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RESUMO

Empreendedorismo na visdo econbmica exerce um papel fundamental para o
desenvolvimento de uma nagéo, auxilia na busca de conhecimento, inovagdo e com
isso, abrange também mudangas sociais. Nessa mesma linha de
empreendedorismo, surge o termo startup, € uma expressao em inglés que significa
“‘comecar do zero”, ou seja, sS40 empresas que possuem uma ideia inovadora e com
grande potencial de ter lucro em pouco tempo. O objetivo geral deste trabalho,
consiste em: identificar e demonstrar as vantagens e dificuldades de ter uma startup
e o0 grande potencial de crescimento. Pode-se ressaltar que com o passar dos anos,
o termo startup, foi ficando cada vez mais comum. Empreendedores ficaram ainda
mais dispostos a se especializarem sobre seus negécios e alavancar suas ideias, e
suas habilidades em gestdo. Atualmente quando se fala em startup, o que vem na
cabeca sao empresas de tecnologia milionarias e com grande probabilidade de
crescimento. Porém seus fundadores muitas vezes nao estdo preparados para
enfrentar o mundo dos negécios e ndo possuem recursos financeiros para sustentar
seu empreendimento. E desenvolver uma startup ndao é uma tarefa facil, é um
exercicio de criar uma instituicdo, de ter um novo negb6cio, e novas
responsabilidades e decisées a serem tomadas. Quanto aos procedimentos, efetua-
se um estudo de caso em uma startup na cidade de Criciima/SC e uma pesquisa
bibliografica. O instrumento utilizado para a coleta dos dados foi um questionario
com 10 perguntas, com o s6cio de uma empresa startup na cidade de Cricitma/SC.
Deste modo, e em resposta ao problema de pesquisa, conclui-se que a falta de
incentivos politicos, econémicos e a pouca qualificacao profissional dificulta muito a
tarefa de ter o seu proprio negécio ou sua startup.

Palavras-chave: Inovacdo, empreendedorismo, vantagem de startup, dificuldades
da startup.
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1 INTRODUCAO

Neste capitulo sera apresentado primeiramente o tema e o problema
deste estudo cientifico. Posteriormente, sera proposto o objetivo geral bem como os
objetivos especificos. Concluindo o capitulo sera demonstrado a justificativa.

1.1 TEMA, PROBLEMA E QUESTAO DE PESQUISA

Empreender ndo é uma tarefa facil, € um momento de dedicacdo, de
buscar conhecimento e de fazer escolhas. E para isso acontecer é necessario estar
disposto a enfrentar os obstaculos, transformar sonhos em ideias e ideias em
realizacdes (DURO; BONAVITA, 2012).

Empreendedorismo na visdo econbémica exerce um papel fundamental
para o desenvolvimento de uma nagéao, auxilia na busca de conhecimento, inovacao
e com isso, abrange também mudancas sociais.

Segundo Hisrich (2009), o empreendedorismo € muito mais do que
somente mudar os aspectos econémicos ou 0 aumento de renda per capita, envolve
iniciar e construir mudancas na estrutura da sociedade. Essa mudanga permite que
as pessoas cres¢am financeiramente e, assim, ha mais divisdo de riquezas entre os
empreendedores.

Mas para isso acontecer, o papel do empreendedor é muito importante,
pois sera ele que colocara seus conhecimentos em pratica, tera que administrar e
executar as agdes necessarias para ter um crescimento, ndo tendo medo de inovar e
desistir na primeira tentativa.

De acordo com Dornelas (2008), para a organizagdo ter um futuro,
dependera de executivos ousados, aqueles que ndo se contenham com o primeiro
resultado, sendo bom ou ruim. Um empreendedor deve transformar a oportunidade
em negocios, administrar recursos que se transformem em ganhos.

Nessa mesma linha de empreendedorismo, surge o termo startup, é uma
expressdao em inglés que significa “comecar do zero”, ou seja, SA0 empresas que
possuem uma ideia inovadora e com grande potencial de ter lucro em pouco tempo.
As startups nascem com a incerteza de que darédo certo, porém sempre buscam

aprender e inovar o seu negocio e com isso gerar valor para o seu empreendimento.
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Segundo Ries (2012, p. 26), startup é “uma instituicdo humana projetada
para criar novos produtos e servicos sob condicdes de extrema incerteza”. De
acordo com ele, o maior objetivo das startups “[...] € descobrir a coisa certa a se criar
[...]” (RIES, 2012. p. 21) isto €&, saber qual a necessidade que os clientes possuem e
quanto pagarao para ter essa necessidade desenvolvida.

Mas como toda organizacdo, ha seus altos e baixos, s6 1 em cada 4
Startups sobrevivem aos primeiros cinco anos de existéncia, mas aquelas que
sobrevivem, tém um impacto gigantesco. (ABSTARTUPS, 2017).

Diante dos dados apresentados, o presente trabalho aponta a seguinte
questao problema: Quais as vantagens e dificuldades de ter uma startup de grande

potencial?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

O objetivo geral deste trabalho, consiste em como se da o
desenvolvimento de uma startup a partir da concepc¢ao de um software especifico?

Para atingir o objetivo geral, apresentam-se os seguintes objetivos especificos:

v Demonstrar caracteristicas e estudar particularidades das startups.

v Analisar as principais limitacdes enfrentadas por empreendedores
que resultam nas principais barreiras para o crescimento das
startups.

v ldentificar as vantagens e dificuldades enfrentadas por uma startup

ja consolidada na cidade de Criciuma/SC.

1.3 JUSTIFICATIVA

Com o chamado “boom” da Internet, no final da década de 90, varias
empresas foram surgindo, e esse acontecimento deu auxilio para que o novo
conceito de empreender existisse. A partir de ideias de um pequeno grupo de
amigos, surgiam negdcios, com grande potencialidade de crescimento, com baixo
custo e sem a necessidade de investimentos em funcionarios.

Um exemplo é a origem do Facebook, que surgiu com o0 nome de

Facemash, um website que permite aos seus visitantes votarem na pessoa mais
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bonita com base em duas fotos lado a lado dos estudantes de Harvard. (CORREIA;
MOREIRA, 2014)

As criacdes desses pequenos negocios, na maioria das vezes, estavam
voltadas a area de Tecnologia da Informacdo e Comunicacdo. Parecia s6 uma
brincadeira entre colegas de classe, mas na verdade foi a partir disso que surgiu a
nova modalidade chamada startup.

Entre os pontos que justificam a relevancia deste estudo, podem-se
ressaltar que com o passar dos anos, o termo startup, foi ficando cada vez mais
comum. Empreendedores ficaram ainda mais dispostos a se especializarem sobre
seus negocios e alavancar suas vendas e suas habilidades em gestdo. Mas para ter
0 seu proprio negécio nao € uma tarefa tao facil.

Muitos se perguntam o porqué de criar uma startup. Um estudo feito pela
ABSTARTUPS (2017), mostra que as starfups tém um papel fundamental no
aumento de empregos significando, assim, 0 aumento de oportunidades. Porém, nao
€ sb por esse motivo que startups sado importantes, startups sdo o futuro, dando
sempre um passo a mais na curva do aprendizado e mostram novos caminhos para
0s problemas que surgirem e aos antigos que aparecerem novamente.

Junior Boreli (2017), especialista em startups e co-fundador do StartSe,
fez uma comparacao de crescimento das starfups com a histéria do Rei de Israel,
chamado Davi. Ele era pequeno e sem expectativa nenhuma de derrotar o téo
temido inimigo de Israel com mais de 3 metros de altura, chamado Golias. Em um
dia, o pequeno Davi foi desafiado a derrotar Golias, um soldado enorme, e Davi ndo
teve medo de arriscar e com a ajuda de Deus e de uma pedra, conseguiu derrotar o
tao temido Gigante.

Essa histéria simboliza o que acontece atualmente com as empresas
startups. Trazendo para a realidade atual, a vitéria ou permanéncia no mercado, é
quase impossivel, mas com determinagdo e com as armas certas, 0 sucesso €
garantido.

Com base nisso, entende-se que a presente pesquisa se mostra relevante
em diferentes aspectos. Importante para o empreendedor, ou dono de uma startup,
que serd capaz de aperfeicoar ainda mais seus conhecimentos. Viavel para os

futuros empreendedores.
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E por fim, o estudo permitira apresentar novas conexdées do conhecimento
teérico e pratico, aumentando o conhecimento académico e de estudo do

empreendedorismo.

1.4 ESTRUTURA DO ESTUDO

Apés a secao introdutdria, este estudo esta organizado de acordo com as
seguintes etapas: fundamentacao teédrica, procedimentos metodoldgicos, analises e
discussao dos resultados coletados e consideragoes finais.

Apés esta fase sdo propostos os procedimentos metodoldégicos com o
método, abordagem, objetivos, estratégia e técnicas de pesquisa. Logo em seguida
discutidos os resultados e suas relacées com outros estudos empiricos. Ao final, sado
deduzidas as conclusées, limitacbes do trabalho e sugestdes para pesquisas

futuras.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo sera desenvolvida a fundamentacéao teérica, que consiste
na revisao bibliografica a fim de explanar o assunto. Apresentar-se-a o0 conceito

aprofundado de startup, sua origem, principios, objetivos e contribuigcdes.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo nada mais é do que o estudo de habilidades de um
projeto em fase de criacdo pode ser ele empresarial, cientifico ou técnico. Dornelas
(2008, p. 35) define que “empreendedorismo significa fazer algo novo, diferente,
mudar a situagdo atual e buscar, de forma incessante, novas oportunidades de
negdcio, tendo como foco a inovacdo e a criagdo de valor”. E notavel que o
empreendedor possua habilidades para cumprir com exceléncia a sua tarefa e,
assim, alavancar o seu negacio.

Segundo Degen (2009, p.8) “empreendedor é aquele que tem uma visao
do negédcio e nao mede esforcos para realizar o empreendimento”, ou seja, precisa
ter visdo, determinacao, paciéncia, ambicao e estratégia.

A palavra empreendedorismo vem de empreender, que significa realizar
algo, fazer ou executar. Esses termos estao ligados diretamente com acéao e atitude.
Portanto, um empreendedor € também aquele que cria novas ideias, arruma
solucdes e tem uma visdo além daquilo que trara beneficio ao empreendimento,

tendo a criatividade como uma caracteristica a ser trabalhada.

E importante reconhecer que a criatividade é um atributo que todos
possuimos, mas o0 estilo mais eficaz de expressa-las varia
consideravelmente. Reconhecimento da necessidade de diferentes tipos de
estilos criativos individuais € um aspecto importante do desenvolvimento
eficaz de inovagéo e de novos empreendimentos. (TIDD, 2009, p. 62)

A criatividade € uma peca fundamental em um ambiente corporativo. Em
meio a buscas por alternativas surgiram os empreendedores corporativos, cujo papel

€ muito importante dentro de uma empresa.
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2.1.1 Empreendedorismo Corporativo

O empreendedorismo corporativo também conhecido por empreendedor
interno, é aquele que trabalha em prol dos interesses da empresa, procurando e
identificando oportunidades de negdcio, exerce um trabalho muito importante por se
comportar, (apesar de nao ser), como o proprietario do empreendimento (Dornelas,
2008).

Essa maneira de empreender abre uma oportunidade para que
funcionarios se expressem e sejam estimulados. De acordo com Shepherd (2009, p.
90) “[...] o empreendedorismo corporativo € um meio de estimular e, posteriormente,
de aproveitar os individuos em uma organizacao que acham que algo pode ser feito
de um modo diferente e melhor”. E notavel que a relagdo da empresa com o
funcionario melhora e, ainda, auxilia para que o individuo evolua seu senso de
inovacao.

Essa modalidade se assemelha muito com a das startups. A principal
diferenca esta no objetivo e em que/quem estao trabalhando nessa criagdo, sendo o
empreendedor corporativo restrito ao empreendimento para o qual trabalha, estando
sujeito os seus interesses, regras e culturas. Outra diferenca se refere a
investimento. Em uma startup acontece por meio de Angels (pessoas fisicas) ou
capitalistas de risco, enquanto no empreendedorismo corporativo sdo usados
recursos internos ou realocados os investimentos ja existentes (Shepherd, 2009).

Mesmo que o intra-empreendedor seja um funcionario da empresa, esse
pode ter paixdo pelo trabalho que exerce, ndo apenas como um contribuinte, mas
sim como um empreendedor que inicia startup. Segundo a autora Pessoa (2015).

“se ao empreendedor corporativo for oferecida a possibilidade de retorno
pelos riscos assumidos (ndo s6 financeiros, mas de promogao,
reconhecimento, premiacdo, etc.), talvez a paixdo que ele possa ter,
aproxime-se daquela do empreendedor startup”.

Existem varias semelhancas entre essas duas modalidades de
empreender, como conhecimentos, estratégias, riscos, bem como suas intengdes no

mercado, exceto o tempo de retorno que ambas se disponibilizam a esperar.
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2.2 STARTUP

Atualmente quando se fala em startup, o0 que vem na cabeca sao
empresas de tecnologia milionarias e com grande probabilidade de crescimento.
Porém, seus fundadores muitas vezes nao estao preparados para enfrentar o mundo
dos negécios e ndo possuem recursos financeiros para sustentar seu
empreendimento. Desenvolver uma startup nem sempre é uma tarefa facil, é um
exercicio de criar uma instituicdo, de ter um novo negdcio e novas responsabilidades
e decisdes a serem tomadas.

Quando uma startup é criada, seus fundadores sdo cautelosos quando
pensam em implantar algumas praticas de gerenciamento, pois ficam com receio de
atrair questdes burocraticas e assim nao ter a liberdade de criar e inovar suas ideias
(Graham, 2012).

Para Ries (2012) o conceito de startup pode ser entendido como:
instituicoes que nao se resumem apenas a um produto, um avanco tecnolégico ou,
ainda, uma ideia brilhante. Sao, portanto, instituicbes humanas focadas no sucesso.

Dessa definicdo se pode entender que startup tem o foco de criar e estar
disposta a inovar sempre que for necesséario para que o empreendimento possa
crescer e ter o0 sucesso alcangavel.

Telles (2013) observa que startup € um empreendimento resultante de um
modelo de negdcios inovador, escalavel e flexivel o suficiente para sofrer alteracoes
durante o processo de desenvolvimento, lancamento e maturacao do negécio, com
alto investimento de capital humano e intelectual, equilibrando custos e resultados
financeiros de modo a permitir o sucesso dos empreendedores.

E bastante comum confundirem o significado de startup e pequenas
empresas. A diferengca é bem simples, enquanto empresas de pequeno porte se
posicionam de forma passiva em relacdo a demanda, sem foco no crescimento do
negécio e muito menos inovagao, as startups trabalham em entender completamente
a demanda fazendo com que suas receitas crescam rapido e assim entregar para
aos seus clientes e a sociedade seu produto ou servico com eficiéncia (MOREIRA;
CORREIA, 2014).

Paul Graham, co-fundador da aceleradora americana Y Combinator,
exemplifica de uma forma bem clara essa visdo, para ele uma startup € uma

empresa criada para crescer rapido.
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Ser recém-fundada nao caracteriza em si mesmo construir uma empresa
startup. Nem é necessario para uma startup que se trabalhe com tecnologia,
ou que se tome financiamentos de alto risco (...). A Unica coisa essencial € o
crescimento. Todo o resto que nos associamos com starfups decorre do
crescimento. (GRAHAM, 2012, p.18)

E importante lembrar que, velocidade de crescimento e facilidade de
escalar o neg6cio, sdo fundamentais para as startups. Ou seja, para obter um
crescimento rapido é necessario construir algo que tenha a facilidade de vender para
um mercado grande e que possua muitos clientes. Segundo Blank (2010), uma
startup é um modelo de negdcio repetivel e escalavel.

Para ser escalavel é preciso usar um mesmo produto para todos os
clientes com a finalidade de ser repetivel e assim aumentar sua é&rea de
atendimento, expandir para outras cidades, estados ou até outros paises. Um
exemplo claro disso é o Facebook, ele alcangou uma grande proporcao de clientes
de forma mundial com o mesmo modelo econdmico e a mesma ideia e gerou lucros
em curto espaco de tempo (MOREIRA; CORREIA, 2014).

Uma startup é construida sobre uma ideia inovadora, seu negocio deve
ser diferente e Unico para ter apelo. Se a startup nao inovar em algum aspecto,
fracassara. Por esse motivo elas sdo movidas pela paixdo da mudanca.
(BENVENUTTI, 2016).

Segundo o autor, as startups sdo construidas com um unico objetivo, ja
que o negocio nao foi estabelecido, elas conseguem focar toda a sua energia no
desenvolvimento de uma sé ideia. Nenhum esforco é perdido com outra coisa.

A startup € uma maneira de empreender que esta ao alcance de todos. E
para fixar essa ideia existem empresas que dao auxilio para aqueles que pretendem
iniciar essa atividade. Essas empresas sdao chamadas de incubadoras e
aceleradoras, que sera o proximo assunto deste trabalho.

2.3 ACELERADORA E INCUBADORA

Incubadoras e aceleradoras existem para dar suporte necessario para as
startups, até chegarem ao ponto de “caminharem sozinhas”. A principal diferenca
entre elas se da pela questao financeira. Enquanto as incubadoras nao possuem fins
lucrativos e sem percentual de lucro nas startups, as aceleradoras possuem a
obtencdo de lucros das mesmas. Como o proprio nome ja diz, ela acelera o
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processo de crescimento do negécio, diferentemente da incubadora que podera ficar
até 3 anos com um projeto incubado (Rodriguez, 2015).

Um estudo realizado em 2016 pelo Anprotec em parceria com o SEBRAE
mostrou que no Brasil existem 369 incubadoras que abrigam 2.310 empresas e
2.815 empresas graduadas, gerando assim 53.280 postos de trabalho, e o
faturamento ultrapassa dos R$ 15 milhdes. Mas é importante lembrar que as
incubadoras estejam alinhadas as boas praticas de gestao existente no Brasil e em
outros paises. O chamado conceito de “Incubadoras de Terceira Geracao”, conforme
a figura a sequir.

Figura 1 - Evolugéo das incubadoras no contexto internacional

Networking

Servigos de Apoio ao
desenveolvimento de ‘

- negdcios
Espago fisico Terceira
e recursos ‘ Geracio
compartilhados -

Primeira
Geragao

Fonte: Anprotec, 2016.

Conforme demonstrado na figura anterior, entende-se Primeira, Segunda

e Terceira Geragdao como:

Tabela 1 - Geragéo das Incubadoras

O foco principal é a oferta de espagco fisico de boa qualidade e baixo custo,
Primeira Geragéo além de compartilhar auditérios, salas de reunido, equipamentos de uso

comum, entre outros.

~ O foco dessa geragao enfatiza servicos de apoio ao desenvolvimento
Segunda Geragéo ) . . )
empresarial, como treinamentos, mentorias, coaching, dentre outros.

Além de disponibilizar os elementos das duas geracdes anteriores, as

) B incubadoras dessa terceira geragdo focam na criagdo e na operagdo de
Terceira Geragao ) . . .
redes para acesso a recursos e conhecimentos, sintonizando a incubadora

ao ecossistema de inovagao no qual ela esta inserida.

Fonte: Anprotec, 2016.
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Assim, o alinhamento com a terceira geracao € essencial para que as
incubadoras de empresas possam atender as demandas dos novos
empreendedores e empreendimento.

Em 2016, um estudo da Escola de Administracdo de Empresas de Sao
Paulo da Fundacédo Getulio Vargas, mostrou que o Brasil abriga cerca de 40
aceleradoras de startups em atividade, e até janeiro desse mesmo ano, foram
aceleradas aproximadamente 1.100 startups. Em média sdo aceleradas 7 startups
por ciclo, 2 ciclos de aceleracao por ano.

Segundo Rodriguez (2015), geralmente as aceleradoras possuem 4
etapas distintas no processo de aceleracao, conforme tabela abaixo:

Tabela 2 - Processo de Aceleracao das startups.

SELEQAO E o processo em que as empresas sdo aceitas em um programa. Os dois
critérios do processo de selegao sao: (I) aplicacdo e (ll) avaliagao.

- E o processo em que é considerado o nucleo da experiéncia do acelerado, e
ACELERACAO o o }
seu valor agregado para os participantes, enfim, € a fase de aceleragéo.

E o processo que, apds o término de um periodo de aceleragao, as empresas
que foram “aceleradas” se apresentam para um grupo de investidores.
DEMO DAY . )
Comparando-se aceleradoras com outros instrumentos de desenvolvimento de

startups, aqui se vé um diferenciador de chave entre eles.

Tradicionalmente, as etapas habituais de aceleragdo terminam com o “Demo
day’. No entanto, uma nova tendéncia é a integracdo vertical, em que as
FOLLOW-UP aceleradoras, apos o término do programa de aceleragao, cada vez mais

oferecem aos seus participantes a possibilidade de optar por uma segunda

rodada de financiamento e aceleragao, através do seu préprio capital de risco.

Fonte: Adaptado da pesquisa O Panorama das Aceleradoras de startups no Brasil, 2016.

Ambos os estilos sdo muito importantes na criagcao de uma startup, ja que
o comeco é sempre dificil em qualquer negécio. Mas a escolha da melhor opcéo,
depende muito do plano de negécio. Conforme Ribas (2014), a incubadora muitas
vezes tem um melhor aproveitamento quando a ideia ainda esta no papel e a
aceleradora quando a empresa ja esta desenvolvida e quer expandir.

Sendo assim, quando um projeto demandar de uma pesquisa maior, uma
estrutura maior, € valido o projeto ficar incubado para receber toda a assisténcia
necessaria até crescer. Por outro lado, se o negdcio precisar ir para o mercado
rapidamente — até por uma questao de teste de um produto — as aceleradoras séao a
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melhor opcéo, ja que o tempo para a starfup crescer por esse método fica em torno
de 4 a 6 meses.

2.4 O MODELO DA STARTUP ENXUTA (LEAN STARTUP)

Com o grande crescimento de startups o indice de riscos ao fracasso
também aumentou. Eric Ries, em seu livro, A Startup Enxuta, difundiu um novo
conceito, chamando startup enxuta, que também é conhecido por Lean Startup.

A definicao desse conceito de acordo com Ries (2011) é “a startup enxuta
€ um conjunto de praticas para ajudar os empreendedores a aumentar suas chances
de desenvolver uma startup de sucesso”. Todas essas praticas, segundo o autor,
levam o empreendedor a compreender melhor o seu negdcio, escolher o seu publico
alvo, adaptar o seu negdcio ao que o mercado exige e evitar desperdicios.

O termo startup enxuta, geralmente se encontra em uma filosofia de
gestao de operacdes que pode ser dirigida em diversos contextos. Slack, Chambers
e Johnston (2009) afirmam que gerenciar operagcdes com a abordagem enxuta, é
fazer bem as coisas simples, fazé-las cada vez melhor e, acima de tudo, eliminar os
desperdicios em cada etapa do processo.

O principal praticante dessa abordagem, foi a Toyota, que desenvolveu
uma série de praticas que alterou radicalmente os sistemas de producéo, tanto nas
empresas de tecnologia e servico, quanto nas industrias. Esse novo pensamento
mostra como desenvolver a qualidade do produto em cada fase da producéo. O
aproveitamento da criatividade e do conhecimento de cada funcionario, a producao
do tipo just in time', o controle de estoque e a aceleragdo do tempo do ciclo, estao
entre os principios dessa nova abordagem. (RIES, 2012).

Em geral, a startup enxuta utiliza as técnicas da manufatura enxuta e
adequa as novas empresas, propondo a utilizacao da aprendizagem validada, para
ter como referéncia e descobrir se essas empresas estao atingindo seus objetivos e
evitar desperdicios de tempo.

A startup enxuta se adapta em todas as fungdes na fase inicial de uma
empresa, nao importando qual seja o segmento. Segundo o autor a metodologia de
startup enxuta deve:

1 Just in time: E um modelo de gestdo desenvolvido para cortar custos e otimizar o processo
produtivo. (Endeavor Brasil, 2015)
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[...] abordar todas as fungbes de um empreendimento na fase inicial: viséo e
conceito, desenvolvimento de produto, marketing e vendas, aumento de
escala, parcerias e distribuicdo, e estrutura e desenho organizacional. Tem
de proporcionar um método de medir o progresso num contexto de extrema
incerteza. Pode dar aos empreendedores orientacdo clara sobre [...] investir
ou ndo em processo e quando investir; formulagéo, planejamento e criagdo
de infraestrutura; quando fazer sozinho e quando fazer com uma parceria;
quando responder ao feedback e quando persistir na visdo; e como e
quando investir na expanséo da capacidade da empresa (RIES, 2012, p.16)

A aprendizagem validada, citada anteriormente, € criada a partir do
feedback medido. Isso permite aos empreendedores testarem todas as estratégias e
de acordo com as respostas dadas, é possivel entender qual a melhor forma de
desenvolver um servigo ou produto com maior qualidade e atribuir valor ao produto,
mantendo um crescimento continuo, independente de promocbes ou campanhas
publicitarias.

Sendo assim, Ries (2012) resume o conceito da startup Enxuta por meio
de 5 principios:

v Definindo a importancia do empreendedorismo;
v' Da gestao de negoécios diferenciada de empresas tradicionais e
direcionada para o contexto de extrema incerteza;

v' Da aprendizagem validada para construir um negécio sustentavel;

<\

Do ciclo construir, medir e aprender;

v Da transformagao de ideias em produtos, medir como os clientes
reagem, e, entdo, aprender se € o caso de pivotar ou perseverar; e

por ultimo uma nova forma de medir o progresso da empresa.
Resumindo, o modelo da startup enxuta se baseia em uma metodologia
de rapida passagem por ciclos de construir, medir e aprender, transformando ideias
em Produtos Minimos Viaveis (em inglés utiliza-se a sigla MVP, minimum viable
product) e medindo as respostas dos clientes, para entdo decidir entre mudar ou
perseverar. No proximo capitulo serd apresentado o ciclo de feedback e sua

importancia em uma startup.

2.5 CICLO DE FEEDBACK: CONSTRUIR, MEDIR, APRENDER

A medida que os clientes utilizam os produtos/servicos, seja de uma
startup ou uma empresa tradicional, geram feedback e dados para que a empresa

possa evoluir e melhorar seu processo de gestao.
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De acordo com ALMEIDA (2014), o feedback pode ser tanto quantitativo
(por exemplo, quantas pessoas utilizam o produto e consideram que ele tem valor),
como qualitativo (por exemplo, o que gostam ou nao). Porém, todos os produtos ou
servicos que uma startup desenvolve sdo experimentos.

Segundo Ries (2012), as informagdes obtidas nos feedbacks dos clientes,
sdo muito valiosas, pois esses relatos ajudam a reformular as proximas ideias e
aperfeicoar as que ja existem.

A atividade fundamental de uma startup é transformar ideias em
produtos, medir como € a reagdo dos clientes e entdo, aprender se € o caso de
pivotar ou preservar, e todos os processos de startup bem-sucedidos devem estar
ligados a acelerar o ciclo do feedback: construir, medir e aprender (Ries, 2012).

Diferentemente de uma empresa tradicional que é recomendado fazer um
plano detalhado para que depois va ao mercado, nas startups recomenda-se validar
a ideia para que se constate se tem mercado, se tem pessoas que consumam 0O
produto ou servico (CARVALHO; ALBERONE; KICORVE, 2012).

Como dito anteriormente, a atividade principal de uma startup é
transformar ideias em produtos, medir como os clientes reagem e, entdo, aprender
se é o caso de pivotar ou perseverar. Todos 0s processos de startup bem-sucedidos
devem ser voltados a acelerar esse ciclo de feedback, construir, medir e aprender.

Segundo RIES (2012) € melhor entregar uma pequena melhoria a cada
més, do que um pacote enorme por ano, o aprendizado & mais acelerado, os
problemas sao resolvidos prontamente e é mais facil saber porque as coisas deram
certo ou errado. De acordo com o autor, isso se chama o poder de pequenos lotes.

As informacdes apuradas a partir dos dados coletados nos feedbacks sao
importantes para a aprendizagem da empresa, que pode assim, desenvolver seus
produtos ou servigos bem fundamentada e de maneira sustentavel. A aprendizagem
dard novas ideias para a empresa, que pode utilizad-las para a construgcao ou
melhorias de novos MVPs, que deverdo ser analisados e testados, para criar novas
aprendizagens. Assim, cria-se um ciclo, conforme a imagem abaixo (KOJA, 2014).
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Figura 2 - Ciclo de feedback construir, medir e aprender

Aprender @ Construir

Fonte: Adaptado de RIES (2012)

Segundo o autor, o empreendedor tem a ideia, constréi o produto, mede
os indicadores, aprende sobre o que deu certo e errado e possui novas ideias. Esse
ciclo construir, medir e aprender, permite que o cliente de feedback no menor tempo
possivel, fazendo com que o produto melhore de forma rapida, barata e explicada.

Caso o ciclo seja aplicado desde o periodo inicial da empresa, pode-se
desenvolver uma operacao otimizada baseada nos principios enxutos quando a
empresa ja estiver estabelecida no mercado, e assim desenvolver uma cultura de
inovagdo e uma execucgao disciplinada do processo de producdo de MVPs e
feedback (RIES, 2012).

Por meio do ciclo de feedback CMA - Criar-medir-aprender, pode-se
diminuir suas chances de falhar, pois, seguindo esse ciclo consegue-se conhecer
ainda mais o cliente e poder melhorar o produto/servigo oferecido ha eles.

2.5.1 Aprender e experimentar

Trabalhar com os processos da startup enxuta requer a criacdo de um
produto minimo viavel (MVP), que verifica viabilidade de um produto antes de lancga-

lo para os clientes. A criacdo de um MVP ajuda a evitar o desperdicio de tempo e
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dinheiro, pois desde o inicio ha o feedback de clientes, o que melhora o indice de
sucesso da adogao dos clientes principais. Além disso, ajuda a obter informacdes
relevantes sobre o perfil do publico-alvo do produto e suas necessidades.

Conforme RIES (2012), o MVP é a versao simplificada do produto que
permite uma volta completa no ciclo construir, medir e aprender com o menor
esforco, tempo e o custo possivel. Seu principal objetivo ndo é ganhar dinheiro, mas
testar hipbéteses, qualquer recurso além disso, segundo o autor, & considerado
desperdicio.

No caso de empresas que atuam no segmento do e-commerce, 0 MVP
pode ser uma loja virtual em sua primeira versdo, ou seja, um site que tenha apenas
o catalogo com os produtos e precos por exemplo, para vendas apenas por telefone.
O propésito é identificar se as pessoas vao se interessar e se vao pagar pelos
produtos que sao comercializados. Esta etapa é importante para verificar se é
realmente relevante possuir uma loja virtual ou apenas algum tipo de servico de
relacionamento com o cliente.

E importante entender como o cliente percebe a qualidade do produto
minimo viavel, pois se for interpretado como um produto de baixa qualidade, o

empreendedor pode encontrar outras maneiras para melhorar rapidamente.

2.5.2 Testar e medir

Como dito anteriormente, é importante acompanhar o andamento da
empresa e, por meio da meta estipulada no plano de negbcios, medir a situacao
atual da empresa. O resultado da medi¢do da situacao atual € chamado de baseline
e serve para comparar com o objetivo da startup que sera alcancado.

A conclusao dessa comparacao define quais sdo as préximas atividades e
experimentos que a startup fara, para tentar se aproximar do objetivo:

A tarefa da startup é (1) medir rigorosamente onde ela esta naquele
momento (baseline), confrontando as duras verdades reveladas pela
avaliacao, e, em seguida, (2) criar experiéncias para descobrir como mover

0s numeros reais para mais perto do ideal refletido no plano de negdcios.
(RIES, 2012, p. 105).

Umas das formas de medir o progresso real de uma empresa é por meio
da analise de corte (em inglés, cohorts), na qual analisa-se os clientes em grupos

especificos dentro de um determinado periodo. Esses grupos sao definidos a partir
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das etapas nas quais os clientes devem passar para atingir uma determinada meta
da empresa (RIES, 2012).

Por exemplo, em um e-commerce, pode-se estipular as seguintes metas:
visitar o site; visitar a pagina de algum produto; inserir os produtos na pagina de
carrinho; cadastrar dados pessoais e de pagamento; por ultimo, finalizar a compra.

Esses passos que os clientes realizam dentro de uma loja virtual sao
geralmente chamados de funil de conversdo, muito importante para analisar
possiveis obstaculos e problemas no processo de venda online, e assim indicar o

que precisa ser melhorado ou quais sao os préximos testes a serem realizados.

2.6 DETERMINANTES DO CRESCIMENTO

O crescimento de uma startup esta relacionado diretamente em seus
clientes. De acordo com Ries (2012, p.151) “os novos clientes surgem das acdes
dos clientes passados”. Com isso, 0 motor de crescimento € 0 mecanismo que as
startups utilizam para alcancgar o crescimento sustentavel.

Segundo Ries, (2012) ha quatro maneiras principais de os clientes
passados impulsionarem o crescimento sustentavel:

v/ Boca a boca;

v/ Com efeito, colateral da utilizag4o do produto;
v/ Por meio de publicidade financiada;

v/ Por meio da compra ou do uso repetitivo.

Essas fontes de crescimento sustentavel movimentam o ciclo de feedback
que pode ser denominado como o motor de crescimento. Cada maneira € como um
motor de combustéo, girando repetidas vezes.

Quanto mais rapido o ciclo é completado, mais rapido a empresa
crescera. Ries (2012) declara que os motores de crescimento sdo planejados para
oferecer as startups um conjunto de métricas para concentrar as energias.

Para que um negdcio cresca de forma sustentavel, precisa de um motor.
A Unica maneira de ter um crescimento sustentavel € fazendo com que os novos
clientes surjam das agOes de clientes passados. Quando um cliente atual indica,
revela, financia ou retorna ao seu produto, acaba indiretamente trazendo outros com
ele (Ferreira, 2016).
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De acordo com RIES (2012), existem 3 motores de crescimento:
crescimento recorrente, crescimento viral e crescimento pago. Cada motor possui
um conjunto individual de métricas que determinam com que rapidez uma empresa

pode crescer se utiliza-lo.

2.6.1 Motor de crescimento recorrente

O motor de crescimento recorrente segundo Ferreira (2016), tem como
objetivo atrair e reter clientes no longo prazo. Isto significa que ele depende da taxa
de aquisicdo de novos clientes superar a taxa de rotatividade. A atencdo deve ser
voltada para uma alta taxa de retencéo (ou baixa de rotatividade).

Conforme o autor, se uma startup cresce 35% ao ano, mas perde 35%
dos clientes antigos no mesmo periodo, esta inativa. Para que funcione, a taxa de
aquisicao de novos clientes deve sempre superar a taxa de rotatividade.

Nem sempre a solucdo é aumentar as vendas ou propaganda. Alguns
negocios como a Netflix fazem isso muito bem, além de conquistarem novos
usuarios, fazem de tudo para que os atuais permanegam ativos, sustentando assim

0 crescimento.
2.6.2 Motor de crescimento viral

Ocorre quando um cliente transmite o produto para outra sem perceber
pelo simples fato de usa-lo. De acordo com Ferreira (2016) o motor de crescimento
viral ndo se condiciona a questao monetaria, servicos de e-mail, como o Gmail e
redes sociais, como o0 Facebook, utilizam essa estratégia: ao usar o produto os
clientes acabam se transformando automaticamente em divulgadores, enviando
convites para seus colegas, como um virus.

Nele a pessoa transmite o produto para outra sem perceber pelo simples
fato de uséa-lo. Servicos como, Gmail e redes sociais usam essa estratégia. Ao usar
os produtos, os clientes acabam se transformando automaticamente em
divulgadores enviando convites para seus colegas como um virus (Ries, 2012).

Se cada usuario trouxer mais um desta forma, a startup consegue um
crescimento exponencial sem gastar um centavo com propaganda e de forma

sustentavel.
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2.6.3 Motor de crescimento pago

Quando a receita gerada for superior ao custo de adquirir um novo cliente,
se reinveste em publicidade, e os novos clientes financiarao o ciclo. Para aumentar a
taxa de crescimento basta elevar a receita ou reduzir o custo de aquisicdo. Segundo
Ferreira (2016), o motor de crescimento pago deve ser voltado ao lucro, pois é a
partir dele que investira em acbdes de marketing para alavancar sua operagao.

E importante lembrar que é possivel ter os trés motores de crescimento,
mas o ideal & se concentrar em apenas um e usar a metodologia para testar seu

SucCesso.

2.7 DIFICULDADES DE TER UMA STARTUP

Ter uma boa ideia nem sempre é o suficiente. A falta de incentivos
politicos e econdmicos e a pouca qualificacao profissional dificultam muito a tarefa
de ter um neg6cio, como uma startup.

Priscila Spadinger, executiva de negécios da B2L Investimentos,
especialista em startup afirma que entre as dificuldades mais comuns, estdo a falta
de planejamento, a falta de identidade da marca - um diferencial, a falta de
conhecimento sobre 0 mercado e a falta de controle financeiro. Sao resultados de
uma gestdo desorganizada. Por isso € importante o apoio de profissionais
experientes, que, desde o inicio do projeto, todos os pontos sejam bem avaliados.

“O principal desafio do empreendedor é o fato de estar sozinho”, disse
Taila Lemos a Agéncia Brasil a diretora da Associacdao Nacional de Pesquisa e
Desenvolvimento das Empresas Inovadoras (Anpei). Para alcancar o mercado,
segundo ela, o principal desafio das startups é, além de inovar, buscar parcerias
com empresas de maior porte.

O diretor de Inovagdo da Financiadora de Estudos e Projetos (Finep),
Elias Ramos, recomenda as startups que procurem apoio de sua entidade para
superar o que chama de “vale da morte” de seus empreendimentos. Segundo ele
trata-se da fase que é a mais critica, quando a empresa, mesmo ja tendo
conseguido desenvolver um bom projeto e uma boa tecnologia, ndo possui

condicOes para levar essa tecnologia ao mercado.
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Fundador de trés starfups do setor de software para equipamentos de
telecomunicacdo, o coordenador do comité de relacdo entre startups e grandes
empresas, Kleber Teraoka, diz que de nada adianta ter a melhor ferramenta de
gestdo do mundo se o empreendedor ndo tiver um “comportamento adequado” na
hora de enfrentar problemas como escassez de recursos e de abundancia de “nao”
as propostas que apresentam.

Portanto, € importante que ao iniciar uma startup o empreendedor esteja
capacitado a enfrentar todas as dificuldades e vencer, ndo desistindo na primeira

decepgao ou na primeira queda.

2.8 INOVACAO

O mundo passou por muitas transformacées em um curto espaco de
tempo, com o destaque para o século XX, onde foram criadas as maiorias das
invencdes que revolucionaram e melhoraram a vida da populagao.

Com as invencgdes, surge a inovacao, onde foram criados objetos que nao
existiam e aperfeicoados os ja existentes (DORNELAS, 2008). Um dos problemas
em administrar a inovacao sao as varias interpretacées que as pessoas possuem,
confundindo a inovacdo com invencao.

Quando se cria algo novo a partir de ideias que foram testadas na forma
de planos, protétipos ou outros meios, chama-se de invencdo (BARBIERI;
ALVARES; CAJAZEIRA 2009). Enquanto a invengdo envolve esforcos para criar
novas ideias que possam ter uma utilidade pratica, a inovacao por outro lado é “uma
mudanca no estado natural das coisas, obtidas através de alteracdes significativas e
implantadas com sucesso a produtos, processos ou servicos” (FREITAS FILHO,
2013, p.5).

Para muitas pessoas, os empreendedores é que estao por tras de tudo,
pois sao eles que, com suas ideias e caracteristicas distintas, fazem acontecer algo
diferente. Mas nao basta inventar ou inovar uma tecnologia ou um produto qualquer
deve haver beneficios para as pessoas e lucratividade para a empresa. (BARON;
SHANE, 2011).

Dornelas, Spinelli e Adams (2014), defendem que a esséncia do
empreendedorismo é a inovagdo. De acordo com Chiavenato (2007, p. 261) “[...]

empreendedorismo, ndo trata apenas de pequenas empresas € NoOVoS
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empreendimentos. Nao aborda apenas a criacdo de novos produtos ou servigos,
mas, sim, inovacées em todos os ambitos do negécio”. O negbcio sb é inovador
quando algo € aberto de maneira diferente, recriando e competindo com algum
segmento ja existente, frente ao que o mercado propoe.

Um ponto importante da inovagao é o poder aquisitivo, com a criacao de
servicos e produtos de baixo custo que trazem junto a si caracteristicas de maior
produtividade e competitividade. Outro ganho social ocorrido da inovacdo é a
prosperidade do pais, uma vez que a criacdo de novos produtos e servigos traz
novas oportunidades de emprego e o aumento da economia. Como explica o autor:

Ambos, a populagdo e o pais, vao dispor, por meio da criatividade dos
empreendedores, a cada novo dia, de novos empregos, de novos produtos

e servicos mais eficientes e mais baratos para atender as suas
necessidades e para exportar para outros paises (DEGEN, 2009, p.5).

Deste modo, entende-se para que uma empresa sobreviva no mercado e
seja competitiva, ha a necessidade de ter em sua missao a inovacao como objetivo,

caso contrario, outras empresas que inovam podem ser muito mais competitivas.

2.9 MARKETING E VENDAS

Existem varias maneiras de se diferenciar no mercado e conquistar a
preferéncia do publico, mas o que traz os melhores resultados é investir no bom
relacionamento com os clientes, focando no sucesso de quem vocé ira fornecer um
produto ou servigo.

E necessario entender o comportamento, a necessidade e a mente de
cada lead da sua startup. Desde o momento que € atraido pelo marketing e faz o
primeiro contato com sua marca, até a hora que se torna um cliente do seu negdcio,
depois de lidar com os profissionais de vendas.

Segundo HOE (2017), o marketing de relacionamento pode ser definido
como um esforgo continuo para preservar uma relagao positiva com seus clientes.
S6 se tem sucesso com o marketing de relacionamento aquele que dedica tempo a
interagir com seus clientes, a entender seus desafios, preferéncias e necessidades,

a fim de ajuda-los a alcangar o sucesso.
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Marketing é o que vai gerar leads ? e oportunidades de negdcios. Em
startups, € mais focado em métricas e geracao de clientes. Existem varias formas de
fazer isso acontecer. Uma delas, por exemplo, é o marketing de conteudo: por meio
dele, vocé gera conteudo relevante, que enderece dores e identifique o0 que o seu
cliente quer (BORRELLI, 2017).

Com a proximidade com os clientes abre-se espago para a
constante troca de experiéncias e opinides. Por meio do feedback recebido e
conversas € possivel ter uma visao 360° e estar mais préoximos dos clientes. Com
essa compreensao consegue-se melhorar produtos e servicos e até processos
internos de logistica e administragdo (HOE, 2017).

Quando se constata as diferentes maneiras de comportamento do cliente,
ao longo da sua jornada de compra, percebe-se, também, em quais momentos eles
ainda precisam ser trabalhados pelo marketing, e quais sado as horas decisivas, em
que ele deve ser abordado pelo setor de vendas.

E muito importante se atentar que o primeiro contato que as pessoas
normalmente tém com uma empresa acontece na internet, principalmente se o
negécio envolve tecnologia e inovacdo, como a maioria das startups. Uma simples
pesquisa no Google, por exemplo, pode fazer a primeira ligagcdo entre um cliente
comum e sua marca (GOMES; BORNELI, 2017).

Cada vez mais é possivel direcionar o conteudo para o publico-alvo
potencial de seu consumo. Antigamente, ao divulgar uma publicidade, se langcava
muitas informacdes a fim de acertar uns poucos alvos.

Conforme HOE (2017), o cliente da era digital ndo é mais uma figura
passiva, ele deseja ter voz, poder se relacionar e se fazer valer como o objetivo final
da relacdo de marketing e vendas. Antes o marketing era apenas feito da marca
para o consumidor, agora este é, também, corresponséavel pela divulgacao e alcance
do produto/servigco. Qualquer influéncia do cliente, seja por um comentario, uma
curtida, compartilhamento ou outra forma de interagcéo, se tornou essencial.

A maioria das grandes empresas tem reestruturado seus contratos de
marketing com base no alcance de métricas e indicadores positivos. Os contratos ja
ndao sdo mais por campanha ou pelo trabalho realizado, mas sim pelo resultado
alcancado (HOE, 2017).

2 | eads: podem ser definidos como pessoas (ou empresas) que entraram em contato com sua
empresa e tém potencial para se tornarem clientes (ENDEAVOR, 2015)
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Por fim, a principal tendéncia do marketing atual para propiciar melhores
vendas, engajamento e fidelizacdo do cliente é investir na experiéncia dele. Segundo
HOE (2017), clientes satisfeitos repercutem a marca em suas redes sociais,
engajam-se no reconhecimento e se tornam fidelizados, garantindo publico cativo.

Por isso, essa experiéncia deve ser o mais completa possivel, da atracao
ao pos-venda e se feita corretamente, € um dos maiores ativos que a empresa pode

conquistar.

2.10 PORQUE AS STARTUPS FRACASSAM

Ter uma startup ndo € nada facil, algumas prosperam e se tornam
gigantes, enquanto outras, infelizmente, acabam fechando as portas algum tempo
depois. Existem varios motivos para uma startup deixar de existir.

Um dos problemas, é que os empreendedores associam que um bom
plano, uma estratégia sélida e a uma pesquisa de mercado completa, ja é o
suficiente para que dé certo. Em épocas anteriores, os fatores eram de um provavel
sucesso. Mas isso nao funciona em startups, pois atuam com muita incerteza.

RIES (2012) afirma que, de sabem quem vao ser seus clientes ou como
devem ser seus produtos. Planejamento e previsdo sdo precisos apenas quando
baseados num historico operacional longo e estavel e num ambiente relativamente
estatico. startups nao tém nenhum dos dois. Outro problema sao os conflitos entre
sécios, e a falta de concordancia na proposta e interesse do mercado.

Braga (2016) mostrou uma pesquisa realizada pela CB Insights para
identificar as razdes do fracasso de startups. Varias startups foram analisadas, e as
razdes sao diversas, no estudo foram apresentadas as 20 principais razdes.

A pesquisa ainda mostrou 7 razées que sao responsaveis pelo fracasso
de boa parte das startups para alertar e compartilhar o conhecimento. As 7 razdes
sao:

v Equipe errada;

v Produto Pobre;

v' Marketing Pobre;

v Ser inflexivel e ndo buscar o feedback do cliente;
v Perder o Foco;

v Pivotar sem anélise;
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v/ Produto langado na hora errada

Outro ponto é que, depois de observar que a administracdo tradicional
falha na solucao dos problemas, alguns investidores e empreendedores jogaram a
toalha e adotaram o método de, simplesmente faca. Com esse método, acredita-se
que, se a gestao é o problema, o caos é a resposta. Ries (2012) admite que esse
método nao funciona.

Ainda segundo o autor, a maioria das pessoas considera 0 processo e a
administragdo magantes e desinteressantes, enquanto as startups sao dindmicas e
estimulantes. No entanto, o que é realmente estimulante é ver uma startup ter éxito e
mudar o mundo.

Entende-se que um dos maiores motivos de fechamento das startups é a
falta de uma boa equipe, segundo um levantamento feito por uma consultoria norte-
americana. Um ponto importante na hora de montar a equipe é levar em conta o
perfil e as competéncias técnicas do contratado. Mas, ter uma boa ideia ndo tem
validade se né&o for para resolver um problema real.

No Vale do Silicio, empreendedores compartilham informacdes livremente
e sem medo de serem copiados. Nele os fracassos sdao aceitos. “Quando uma
pessoa falha, isso apenas significa que ela saltou de uma ideia para a préxima”,
afirma Benvenutti (2016. p. 39). Ter fracasso nos primeiros empreendimentos faz
parte do processo, em qualquer ecossistema.

2.11 PROGRAMAS DE INCENTIVO

As startups cumprem com a funcdo de continuamente revitalizar o
mercado, mas precisam de um ambiente propicio para que se desenvolvam e
tenham sucesso. Por isso existem algumas organizagdes que auxiliam e incentivam
as startups.

Por meio da plataforma virtual iTec dela, empresas ja estabelecidas
apresentam demandas e desafios internos que podem ser solucionados com a
contratacao de startups, empresas incubadas ou instituicdes de ciéncia e tecnologia
(ICTs). Os ICTs também podem ajudar as startups a crescer. Nesse sentido, uma
ferramenta (til, segundo o coordenador do Comité de Interagdo ICT/Empresa,
Leonardo Augusto Garnica, é o Guia Anpei de Interacdo ICT/Empresa, explica

Garnica:
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Ele traz uma série de caminhos para que a empresa faga uma avaliagéo,
possa escolher formas de identificacdo de tecnologia nas universidades e
firmar contratos que vao permitir a aceleracao dos seus negécios.

O Ministério da Ciéncia, Tecnologia e Inovacao (MCTI) possui o programa
Start-Up Brasil, para acelerar o desenvolvimento de novas empresas de base
tecnoldgica. No ultimo edital, 62 empresas (53 nacionais e 9 estrangeiras) foram
aprovadas, de um total de 709 projetos inscritos.

O InovAtiva Brasil é realizado pelo Ministério da Industria, Comércio
Exterior e Servicos (MDIC) e pelo Sebrae, com execucao pela Fundacao CERTI. Em
2016, o programa selecionou 600 startups para dois ciclos de aceleracdo. O
secretario de Inovacdo e Novos Negécios do MDIC, Marcos Vinicius de Souza,
explica que os empreendedores apresentam o0s projetos a executivos experientes,
com vantagens adicionais, como possiveis parceiros e até apoio para
internacionalizacéo dos projetos.

O Sebrae langcou em 2016, uma nova estratégia para ao atendimento de
startups no pais, o sebraelab. Um espaco modulado para uso dos empreendedores
em conjunto com o ecossistema de startups, o sebraelab facilita a interagéo eles.

2.12 GUIA DE STARTUP

Quando se tem uma ideia para uma startup, alguns passos Ssao
fundamentais para coloca-la em pratica. Segundo Borrelli (2017) separou algumas
dicas fundamentais:

v Estude: desenvolver um bom projeto e uma boa tecnologia exige
dedicacdo e muito estudo. E necessario buscar informagdo e conhecimento com
cursos de qualificacao profissional, livros, eventos etc.;

v Fique atento: estar atento as novas tecnologias e, em muitos casos,
rever praticas é fundamental para o sucesso da uma startup;

v' Faca contatos: participe de eventos, congressos, concursos, além de
uma boa oportunidade para buscar conhecimento e novidades na area, € uma
excelente oportunidade para ampliar o seu networking. Estes contatos sdo valiosos
na hora de colocar a sua ideia em pratica;
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v" Nao tenha medo: assim como qualquer outra empresa, as dificuldades
aparecerao e fazem parte do desenvolvimento do negécio. O importante € buscar
solucdes e saber que receber um “nao” € normal.

Deste modo, é muito importante para o empreendedor dono de uma
startup adquirir conhecimentos necessarios para poder competir com o mercado,
arriscar todas as possibilidades possiveis, para que seu empreendimento de certo e

0 mais essencial, ndo ter medo de errar.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Neste capitulo, inicialmente, descreve-se o enquadramento metodolégico
do estudo. Em seguida, apresentam-se os procedimentos utilizados para a coleta e
andlise dos dados. Por ultimo, destacam-se as limita¢cdes da pesquisa.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

No que se refere a analise dos dados utiliza-se abordagem qualitativa.
Segundo Sampieri, Collado e Baptista Lucio (2006) a pesquisa qualitativa apresenta
profundidade aos dados, a riqueza interpretativa e a explicacdo do assunto
contextualizando os fenémenos de pesquisa.

Em relacdo aos objetivos, este estudo caracteriza-se como descritivo, pois
segundo Pinheiro (2010), consiste em descrever as caracteristicas de determinada
populacao ou fendbmeno, como também estabelecer relacdes entre variaveis.

Sendo assim, esta pesquisa descreve os conceitos de empreendedorismo
e analisa as principais limitagdes enfrentadas por empreendedores que resultam nas
principais barreiras para o crescimento das startups, aumentando suas chances de
criar uma empresa de grande potencial.

Quanto aos procedimentos, efetua-se um estudo de caso em uma startup
na cidade de Cricitma/SC e uma pesquisa bibliogréafica, a fundamentacgao tedrica foi
elaborada por conceitos e informacdes extraidos de livros, sites e artigos. Pinheiro
(2010 p.23) “o estudo de caso envolve o estudo profundo e exaustivo de um ou
poucos objetos de maneira que se permita o seu amplo e detalhado conhecimento”.
Ele ainda explica que a pesquisa bibliografica é elaborada a partir de um material ja
divulgado, constituido de livros, artigos ou de materiais disponibilizado na internet.

A fundamentacao tedrica é constituida a partir de citacdes diretas ou
indiretas de outros autores, que permite contribuicbes da pesquisa ou estudo

realizado.

3.2 CARACTERIZACAO DO OBJETO DE PESQUISA

Para realizacao deste trabalho, foram realizadas pesquisas a respeito de
empreendedorismo e startups. O objetivo dessa pesquisa bibliografica & demonstrar
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as vantagens e dificuldades de ter uma startup para assim aperfeicoar o
entendimento sobre o mesmo. Para comprovar as vantagens e dificuldades que uma
empresa startup possui, foi realizado uma entrevista com uma startup na cidade de
Criciuma/SC e assim entender o que o empreendedor enfrenta para se ter um

negécio inovador.

3.3 PROCEDIMENTOS PARA COLETA E ANALISE DOS DADOS

O instrumento utilizado para a coleta dos dados foi um questionario com
10 perguntas, com o s6cio de uma empresa startup na cidade de Criciuma/SC, que
permitiu conhecer a realidade que as startups enfrentam, tanto no inicio de sua
trajetoria, quanto no decorrer de sua existéncia. Com a entrevista pode-se entender
que apesar de a startup estar em um ambiente de extrema incerteza, ela pode sim

crescer e se estabilizar no mercado.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Este topico sera dedicado a demonstrar o resultado coletado na aplicacao
do questionario ao so6cio da startup pesquisada. Conforme foi citado no tépico
anterior, o questionario foi aplicado com uma empresa starfup na cidade de
Criciuma/SC.

4.1 CARACTERIZACAO DA STARTUP

A startup pesquisada surgiu na cidade de Praia Grande/SC com 5 sécios
e com a ideia de ser um software para despachante. Porém, ja havia outra empresa
do mesmo ramo na cidade e, assim, a ideia nao foi colocada em pratica. Um dos
sécios era estudante de odontologia na Unesc e viu a precariedade do sistema que
utilizavam para gerenciar e, a partir desse momento, comegou a busca de novos
clientes.

Atualmente a empresa esta situada em Criciuma/SC e atua no ramo de
software para consultérios e clinicas odontolégicas, esta no mercado ha 5 anos,
conta com uma equipe de 20 colaboradores divididos em 4 setores, sendo
atendimento ao cliente, vendas, desenvolvimento e designer e marketing.

Em abril de 2014, uma das maiores empresas em produtos odontologicos
decidiu investir no negb6cio e com isso o numero de clientes foi aumentando
consideravelmente. No momento atual a startup possui mais de 20 mil usuarios e é o
maior software odontol6gico da América Latina.

4.2 ANALISE E DESCRICAO DA PESQUISA

No inicio do negdcio realmente € tudo mais dificil, ainda mais falando de
uma startup. Os sécios iam de porta em porta oferecendo o sistema e, assim,
conseguiam alguns clientes que no més seguinte desistiam.

Para iniciar a entrevista, questionou-se se a startup ja participou de
programas de incubagdo ou aceleracdo e se sim, qual a sua avaliagdo? O s6cio da
empresa respondeu que a startup esteve incubada por alguns meses na InSite e ja
participou de alguns programas de capacitacdo do governo. Ele ainda revela que

todos os eventos/programas que participaram fez total diferenca para a maturidade
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da startup como empresa. Participou, ainda, do StartupSC, onde recebeu muita
mentoria e fez total diferenca no rumo do negdcio.

Na sequéncia foi indagado a seguinte questdo, considerando que o
objetivo de uma startup € multiplicar uma ideia inovadora e/ou resolver um problema.
Qual foi a ideia inovadora que a empresa teve? A resposta obtida foi que a startup
inovou no modelo de negdcio para escalar rapido no numero de clientes, aplicando o
modelo Freemium 3 com um canal de distribuicao forte.

Foi perguntado, ainda, se a startup seque a mesma ideia que teve no
inicio, se ndo porqué? Em resposta, o sOcio aponta que a empresa segue
basicamente a mesma ideia, com alguns ajustes durante o processo, adaptando-se
as necessidades do mercado.

Continuando, foi questionado: considerando que a atividade principal de
uma startup é transformar ideias em produtos, medir como 0s clientes reagem e,
entao, aprender se é o caso de pivotar ou preservar. A empresa segue esse ciclo de
feedback, construir, medir e aprender? O sécio respondeu que a empresa tenta fazer
o ciclo construir, medir e aprender do Eric Ries. Porém, com o alto volume de
clientes, esse ciclo acaba sendo longo. Quando possuiam menos clientes, esse ciclo

era muito mais curto.

Entende-se que, no inicio, uma startup nao tem recursos necessarios para
alavancar sua ideia, ou até mesmo investimentos de outros empreendedores.
Indagado sobre a questdo, a startup recebe ou ja recebeu algum tipo de
investimento, o sécio firmou que sim, a empresa fechou uma parceria com um
investidor chave no final de 2014, quando, além de dinheiro, conseguiu um canal de

distribuicdo muito forte.

Além da falta de recursos, as startups enfrentam outras dificuldades,
como a falta de identidade da marca, a falta de conhecimento sobre o mercado, a
falta de controle financeiro e a dificuldade de escolher a equipe certa. Foi
questionado: na sua visdo, quais as principais dificuldades em ter uma startup? E
quais as dificuldades que a empresa enfrentou? O sécio declara que em cada etapa
de uma startup/empresa existe as suas dificuldades. No inicio era encontrar o
problema principal para resolver, depois veio desafios com contratacao,

3 Freemium: E um modelo que oferece um servico ou produto digital como forma de atrair um volume
alto de clientes, com o objetivo de converté-los em clientes pagantes (PEREIRA, 2016).
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gerenciamento e demissdo de pessoas. Atualmente a empresa continua com todos
esses desafios, mas criou-se processos para que eles fluam mais naturalmente com

0 passar do tempo.

Outra dificuldade é a pouca qualificacao profissional, que dificulta muito a
tarefa de ter um negdcio. Questionou-se: quando a starup surgiu, os soécios tinham
conhecimento sobre gestao de negdcios? Se ndo, quais foram os meios para ter o
conhecimento? Em resposta, o s6cio admitiu que ndo possuiam conhecimento sobre
gestdo, mas com o passar do tempo e com os desafios enfrentados, € que foram e
estdo aprendendo. O soécio relata, ainda, que ir atras de redes de contatos e
cursos/eventos foram os principais métodos para conseguir aprender e aplicar os

conhecimentos na empresa.

O crescimento de uma startup esta relacionado diretamente em seus
clientes. De acordo com Ries (2012, p.151) “os novos clientes surgem das acdes
dos clientes passados”. Com isso, o motor de crescimento € 0 mecanismo que as
startups utilizam para alcancar o crescimento sustentavel. Por fim, foi indagado:
considerando que crescimento de uma Startup possui trés motores, o crescimento
recorrente, que depende da taxa de aquisicdo de novos clientes para superar a taxa
de rotatividade; o crescimento viral, onde o cliente transmite o produto ou servigo
para outro sem perceber e o crescimento pago, que é quando a receita gerada for
superior ao custo de adquirir um novo cliente. Qual a principal fonte de crescimento
da empresa? O sbOcio comentou que os trés sdo extremamente importantes.
Atualmente, a empresa possui acoes para as 3 frentes e esta em um periodo de
transicao, onde vai ter menos entrada de clientes, porém com o ticket maior de cada

um.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O empreendedorismo na visao econ6mica exerce um papel fundamental
para o desenvolvimento de uma nacdo, auxilia na busca de conhecimento e
inovacao, e com isso, abrange também mudancas sociais.

Logo, na mesma linha de empreendedorismo, surgiu o termo startup, é
uma expressao em inglés que significa “comecar do zero”, ou seja, sS40 empresas
que possuem uma ideia inovadora e com grande potencial de ter lucro em pouco
tempo. As startups nascem com a incerteza de se dardo certo, sempre buscam
aprender e inovar o seu negbécio, e com isso, gerar valor para 0 seu
empreendimento.

Entretanto, toda organizagédo, passa por altos e baixos. De acordo com
ABSTARTUPS (2017), s6 1 em cada 4 startups sobrevivem aos primeiros cinco anos
de existéncia, mas aquelas que sobrevivem, tém um impacto gigantesco.

Diante do exposto, o objetivo geral deste estudo foi como se da o
desenvolvimento de uma startup a partir da concepc¢ao de um software especifico?
Em relacdo ao primeiro objetivo especifico que é demonstrar caracteristicas e
estudar particularidades das startups, com base no estudo, identificou-se as
principais caracteristicas e estudou-se algumas particularidades das startups.

No que diz respeito ao segundo objetivo especifico, analisar as principais
limitacbes enfrentadas por empreendedores que resultam nas principais barreiras
para o crescimento das startups, evidenciou-se quais 0s meios de crescimento que
uma startup pode ter e, assim, enfrentar as limitagdes de acordo com o motor de
crescimento adotado pela empresa.

Quanto ao terceiro objetivo especifico, que consiste em identificar as
vantagens e dificuldades enfrentadas por uma startup ja consolidada na cidade de
Criciuma/SC, notou-se que apesar de viver em um cenario de incerteza e
decepgdes, a persisténcia e o conhecimento fizeram total diferenca para o
crescimento e permanéncia da empresa no mercado atual.

Deste modo, e em resposta ao problema de pesquisa, conclui-se que a
falta de incentivos politicos, econémicos e a pouca qualificacédo profissional dificulta
muito a tarefa de ter o seu préprio negocio ou sua startup. Apesar de viver em um
contexto de extrema incerteza, as startups sempre buscam aprender e inovar sobre

0 seu hegocio e com isso gerar valor para o seu empreendimento.
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No decorrer da pesquisa foram encontrados alguns fatores limitantes
como: a falta de bibliografia em livros para startups por ser um tema muito recente.

Esse trabalho abre liberdade para novos estudos sobre o
empreendedorismo como um todo, e principalmente para o movimento de startups e

a transformacéao que este movimento tem feito no ambito nacional e internacional.



44

REFERENCIAS

ABSTARTUPS - ASSOCIACAO BRASILEIRA DE STARTUPS. Porque Startups.
Disponivel em: < https://abstartups.com.br/sobre-a-abstartups/>. Acesso em: 23 mai.
2017.

ALBERONE, M; Carvalho, R; Kircove, B. Sua ideia ainda nao vale nada — O guia
pratico para comecar a validar seu negocio. Rio de Janeiro, 2012.

ALMEIDA, Marcell. Ciclo de feedback. Disponivel em >
https://medium.com/productrocks/o-que-%C3%A9-ciclo-de-feedback-criar-medir-
aprender-a6bf9f651cca< Acesso em: 17 out. 2017.

ANPROTEC. Incubadoras e parques. Disponivel em >
http://anprotec.org.br/site/menu/incubadoras-e-parques/< Acesso em: 26 mai. 2017.

BARBIERI, J. C.; ALVARES, A. C. T.; CAJAZEIRA, J. E. R. Gestao de ideias para
inovacao continua. Porto Alegre: Bookman, 2009.

BARON, R. A.; SHANE, S. A. Empreendedorismo: uma visdo do processo. Sao
Paulo: Cengage Learning, 2011

BENVENUTTI, Mauricio. Incansaveis: como empreendedores de garagem engolem
tradicionais corporacées e criam oportunidades transformadoras. Sao Paulo: Gente,
2016.

BORRELLI, Isabela. Passo a passo para criar uma startup. Sao Paulo: Startse,
2017.

BRAGA, Joao Kepler. Por que as startups falham? Disponivel em:
<https://conteudo.startse.com.br/destaque-do-dia/joaokepler/por-que-as-startups-
falham/> Acesso em: 14 mar. 2017.

BRASIL, Endeavor. Just-in-time: otimize sua produgé&o e corte custos. Disponivel
em: > https://endeavor.org.br/just-time/< Acesso em: 31 out 2017.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito
empreendedor: empreendedorismo e viabilidade de novas. 22 ed. Sao Paulo:
Saraiva 2007.

CORREIA, Pedro Miguel Alves Ribeiro; MOREIRA, Maria Faia Rafael. Novas
formas de comunicacao: historia do Facebook - Uma histdria necessariamente
breve. Disponivel em: <http://revistaalceu.com.puc-rio.br/media/alceu%2028%20-
%20168-187.pdf> Acesso em: 29 ago. 2017.

DEGEN, Ronald. O empreendedor: Empreender como opgao de carreira. 32 Ed.
Sao Paulo: Pearson Prentice Hall, 2009.

DORNELAS, José. Empreendedorismo Corporativo: Como ser empreendedor,
inovar e se diferenciar na sua empresa. 22 ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2008.



45

DORNELAS, José; SPINELLI, S.; ADAMS, R. Criacao de novos negocios:
Empreendedorismo para o século XXI. 2. ed. Sdo Paulo: Elsevier, 2014

Duro, Jorge; Bonavita, J.R. Desperte o empreendedor em vocé. 4. Ed. Ver. Atual.
Rio de Janeiro, Senac Rio, 2012.

EBC, Agéncia Brasil de Comunicacéo. Especialistas mostram principais
dificuldades para criacao de startups no Brasil. Disponivel em: >
http://www.ebc.com.br/tecnologia/2015/08/especialistas-mostram-principais-
dificuldades-para-criacao-de-startups-no-brasil< Acesso: 21 out 2017.

ELISABETH, Sandra; CALADO, Robisom D. Transformando ideias em negécios
lucrativos: Aplicando a metodologia Lean Startup. United States of America,
GlobaSouth Press, 2015.

ESCOLA DE ADMINISTRACAO DE EMPRESASDE SAO PAULO DA FUNDACAO
GETULIO VARGAS. O panorama das Aceleradoras de Startups no Brasil.
Disponivel em: >http://computerworld.com.br/brasil-tem-mais-de-40-aceleradoras-
que-apoiaram-11-mil-startups< Acesso em: 26 mai. 2017.

FERREIRA, Claudinei. Negécios Lucrativo: métricas para transformar sua startup
num negocio rentavel. Disponivel em: > http://www.sou35mm.com.br/negocios-
lucrativos/<< Acesso em 17 out.2017

FREITAS FILHO, F. L. Gestao da inovacao: Teoria e pratica para implantacdo. Sao
Paulo: Atlas, 2013.

GOMES, Diego; BORNELI, Junior. Marketing e vendas: o guia definitivo. Sao
Paulo: Startse, 2017.

GRAHAM, Paul. Startup Growth, 2012. Disponivel em:
<http://www.paulgraham.com/growth.html> Acesso em 26 mai. 2017.

HISRICH, Robert. Empreendedorismo. 72 ed. Porto Alegre: Bookman, 2009.

HOE, Daniel. Como marketing de relacionamento leva ao sucesso do cliente.
Disponivel em: > https://abstartups.com.br/2017/03/08/como-marketing-de-
relacionamento-leva-ao-sucesso-cliente/< Acesso em 23 out. 2017.

JUNIO BORNELLI. Startups x grandes empresas: Davi e Golias da era moderna:
Ignorar a revolugao causada pelas startups é o grande erro. Disponivel em:
<http://conteudo.startse.com.br/mercado/juniorboneli/startups-x-grandes-empresas-
davi-e-golias-da-era-moderna/> Acesso em 08 mar. 2017.

KOJA, Paulo Henrique Pinheiro. A relacao entre a metodologia da Startup Enxuta
e pequenas empresas do segmento de e-commerce. Disponivel em: >
http://grupo-ecausp.com/digicorp/wp-content/uploads/2015/05/PAULO-HENRIQUE-
PINHEIRO-KOJA.pdf< Acesso em 18 out. 2017.

PEREIRA, Daniel. Modelo freemium. Disponivel em: >
https://analistamodelosdenegocios.com.br/modelo-freemium/< Acesso em: 31 out
2017.



46

PESSOA, Eliana. Tipos de empreendedorismo: semelhancas e diferencas.
Disponivel em: <http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/tipos-de-
empreendedorismo-semelhancas-e-diferencas/10993/>. Acesso em 29 mai. 2017.

PINHEIRO, José Mauricio dos Santos; Da iniciacao cientifica ao tcc: Uma
abordagem para os cursos de tecnologia. Sao Paulo, Ciéncia Moderna, 2010.

Ries, Eric. A Startup Enxuta: Como empreendedores atuais utilizam a inovagéao
continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas. Sao Paulo, Lua de
Papel, 2012.

SAMPIERI, Roberto Hernandez; COLLADO, Carlos Fernandez; LUCIO, Pilar
Baptista. Metodologia de Pesquisa. 3. ed. Sdo Paulo: Interamericana Editores,
2006. 583 p.

SHEPHERD, Dean. A perspectiva do Empreendedorismo. In: HISRICH, Robert.
Empreendedorismo, cap. 3, p. 76-106. 72 Ed. Porto Alegre: Brookman, 2009.

SLACK, N.; CHAMBERS, S.; JOHNSTON, R. Administracao da producao. Trad.
de F. de Oliveira, F. Alher e H.L. Corréia. 3. ed. Sao Paulo: Atlas, 2009.

TELLES, André; MATOS, Carlos. O empreendedor viavel: uma mentoria para
empresas na era da Startup. Rio de Janeiro: LeYa, 2013.



APENDICE

47



48

APENDICE A — QUESTIONARIO

Qual o ramo da startup?

Ha quanto tempo a startup esta no mercado?

A startup ja participou de programas de incubacao ou aceleracao? Se
sim, qual sua avaliacao?

4. Considerando que uma startup é multiplicar uma ideia inovadora e/ou
para resolver um problema. Qual foi a ideia inovadora que a empresa
teve?

5. Atualmente a startup segue a mesma ideia que teve no inicio? Se nao,
porque?

6. Considerando que a atividade principal de uma startup é transformar
ideias em produtos, medir como os clientes reagem e, entao, aprender
se é o caso de pivotar ou preservar. A empresa segue esse ciclo de
feedback, construir, medir e aprender?

A startup recebe ou ja recebeu algum tipo de investimento?
Na sua visao, quais as principais dificuldades em ter uma startup? E
quais as dificuldades que a empresa enfrentou?

9. Quando a startup surgiu, os soécios tinham conhecimento sobre
gestao de negocios? Se nao, quais foram os meios para ter o
conhecimento?

10.Considerando que crescimento de uma startup possui trés motores, o
crescimento recorrente, que depende da taxa de aquisicao de novos
clientes para superar a taxa de rotatividade; o crescimento viral, onde
o cliente transmite o produto ou servigco para outro sem perceber e o
crescimento pago, que é quando a receita gerada for superior ao
custo de adquirir um novo cliente. Qual a principal fonte de

crescimento da empresa?



