR DE UMA RAPIDA
ANALISE POSSA IDENTIFICAR CARACTERISTICAS COMUNS ENTRE OS SEUS POTENCIAIS CLIENTES E
ASSIM PERSONALIZAR SUA COMUNICACAO COM ELES.



QUEM E O POTENCIAL
CLIENTE?

Apresenta as caracteristicas fisicas e psicoldgicas do cliente ideal.

e Eumhomem? Uma mulher?

 Eleouelaéfeliz? Ou triste?

* Eles usam roupas especificas?

* Quais sao as atividades mais comuns que ele realiza
(tanto pessoalmente como profissionalmente)?

Traca uma imagem clara.




=P

NECESSI

DA

DES

Pretende-se que identifique as necessidades da Persona.

e Quais sao as suas necessidades do

dia-a-dia?

O que pretende?

creative | factc



PROBLEMAS

* Quais sao os principais
problemas/desafios desta Persona?

* Quais suas as suas frustracoes,
irritacoes ou coisas que lhe provocam
dores de cabeca?

Estes dizem respeito a vida profissional e a vida privada.

creative [ fact




TENDENCIAS NEGATIVAS

* Quais sao as preocupacoes da

Persona?
* O que a afeta negativamente?

(envolvente externa)




MEDOS

* Que medos tem a persona para o

o %
o o futuro?
+

 Qual a sua aversao ao risco?

creative [ fc



TEN

DENCIAS

POSITIVAS

* Qual é o lifestyle da Persona?

* O que a afeta positivamente?

(envolvente externa)




AMBICOES

* Que objetivos a Persona tem para o seu

futuro?

* Quais sao as aspiracoes?

Estes dizem respeito a vida profissional e a vida
privada.

creative | factc




OPORTUNIDADES

 Como o negocio pode impactar de
forma positiva a vida dessa Persona? .

 Como pode ajuda-la a atingir um
determinado objetivo?

creative | fact



Tendéncias negativas
Tendéncias negativas
existentes no mercado

Receios/”Dor de cabeca”
Dores de cabeca que a
persona experiencia no seu
diag-a-dia

Medos
Medos que a persona
podera ter em relacéo ao
futuros

Necessidades
O que pretende
a persona? Que
decisées podera

fomar?

Nome

Tendéncias positivas
Tendéncias positivas no
mercado

Oportunidades
Oportunidade que a
persona experiencia no seu
dia-a-dia

Projeto

Esperancas
Esperancas futuras e
objetivospessoas

C—p———




PORQUE AS STARTUPS FALHAM?

Tém um produto que ninguém quer (36%)

Equipa de Recursos Humanos mal contratada (18%)
Falta de focalizacao (13%)

Falhas no Plano de Marketing & Vendas (12%)

Nao ter os fundadores adequados (7,9%)

Persegue os investidores, nao os clientes (5,4%)
Geracao de cash-flows insuficiente (3,3%)
Gastarem demasiado dinheiro (2,1%)

. Pedido de ajuda demasiado tarde (1,4%)

10. Ignorar a social media (0,7%)

O 00N WD R

Fonte: www.100FirstHits.com



Mitigacao de
Riscos




Obtenha orcamentos ou facturas pro-forma

Antes de tentar obter financiamentos/investimentos tente obter
declaracdes de interesse ou encomendas de potenciais clientes

Faca mesmo o seu plano de negdcios

Tente alugar equipamento em vez de adquirir

Obtenha declaracao(des) de entidade(s) credivel(is), da exequibilidade
e inovacao cientifica do seu produto (para projectos mais complexos)



10.

Tente obter junto dos principais fornecedores de equipamentos,
opcdoes de recompra do equipamento em caso de falhanco do
negocio. Ou adquira equipamentos em segunda mao em estado
funcional

Divida o investimento por fases. Ndao queira fazer uma “fabrica de
fazer blusas” se ainda nao tem a certeza se vai ter clientes para as
blusas

Escolha fornecedores que lhe comprem os seus produtos/servicos

Dé prioridade aos produtos/servicos que lhe permitam sobreviver e
depois pode investir nagueles que terao grande potencial no futuro

Estabeleca parcerias estratégicas para acesso a mercados
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