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RESUMO

A inovacao tem sido uma grande oportunidade de aumento da competitividade e
fortalecimento das empresas junto ao mercado. No caso de startups que em geral,
possuem modelos de negécios diferentes dos tradicionais e que buscam atuar em
mercados novos ou ndo atendidos, possuem altos riscos de insucesso e assim a
jornada do empreendedor é tao intensa.

Dessa forma, a proposta dessa dissertacdo é apresentar os fatores condicionantes
para a mortalidade das startups e principalmente apontar o que, de fato, pode
contribuir para o sucesso desses novos negdécios. Assim, a luz da literatura e aliada a
uma pesquisa exploratéria qualitativa junto a empreendedores, avaliou-se, o negocio
startup, passando pela formacao da equipe, a conquista de mercado, a gestdo da
organizagdo, até o seu sucesso. Avaliou-se ainda estratégias empresariais,
ferramentas de negdcios e a importante contribuicdo que um ecossistema de inovagao
e seus critérios de desenvolvimento como, um ambiente favoravel ao
empreendedorismo, a cultura empreendedora, o acesso ao capital, a inovacao, o
mercado, o capital humano e a infraestrutura, sdo fundamentais na jornada do
empreendedor e no sucesso desses negécios.

Este trabalho teve como intuito também auxiliar novos empreendedores na honrosa
atribuicao de abrir seu préprio negocio e contribuir com a economia de nosso pais e a

busca por um mundo melhor.

Palavras-chave: Inovagao. Startups. Modelo de Negdcios. Ecossistema.



ABSTRACT

Innovation has been a great opportunity to increase the competitiveness and
strengthening of companies on the market. In the case of startups, in general, they
have business models that are different compared to traditional ones and that seek to
operate in new or unmet markets. Such enterprises therefore have high risks of failure
and entrepreneur’s journey is so intense.

Thus, the purpose of this dissertation is to present the conditioning factors for the
mortality of startups and specially to point out what, in fact, can contribute to the
success of these new businesses. Thus, in the light of the literature and allied to a
qualitative exploratory research with entrepreneurs, it has been evaluated, from the
emergence of innovation, through the formation of the team, the conquest of the market
and management of the business up to its success. Other evaluated facts include
business strategies, business tools and the important contribution that an ecosystem
can make. The development criteria as an environment conducive to entrepreneurship,
entrepreneurial culture, access to capital, innovation, the market, human capital and
infrastructure are shown to be key in the entrepreneur's journey and in business
success. This work was also intended to help new entrepreneurs to open opening their
own business and contribute to the economy of the country and search for a better

world.

Keywords: Innovation. Startups. Business model. Ecosystem.
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1 INTRODUCAO

O mundo tem passado por mudangas em todos os segmentos e areas, sejam
religiosos, étnicos, politicos, sociais, ambientais, culturais, econémicos e tecnolégicos.
Estes dois ultimos possuem expressos momentos em que foram marcados pelas
chamadas Revolugdes Industriais. De acordo com SCHWAB (2017), a primeira delas
entre os anos de 1760 e 1840, iniciada na Inglaterra e tendo como principal avanco a
transicdo de métodos de manufatura, ou seja, a inclusdo do uso de maquinas no
processo fabril em detrimento ao artesanato. Isso proporcionou varios avangos junto
as industrias e a economia mundial. Em seguida, j& no ano de 1870 até 1940, se deu
a segunda etapa desse movimento denominado de 22 Revolugao Industrial. Naquele
periodo o surgimento da energia elétrica, os motores de combustao e a vapor, a
locomotiva e o desenvolvimento de produtos quimicos fizeram um novo tempo e o
avanco por terra entre fronteiras. Apos este periodo, em 1960, iniciou a 32 Revolugao
Industrial com o surgimento do computador, do fax, da engenharia genética, do celular
e da internet. Novamente mudaram as perspectivas futuras e a abrangéncia dos
negécios e as suas oportunidades.

Atualmente, as novas tecnologias como a Internet juntamente com a
Nanotecnologia, tem iniciado o que podemos chamar da 42 Revolugéo Industrial onde,
sensores estdo conectados a satélites e a Internet permitindo que objetos e maquinas
conversem entre si, mudando o mercado e trazendo novas perspectivas culturais,
sociais e econdmicas. Veiculos autbnomos, dinheiro virtual, impressoras que
imprimem imoveis e alimentos, sdo também novas propostas dessa etapa.

Nesse novo cenario, empreendedores possuem grandes oportunidades na
criagdo de novos negdcios, principalmente por meio de startups.

De acordo com o SEBRAE (2016), startups sdo “Um grupo de pessoas
iniciando uma empresa, trabalhando com uma ideia diferente, escalavel e em
condicOes de extrema incerteza”. Esta incerteza € muito grande pois trata-se de um
negocio inovador, que pode, em muitas vezes, ndo existir junto ao mercado e entdo
necessita, além da comunicag¢ao, de um aculturamento do publico a ser consumidor
desse novo servico. Do lado das startups, elas nem sempre sabem quem seréo seus
clientes, qual seu modelo de negécios ideal ou como deverdo ser de fato as suas
solucdes. Para elas, as previsibilidades também sao importantes, mas em uma escala
muito menor pois, trata-se de um mercado sem historico. Isso dificulta o processo de
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planejamento empresarial que nesse caso sO faz muito sentido quando se tem
informacgdes de longo prazo, o que ndo é o caso desses Novos negocios.

Outra diferenca entre startups e negdcios tradicionais esta ligados no processo
de geracdo e entrega de valor, ndo s6 para seu cliente, ajudando a resolver seus
problemas, mas também na preocupacao e comprometimento com o mundo. O autor
americano Eric Ries, conhecido por ser o adaptador ou o divulgador do método
japonés, Lean, junto ao cenario digital, por meio de seu livro Lean Startup, traduzido
para o Portugués como “Startup Enxuta”. Nele o autor RIES (2011) descreve que
startups existem nao apenas para fabricar coisas, ganhar dinheiro ou mesmo atender
clientes e sim para aprender a desenvolver um negdcio sustentavel. Esse € um termo
de extrema importancia pois vai além dos conceitos do economista austriaco Joseph
Alois Schumpeter, tido por muitos como o pai da inovagao. SCHUMPETER (1982)
expressa a importancia da inova¢ao como fonte geradora da economia. Porém outros
conceitos incluem importantes mecanismos e visbes como o meio ambiente e a
questao social como responsabilidade de todo e qualquer negécio, pois se a riqueza
€ gerada neste ambiente, nada mais justo que devolver a ele uma contribuicao,
formando assim o compromisso de empresas e de cidaddos conscientes.

Além dessas frentes, o proprio ambiente ao qual esse possivel novo negdcio
esta inserido, chamado de ecossistema, também pode contribuir com o desempenho
e com o0 possivel sucesso desses novos empreendimentos.

Com base em todo esse cenario, a proposta deste estudo teve como objetivo
avaliar as condi¢cdes que podem levar ao sucesso das startups. Para tal foram
estudadas bibliografias nacionais e internacionais além da realizacdo de entrevistas
junto a startups.

Espera-se que este estudo possa auxiliar empreendedores a minimizar 0s
riscos do nego6cio e ampliar as possibilidades de sucesso de starfups em
ecossistemas que auxiliem na criacao de solugdes inovadoras que transbordem a
outros varios segmentos econémicos, exponenciando o fortalecimento econémico de

uma cidade, um estado ou até mesmo o pais.
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2 EMPREENDEDORISMO

O segmento empresarial € um importante motor econdbmico de uma nagao.
Segundo a GEM — Global Entrepreneurship Monitors (2015), pesquisa realizada
anualmente pela Babson College e pela London Business School, o processo de
abertura de uma empresa € motivado por dois fatores: a oportunidade e a
necessidade. No primeiro caso, 0os empreendedores identificam uma chance de
negécio e decidem empreender mesmo possuindo outras alternativas de emprego e
renda. Ja o0s empreendedores motivados pela necessidade iniciam um
empreendimento autbnomo por ndo possuirem melhores opgdes de ocupacao,
abrindo o negécio a fim de gerar renda para si e suas familias. A GEM ainda detalha
que: 44% sao a quantidade de empreendedores ligados a necessidade e 56% a
oportunidade.

FILION (1999) propde uma definicdo para empreendedor que une diversas
teorias e abrange varias facetas:

“Empreendedor é uma pessoa criativa, marcada pela capacidade de
estabelecer e atingir objetivos e que mantém alto nivel de consciéncia do
ambiente em que vive, usando-o para detectar oportunidades de negdécios.
Um empreendedor que continua a aprender a respeito de possiveis

oportunidades de negdcios e tomar decisbes moderadamente arriscadas que
objetivam a inovagéo, continuara a desempenhar um papel empreendedor”.

Na pesquisa do SEBRAE, Sobrevivéncia das Empresas (2016), aponta-se
algumas importantes informagdes sobre o cenario empresarial. Um deles é a taxa de
sobrevivéncia das empresas no Brasil. Nota-se no Grafico 1 que, ao longo dos ultimos
anos, as empresas melhoraram seu desempenho e a taxa de sua sobrevivéncia
contribuindo com o desenvolvimento econémico nacional. Apesar de ser da pesquisa
ter sido feita entre 2008 e 2012, este € o ultimo dado disponivel, conforme a publicacao

feita no ano de 2016.
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Gréfico1 - Taxa de sobrevivéncia das empresas no Brasil
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Fonte: SEBRAE (2016)

O Gréafico 1 mostra que, nos ultimos anos, as empresas apontam um
crescimento na taxa de sobrevivéncia. Em 2012, 76,6% das empresas abertas
conseguiram se manter no mercado nos dois primeiros anos. Esse periodo é
considerado critico para a manutencao dos novos negécios no Brasil devido a todas
as dificuldades enfrentadas pelo empreendedor que, ainda segundo o SEBRAE
(2016), boa parte dos empreendedores que investem no préprio negécio ndo tem
experiéncia anterior na gestao de negdcios ou ainda tem dificuldades, por exemplo
financeiras, para superar sazonalidades as quais podem levar a baixa no faturamento
em relacdo a periodos normais.

Algumas informagdes podem explicar esse resultado, tais como a ascensao da
classe média e, principalmente, o aumento do PIB nos anos pesquisados conforme o
Gréfico 2, a seguir.

Outro importante fator de melhoria na competitividade e na sobrevivéncia dos
negécios, estao trabalhos de instituicbes como o Sebrae, que atua com servigos de
consultoria, capacitacdes e apoio a empreendedores e empresarios em prol de seu
aperfeicoamento na gestao de seus negocios.



Gréfico 2 - Taxa variagcao do PIB no Brasil
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O Gréfico 2, aponta que, com excecdo a 2009, houve crescimento positivo entre

2008 e 2014. Esse ultimo, praticamente se manteve, sem crescimento, mas ainda

contribuiu para a permanéncia da maioria das empresas no mercado.

A pesquisa ainda aponta os principais fatores que condicionam ao fechamento

precoce das pequenas empresas que estdo ligados principalmente ao planejamento

e experiéncia do empreendedor no negdcio pretendido, como pode ser observado na
Tabela 1.

Tabela 1 - Fatores condicionantes a sobrevivéncia/mortalidade de empresas

SITUAGAO ANTES DA ABERTURA:
* TIPO DE OCUPACAO DO EMPRESARIO
* EXPERIENCIA NO RAMO
* MOTIVACAO PARA ABRIR O NEGOCIO
PLANEJAMENTO DO NEGOCIO
GESTAO DO NEGOCIO
CAPACITACAO DOS DONOS EM GESTAO EMPRESARIAL

Fonte: SEBRAE (2016)
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O planejamento de uma empresa € importante fator em relagcdo a sua
sobrevivéncia, principalmente nos primeiros anos que sao determinantes para seu
sucesso. A experiéncia do empreendedor na gestdo de outros negocios, sua
capacitacdo e a motivagdo que deu origem ao empreendimento certamente farao
diferenga em todo o processo empresarial. Quando de uma avaliagdo consciente e
coerente, algumas empresas nem chegam a serem abertas pelo candidato a
empresario que, frente a condi¢cdes desfavoraveis do mercado e especificamente de
seu publico em potencial ndo gerem projecdes positivas e neste caso, a vontade pura
e simples nao € soberana.

No Gréfico 3, sdo apontados fatores que fazem grande diferenca na vida dos
negécios no Brasil. Parte deles estao diretamente ligados a economia enquanto outros
sao atribuidos ao desempenho do candidato a empresario.

Gréfico 3 — Fatores limitantes e favoraveis ao empreendedorismo no Brasil

Custos do trabalho, o acesso e regulagdo 34% | 0%

Corrupgdo 19% |: 0%
i i énci i Fatores 4 Fatores
Pesquisa e Desenvolvimento (Transferéncia de Tecnologia) 19% : 5% -
Limitantes Favordveis

Apoio Financeiro 28% l 9%
Clima econdmico 20% . 11%
Educagdo e Capacitagdo 49% . 15%
Politicas Governamentais 54% - 19%

-‘
Informagdes 4% [- 31%
Capacidade Empreendedora 8% E_ 54%

I T T T T T T 1 T T 1

Fonte: GEM Brasil 2015 100% 80% 60% 40% 20% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fonte: GEM Brasil (2015)

O Grafico 3 aponta quais fatores favoraveis ligados ao desenvolvimento de um
negécio, estdo no controle do empreendedor: Capacidade Empreendedora e
Informacdes. Percebe-se que a experiéncia ou, a falta dela no perfil do empreendedor,
assim como a falta de planejamento e de conhecimentos para a gestao do negécio
sao os fatores internos que mais levam o insucesso empresarial.

Ja os fatores limitantes, que tem maior destague em quantidade, estdo

presentes no ambiente externo, ndo oferecendo muita atuagédo do empreendedor para
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um processo de mudanga. A burocracia, os altos custos e excesso de processos e
procedimentos, além de comprometer o desempenho dos negoécios geram
oportunidades para a corrupcao, que se apresenta também como um dificultador.

As politicas governamentais aparecem como principal fator na falta de estimulo
a criacao e gestao de negécios no Brasil, seguido de problemas na educacéo e na
capacitacdo, principalmente da mao de obra de colaboradores e potenciais
funcionarios das empresas.

O apoio financeiro ¢é outro destaque negativo no estimulo ao
empreendedorismo. Altas taxas de juros, exigéncias de inumeras documentacoes e
de garantias, dificultam o acesso ao crédito.

Diante a todos esses desafios, percebe-se o quao dificil € o processo de se

empreender no Brasil.

3. ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS

3.1 ANALISE DE AMBIENTE

O ambiente de marketing € composto por dois cenarios: 0 macroambiente, que é
formado por mecanismos que sao incontrolaveis por parte dos empreendedores, e 0
microambiente, divididos em internos e externos dentro de uma empresa.

Para CERTO et al. (2010), a andlise do ambiente € um processo de monitoramento
do ambiente organizacional para identificacdo das oportunidades e dos riscos atuais
e futuros que podem influenciar no atingimento das metas. A Figura 1 apresenta uma

visdo geral do ambiente de marketing.
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Figura 1 — Ambientes de Marketing

Ambiente Ambiente
econdmico/ natural/
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Intermediarios
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Fonte: Portal da Administracao (2015)

A Figura 1 aponta os diferentes ambientes. A parte quadrada representa o
macroambiente que € incontrolavel pelo empreendedor. As demais figuras
geométricas formam o microambiente. Fornecedores, intermediarios de marketing,
orgaos publicos e concorrentes formam o microambiente externo a empresa e 0s
demais ambientes todos representados por formas circulares como os sistemas
diversos, os 4 P’s (promocao, praga, produto e preco) e os clientes alvo, formam o
microambiente interno de uma organizacdo. Independente de interno ou externo,
controlavel ou incontrolavel, o gestor da empresa precisa acompanhar as mudangas
de mercado, criar mecanismos, estratégias e usar ferramentas para buscar e
acompanhar as tendéncias e demandas do mercado que tem sido cada vez mais

efémera.
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3.2 MACRO AMBIENTE

Para CECCONELLO E AJZENTAL (2008), o macro ambiente & constituido
pelos elementos de alcance mais amplo na sociedade e que influenciam o setor e as
empresas nele inseridas e também relacionadas.

Ja para KOTLER (1998), o ambiente geral é formado por seis ambientes:
demografico, econdbmico, natural (meio ambiente), tecnolégico, politico-legal e sécio
cultual.

Esses ambientes contém forcas que podem produzir um impacto importante
sobre os participantes do ambiente de tarefa. Participantes do mercado devem prestar
muita atencao nas tendéncias e nos acontecimentos desses ambientes e realizar

ajustes oportunos em suas estratégias. Os principais ambientes sao:

3.2.1 Ambiente Demografico

Para KOTLER (1998), o ambiente demografico é o estudo da populacao
humana em termos de tamanho, localizacao, densidade, idade, sexo, raga, ocupagao
e outros dados estatisticos.

3.2.2 Ambiente Econémico

Segundo COBRA (1984), a importancia de avaliar as variaveis econémicas
aumenta ou diminui em funcdo da necessidade de interacdo da empresa com a
economia do pais, podendo se tornar uma ameaca ou uma oportunidade. Porém, tudo
ird depender da capacidade gerencial de trata-la adequadamente dentro de cada

cenario.
3.2.3 Ambiente Natural
Para KOTLER (1998), este ambiente inclui os recursos naturais que o0s

profissionais de marketing usam como subsidios ou que sado afetados pelas

atividades.
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3.2.4 Ambiente Tecnolégico

Ainda com KOTLER (1998), o ambiente tecnoldgico seja talvez a forca mais
significativa e atualmente que molda nosso destino. A pesquisa e o0 desenvolvimento

sSa0 necessarios para gerar competitividade em uma empresa.

3.2.5 Ambiente Politico/Legal

Conforme KOTLER (1998), as leis, 6rgdos governamentais e grupos de
pressao limitam e influenciam a sociedade, como também podem criar
oportunidades para empresas, ou seja, podem ser catalizadores quando de uma boa
conducdao aliado a um processo de gestao coerente e atuante.

3.2.6 Ambiente Social

KOTLER (1998), a sociedade em que as pessoas se desenvolvem é que vai
moldar suas crengas, valores e normas, definindo um relacionamento consigo e com

outras pessoas.

3.3 MICROAMBIENTE INTERNO

Em outra perspectiva encontra-se um ambiente onde o empreendedor possui
maior dominio e influéncia que € o microambiente, também responsavel no resultado
empresarial. De acordo com CECCONELLO E AJZENTAL (2008), o microambiente
refere-se a busca do entendimento do entorno mais préoximo e imediato da empresa
em que atua. Apresentam uma ligacao mais direta com a empresa em si.

Conforme KOTLER E ARMSTRONG (1998), o microambiente consiste em forcas
proximas a empresa que afetam sua capacidade de servir seus clientes refletindo
diretamente no resultado operacional dos negocios.

Ainda sobre este conceito, CHASTON (1992), detalha agentes que compdem
este ambiente como as empresas, 0s clientes, os concorrentes e os fornecedores.
Tendo em vista a complexidade de uma organizacao, detalha-se o ambiente interno

em algumas areas:
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3.3.1 Financas

Para GRIFFIN (2007), financas sdo definidas como o controle dos recursos
financeiros. As organizacdes devem gerenciar suas financas de modo que as receitas
sejam suficientes para cobrir custos e gerar dividendos para os proprietarios. Quando
na empresa se consegue fazer uma boa gestdo dos recursos financeiros,
consequentemente ira reduzir a necessidade de capital de giro. Se o fluxo de caixa for
bem eficiente, o capital de giro da empresa sera utilizado com mais seguranca. O fato
dos custos financeiros da empresa terem consideravel valor na receita operacional da
organizacao, esse deve ser um cuidado que a empresa precisa ficar atenta, completa
GITMAN (2001).

3.3.2 Recursos Humanos

GRIFFIN (2007) ainda explica que esses sdao o conjunto de atividades
administrativas que visam atrair, aperfeicoar e preservar uma forca de trabalho
eficiente. Enfatiza também que os recursos humanos sdo um elemento fundamental
para o funcionamento eficiente de uma empresa. Antes esses recursos eram
colocados em segundo plano, mas sua importancia cresceu notavelmente. Essa nova
énfase se deve ao aumento da complexidade das questdes juridicas, ao
reconhecimento de que 0s recursos humanos sdo meios valiosos para aumentar a
produtividade e a constatacao do alto custo decorrente de sua ma gestao.

Para JONES E GEORGE (2012), quanto mais qualificado for seu pessoal e
maior o numero de funcionarios que trabalham em grupos ou equipes, maior a
probabilidade de uma organizacao usar uma estrutura flexivel e descentralizada e
manter uma cultura profissional baseada em valores e normas que fomentam a
autonomia e autocontrole dos colaboradores.

Ainda, a gestdo dos Recursos Humanos inclui todas as atividades as quais os
administradores se dedicam para atrair e reter funcionarios e para garantir que eles
apresentem um alto desempenho e contribuam para a consecu¢ao dos objetivos da
organizacao. Essas atividades constituem o sistema de gestdo de Recursos Humanos
de uma organizagdo, com cinco componentes principais: recrutamento e selecéo;
treinamento e desenvolvimento; avaliacdo de desempenho e feedback; salarios e

beneficios e, por fim, relagdes trabalhistas.
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3.3.3 Marketing

Para KOTLER (1998), a tarefa da administracédo de Marketing é criar ofertas
atrativas para os mercados-alvo. Contudo, 0 seu sucesso € afetado pelo restante da
empresa e pelos intermediérios, concorrentes e os varios tipos de publico. Os
gerentes dessa area precisam devem executar os planos delineados pela alta
administragcdo apontando assim a necessidade de sua participacdo na construcao
destas propostas.

De acordo com COBRA (1984), o planejamento estratégico em Marketing e a
definicdo do futuro dos objetivos devem levar em conta o contexto ambiental. E preciso
prever, com razoavel antecedéncia, as mutacées econdmico-politicas, ecoldgicas,
tecnoldgicas, politicas, demograficas e culturais que possam afetar o negécio da
empresa.

As dificuldades de se prever o futuro sdo muitas, mas a habilidade de sentir e
intuir o consumismo, os estilos de vida e as evolugdes tecnoldgicas, as restricoes
econdmicas e politicas, entre outras, podem ser a chave do sucesso em um mercado

cada vez mais competitivo por meio até mesmo da criacao de novos mercados.
3.3.4 Producao

GRIFFI (2007) define produtividade como uma medida de eficiéncia econdmica
que relaciona o valor do produto acabado em relacado ao valor dos recursos usados
para fabrica-lo. Normalmente, a produtividade pode ser e € avaliada de formas
diversas e analisada sob diferentes pontos de vista e abrangéncia. Os gestores
consideram importante que a empresa que administram mantenha altos niveis de
produtividade por diversos motivos. A produtividade da empresa € um dos principais
determinantes da sua rentabilidade e, por conseguinte, da sua capacidade de
sobrevivéncia. Se uma empresa é mais produtiva que a outra, ela tera mais produtos
para vender a preco menor € mais lucro para reinvestir em outras areas.

Para JONES E GEORGE (2012), a administracdo de operacodes é a gestao de
qualquer aspecto do sistema de producdo que transforma insumos em servigcos e
produtos acabados.

O sistema de producao é o sistema que uma organizacao usa para adquirir
insumos, converter esses insumos em produto e depois dispor deste produto (bens
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ou servicos). Os gerentes de operacdes sdo aqueles responsaveis pela administracdo
do sistema de producao de uma organizacdo. Sua funcao é administrar as trés etapas
de producdo — aquisicao de insumos, controle dos processos de conversao e venda
de bens e servicos — e determinar onde poderiam ser feitas melhorias operacionais
para aumentar a qualidade, aumentar a eficiéncia e melhorar o tempo de resposta aos

clientes, portanto, vantagem competitiva a uma organizacao.

3.4 MICROAMBIENTE EXTERNO

E da busca ao conhecimento e entendimento do ambiente ao entorno e
imediato da empresa em que ela atua ou atuara (CECCONELLO E AJZENTAL, 2008).
Este é formado por:

3.4.1 Clientes

BATEMAN E SNELL (2012) observam que os clientes fazem muito mais que
uma simples troca de dinheiro para adquirir um bem ou servigo. Eles podem exigir
menor prec¢o, maior qualidade, especificagdes exclusivas, ou melhor, atendimento.

3.4.2 Concorrentes

Para JONES E GEORGE (2012), concorrentes sao organizacbes que
produzem bens e servigcos similares ao de determinada organizacdo, ou seja, estao
competindo pelos mesmos clientes. Salientam ainda que podem ser potencialmente
a forca mais ameagadora para as organizac¢des, pois a maior rivalidade entre os
concorrentes é o preco, visto que quando houver reducao de preco reduz também o
lucro da empresa.

KOTLER E ARMSTRONG (1998) enfatizam que uma empresa deve conseguir
vantagens estratégicas posicionando suas ofertas de maneira incisiva na mente dos
consumidores, contrapondo-se a oferta dos concorrentes. Cada empresa deve levar
em consideracao seu proprio tamanho e sua posicao na industria em relacao a seus
concorrentes. Tanto as grandes quanto as pequenas empresas devem elaborar
estratégias de marketing que as coloqguem na melhor posicdo possivel, nos seus

respectivos mercados, com relagdo a seus concorrentes.
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3.4.3 Fornecedores

JONES E GEORGE (2012) observam que os fornecedores além de fornecer as
empresas insumos para a producado de um bem ou servico, em contrapartida recebem
pagamento por este bem ou servico. O fornecedor pode também se tornar uma
ameaca a empresa quando se encontrar em uma posicao vantajosa na negociacao,
ou seja, quando ele for a unica fonte deste insumo ou quando este insumo for vital a
empresa, elevando o preco dos insumos fornecidos. Do contrario, quando a
organizacao tem varios fornecedores para determinado insumo, ela se encontra suma
situacao relativamente vantajosa para negociar com estes fornecedores e exigir preco
baixo e alta qualidade.

Segundo BATEMANN E SNELL (2012), as organizagdes precisam adquirir
recursos e insumos em seu ambiente e converté-los em bens ou servigcos, em outras

palavras, resultados que possuam valor.

3.5 MATRIZ SWOT

O ambiente de se empreender consiste do mercado e outros mecanismos como
o proprio ambiente da empresa, sendo necessdrias constantes avaliagbes e
aprimoramentos por parte do empreendedor.

Para CERTO et al. (2010), a analise do ambiente &€ um processo de
monitoramento do ambiente organizacional para identificacdo das oportunidades e
dos riscos atuais e futuros que podem influenciar no atingimento das metas.

Avangando um pouco mais, CECCONELLO E AJZENTAL (2008) atribuem o
modelo SWOT Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats, que em Portugués
se traduz em Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas, a elaboracdo de uma
estratégia de negbcios baseada na combinagcdo entre 0s recursos internos e as
habilidades de uma empresa, com as oportunidades e riscos existentes no ambiente
externo. Uma boa estratégia se daria na melhor combinagdo desses dois grandes
fatores. Em outras palavras, o empreendedor deve procurar evitar as ameacgas do
ambiente externo, buscar melhorar seus pontos fracos internos e explorar as
oportunidades por meio de pontos fortes ou competéncias distintas da empresa. O
modelo SWOT pode ser utilizado mesmo em uma situagéo de estudo de viabilidade

de constituicdo de uma nova empresa, para mapear pontos fortes e fracos das
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empresas que ja existem, de forma a permitir a construcdo de um quadro semelhante
comparte do produto final para o posicionamento estratégico. A Figura 2 apresenta a

ferramenta.

Figura 2 — Matriz SWOT

MATRIZ S.W.O.T.
Oportunidades Ameacas
Usar pontos fortes
Forgas existentes para combater
as ameacgas.
Construir novos
Fraquezas pontos fortes prim‘_eim
para poder aproveitar
as oportunidades.

Fonte: Adaptado de PORTER (1980)

As forcas ou fraquezas sao fatores internos na empresa e quando avaliados e
confrontados com o ambiente externo podem ser uma oportunidade ou uma ameaca.

Uma analise interessante é apontada na pesquisa GEM (2015), que detalha os
fatores favoraveis e desfavoraveis no ambiente empresarial. Nela o empreendedor
encontrara auxilio para o planejamento e execucao de a¢des para um possivel novo
negocio, uma vez que a pesquisa trata justamente dos itens de fracasso e sucesso
nos negocios. Entende-se que nao basta apenas ter uma boa ideia inovadora para se
conceber um novo negécio de sucesso. A proposta de valor a ser gerada e entregue
junto ao mercado é apenas uma das etapas para a concepg¢do de um novo
empreendimento. De acordo com os autores BESSANT E TIDD (2009), etapas padrao

para criagdo de um novo negdcio incluem:
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a) avaliacdo da oportunidade, geracdo, avaliagdo e aprimoramento do
conceito de negdcio: a ideia para o novo negécio podera surgir de extensdes
ou adaptacdes de produtos ou servicos ja existentes, aplicacao de produtos
existentes em outros 32 mercados, adigdo de valor a um produto ou servico
existente ou ainda o desenvolvimento de um produto ou servico
completamente novo;

b) desenvolvimento de plano de negdcio e decisdo com relacao a estrutura:
essa etapa é fundamental para que a etapa seguinte seja bem-sucedida.
Um bom plano de negécios serve para tornar a ideia mais tangivel, eliminar
ou reduzir falsas ilusées e eliminar discussdes futuras sobre papéis e
responsabilidades. Um plano de negocios formal inclui definicdes
importantes como detalhes do produto, oportunidade de mercado, clientes-
alvo, barreiras de entrada e andlise de concorrentes, estratégia,
identificagédo de riscos e plano financeiro;

c) aquisicao de recursos e financiamentos necessarios para implementacgao,
incluindo parcerias e apoio especializado: as fontes mais comuns incluem
autofinanciamento, familia e amigos, investidores formais, empréstimos
bancarios e ou programas governamentais;

d) crescimento e acompanhamento do empreendimento, bem como a
obtencdo de resultados: existem varias formas de um negécio crescer e
criar valor adicional, como crescimento organico, aquisicao ou fusdo com
outra empresa, venda do negdcio para uma outra empresa ou oferta publica

inicial em bolsa de valores.

3.6 VANTAGEM COMPETITIVA

Para PORTER (1980), a estratégia competitiva visa estabelecer uma posicao
lucrativa e sustentavel contra as forgas que determinam a competi¢do industrial. O
desafio enfrentado pela geréncia consiste em escolher ou criar um contexto ambiental
em que as competéncias e recursos da empresa possam produzir vantagens
competitivas. O autor criou a ferramenta que auxilia os empreendedores a
estruturarem suas posicdes estratégicas dos negécios, como pode ser observado no
Quadro 1.



Quadro 1 — A Estratégia de Michael Porter

Vantagem competitiva

Produtos tnicos Posi¢iio de custo baixo
E
3 Estratégia de Estratégia de lideranga em
= diferenciagio custos
—
2
=
o
P
—

Estratégia foco

Segmento
de mercado

Fonte: PORTER (1980)
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Existem dois tipos de basicos para atingir a vantagem competitiva que seriam,

o foco na diferenciagdo ou o baixo custo que, alinhados ao escopo podem sugerir

estratégias em busca de um desempenho competitivo: diferenciacéo, lideranca em

custos e foco:

— diferenciacéao: investimentos em pesquisas,

tecnologias,

desenvolvimento de produtos focados em seu publico alvo, marketing,

equipe altamente qualificada. Investe-se recursos em busca de produtos

e servigos de alta qualidade ou exclusivos, possibilitando assim trabalhar

com valores mais altos.

— lideranca em custos: forte producdo com custos
acompanhamento constante e recompensas internas para desempenho
e performances quantitativas. Busca por uma lideranca de mercado

baixos,

focada em custos mais baixos possiveis por producéo em larga escala.

— foco: justamente a determinacdo de uma das duas estratégias, menor

custo ou melhor qualidade e assim, investir e direcionar esforgos na

busca pelo publico alvo especifico ou area geografica para a geragao da

competitividade esperada.
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3.7 AS 5 FORCAS COMPETITIVAS

Nos Estados Unidos, na Harvard University, PORTER (1979) criou a ferraemnta
nominada como “As Cinco For¢cas Competitivas”, utilizadas para avaliar e definir
estratégias a serem seguidas pelas mais diversas empresas pelo mundo. A
ferramenta se tornou popular entre empresas, empresarios e consultores de apoio a
gestao de negdcios uma vez que a mesma sugere uma avaliagao por do negocio com
um olhar pra fora da empresa. O que pode atrapalhar o crescimento de um negécio?
Quem seriam potenciais concorrentes? Existem produtos que possam substituir
produtos, servigos, o negdcio ou até mesmo a empresa? Essas sdo alguns pontos
que o autor traz para que 0s empresarios possam ficar atentos quanto a situacao atual
e futura como demonstra a Figura 3.

Figura 3 — Forcas competitivas de Porter

A

Poder de
Barganha dos
Fornecedores

Rivalidade W Ameacade
entre Produtos
Concorrentes Substitutos

I

Poder de
Barganha dos

Clientes

Fonte: Adaptado de PORTER (1979)
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De acordo com PORTER, a rivalidade do mercado de atuacao que esta ligado
a empresa e seus concorrentes ja atuantes no mesmo segmento € considerado um
fator interno. Os demais, quatro fatores externos sdo: a ameaga de novos entrantes
(concorrentes), a ameacgas de produtos substitutos, o poder de barganha dos
fornecedores e o poder de barganha dos clientes. Esses ultimos com menor controle

pelas empresas.

3.7.1 Poder de barganha dos clientes

Para se realizar avaliacdo, algumas varidveis de mercado sao determinantes
CoOmo: que servico a empresa vende, o preco, o custo, a quantidade, a qualidade, e a
possibilidade do produto/servico ser adquirido por outros tipos de canais de
distribuicado, tais como por fabricantes, por telefone ou pela internet, entre outros,
WRIGHT; KROLL; PARNELL (2007).

3.7.2 Poder de barganha dos fornecedores

A concorréncia pressupde posicionamento frente a ameaca de integracéo para
frente, diferenciacdo ou exclusividade dos seus produtos, quando nao é obrigatério a
competir com outros produtos no setor, quando o setor ndo € um comprador
importante, entre outros (PORTER 1979).

3.7.3 Ameaca de novos entrantes

Existem probabilidades do surgimento de novos concorrentes entrarem no
mercado. Esta dependéncia esta ligada as barreiras existentes e a acdo que seu
concorrente pode fazer para dificultar. Ainda PORTER (1989), sdo seis principais
barreiras de entrada que 0s novos concorrentes enfrentarao:

- Economias de escala;

- Diferenciacéo do produto;

- Exigéncias de capital;

- Desvantagens de custo;

- Acesso a canais de distribuicao e;

- A politica governamental.
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3.7.4 Ameaca de produtos substitutos

Outras empresas podem criar produtos que satisfacam as mesmas
necessidades dos compradores, porém sao diferentes em algumas caracteristicas.
Com os substitutos, a empresa podera perder lucratividade, pois além de invadirem
seu mercado podem estabelecer novos tetos de precos (WRIGHT; KROLL;
PARNELL, 2007).

3.7.5 Rivalidade entre os concorrentes

PORTER (1989) enfatiza que a rivalidade, apesar de importante, € somente
uma de varias forcas que determinam a atratividade do setor. Ele detalha que a
rivalidade é maior quando: existem varios concorrentes de uma mesma capacidade
de tamanho e poder; o desenvolvimento no setor € vagaroso; os produtos e servigos
nao sao diferenciados; os concorrentes apresentam varios tipos de estratégias
desiguais e; obstaculos para sair do setor sdo elevados.

Apesar de ser uma perspectiva com énfase na industria, apontada por
PORTER, (1989), a andlise pode ser feita por empresas de demais segmentos e por
startups, uma vez que se trata da avaliagdo do negdcio junto ao mercado, reforcando
ainda mais a teoria de micro e macro ambientes como estratégia de competitividade.

Mas com a evolucao das teorias, JUSSANI et al. (2010), fazem um comparativo
de estratégias que contemplam propostas ligadas a inovacdo. As diversas
ferramentas de varios autores ligados a estratégias empresarias dispostas para
observacao e possivel uso por parte dos empreendedores apds avaliacao conforme
indicagao do proprio Quadro 2 que segue. Divididas entre Andlise Interna, Macro-
Ambiente e Cenarios Futuros.



Quadro 2 — Comparativos de estratégias
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ANSOFF PORTER HAX E WILDE OCEAND AZUL
Novo produto tem | Encontrar melhor
Objetivos "linha comum” posiclo da Novas fontes de Inovagdo
com produtos estratégia lucratividade de valor
existentes genérica
Anélise Andlise Andlise das Dilema Reconstruir
Interns SWOT cinco forcas . Custos x fronteiras de
diferenciacdo mercado
Alinhar opgoes :
Macro- Andlise Andlise das estratégicas as gg:ﬁ;:;‘;rgfr;u
Ambiente SWOT cinco forgas atividades da i Lol
empresa
Responder .
Cenarios Matriz Identificacdo de continuamente a Cnarmi;rﬁ:gzs de
Futuros Produto / Mercado | oportunidades um ambiente de : larad
incertezas s e
1

Fonte: JUSSANI et al. (2010)

JUSSANI (2010) traz um cenario com diferentes abordagens estratégicas como

ferramentas de posicionamento e fortalecimento empresarial. Os pensamentos e as

ferramentas classicas, se assim, trazem perspectivas genéricas como foco em custos,

produtividade e otimizagdo em busca de posicionamento frente a concorréncia.

Percebe-se entdo a inovacdo como uma perspectiva de diferencial na agregacao de

valor e conquista de novos mercados inclusive criados por meio de oportunidades

aliadas a tecnologia e tendéncias futuras. A geracdo de valor se torna fator

determinante para o sucesso.
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4 INOVACAO

O termo inovagao deriva do Latin “innovare” que significa “fazer algo novo”.
Num sentido mais amplo é o processo de transformar ideias em oportunidades de
negocio.

Quando se |é o termo inovacgao, boa parte das pessoas o relacionam com algo
ligado a tecnologia. Porém essa iniciativa possui varias frentes. No inicio da
Revolucao Industrial, SCHUMPETER (1982), prop6s o conceito ao tema ligando ele
ao desenvolvimento econdémico, ele dizia: “uma invencado é uma ideia, esboco ou
modelo para um novo ou melhorado artefato, produto, processo ou sistema. Uma
inovacédo, no sentido econémico somente € completa quando ha uma transacéo
comercial envolvendo uma invengéo e assim gerando riqueza“.

O autor deixou um grande legado, principalmente influéncias econémicas, que
por acordo a seus conceitos foram nominados Neoschumpeterianos. Esses que
atuaram ao final da década de 70, defendiam que a inovacédo é fundamental para
dinamizar uma economia, seja para definir padrées de competitividade principalmente
frente ao atual modelo competitivo global.

O autor austriaco Peter Drucker, considerado o pai da administracdo moderna,
considera, “a inovagao € o instrumento especifico dos empreendedores, 0 meio pelo
qual eles exploram a mudangca como uma oportunidade para um negdcio ou um
servico diferente” (DRUCKER 2008). No entanto, para que isso ocorra, 0S
empreendedores devem explorar as mudancgas e seus sintomas e transforma-las em
fontes de inovacdo. Uma vez internalizado, o processo propicia gerar oportunidades
para que a inovacao obtenha sucesso.

Todo esse processo depende exclusivamente do empreendedor em colocar em
pratica todas atividades, ter persisténcia em vencer os obstaculos e muita resiliéncia.
“O empreendedor € 0 uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visées”, FILLION
(1999). De acordo com a ENDEAVOR (2011), empreendedorismo “é a disposicao
para identificar problemas e oportunidades e investir recursos e competéncias na
criagdo de um negécio, projeto ou movimento que seja capaz de alavancar mudancgas
e gerar um impacto positivo”.

Considerando o exposto acima, pode-se perceber que a Inovagcdo e o
Empreendedorismo sao artificios e comportamentos que atuam em consonancia.

A inovacdo nao é apenas um processo de criacdo de um novo produto.
Inovacao pode estar por tras de tecnologias novas, novos processos operacionais,
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novas praticas mercadolégicas, pequenas mudancas e adaptacoes. Neste aspecto,
CERTO (2003) determina que o processo da inovagdo € como o de “adotar ideias
Uteis e transforma-las em produtos, servicos ou métodos operacionais Uteis.

DAVILA, EPSTEIN E SHELTON (2007) contribuem como a inovagao em sendo
a construcao de sélidos processos de gestdo e uma organizagao capaz de transformar
desenhos em fatos. Dessa forma, inovar em produtos em processos ou em Servigos
€ uma estratégia de sobrevivéncia praticamente diaria.

PRAHALAD E RAMASWAMY (2003) também enfatizam que em alguns casos
a inovagao pode nao estar centrada nem na empresa, nem no produto, mas sim aberta
a experimentacao externa. Eles ampliam e defendem o papel ativo do mercado e dos
consumidores para participarem do processo de criacdo ou, neste caso, de co-criacao
em busca da geracgao de valor. Essa visao é parte do mundo dos empreendedores de

startups no auxilio em sua trajetéria para implementacao de seu novo negdcio.
4.1 TIPOS DE INOVACAO

Além da inovacgao propriamente dita, no langcamento de um novo produto ou
servicos, temos também outras propostas ao termo. De acordo com a 3M, (2016),
sugere:
4.1.1 Inovacao em produto

E a iniciacdo no mercado de um novo produto novo ou a incorporacdo de
melhoria significativa em produto ja existente, proporcionando a geracéao de valor ao
cliente final.

4.1.2 Inovacao em servicos

E a iniciagdo de um novo servigo no mercado ou a implementacdo de melhorias

significativas em solugdes existentes, gerando valor para o cliente final.
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4.1.3 Inovacao em processos

E a implementagdo de métodos novos, de processos operacionais ainda ndo
aplicados ou ainda aperfeicoados envolvidos estes na criagdo de valor para o cliente
final. Busca-se com isso acelerar a produtividade, reduzir custos, aumentar a
qualidade, diminuir o impacto das atividades no ambiente, ou ainda algo ligado a
gestao do negdcio.

4.1.4 Inovacao em marketing

E a implementacdo de novos processos e abordagens mercadolégicas que
transformam a maneira como a empresa desenvolve suas solugbes, realiza a
segmentacdo de seus clientes, ou se comunica € se posiciona no mercado,

novamente gerando proposta de valor ao cliente.
4.1.5 Inovacao organizacional

E a implementagdo de novas formas de organizar pessoas e suas atividades
para melhoria da capacidade competitiva. Podem basear-se em novos métodos de
recrutamento e selecdo, treinamento de colaboradores, o uso de sistemas de gestao

e de producao.
4.1.6 Inovacao no modelo de negédcios

Esta existe ao momento da implementacdo de mudancgas significativas na
forma da empresa de fazer negécios, principalmente no que se diz respeito a oferta e
forma de entrega de uma proposta de valor oferecida aos clientes, por exemplo no
formato de geracao de receita, e as vezes também no modelo de operacédo. Em geral,
incorpora todos os demais pilares: produtos, servigcos, processos, marketing e
organizacao.

Um processo de inovagdo pode ser descrito, conforme BESSENT e TIDD
(2015), conforme Figura 4.
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Figura 4 — Modelo simplificado do processo de inovacgao.
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Sera que temos uma empresa inovadora?

Fonte: BESSANT e TIDD (2015)

BESSANT E TIDD (2015) apontam um cenario de avaliacdo e estudo da
implementagéo de uma inovagao. Partindo do conceito, a geragéao e captura de valor
estdo sempre presentes pois que sdo essenciais ao conceito. Assim, apds avaliado
as sugestoes de possiveis inovagdes, incorre uma selec¢éao de informacdes e avaliacao
das oportunidades, logo depois uma perspectiva de implementagéo, que seria 0 como
executar e por fim, ndo menos importante, os beneficios gerados que devem estar
voltados tanto para a empresa quanto para o mercado alvo e o ambiente.

Porém, antes de gerar, entregar e capturar valor, precisa-se gerar inovagoes e
entdo surge a pergunta: De onde surgem as inovagbes? BESSANT E TIDD (2015)
criaram a Figura 5 que responde a esta questao.
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Figura 5 — De onde vém as inovagdes?
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A Figura 5 aponta que as fontes de um processo de inovagao ocorrem por
diferentes meios. Um problema, uma demanda sem solugdo, uma vontade, uma
grande ideia, uma diferenca cultural, uma melhoria de algo j& existente, tudo séo
fontes de inspiracdo. Porém, vale ressaltar que, nem toda boa ideia pode ser uma
inovacdo. E necessario estar sempre atento para o fator econdmico para que essa
grande ideia ndo se torne somente uma inveng¢ao e assim pode ndo servir para nada.

Ainda sobre esse grandioso tema, existe também uma importante frente que

pode auxiliar empreendedores. Nominada por CHESBROUGH (2006), como The
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Open Innovation ou Inovacdo Aberta. Esta pode ser uma alternativa para os
empreendedores que buscam profissionalismo e agilidade da solu¢cdo quando esta
necessita de desenvolvimento sistémico. Outro exemplo usual é por meio de uma
empresa que tenha uma ideia ou um problema a ser resolvido e esta area pode nao
ser sua expertise de negécio. Entra entdo a inovagcao aberta como uma alternativa.

Conforme CHESBROUGH (2006), utilizando o modelo aberto, a empresa
aproveita melhor os resultados de pesquisa e desenvolvimento, aplicando no seu
portfélio de produtos, transferindo tecnologia para terceiros ou através de empresa
spin-offs atingindo novos mercados e resultados significativos, como pode-se ver na
Figura 6.

Figura 6 — Inovacao Aberta
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Fonte: CHESBROUGH (2006)

Na Figura 6, CHESBROUGH (2006) utiliza-se da participacao de outras
empresas ou empreendedores para gerar insights, ou ideias, selecionar, filtrar com
base em condi¢des disponiveis de criacdo, escopo, desenvolvimento, tecnologia,
investimento, para entdo encontrar o melhor modelo e assim validar junto ao mercado

em busca de sua implementagdo com foco na geragéo de valores.
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5 NEGOCIOS TRADICIONAIS

A grande maioria dos negdcios existentes no Brasil e no mundo sao hoje
empresas tradicionais. Aquelas como padarias, restaurantes, lojas em geral, ou
mesmo industrias. Essas por sua vez, possuem modelos de negécios tradicionais
como compra e venda de produtos ou servigcos e para isto necessitam de um controle
de estoque, uma gestao financeira com foco no planejamento a longo prazo e capital
de giro necessario, um sistema logistico, dentre outros.

No entanto, ao longo dos ultimos anos, tem se criado uma nova cultura
organizacional, com novas propostas de valor, visdes e estratégias diferentes das
convencionais.

As estratégias sdo mecanismos inteligentes, utilizados para potencializar a
competitividade dos negdcios. Porém, as mudangas que acontecem no mercado e no
comportamento do consumidor, afetam diretamente no modelo de gestdo de um
empreendimento. HEIMANS and TIMMS (2014), apresentam um comparativo de
modelos de gestédo, conforme Figura 7.

Figura 7 — Valores do poder

VALORES DO ANTIGO PODER VALORES DO NOVO PODER
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entre esferas publica e privada Transparéncia radical

Profissionalismo, especializagao Facamos-nés-mesmos, "cultura de criadores”
Afiliagdo e lealdade de longo prazo, Afiliacdo condicional e de curto prazo;
menos participagdo geral mais participacdo geral

Fonte: Adaptado de HEIMANS and TIMMS (2014)

A Figura 7 aponta que o composto da agilidade, um pouco de informalidade, a

descentralizacdo do poder por meio da horizontalizacdo hierarquica, a
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multidisciplinaridade e a transparéncia em todos os sentidos, sdo os modelos de
gestao das organizacoes, puxadas pela Economia Criativa a qual startups sao parte.

Segundo SEBRAE (2016), a Economia Criativa € um termo para nomear
modelos de negbcios ou gestao que se originam em atividades, produtos ou servicos
desenvolvidos a partir do conhecimento, criatividade ou capital intelectual de
individuos com vistas a geracao de trabalho e renda.

5.1 O DECLINIO DAS BLUE CHIPS

Outro estudo, The Shift Index, pela Deloitte Center (2016), demonstra o declinio
da performance de importantes e experientes empresas americanas no S&P 500,
abreviatura de Standard & Poor’s, indice que compde as 500 maiores empresas
americanas de capital aberto. Por outro lado, nota-se o surgimento e o rapido
crescimento de empresas ligadas a tecnologia com destaque no cenario internacional.
Empresas como Google, Apple, Facebook, Zinga, Amazon, SelesForce, Twiter, dentre
outras, no destaque econdmico de geracao de riquezas, algumas lideres e/ou a frente
de empresas tradicionais. O porqué disso? Por que estas empresas trouxeram novas
formas de atender ao mercado, com novas solugdes e propostas de valor para os
segmentos como a educacédo, a medicina, as financas, a energia, 0 agronegocio e o0
turismo.

Esse estudo apresenta o investimento das chamadas Blue Chips, grandes
empresas, de primeira linha e de alta liquidez, que focam suas estratégias em
marketing para segmentacao de clientes e corte de custos para melhoria de seu RO/
- Return on Investment, nomenclatura em inglés que traduzida quer dizer: Retorno
sobre Investimento. Esta é a famosa Era da Industria. No caso da Era da Informacéo,
o foco das empresas de tecnologia estd em criar uma forma disruptiva em atender o
mercado por meio de uma nova solugdo. Por si s, uma tecnologia pode substituir
diversos postos de trabalho, o que gera competitividade e rentabilidade para as
empresas proponentes.

O Quardo 3 apresenta exemplos de empresas tradicionais versus empresas
inovadoras que cresceram muito rapidamente, liderando e mudando seus mercados.
Estas mudancgas foram possiveis gracas a visdo dos empreendedores com seus

novos modelos de negécio frente aos negécios tradicionais.
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Empresas que foram lideres de mercado tiveram seu futuro comprometido
diante a startups que trouxeram acessibilidade e liberdade para o uso dos servigos de
forma colaborativa e sob demanda, com solugdes que substituiram produtos, como o
caso de fotografias digitais versus fotografias impressas, servigos online como filmes

e musicas dentre outros diversos como podem ser observados no Quadro 3.

Quadro 3 — Empresas Tradicionais X Empresas Inovadoras

- Kodak / Instagram (Photografia);

- Borders Books / Amazon (Livraria);

- Tower Records / Apple, Spotify (Musica);

- Hotel Chains / Airbnb (Viagens);

- Taxis / Uber/Lyft (Transporte);

- Resumes & Recruiters / LinkedIn (Recursos Humanos);
- Newspapers / Social media (Informacgoes);

- Retail stores / e-Commerce (Compras).

Fonte: Do autor, 2016

O avanco e as mudancas econdémicas e culturais tem impactado diretamente
no resultado dos negécios. Algumas empresas tradicionais e que eram lideres de seu
mercado, perderam a lideranca e alguns passaram a nao existir. E esses novos
negécios que tem surgido a cada dia.

As empresas de tecnologia vem escalando no ranking das empresas de maior
valor de mercado. Em menos de cinco anos, entre 2011 e 2016, as quatro lideres de

mercado deram lugar a empresas inovadoras, como pode se perceber na Figura 8.
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Figura 8 — Maiores empresas de valor de mercado
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Fonte: Visual Capitalist (2016)

A Figura 8 aponta a alternancia da posicdo quanto ao valor de mercado das
empresas acontece a um curto intervalo de tempo devido a questdes
macroecondmicas, principalmente relacionadas ao preco de commodities como pode
ser observado empresas de petrdleo como Exxon, PetroChina, Total e Shell, que de
lideres, desapareceram da lista das mais valiosas, subsitiuidas por empresas
inovadoras como Apple, Google nomeada por seu conglomerado Alphabet, Microsoft,
Amazon e Facebook. Nesse segundo caso, a demanda do mercado é o principal

motivo.
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A variacao das commodities, por exemplo, € extratificada no Grafico 4 sobre o

preco do barril do petréleo ao longo dos anos 2.000.

Grafico 4 — Evolucao preco do petréleo
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Fonte: Economia Norte Fluminense (2017)

O Gréfico 4 apresenta o cenario do valor do petroleo entre 2001 e 2015. O
preco do barril do produto era inferior a U$30,00 (trinta Délares), ja em 2011, 0o mesmo
chegou a mais de U$110,00 (cento e dez Délares), e ja 2016, a mercadoria voltou
para a casa dos U$ 30,00, com fortes sazionalidades mensais. Esses parametros
demonstram a volatilidade de negdcios tradicionais principalmente ligados a
commodities que ndo possuem valor agregado da transformagdo em produtos e em

servicos que tanto a industria quanto a inovacao podem proporcionar.
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6 STARTUPS

A origem do termo startups se deu nos Estados Unidos e era utilizado para toda
iniciativa empresarial, ou seja, o lancamento de uma nova empresa. Esse termo se
consolidou na década de 90 a partir da chegada da internet e passou a ficar mais forte
no inicio dos anos 2.000 com a popularizacao da rede de computadores. No Brasil, a
nomenclatura comegou a ser usada a partir de 2010. Segundo a Associacao Brasileira
de Startups — ABStartup (2016), existem no Brasil 4.222 (quatro mil duzentos e vinte
e duas) startups no Brasil. No estado de Minas Gerais sdao 365 (trezentos e sessenta
e cinco). A expectativa, ainda de acordo com a ABStartup, é que estes negocios
inovadores representem até o ano de 2035, 5% (cinco por cento), do Produto Interno
Bruto do Brasil — PIB.

De acordo a ENDEAVOR (2016), startups sao “empresas jovens, inovadores e
com alto potencial de crescimento”. Porém, assim como esta enorme oportunidade
existe também um grande risco.

A pesquisa realizada pela FUNDACAO DOM CABRAL (2014), “A causa da
mortalidade de startups brasileiras”, mostrou que pelo menos 25% das startups
morrem num periodo igual ou inferior a um ano, pelo menos 50% das startups morrem
em até 4 anos de vida e, por fim, até 75% dos empresas nascentes morrem em até
13 anos. O estudo correlaciona essa mortalidade a alguns fatores como:

— Numero de sécios: o numero de sécios envolvidos na operacdao é um
fator de alto risco. Ha indicios de que esse insucesso esteja relacionado
ao numero de sécios existentes decidindo e gerenciando a empresa. Um
grande numero de sécios pode tornar os processos mais burocraticos e
morosos e logo, impedir o sucesso e sobrevivéncia da empresa.

— Volume de capital: os dados mostram que investir uma grande
quantidade de capital antes que a nova empresa comece a faturar
aumenta as suas chances de insucesso.

— Local de instalagdo: a analise dos dados mostra que estar instalada em
uma aceleradora, incubadora ou em um parque tecnoldgico representa
um fator de protecao para a sobrevivéncia da startup, se comparado com
as startups instaladas em escritorio préprio, loja ou sala alugada.
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6.1 NEGOCIOS SEM HISTORICO

Nos dias atuais as informacodes estao todas disponiveis e o conhecimento pode
ser adquirido de forma simples na internet e claro nos livros, cursos e no mundo dos
negécios. Todos os dias surgem novidades e sé as empresas melhores preparadas
sobrevivem. Nesse modelo, o poder de execugcdo de uma ideia é o fator chave de
sucesso em uma startup. Por isso, varias formas de colocar estas ideias em pratica
rapidamente, também podem fazer diferenca no resultado final. Além disso, uma
startup necessita de uma equipe interdisciplinar que possa, de forma orquestrada,
desenvolver a solucao e implementa-la no mercado de forma rapida para o processo
de validacao deste seu modelo de negécios: “é forma pela qual uma empresa gera,
entrega e captura valor para o mercado” (RIES, 2011).

A énfase nesse modelo, juntamente com o processo

“enxuto” diferencia do modelo tradicional como pode-se verificar na Tabela 2.

Tabela 2 — Negbcios tradicionais x startups

LEAN STARTUP TRADICIONAL
Estratégia Modelo de Negécios Plano de Negécios
Hipbteses a serem Implementacao das
Base descobertas. estratégias tracadas.

Desenvolvimento com os B
_ o Gestéo de produtos. Preparar
Processo de clientes. Testas hipéteses no )
oL para lang¢a-los no mercado.
criacao mercado.

Equipes atuam de forma agil Departamentos por funcao.
e com o cliente. Contratar Contratar gente com
Organizacao e pessoas com capacidade de experiéncia e com capacidade

pessoas aprender rapido. de executar.

Fonte: AFRANIO, (2015)

Diante aos fatos apontados, percebe-se que algumas informagdes de negocios
como, planejamento e previsibilidade, ndo fazem sentido no cenario das Startups.

Uma ideia totalmente nova ou, ndo existente no mercado, tida como uma inovagéao
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desruptiva, pode ser considerada uma oportunidade de negdcios. Porém, seria esta
oportunidade, baseada na inovacdo € quem garantira o sucesso deste novo
empreendimento?

Uma das solugdes sugeridas para o caminho desta atuacao sem previsibilidade
e historico é a criacdo de processos de validacao de sua proposta de valor junto aos
potenciais clientes e, assim, desenvolver e aperfeicoar a solugao em busca do melhor
modelo e entdo ampliar o esforco pela conquista de mercados, sejam estes nacionais

e/ou internacionais.

6.2 — BUSINESS MODEL CANVAS

Um importante item, talvez o maior deles, seja a definicdo de sua proposta de
valor. Esta definira toda a esséncia de seu nego6cio e podera auxiliar no
posicionamento junto ao mercado como também na cultura organizacional. Para esta
formatacdao o empreendedor tem a sua disposicdo a ferramenta Business Model
Canvas ou Modelo de Negdcios, criada por Alexander Osterwalder e que conceitua:
“Modelo de Negédcios descreve a logica de criacdo, entrega e captura de valor por
parte de uma organizacao” (OSTERWALDER & PIGNEUR, 2011).

O Canvas, proporciona a criacao da estratégia de uma empresa nova ou ja
existente por meio da criacdo da geracao, entrega e captura de valor. Além disso, a
figura sugere a definicdo do publico alvo, dos canais de acesso e relacionamento com
esse publico e também, a figura chama atencao para as atividades, os recursos e as
parcerias chaves para atingir os objetivos do negdcio.

A parte financeira também é um dos campos da ferramenta que ajudam o
empreendedor a determinar as fontes geradoras das receitas para a sustentacao do
negécio, assim como as origens dos custos operacionais da empresa, como pode ser

demonstrado na Figura 9.
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Figura 9 — Business Model Canvas
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Fonte: OSTERWALDER & PIGNEUR (2011)

Essa ferramenta é muito importancia para a proposta inicial da empresa.
Porém, ainda se trata de expectativa por parte do empreendedor.

O Canvas pode de alguma forma agilizar o processo de estudo, construcao e
validacdo de uma estratégia de abertura de um novo negécio. De forma répida e
dindmica é possivel em uma Unica folha, por isso seu nome, sugerir uma visao de
futuro de uma ideia em busca de transforma-la em negécio. Diferentemente de um
Plano de Negécios, a famosa ferramenta utilizada para definicdo e construgdo de um
negocio antes de sua efetiva abertura junto ao mercado. O Canvas propdéem um
estudo para avaliacao mais estratégica e rapida. Certo que uma ferramenta nao exclui
a outra, mas da maior agilidade para, por exemplo, definir entre mais de uma opcao
de negocios pois € simples e rapido sua elaboracgéo, diferente do Plano de Negbcios
que é extenso e necessita grande dedicacdo para suas pesquisas, estudos e
elaboracao.

Ap6és a criacao da concepcgao do negdcio e sua proposta de valor, entram entéao
as préximas etapas que podem ser brevemente apontadas na Figura 2, desenvolvida
pelo autor e professor americano, BLANK S. (2007), em que propde a conversao de
todas as hipoteses em um MPV — Minimum Viable Product, ou produto minimo viavel
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para testar sua proposta de valor junto a potenciais clientes. O empreendedor testara
com potenciais clientes as hipéteses como a ideia e o0 modelo de negdcios por meio
de suas primeiras vendas. Esse € um momento fundamental de aprendizado e de
avaliacao para possiveis mudancas ou aperfeicoamento na solugcdo. O termo é
conhecido como pivotar, ou seja, quando o empreendedor necessita realizar
mudancas radicais em seu produto ou estratégia do negdcio.

Vencida essa etapa ele comeca a ampliar sua demanda junto ao mercado para
a conquista de clientes para a consagracdo da solugdo e entdo a busca pelo
crescimento e pelo deixar de ser uma startup e passar a ser considerada uma

empresa.

6.3 AS FASES DE UMA STARTUP

Como uma starutp possui um ciclo de vida rapido em busca de seu crescimento,
ela, segundo BLANK E DORF (2012), deve cumprir as seguintes etapas em busca de

um horizonte de crescimento:
6.3.1 Descoberta (Customer Discovery)

Entendimento do cliente. Validacao da hipétese de que o produto ou servico da
startup resolve problemas reais do potencial cliente. Esse € 0 momento, segundo os
autores, em que os empreendedores devem estar no campo entendendo os
problemas reais e as solucdes propostas.

6.3.2 Validacao (Customer Validation)

Validacdo da existéncia de um modelo comercial e de vendas que consiga
escalar a aquisicao da solugdo. Nesse momento encontram-se os early adopters, que
em Portugués significa pessoas que vao adquirir inicialmente a solucao e inclusive
ajudar nos ajustes necessarios e validagoes.

6.3.3 Criacao do cliente (Customer Creation)

Momento para busca de escala das vendas e fidelizagcao dos clientes.
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6.3.4 Construcao da empresa (Company Building)

Os autores consideram esse 0 momento em que existe um modelo de negécio
comprovado, escalavel e repetivel e nesse momento busca-se formalizar
departamentos que antes eram dedicados a descoberta para enfim terem suas
préprias missées na nova empresa. Estas fases estao interligadas conforme ilustracao

na Figura 10:

Figura 10 — MPV — Minimum Viable Product
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N NN/

-

Fonte: BLANK (2007)

Percebe-se entdo, uma vez vencida estas duas primeiras etapas, Descoberta
e a Validacao com os clientes, o neg6cio estara mais maduro para buscar a ampliacao
e conquista de mercado.

O MVP se comporta como uma das principais atividades de uma startup. Esse
que pode ser considerado tanto uma ferramenta quanto um status de uma solucéo
inovadora. E nesse momento que o empreendedor apresenta e discute com potenciais
consumidores sua ideia ou protétipo de sua solucao e/ou modelo de negdcios. Apds
feita a validacdo, o empreendedor foca na criacao ou aperfeicoamento de sua solugéo
e entdo a busca pelo mercado. Esse processo evitara perda de tempo e de recursos,
além de criar ou co-criar um produto conforme demanda do mercado.

Na Tabela 3, MARMER (2011) aponta uma visdo com perspetivas um pouco

diferentes para a caminhada do empreendedor em busca do sucesso.
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Tabela 3: Fases de uma startup

VANTAGENS
ESTAGIOS COMPETITIVAS PRINCIPAIS DESAFIOS
Descoberta Tecnologia Custo de aquisicao de cliente
Produto aderente a demanda do
Validacao Socios / Informagdes internas | mercado / Adequada solucao de
problemas
Custo de aquisicao de cliente /
Eficiéncia Tragdo / Informacdes internas | Construcéo de times / Captagéao de
recursos
Custo de aquisicao de cliente /
Escala Tragéo / Tecnologia _ .
Construcao de times

Fonte: Adaptado de MARMER et al. (2011)

A Tabela 3 aponta os diferentes estagios da jornada que o empreendedor de
uma startup percorre em busca de transformar uma ideia em um negécio. Os desafios
continuam conforme cada momento do negécio perfazendo desde a tecnologia,

recursos humanos e capital, sempre com o foco voltado para o cliente e o mercado.
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7 INVESTIMENTOS

Muitos startups nascem pelo meio dos famosos: Love Money, ou dinheiro
doado/emprestado pela familia; ou bootstrap ou dinheiro do préprio bolso do
empreendedor. Existem ainda outras oportunidades mais concorridas como editais de
subvencao, programas privados ou governamental de investimento financeiro e
também as famosas plataformas de compartihamento e apoio chamadas
Crowdfunding (que sao recursos angariados pela internet por sites de colaboragéo).

Esses momentos séo cruciais para que o empreendedor consiga transformar
sua ideia em um protétipo que entdo precisa ser validado junto ao seu publico alvo.
De acordo com INVESTIRORES DO BRASIL (2016), mais tarde, a startup necessita
de mais capital para validar sua solugcao e conquistar clientes, é ai que entra o famoso
investimento anjo com aportes entre R$ 50.000,00 e R$ 500.000,00 para impulsionar
a mudanca de fase do negécio. Na sequéncia e ja trabalhando a hip6tese da
continuidade do sucesso, a startup agora necessita conquistar mercado e caso nao
tenha recursos disponiveis, a modalidade Seed ou Capital Semente estara disponivel
no mercado com aportes entre R$ 500.000,00 e R$ 2 milhdes.

Uma vez o neg6cio ganhe escala e necessite ampliar mercados e até
internacionalizar, entra entdo o Venture Capital ou Capital de Risco com rodadas de
investimento ou round, que variam conforme o estagio, tamanho do negécio e assim
classificadas por valores acima de R$ 2 milhdes. Para NYBO Erik (2016), estima os
valores das séries em: Série A “é a rodada seguinte, ou seja, apds o seed. Geralmente
€ utilizada com o objetivo de melhorar o produto e de adquirir uma maior base de
clientes”. — Série B “é o investimento voltado para expansao de mercado.

Uma vez que a startup ja demonstrou que ampliou sua base e tem um negdcio
promissor € o momento de expansado e consolidacdo. Dessa maneira, devera ser
necessario escalar o produto e adquirir concorrentes e se internacionalizar. Este é o
momento da Série C. Normalmente estes recursos veem de investidores diretos,
fundos de investimento, venture capital chegando até o private equity, modalidade de
investimento em empresas maduras. A Figura 11 aponta esses estagios.



Figura 11 — Como funcionam os fundos de investimento para startups
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As nomenclaturas para recursos podem variar, mas surgindo desde a ideia do
empreendedor, com recursos financeiros proprios ou da familia e amigos, os rounds
certamente vindos dos investidores anjo, surgindo entdo as séries por meio dos
fundos de capital de risco e por fim o famoso e sonhado /PO — Initial Public Offering,
ou, Oferta Publica Inicial, nomenclatura para as empresas que conseguem acertar
junto as comissdes reguladoras, sua participacdo no mercado de acdes.

Percebe-se que nessa corrida, o percentual de participacdo do empreendedor
€ cada vez menor devido a concessoes feitas por ele para socios/investidores. Porém,
na maioria das vezes, este é o Unico caminho de se conquistar uma escalada tao alta.
Isto € inclusive citado na Figura 11: “100% of nothing”, ou 100% de nada e “17% of
big a company”, 17% de uma grande empresa. O que para o empreendedor faz todo
sentido, ser o Unico proprietario de uma empresa que nao vale nada ou ter uma
pequena participacdo de uma empresa bilionaria.

Existe ainda uma grande discusséo junto ao mercado sobre qual o melhor
momento de se buscar o capital e qual de fato seria esse apoio. Seria somente
recurso financeiro para investimentos no negécio ou o Smart Money, termo que
traduzido ao portugués significa investimento inteligente, quando a figura do investidor
vai além do dinheiro e sim participando do neg6cio com mentorias, com conexdes por
meio de sua redes de relacionamento, experiéncia no ramo do negécio e apoio na
gestdo do negdécio. Em alguns casos da negociacdo desta modalidade de
investimento, ndo se fala em capital.

De qualquer forma o empreendedor necessita avaliar a necessidade, o modelo
e o0 momento do investimento. Alguns negécios podem ter problemas de crescimento
quando possuem muitos sécios investidores e/ou esta muito diluido, ou seja, quando
o empreendedor ja é minoritario no negécio devido a cessao de equity em busca de

crescimento.
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8 ECOSSISTEMA

De acordo com WANG (2010), o conceito ecossistema de inovacao se traduz
em: "O sistema dindmico de instituicbes e as pessoas interconectadas que sao
necessarios para impulsionar o desenvolvimento econémico tecnolégico tem sido
descrito como o0 ecossistema de inovacdo. Este ecossistema inclui uma gama de
atores da academia, industria, fundacdes, organismos cientificos e econémicos, e do
governo em todos os niveis. A organizacao de um ecossistema de inovacado nao é
rigidamente planejada com papéis bem definidos para os diversos atores. Como
resultado, as posicoes relativas de cada ator, bem como as condicdes para encorajar

ou restringir o processo de inovagao, podem mudar continuamente."

Trata-se de um ambiente propenso ao empreendedorismo por possuir diversos
e distintos instrumentos de apoio, desde estudos e pesquisas, passando pela
prototipacdo e validacdo das solucdes, fomento financeiro e acesso a mercados
nacionais e internacionais. Esse ambiente esta em constante mudanca em busca do
melhor modelo pois sé&o diferentes entre si conforme vocagéo e cultura de cada
localidade ou regiéo.

JISHNU, GILHOTRA, MISHRA (2011), em estudo sobre a organizacédo
curricular do curso de Farmacia na india definiram: "Os ecossistemas de inovacédo
referem-se aos sistemas interorganizacionais, politicos, econdmicos, ambientais e
tecnologicos pelos quais um ambiente propicio ao crescimento do negécio é
catalisado, sustentado e apoiado. Ecossistema de inovacdao é uma abordagem
integrada para o desenvolvimento. Inovagao € algo que gera valor. Um ecossistema
de inovacao dindmico é caracterizado por um realinhamento continuo de relacdes
sinérgicas de pessoas, conhecimentos e recursos que promovem 0O crescimento

harmonioso do sistema em resposta agil as mudancas das forgas internas e externas."

Na Figura 12, “Dominios do ecossistema empreendedor’ por ISENBERG
(2011), concedida a Babson Global, aponta os critérios consideradas como 0s
dominios de um ecossistema empreendedor: politicas publicas, capital financeiro,

cultura, instituicées de suporte, recursos humanos e mercados.
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Figura12 — Dominios do ecossistema empreendedor.
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Fonte: ISENBERG (2011)

Sobre 0 mesmo tema e com 0 mesmo autor, dessa vez em matéria concedida
a Harvard Business Review, ISENBERG (2010), relata que o ecossistema
empreendedor consiste em um conjunto de elementos individuais, como liderancga,
cultura, mercado e clientes com cabecga aberta, que se combinam e promovem juntos
um ambiente favoravel ao empreendedorismo. O autor descreve assim 0s nove

passos para se criar um ecossistema empreendedor:

1. Parar de emular o Vale do Silicio: o sucesso dos empreendimentos
criados ali faz com que lideres queiram que esse ecossistema seja

replicado em outros lugares. Replicar o conjunto de fatores ali presentes
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como abundancia de tecnologia e mao de obra, cultura, Universidade de
Stanford, proximidade com a industria e a maneira como eles se
conectam é quase impossivel e isso pode trazer frustracao.

Formatar o ecossistema de acordo com as condicdes locais: lideres
podem e devem favorecer solu¢cdes que crescem dentro de casa,
aproveitando suas proprias circunstancias, recursos naturais,
localizacao geografica ou cultura.

Trazer o setor privado para perto desde o comeg¢o: o governo nao pode
criar esse ecossistema sozinho. O setor privado é pega-chave para
fomentar mercado orientado ao lucro.

Favorecer os recursos de alto potencial.

Trazer bons exemplos para dentro do ambiente empreendedor.
Combater a resisténcia pela mudanga.

“Estressar as raizes”: empresas testadas desde o comeco tendem ao
sucesso. Quando tém estruturas soélidas ficam com mais chances de
prosperar.

Nao forcar a existéncia de clusters, deixando-0s crescer organicamente.

Reformar as leis, regulamentos e burocracias.

questbes importantes sdo: Vocé tem um Ecossistema de

Empreendedorismo Forte? Como vocé sabe se possui elementos essenciais em um
local para um ecossistema empreendedor?

Para ajudar governantes nessas questoes, Babson College criou um projeto de
pesquisa global, a Babson Entrepreneurship Ecosystem Project (2015). Nele consta
elementos cruciais para um ambiente, que governantes saberdo onde concentrar
esforcos. Cada categoria representa uma componente chave para um ecossistema
saudavel. Com questdes simples e ndao excludentes, ajudara a entender onde vocé

Lideres Publicos: Acbes fortes de defesa dos empreendedores e do
empreendedorismo. Abrir portas para empreendedores e promover o

empreendedorismo.
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— Governantes: Criar instituicbes efetivas, diretamente associadas com
empreendedorismo promovendo didlogos, removendo barreiras,
burocraicas e promovendo legislacées de apoio.

— Ampla cultura: tolerar erros e falhas honestas, assumir riscos, e
pensamentos diferentes. Respeitar empreendedores e ocupacdes
diferentes. Inspirar jovens para torna-los empreendedores.

— Existéncia de pessoas com grande conhecimento, experiéncia, criando
organizagodes, contratando, e construindo estruturas, sistemas e fazendo
parte do corpo de startups.

— Existéncia de recursos para pesquisa que proporcionam capital para
empresas em fases iniciais de vendas além de mentorias e suporte em
contratos.

— Existéncia de associacbes sem fins lucrativos que promovem apoio a
investidores e empreendedores, conexdes e aprendizado com outros.

— Existéncia de instituicbes educacionais que proporcionam educagao
financeira para ensino médio e superior e professores que atuam em
startups.

— Disponibilidade de infraestrutura publica: transporte, aeroportos,
estradas, comunicacédo de alta velocidade e mobilidade.

— Localizacdo geografica de alto potencial com presenca de
empreendedores de alto potencial, proximidade de universidades,
empresas de consultoria, agéncias de risco e associagdes profissionais.

— Grupos de empreendedores de diferentes regibes e paises e
multinacionais.

— Existéncia de profissionais de risco em diferentes areas como
advogados, contadores, consultores de mercado.

— Clientes em potencial que possam contribuir com sugestoes de solucoes
e fluxo de caixa que possibilite riscos.

GARTNER (1985), também cita varidveis ambientais como influenciadores ao
ambiente empreendedor como, a proximidade de universidades, acesso a
fornecedores e a clientes, apoios governamentais e acesso a mao de obra técnica

especializada e a recursos e financeiros.
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Além de descrever que a criagdo de um novo empreendimento envolve quatro
dimensdes (individuos, organizacédo, ambiente e processos), GARTENR esquematiza
a sequéncia processual das atividades de um empreendedor ao criar um novo
negécio, resumindo em seis macroetapas o processo de criagdo de um novo
empreendimento: (1) identificacdo de uma oportunidade; (2) captagédo de recursos; (3)
analise de mercado; (4) producao e langamento do produto ou servico; (5) criacao da
organizacao e; (6) criacdo de uma estrutura que existe para o governo e para a
sociedade.

Percebe-se um caminho composto por instrumentos e organismos de apoio na
conducdo e fomento a criagdo de um ambiente aderente as demandas dos
empreendedores que buscam o formatacéo e criacdo de novos e diferentes tipos de
negocios.

Estudos realizados por BLANK S (2015), em The Startup Ecosystem Ranking,
0 autor demonstra 0s requisitos para um ecossistema de sucesso:

— Performance: performance e valor das startups antes e depois de
investimentos;

— Funding: financiamentos de capital de risco no ecossistema e o tempo
para levantar o capital;

— Talent: talento, qualidade técnica, disponibilidade e custos;

— Market reach: alcance do mercado de startups sobre tamanho do PIB do
ecossistema local e as facilidades de acesso a clientes em mercados
internacionais;

— Startup Experience: sucesso de startups advindos de apoio de

veteranos, mentores e fundadores de startups experientes;

Na Figura 13, BLANK (2015), apresenta o ranking mundial dos principais

ecossistemas de inovacao no mundo.
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Figura 13 — Ranking Global de Ecossistemas de Startup

The Global Startup Ecosystem Ranking

1 SiliconValley 2 NewYorkCity 3 Los Angeles 4 Boston 5 Tel Aviv

6 London 7 Chicago 8 Seattle 9 Berlin 10 Singapore

11 Paris 12 Sao Paulo 13 Moscow 14 Austin 15 Bangalore

16 Sydney 17 Toronto 18 Vancouver 19 Amsterdam 20 Montreal

Fonte: BLANK (2015)

Os critérios de classificacdo do Ranking sao: Performance, Fundos de
Investimento, Mercado, Talentos e Startups Experientes. Os Estados Unidos lideram
0 ranking com as quatro primeiras colocacées dos melhores ecossistemas de
inovacao do mundo além de outros trés ecossistemas na lista dos vinte melhores. A
questao cultural € um dos principais ingredientes que fortalecem esse cenario de
destaque.

O Brasil também entra na listagem por meio da cidade de Sao Paulo a frente
de outras oito cidades do mundo. Porém, estas classificacbes podem mudar a cada
ano pois 0s processos de surgimento, crescimento e fortalecimento de ecossistemas
tem sido cada vez mais dindmicos ao longo de todo o mundo.

Outro importante estudo sobre o desenvolvimento de ecossistemas foi
realizado pela Kauffman Foundation e a Figura 14 aponta alguns requisitos

fundamentais para o sucesso destes ambientes.
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Figura 14. Outras Mensuragdes de Ecossistema
MEASURING ENTREPRENEURIAL ECOSYSTEM VIBRANCY

Indicator Measure Possible Sources
New and young firms per 1,000 Census Bureau, Business Dynamics
people Statistics (BDS)

Share of employment in new and .
5 L Census Bureau, BDS
young firms

: : : National Establishment Time Series
Sector density, especially high tech

(NETS)
Population flux Internal Revenue Service
Labor market reallocation Quarterly Workforce Indicators (QWI)
FLUIDITY High-growth firms Inc. 5000 and NETS
Program connectivity Under development
Spinoff rate Possibly: CrunchBase; LinkedIn

Private databases, including
Capital 1Q

Dealmaker networks
CONNECTIVITY

Quarterly Census of Employment and

Multiple economic specializations :
f e spect I Wages (QCEW)

Mobility Equality of Opportunity project

DIVERSITY Immigrants American Community Survey (ACS)

Fonte: Kauffman Foundation (2015)

A Figura 14 aponta indicadores que podem medir a vibracdo de um
ecossistema. Dentre estes estdo a Density ou Densidade, que corresponde a
quantidade de novas ou jovens empresas para cada mil habitantes, geracdo de
empregos por estes novos negécios de alta tecnologia. Outro vetor é a Fluidity ou
Fluidez, que sugere fluxo de pessoas, realocagdo de trabalho e alto crescimento
empresarial. The Connectivity ou a Conectividade atuando com programas de
conexdes e networks e por ultimo, mas ndo menos importante The Diversity ou
Diversidade, considerando especializacées economias diversificadas, mobilidade e
imigragao.

Percebe-se que ecossistemas, por estes quesitos, atraem nao somente
empreendedores das cidades ou regides, mas também de outros paises e isto
contribui cada vez mais para a diversidade de possibilidades de geragdo de novas
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solugbes bem como demandam estruturas compativeis que gerem beneficios
intangiveis como rede de relacionamentos, cultura, engajamento e um minimo

necessario de infraestrutura.

8.1 ECOSSISTEMA LOCAL

Um ecossistema local de inovacao é fundamental para o desenvolvimento de
novas oportunidades e novos negdcios. Na cidade de Uberlandia, Minas Gerais, existe
um ambiente composto por stakeholders com diferentes iniciativas de apoio a
inovacdo como, instituicbes de ensino, poder publico, associacbes e entidades de
classe e de fomento. Além destes, o ecossistema local é formado por empresas de
tecnologia e startups que juntas movimentam grande frente na economia da cidade
de Uberlandia sendo um dos principais segmentos econémicos, juntamente com 0s
servicos de educacdo, a industria de carnes e alimentos € o agroneg6cio com
destaque para graos e criagdo de aves, bovinos e suinos conforme a publicacao
Identidade Social dos Municipios Mineiros do SEBRAE (2014).

A Fundagcdo CERTI Centros de Referéncia em Tecnologias Inovadoras,
sediada em Florianépolis, Santa Catarina, realizou em 2014 um estudo sobre o
ecossistema da cidade de Uberlandia — MG. Foram realizadas pesquisas e entrevistas
junto a organismos de apoio ao ambiente empreendedor ligado a talentos na cidade;
instituicbes de ciéncia e tecnologia que promovem pesquisas € apoios com
informacgdes; disponibilidade de capital financeiro para apoio a inovagao; a infra
estrutura da cidade que impacta diretamente na agilidade e até qualidade dos
servicos; a qualidade de vida da cidade que também impacta nos empreendedores e
colaboradores; as politicas publicas de apoio a inovagao; os ambientes de inovacao
que inspiram e fomentam negdécios e trocas de experiéncias; dentre outros como a
capacidade de inovar das empresas, possiveis clusters de inovagao e a governanga
e a gestao local de todos este ambiente. O Grafico 5 detalha as pontuacdes do
resultado da pesquisa de cada um dos critérios.



Gréfico 5 — Ecossistema de Inovacao de Uberlandia

Ecossistema de Inovagao de Uberlandia
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Fonte: Fundagéo Certi (2014)

Nota-se a necessidade de desenvolvimento de praticamente todos os critérios
apurados. Com excec¢ao a Qualidade de Vida, classificado pelos entrevistados como
um ponto forte que a cidade oferece, 87,5% de classificagéo positiva. Os demais, tanto
Politicas Publicas, quanto o Ambiente de Inovacdo, a Capacidade Inovativa das
Empresas, o Cluster de Inovacao, a Governanca, os Talentos, as ICTls — Institutos de
Ciéncia, o acesso a Capital e a Infraestrutura Tecnoldgica disponiveis, encontram-se
em classificacdes inferiores a 2,5 numa escala até 4 pontos, ou seja, valor maximo de
62,5%. Enfim, sdo pontos fundamentais e que apresentam grande oportunidade de

trabalho em busca do fortalecimento do ecossistema empreendedor da inovagéao.
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9 FATORES CONDICIONANTES A MORTALIDADE DAS STARTUPS

Um estudo realizado pela Startup Farm (2016), analisou 191 empresas que

apresentaram os seguintes resultados conforme detalhado na Quadro 4.

Quadro 4 — Mortalidade de startups

Periodo de mortalidade Percentual de mortalidade
Até dois anos de funcionamento 18,06%
De dois a cinco anos de 66,67%

funcionamento

Mais de cinco anos de funcionamento 73,68%

Fonte: Startup Farm (2016)

O estudo analisou as dificuldades das startups em se desenvolverem e propde
a falta de capital como um dos mecanismos de insucesso principalmente a estas
jovens empresas voltadas ao mercado B2C — Business to Consumer, ou seja,
negocios para consumidores finais, frente ao B2B — Business to Business, ou,
negocios voltados a outros negocios.

A pesquisa, “A causa da mortalidade de startups brasileiras”, realizada pela
Fundacado Dom Cabral (2014), aponta a taxa de sobrevivéncia destes novos negécios
inovadores. O estudo traz que 25% das startups nao sobrevivem mais de um ano e,
cinquenta por cento das remanecentes fecham suas portas até o quarto ano e, para
piorar, setenta e cinco por cento das sobreviventes ndo superam a idade acima dos
treze anos. O estudo ainda indica que as principais causas destes indicadores
apontados pela pesquisa estao ligados ao local fisico de instalagdo das startups, a
quantidade de recursos disponiveis e a quantidade de socios no negécio.

Quando a startup esta instalada em uma aceleradora, incubadora ou parque, a
chance de descontinuidade da empresa é 3,45 vezes menor do que a de uma startup
instalada em escritorio préprio ou sala/loja alugada. Quanto maior o periodo em que
o capital investido cobre os custos operacionais da empresa, menor € a ocorréncia de

financiamento por capital préprio e maior é a ocorréncia de financiamento por
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investidores-anjo e fontes de fomento. O estudo ainda aponta as possiveis razées da
mortalidade das statups com mais de um socio. A Figura 15 detalha as possiveis

razoes.

Figura 15 — Provaveis razdes para descontinuidade de startups com mais de um sécio

5 PROVAVEIS RAZOES PARA A DESCONTINUIDADE DE STARTUPS COM MAIS DE UM SOCI0

1. Nao alinhamento dos interesses pessoais e/ou profissionais dos fundadores

2. Desentendimento entre os fundadores

3. Falta de identificacdo pessoal dos fundadores com o negdcio

4, Incapacidade de adaptacdo dos gestores as
necessidades/mudancas do mercado

5. Mau relacdionamento e desentendimento entre fundadores e investidores

Fonte: Fundagdo Dom Cabral (2014)

Apesar da credibilidade que uma startup possa gerar por ter mais de um sécio
em sua constituicdo, os numeros da pesquisa apontam um caminho contrario ao
sucesso, ou seja, quanto menos sécios, mais chance de sucesso 0 negdcio tem. Isto
provem também de indicadores da mesma pesquisa que demonstra a discordancia
entre os socios € um dos causadores da descontinuidade de startups.

O local de funcionamento da startups e os recursos financeiros sao outros
fatores que condicional ao sucesso ou fracasso do negocio. Espacos de cowork,
aceleradoras e incubadoras sao locais propensos para o crescimento e fortalecimento
do neg6cio pois tem apoio por meio de capacitacoes e mentorias, acontecem e
também eventos de boa praticas e principalmente a troca de experiéncias entre os
empreendedores.

A CB Insights (2014), empresa internacional focada na analise de dados e
investimentos, realizou em uma pesquisa com 101 startups para descobrir 0s

principais problemas que levam ao fracasso destas conforme a Figura 16.



Figura 16 — As 20 Razbes para o Fracasso de Startups

As 20 Razoes para falha de startups

Baseado em analise de 101 startups

FALTA DE PAIXAO

PIVOTAGCAO ERRADA
DESARMONIA COM INVESTIDORES
PERDA DE FOCO

PRODUTO FORA DO TEMPO
DESCONSIDERAR CLIENTES
PROBLEMA DE MARKETING
MODELO DE NEGOCIOS INCORRETO
PRODUTO FRACO

CUSTOS ALTOS

FALTA DE COMPETENCIA

FALTA DE UMA EQUIPE CORRETA
FALTA DE CAPITAL

FALTA DE ADERENCIA AO MERCADO

Fonte: CB Insights (2014)
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Dentre as 5 principais razdes do insucesso estao: falta de validagao do produto

ou servico o que gera uma dificuldade de aceitagdo junto ao mercado; falta de

investimentos; equipe incorreta; falta de competitividade e altos custos. Além de

todos estes fatores, o ambiente, ou o chamado ecossistema, possui uma grande

influéncia no possivel sucesso dos negacios.



67

10 FATORES CONDICIONANTES AO SUCESSO DAS STARTUPS

Os desafios de se empreender no Brasil sdo diversos. Altas cargas tributarias,
excesso de burocracia, dificuldades de acesso a crédito, instabilidade econdmica,
dentre outros. Esses podem ser considerados fatores externos, ou seja, que estao
fora do controle de uma organizacédo, mas exercem influéncia sobre seus resultados.
As empresas nascentes, ou seus empreendedores, possuem também importantes
tarefas prévias para a sua implementacdo como, a definicdo do ramo de atuacao, a
escolha do publico alvo a ser trabalhado, a origem dos recursos financeiros
necessarios, a formacdo de uma equipe competente e todo o planejamento e
execucao do plano estratégico do negdcio.

Percebe-se assim que, o planejamento é o item mais importante no sucesso de
uma Pequenas Empresas. De acordo com a pesquisa GEM — Global Entrepreneurship
Mentor (SEBRAE — Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas,
2007), relacionadas aos fatores condicionantes de mortalidade de micro e pequenas
empresas: 71% dos entrevistados citaram a preocupacao com o planejamento sendo
o fator mais relevante ao sucesso de uma pequena empresa. Na atualizacdo desta
mesma pesquisa (SEBRAE, 2011), considerando uma taxa de mortalidade de 26,9%
das empresas com dois anos de existéncia, o planejamento é uma é&rea de
conhecimento que demanda ferramentas, habilidades e foco de gestao necessarios
para empresas desse porte.

Porém, quando se trata de startups, empresas inovadoras as quais suas
solugbes ou modelos de negb6cio ndo sao tradicionais, as consideragdes sao
diferentes principalmente por ndo haver histérico de mercado deste novo negécio o
que dificulta a elaboracdo de um planejamento definitivo ou a formulacdo de
estratégias de atuacdo que sejam confiaveis e certeiras, RIES E. (2011). Isso
proporciona um grande risco para o empreendedor que precisa colocar em pratica sua
solucado em busca do sucesso e do sonho grande. Todo negécio, seja ele uma
startup ou uma empresa tradicional, aspira ter sucesso. Para tal, ndo é somente
necessaria uma boa ideia pois esta nem sempre se traduz em um bom negécio.

O mercado tem sofrido constantes mudancgas em seu comportamento. A cultura
do imediatismo, o empoderamento do consumidor, o pronto acesso a informacoes, e
a demanda por produtos de melhor qualidade, melhor design e melhor experiéncia

seja no processo da compra, seja no valor gerado pelas solugbes e que tem
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proporcionado novas oportunidades principalmente para negocios inovadores. Isso
traz a tona questdes como a efemeridade, onde produtos sao retirados das prateleiras
poucas semanas depois de seu langamento por ndo serem requeridos, assim como
startups badaladas pela imprensa sao esquecidas alguns meses depois.

Diante destas constantes mudancgas econdmicas e as grandes transformacdes
do mercado, como aproveitar de forma exponencial as oportunidades por meio de
startups em prol de melhorar a vida das pessoas. E o desafio é, frente a essas novas
oportunidades e 0s novos riscos, como criar um negocio que esta seja perene e traga
resultados positivos em todos os sentidos.

As startups buscam desenvolver solucdes que em sua maioria Sdo novas junto
ao mercado e portanto ndo possuem um histérico. Assim o empreendedor ndo detém
de muitas informacdes para avaliacao, estudos e planejamento para a implementacao

desse negdcio.

10.1 PESQUISA COM EMPREENDEDORES

Em busca de entender mais todo esse cenario, realizou-se uma pesquisa
exploratéria, com empreendedores fundadores de startups que atuam no segmento
econdmico de servigos e assim tivemos importantes conclusoes.

Foram realizadas entrevistas pessoais com uma amostra de 20 startups de
Uberlandia de diferentes estagios de desenvolvimento. Este niumero, de acordo com
o Sebrae, representa em setembro de 2016, cerca de 30% do total desses
empreendimentos existentes na cidade.

Esse numero garante uma amostra satisfatoria e permite conclusées com grau
de confiabilidade uma vez do questionario trabalhar com questdes em sua maioria
descritivas evitando desvios e permitindo discutir e entender melhor a situacéo
individual de cada empreendedor tendo inclusive a possibilidade de debates e a troca
de experiéncias contribuindo com a profundidade e qualidade dos resultados.

Foram avaliadas condicbes as quais startups estao inseridas bem como a
inovacao e a sua cultura dentro destas organizacdes além dos mecanismos de apoio
e dentro de tudo isto avaliar o que de fato contribui efetivamente para o possivel
sucesso deste modelo de negécios.
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Como resultados das entrevistas verificamos o ano de fundagdo onde 68%
surgiram apés o ano de 2014 e somente 31% delas faturam acima de R$100.000,00
(cem mil Reais) por ano.

Sobre o estagio, 75% das startups estdo em fase de operagdo, momento em
que o negécio esta sendo validado junto ao mercado por meio de vendas e aquisicao
de clientes, ou seja, a fase Customer Criation, j& apontado anteriormente por BLANK
S. (2007). O Gréfico 6 aponta estes diferentes momentos.

Grafico 6 — Momentos das Startup

Estagio das Startups Pesquisadas

12

10

4
- Ay

Ideacao Operacao Tracao

Fonte: Do autor, 2016

Detalhando os momentos das startups, o SEBRAE (2016) aponta:

Ideacéo — o0 empreendedor:
— ter uma ideia de negdcio;

— estar na fase de validagéo do problema e da solucao

Operacao — a startup:
— ter um MVP (Minimo Produto Viavel) em fase de validacao.
— ter os primeiros clientes/usuarios que testam e/ou validam o MVP.

— ter o foco no processo de execucao.



70

Tracédo — a startup:

— ter o MVP Validado;

— possuir carteira de clientes;

— ter potencial de escala rapida;
— ter métricas definidas;

— ter foco na conquista e expansao de mercado.

A maioria das startups pesquisadas encontram-se no estagio de operacao, ou
seja, ja validaram a sua ideia e estdo atuando junto ao mercado em busca de
validarem o seu modelo de negdcios e o publico alvo que de fato serdo os usuarios
ou consumidores do produto ou servico além das atividades e dos planos
operacionais.

Quanto a origem da ideia esta deve solucionar uma “dor” de mercado, ou seja,
uma necessidade. Para tal o empreendedor precisa pesquisar junto a potenciais
clientes suas efetivas demandas. Esta, juntamente com a visdo da oportunidade séao
os dois motivos apontados pelos empreendedores como fonte da inspiracdo para o
negocio.

Sobre a inovacao, 75% dos empreendedores acreditam que em seus negoécios
exista uma cultura da inovacéao e para tal realizam pesquisas junto a clientes e a
solugcdes concorrentes, conversas com a equipe e testes na solucdo além de
participarem de eventos para conhecerem novos processos, métodos, ferramentas e
inspiracao.

Sobre a origem dos recursos para abertura do negécio, 75% dos entrevistados
dizem ter utilizado recursos préprios e 85% dizem necessitar de mais recursos
financeiros para investirem no seu crescimento. Desses, 100% apontam estarem
prontos e maduros para receber investimentos. Esses empreendedores dizem
conhecer diversas modalidades de apoio como Investidor Anjo, Fundos de
Investimento, Aceleradoras e Editais de Fomento. Destes, 55% declaram n&o
confiarem em Aceleradoras. De acordo com MILLER, BOUND (2011), Aceleradora vai
além dos treinamentos e do investimento financeiro, € também um ambiente
compartilhado com outras startups, empresarios e mentores que auxiliam no network
e eventualmente na criagdo de oportunidades de negdcios.

Mercado e tecnologia, seguidos de equipe, lideram os processos de maior
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dificuldade entre os empreendedores nos momentos iniciais de suas startups como

detalha o Gréafico 7.

Grafico 7 — Desafios da escalada

QUAIS PRINCIPAIS DIFICULDADES ENCONTROU PARA
CRIAR SUA STARTUP?

Investimento
Informacgdes do Mercado
Parcerias/Fornecedores
Comercial

Equipe

Tecnologia

Mercado

™

Fonte: Do autor, 2016

O mercado foi apontado na pesquisa como principal dificuldade dos
empreendedores. A falta de recursos financeiros disponiveis para investimentos em
pesquisas de validacdo junto a clientes, em marketing para divulgacéo da solucao ou
ainda a falta de experiéncia e a dificuldade de acessar potenciais consumidores ou
pessoas chave, contribui para o desafio da escalabilidade das startups.

Hoje, 100% das entrevistadas utilizam software de apoio a gestdo do negbcio,
conquista e relacionamento de clientes, financas e processos. Apesar disso avaliamos
também as dificuldades encontradas pelos empreendedores para gerir seu negocio.
Entre eles podemos destacar a gestao da equipe, seja na selecéo e contratacao, seja
no perfil e no comprometimento dos colaboradores de acordo com o Grafico 8.
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Grafico 8 — Gerindo sua startup

Que dificuldade vocé encontra hoje para gerir sua startup?
Time
6
9
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Outros 0 Vendas/Comercial
Estratégia

Fonte: Do autor, 2016

A equipe foi ressaltada pela maioria dos empreendedores como maior
dificuldade na gestdo do negécio. Perfis especificos de jovens sonhadores mas sem
experiéncia e pouca paciéncia, esperam em pouco tempo, cargos, funcoes e salarios
de grandes profissionais. Esses fatores geram dificuldades aos empreendedores em
conseguir formar e gerir uma equipe qualificada e alinhada a proposta de valor do
negécio.

O numero médio de colaboradores dessas mesmas startups é 7,3 e 80% delas
necessitam de mais pessoal. Esse mesmo numero, 80%, representa a quantidade de
startups com dificuldade de encontrar mao de obra necessaria. A falta de experiéncia
e principalmente de comprometimento lideram este obstaculo representando 75%
desta dificuldade. Ja as competéncias mais importantes para os empreendedores,

estdo descritas no Grafico 9.



73

Gréfico 9 — A equipe e suas competéncias

Qual(is) Principal(is) Competéncia (s) vocé acha
mais Importante nos Colaboradores?

Outros
Foco
Atitude
Experiéncia
Resiliéncia

Vontade

y W W W W A
o
N
I
(o))

Fonte: Do autor, 2016

Questodes ligadas aos comportamentos dos colaboradores como a vontade, a
resiliéncia, a experiéncia e a atitude sdo as competéncias mais relevantes para os
gestores das startups entrevistadas.

Ainda sobre o tema equipe, 87% dos entrevistados disseram ter seu time como
sendo fator decisivo para o sucesso de sua startup.

Este mesmo percentual, 87%, representam 0 numero segundo O0s
empreendedores entrevistados, que acreditam que a inovacao de sua solu¢ao nao €
um diferencial no mercado, ou seja, a inovagao nao é uma barreira de entrada a novos
concorrentes. Dado esse importante pois 100% destes mesmos empreendedores
percebem que ja existem solucbes concorrentes a sua no mercado. Outro ponto
importante € a percep¢ao dos empreendedores no que eles consideram como fatores

decisivos ao sucesso, conforme Grafico 10.
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Gréfico 10 — Requisitos decisivos para sucesso

EM PERCENTUAIS, COMO VOCE ATRIBUI O
SUCESSO DE SUA STARTUP?

54%

EQUIPE @ INOVAGAD MERCADO @& INVESTIMENTO

Fonte: Do autor, 2016

A equipe foi apontada com 54% como responsavel direta pelo sucesso de uma
startup. Isso foi inclusive mais explanado por parte dos empreendedores e apontam
que, ideia qualquer pessoa pode ter. Esse inclusive € um dos ditados no Vale do
Silicio, regiao na Califérnia, EUA, tida como berco da inovacao e do movimento
startup. La as pessoas discutem livremente suas ideias com quaisquer outras pessoas
pois acreditam que a diferenca entre uma startup e uma startup de sucesso esta no
poder de execucdo. Para tal foram criados os famosos Meetups, “¢ um encontro
informal em que as pessoas conversam de pé, facilitando a circulacéo e o networking”,
EXAME(2011). Os meetups ficaram muito famosos e hoje acontecem por toda parte

do mundo, sempre com 0 mesmo objetivo.
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Um ambiente de apoio que seja interessante depende de atores que possam
contribuir aos empreendedores para o fomento de seus negécios. Em Uberlandia, de
acordo com os entrevistados, obtivemos os resultados conforme Gréfico 11.

Grafico 11 — Instituicdes de apoio

QUE INSITUTICOES DE APOIO AO
ECOSSISTEMA VOCE CONHECE?
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Fonte: Do autor, 2016

O Sebrae se destaca como a mais importante instituicdo de apoio, seguidos da
Associacdo de Empresas de Inovagdo — i9 e a Minas Startup, uma comunidade
informal de apoio colaborativo entre os empreendedores. Sentimos a falta do Poder
Publico que nao apareceu em nenhuma das respostas.

Sobre as instituicbes de apoio ao ecossistema que auxiliaram as startups
pesquisadas, o Grafico 12 aponta.
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Gréafico 12 — Auxilio recebido

QUAL DELAS VOCE BUSCOU AUXILIO E LHE

AJUDOU?
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Fonte: Do autor, 2016

As respostas seguem praticamente sem alteracao frente a questao anterior, ou
seja, podemos aferir que os empreendedores reconhecem o apoio das instituicées
que realmente os apoiaram e novamente o Poder Publico nao foi citado.

Diante as diversas informagdes teoricas e das pesquisas realizadas, agrupou-
se os resultados em duas frentes importantes e complementares. Fatores internos e

externos. O primeiro deles esta ligado ao ambiente interno das startups.

10.2 FATORES INTERNOS

Sao areas controlaveis pelo empreendedor e de total interferéncia no sucesso
do negobcio, desde sua concepcao. A Figura 17 aponta os principais fatores que

condicionam o sucesso de startups.
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Figura 17 — Fatores condicionantes da startup

FATORES CONDICIONANTES DA

STARTUP

Gestao Ideia

P&D Inovagao
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Fonte: Do autor, 2017

A Figura 17 demonstra o ambiente interno de uma startup destacando as éareas
de maior influéncia no resultado do negécio. Detalhando cada um deles temos:

— Aldeia: ou em outras palavras, a “dor”, ou necessidade de mercado que a
startups buscara resolver com vistas a se tornar um negécio de sucesso.
Concretizada a partir da identificacdo de um problema ou visdo de uma
oportunidade de um negoécio, seja esta nova ou aperfeicoada, por meio de
uma inovagao seja escalavel e com potenciais de geragao de lucros para a
empresa. Certamente, para que este negdcio realmente tenha um sentido
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holistico, a ideia deve ter um propésito, ou seja, uma solucdo que agregue
valor para o cliente e ndo simplesmente um servico. A relevancia faz total
sentido neste momento e sera ela quem determinara o possivel futuro do
negécio. Nao adianta o empreendedor possuir todas as melhores
ferramentas e tecnologias mediante a uma ideia de uma solugdo sem
escala, relevancia questionavel ou ainda baixo valor agregado.

A Inovagéo: Sem duvidas esse critério € de extrema importancia ao sucesso
de qualquer startup. E por meio dele que se propde uma diferenciacio junto
ao mercado, proporcionando agilidade, compatibilidade com outros
dispositivos e linguagens, usabilidade, ambiente amigavel, mas
principalmente, que tenha uma proposta de valor clara e que solucione o
problema ao qual se predispde. O empreendedor deve pensar de forma
ampla, em qual contexto esté inserido o problema e qual é o negécio do
problema para que entdo, desenhe uma proposta para auxiliar ou solucionar
a causa e nao somente parte dela ou uma dor. Com este mindset o
empreendedor podera conseguir uma envergadura maior € uma proposta
de longo prazo e com maior fatia de seu mercado alvo. Porém é necessério
ressaltar que, a inovacao pode ser copiavel e, portanto, a startup nao pode
ter s6 ela como seu principal diferencial competitivo e sim um conjunto que
proporcione certa seguranca.

Prototipacéo e Validacao: que tem como objetivo construir uma versao beta
(demonstrativa), da solucdo e do modelo de negdcios e pesquisar junto ao
mercado se elas fazem sentido. A visdo do empreendedor €
importantissima, mas que dita as regras do jogo sdo os potenciais clientes
que serao possiveis consumidores da solucdo e por isso precisam
necessariamente serem contatados e em alguns casos até contribuir com
ideias no processo de criagcao;

Execucdo: por melhores que sejam as ideias, o diferencial esta na
capacidade de executa-las. E a execucao esta diretamente ligada a visédo e
ao potencial do empreendedor em conseguir persuadir sua equipe em prol
do objetivo comum da organizacado o qual o pontro principal devera ser a
geracao de valor que o negécio se propoe.

A Equipe: Este sem duvida é um dos principais “ingredientes” de uma

z

startup de sucesso. E por meio de uma equipe coesa, enxuta,
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multidisciplinar, disposta e focada na entrega da proposta de valor do
negédcio junto a seus clientes, € que fara total diferengca no desempenho e
performance da futura empresa. Um time empreendedor, alinhado, que
acredita no sonho grande, é capaz de desenvolver as melhores solucoes,
persuadir pares importantes, conquistar clientes e investidores e até mudar
um segmento ou mesmo criar um novo mercado. E é dentro desta esfera, &
que deve estar a cultura startup. Um jeito rapido de agir, testar, errar, pivotar
ou mudar, sem medo pois seu objetivo estd acima de tudo e com estra
prerrogativa que o negécio se desenvolve, cresce e fortalece.

Sociedade: Apesar deste critério estar intimamente ligado ao critério anterior
“equipe”, ele possui um peso importante que demanda ser trabalhado a
parte. Um dos grandes problemas enfrentados no decorrer da trajetoria de
uma startup esta atrelado a problemas societarios. A falta de alinhamento
dos interesses entre o0s socios, seus desentendimentos e até mesmo
divergéncia com investidores sao fatores preponderantes para uma startup
saudavel e promissora.

O relacionamento: trata-se de um processo fundamental a ser trabalhado
pelo empreendedor seja com sua rede de contatos para possiveis parcerias
e/ou investimentos, seja com seu publico para a manutencao e conquista
de novos clientes por meio inclusive de agdes promocionais e de fidelizagéo.
O empreendedor deve estar atento as mudangas do mercado para que
adaptacées quando necessarias sejam feitas evitando riscos e até
fechamento.

Pesquisas e Desenvolvimento: aqui podemos incluir outros fatores
fundamentais ao sucesso de um negdcio, mas que estdo ligados a outros
processos indiretos, mas que fazem muita diferenca no resultado final em
uma organizagao. Sao avaliagdes constantes ndo sé na solucdo, mas
também em novas tecnologias, ferramentas e variacbes de mercado que
sempre ocorrem e podem se tratar tanto de oportunidades quanto de
ameacgas.

Gestdo: o processo de gestdo é fundamental para a construcéo,
manutencdo e sucesso de empresas no mercado. Avaliacao, pesquisa,
planejamento, métrica, execucdo, produtividade, performance, inovacao,

cultura, empreendedorismo, sdo alguns ingredientes que compdem 0s
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processos da gestao que sao formados por todas as areas de um negdcio.
Marketing, finangas, logistica, comercial, processos, estratégia, tecnologia,
servicos, relacionamento, recursos humanos. E uma amplitude de areas as
quais formam a gestdo de um empreendimento. Do lado de fora outras
variaveis também sao parte do desafio a competitividade dos negécios em

busca do sucesso e entdo precisam ser cada vez mais profissionais.

Todos os fatores apontados acima sdo chave para o sucesso de uma startup.
Além deles, entende-se que o empreendedorismo é uma caracteristica base para

formacao de uma startup ou qualquer negdcio.

10.3 FATORES EXTERNOS

A existéncia de ambiente favoravel a inovagdo e o empreendedorismo é fator
importantissimo para formacdo de novas empresas. No caso de startups, o
ecossistema tem este papel de inspirar, de aproximar, de gerar conexdes e trocas de
experiéncias e aprendizados, de apoiar, de gerar informagdes, de comunicar e de
movimentar o ambiente empreendedor por meio de todos o0s seus stakeholders,
expressao que nomina os atores de um ambiente econémico. A Figura 18 aponta uma

proposta visual sobre um Ecossistema de sucesso.
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Figura 18 — Fatores condicionantes ao ecossistema

FATORES CONDICIONANTES DO

ECOSSISTEMA

Governanga Mercado

Suporte Infraestrutura
Cultura Capital
humano
Ambiente
Investidores regulatério

Fonte: Do autor, 2017

Nem todas as cidades possuem a vocagao para determinados tipos de negécio
Oou mesmo para a inovagao. Aos que possuem e querem se desenvolver, é importante
a aproximagao de todos os organismos e todas as iniciativas para que possam trilhar
um plano de desenvolvimento em comum, em prol de objetivos Unicos ou interligados.
Nesse sentido, pontos positivos e pontos de melhoria poderdo ser trabalhados e
também avaliados a existéncia de mecanismos e de instituicbes que sejam

fundamentais para esse processo. Assim, destacamos:
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Mercado: Este é um dos motivos 0s quais qualquer negocio existe. Atender a
uma demanda certamente deve ser a esséncia de qualquer que seja o negdcio.
Porém, o empreendedor precisa ter foco em busca definir, encontrar e
conhecer a fundo o publico alvo o qual sua solucéo se propde atender. Quanto
mais préximo de seu cliente, mais entendera a sua “dor” e assim predispor a
soluciona-la em busca da conquista e/ou lideranca deste mercado em
especifico. “Por isso, cidades com mercados maiores tendem a atrair mais
empreendedores principalmente se 0 negdcio exigir vendas presenciais ou
estiver no inicio das operacdes. Nas cidades em que o mercado € pequeno, 0
empreendedor que quiser crescer tera de buscar novas fronteiras rapidamente,
seja no Brasil ou mesmo exportando”. (Endeavor, 2015).

Infraestrutura: Internet de qualidade, aeroporto com voos frequentes para locais
relevantes, rodovias, hotéis de boa qualidade sdo fundamentais. “Quanto
melhores forem as condi¢cdes logisticas, de produgédo e das comunicacoes de
uma cidade, menores serao os custos de producdo e maior sera a eficiéncia
das operacoes”. (Endeavor, 2015). A seguranca e a qualidade de vida também
sdo fatores fundamentais para atrair e manter empreendedores e empresas
ancoras.

Capital Humano: As instituicdes de ensino sao fatores chaves para o processo
de criacdo e desenvolvimento de um ecossistema. Nela estdo as escolas que
sao responsaveis pela mao de obra de servicos basicos e as faculdades e
universidades que respondem pela mao de obra de servicos qualificados. “As
cidades que oferecem profissionais com melhor qualificacdo e acessiveis
sempre serao mais atrativas para quem quer abrir ou expandir um negdcio.
Ainda mais quando se trata de um pais como o Brasil, que registra significativo
déficit educacional”. (Endeavor, 2015).

Ambiente Regulatério e Desburocratizacao: O governo municipal € um fator
chave para alavancar a criacdo destes novos negécios. Processos
desburocratizados, eficiéncia nos servicos prestados, informacdes
empresariais do segmento, diferenciacao tributaria, sio mecanismos que sao
fundamentais para o fomento. “Tudo isso interfere diretamente nas operacdes
de uma empresa. Afinal, quanto mais agil e descomplicado for o ambiente
regulatério de uma cidade, mais o empreendedor podera se concentrar no que

realmente importa: oferecer um produto ou servico melhor para o cliente, cuidar
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do seu time e pensar em como levar sua empresa a outros patamares”.
(Endeavor, 2015).

Investidores: Para qualquer negécio ser fundado € necessario um minimo de
recursos financeiros que variam conforme cada segmento de atuacdo, do
modelo de negdcios e também da visdo do empreendedor. "O dinheiro se
mantém como a espinha dorsal do sistema de producao: sem ele, pouco
acontece. Por isso, obter investimentos € determinante para qualquer empresa
que estiver comegando ou crescendo de forma acelerada”. (Endeavor, 2015).
A manutencgéo e a busca por mercados também requerem investimentos de
capital. Nao existem barreiras para quaisquer investimentos, mas a presenca
de investidores anjos, agéncias de fomento e fundos de capital de risco,
fortalecem esta cultura e tornam ndao s6 o0s negbécios, mas também,
dependendo de sua propor¢cao, toda uma regido em ser mais propensa ao
surgimento e crescimento de startups com apoios nao soé financeiros, mas com
a experiéncia que sao fundamentais ao sucesso.

Cultura: “do latim colere, que se traduz em “cultivar” - referia-se aos cuidados
com a terra, as praticas e fatores necessarios para que as plantacoes
brotassem da melhor forma possivel. Assim, a cultura é o conjunto de
comportamentos e atitudes de uma sociedade especifica, neste caso em
relacao a inovacao e ao empreendedorismo”. (Endeavor, 2015). Quanto maior
for o niumero de pessoas que acreditam em que a criagdo de negdécios
inovadores é positiva para uma cidade, mais importante e reconhecida sera a
figura de um empreendedor e consequentemente mais estimulante sera a
criacdo de novas empresas que trardo novos empregos € crescimento
econdmico.

Ambiente e Suporte: Além da infraestrutura é importante que haja na cidade
pontos de encontro dos empreendedores como espacos de cowork, centros de
pesquisa, laboratérios, centros de convivéncia, bibliotecas e livrarias, bares
tematicos dentre outros. Estes ambientes sdo fundamentais para a troca de
experiéncias, o network, o estimulo ao empreendedorismo, e o reforco do
aculturamento dos empreendedores e a participacdo de grandes empresas e
dos diversos atores que atuem com a inovacao para que haja um fortalecimento
desta rede. Existem varios formatos e instituicbes de apoio que em seguida
especifica-se melhor:
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Agéncia de fomento: “érgao ou instituicdo de natureza publica ou privada que
tenha entre os seus objetivos o financiamento de a¢des que visem a estimular
e promover o0 desenvolvimento da ciéncia, da tecnologia e da inovagcao” (Lei
Federal de Incentivo a Inovagéo).

Instituicao Cientifica e Tecnolégica - ICT: “érgao ou entidade da administracao
publica que tenha por misséo institucional, dentre outras, executar atividades
de pesquisa basica ou aplicada de carater cientifico ou tecnolégico” (Lei
Federal de Incentivo a Inovacédo). As ICTs sdo responsaveis por capitanear
projetos internacionais de pesquisa tecnol6gica, bem como acbes de
empreendedorismo tecnoldgico e de criacdo de ambientes de inovagéo,
inclusive incubadoras e parques tecnolégicos.

NIT — Nucleo de Inovacao Tecnoldgica: “nucleo ou 6rgao constituido por uma
ou mais ICT com a finalidade de gerir sua politica de inovacao” (Lei Federal de
Incentivo a Inovacdo). Os NIT sao responsaveis pelas operacdes de
licenciamento e de outras formas de transferéncia de tecnologia. ICT que
possam nao dispor de NIT tem alguma estrutura ligada a esta disseminacgao da
inovagdo como escritorios de transferéncia de tecnologia, agéncias de
inovacao, pro-reitorias, coordenadorias ou ainda convénio com outras ICT.
Laboratoérios para pesquisas e desenvolvimentos - P&D de novas solugdes ou
aplicacoes;

Incubadora de Empresas para apoio ao desenvolvimento de projetos em busca
da criagdo de empresas. De acordo com o SEBRAE, Incubadoras “sdo
instituicbes que auxiliam micro e pequenas empresas hascentes ou que
estejam em operagao, que tenham como principal caracteristica a oferta de
produtos e servicos no mercado com significativo grau de inovacédo. Elas
oferecem suporte técnico, gerencial e formacdo complementar ao
empreendedor e facilitam o processo de inovacao e acesso a novas tecnologias
nos pequenos negocios”.

Parque Tecnoldgico “constituem um complexo produtivo industrial e de servigos
de base cientifico-tecnolégica. Planejados, tém carater formal, concentrado e
cooperativo, agregando empresas cuja producao se baseia em Pesquisa e
Desenvolvimento” (ANPROTEC). Desta forma, um parque atua como promotor
e disseminador da cultura da inovacao junto a empresas buscando ampliacdo
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da competitividade apoiados na transferéncia de conhecimento e tecnologia,

com o objetivo de incrementar a producao de riqueza de uma regiao.

Importante ressaltar que o atual modelo dos parques tecnol6gicos no Brasil
necessita de uma estratégia mais bem definida para fortalecimento desse modelo de
apoio ao desenvolvimento empresarial. De acordo com o “Parques Tecnoldgicos no
Brasil. Estudo, Analise e Proposicoes”, documento elaborado pela ANPROTEC e
ABDI — Agéncia Brasileira de Desenvolvimento Industrial: “os parques em geral, nao
possuem uma estratégia clara de posicionamento e crescimento; forte dependéncia
de recursos publicos; Necessidade de aporte de recursos financeiros significativos
para fazerem a diferenga”. De qualquer forma, este importante instrumento pode
auxiliar comunidades de empreendedores e organismos de desenvolvimento na
implementacao da cultura da inovagdo em empresas, cidades e regidées no Brasil € no
mundo. Para o incremento e apoio empresarial, a Lei
de Incentivo a Inovacgao, n® 10.973, proclama “A Uniao, as ICT e as agéncias de
fomento promoverdo e incentivardo o desenvolvimento de produtos e processos
inovadores em empresas nacionais e nas entidades nacionais de direito privado sem
fins lucrativos voltadas para atividades de pesquisa, mediante a concessado de
recursos financeiros, humanos, materiais ou de infra-estrutura, a serem ajustados em
convénios ou contratos especificos, destinados a apoiar atividades de pesquisa e
desenvolvimento, para atender as prioridades da politica industrial e tecnolégica

nacional”. Dando sequéncia aos critérios ainda temos:

— Governanca: A criacdo de uma rede formada por entusiastas, apoiadores,
grupo de empreendedores em busca de aperfeigoar e lutar por condigées como
as citadas, que proporcionem condicdes favoraveis ao empreendedorismo e
uma cultura de autoajuda ndo se esquecendo de celebrar as conquistas e
vitérias de todo o grupo. Este movimento gera e atrai novos atores para este
processo gerando densidade de empreendedores, estudantes e startups que
tendem a se multiplicar e se fortalecer. Importante ressaltar que a governanca
contribui diretamente com o fator Cultura pois é responsavel por implementar
organicamente este movimento por meio de seus membros que atuam nao s6
para si mas para o ecossistema doando seu tempo, experiéncia, rede de

contatos e outros recursos.
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Inovacao: Este fator, ndo esta explicito na Figura — 24, mas € um muito
importante e entdo composto tanto no ambiente interno quanto intrinsecamente
no ambiente externo com diferentes proposicoes. “Inovar ndo depende apenas
do empreendedor e de sua equipe, mas também de uma conjuntura especifica
de fatores que favorecem a multiplicacédo de novas ideias e a implementacao
delas. Capacitagcdo de pesquisadores e engenheiros, boa infraestrutura de
laboratérios e centros de pesquisa, além de dinheiro para tirar as iniciativas do

papel, fazem parte desta conjuntura”. (Endeavor, 2015).
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11. CONCLUSAO

Diante todo esse cenario de constantes mudangas no mercado, a inovacgao traz
oportunidades por meio da criacdo de novas ferramentas, e solu¢cdes tecnologias,
novos canais € novos modelos de negdcios que chegam para mudar os negécios
tradicionais e sao capitaneados pelas incertezas do mundo das startups que crescem
a cada dia.

Porém, se de um lado hd um volume grande desses novos negdécios sendo
criados a todo momento, de outro, também um alto nimero de insucessos. Mas, se
as oportunidades estdo abertas principalmente com a nova era da Revolucao
Industrial 4.0, por que esse sucesso nao tem se viabilizado conforme tal expectativa?
Quais tem sido os entraves que nao permitem que as startups conquistem suas
aspiracées? Ou melhor, quais sdo os mecanismos de atencédo para que todos os
empreendedores de startups precisam ficar atentos para pleitearem, por meio de seus
atributos, o almejado sucesso?

Frente a todos os estudos bibliograficos e pesquisas junto ao mercado, conclui-
se fatores que sao fundamentais para o sucesso de starfups. Sao eles:

— enxergar uma “dor” de mercado relevante: buscar oportunidades que de fato
sejam necessarias. Muitos empreendedores criam solugbes para problemas
triviais, se apegam a elas, dispendem grande energia e muitos se frustram.;

— ter propésito, gerar, entrega e captura valor: a busca pela exceléncia com
objetivo de solucionar um problema que melhore a vida das pessoas e que
proporcione uma melhor experiéncia ao cliente. Para startups que atendam a
outras empresas, € importante ter como visdo e até uma area na empresa, o
sucesso do cliente. Quando isso € de fato proporcionado, o retorno financeiro
sera uma questao de ordem;

— ter uma equipe disposta, resiliente e alinhada ao propdsito do negécio: uma
startup, independente do segmento de mercado, tem seu desempenho apoiado
na clareza de seus objetivos, e no alinhamento de sua equipe, ao propdésito,
tanto de vida quanto do negécio;

— validar sempre sua solugao junto ao mercado: uma grande ideia sé é um grande
negocio quando se traduz em resultados financeiros para a organizagao.
Assim, para evitar dispéndio de recursos diversos na criacdo ou no
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aperfeicoamento de uma solugédo, nada melhor do que co-construir com seu
publico potencial e validar as suas expectativas, construindo assim um produto
ou servico em consonéancia com o mercado;

— ter foco e capacidade de execug¢ao: um projeto de sucesso depende nao sé de
um sonho ou visdo, mas da capacidade do empreendedor e seus
colaboradores colocarem em pratica todas as etapas de um planejamento em
busca dos resultados. E necessario ter um objetivo claro para que se saiba
quais os caminhos a perseguir. Caso contrario, outros empreendedores de
outros empreendimentos, o farao;

— estar em um ambiente que auxilie a conquista do sonho grande: um local que
proporcione a troca de experiéncias, politicas diferenciadas de apoio ao
desenvolvimento, uma cultura empreendedora com acesso a mao de obra
qualificada, disponibilidade de recursos financeiros de suporte ao crescimento,
aliados a instituicbes de apoio e um mercado potencial, formam um ambiente
propicio para a criagcdo e desenvolvimento de negocios inovadores e de

SucCesso.

Estas sdo questoes de atengcdo a todos os empreendedores que buscam
solidificar o sucesso dos negécios, onde falhas ainda sim séo inerentes em toda essa
jornada. E importante ressaltar que, além de celebrar suas conquistas, o
empreendedor tem quase que uma obrigacdo social intrinseca de ajudar o seu
ecossistema a evoluir. Compartilhar com novos empreendedores as suas
experiéncias ao longo de sua trajetéria € uma atitude diferenciada que proporciona
reconhecimento e sentimento de dever cumprido na nobre carreira pessoal e
profissional de um empreendedor em busca do sucesso e de sua contribuicdo na

transformacao por um mundo melhor.
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APENDICE A — QUESTIONARIO DAS ENTREVISTAS REALIZADAS COM
EMPREENDEDORES DE STARTUPS

CABECALHO
NOME EMPREENDEDOR:
NOME DA STARTUP:
SEGMENTO ATUACAO:

QUESTOES
EMPREENDEDORISMO, GESTAO E NEGOCIOS
Qual o ano de criagéo de sua startup?

Qual estagio sua startup se encontra?

( IDEACAO ( JOPERACAO ( )TRACAO

Quais principais dificuldades encontrou para criar sua startup?

Quais dificuldades vocé encontra hoje para gerir sua startup?

Vocé utiliza algum sistema de gestao para gerir sua startup?

O que vocé acha necessario para acelerar o crescimento de sua startup?

INOVACAO
Como surgiu a ideia da solugao?

Sua inovacao é um diferencial de mercado/barreira de entrada?
( )SIM ( )NAO

A quem vocé recorre quando tem alguma duvida relacionada a inovacao?

97



10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21
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Vocé considera que exista cultura da inovagao em sua startup?
( )SIM ( )NAO

Se sim, como se da este processo de inovagao?

EQUIPE
Quantos colaboradores tem sua startup?

Vocé necessita de mais colaboradores?
( )SIM ( )NAO

Se sim, em qual(is) area(s)?

Ha dificuldades em encontrar novos colaboradores?
()SIM )NAO

Se sim, qual(is)?

Qual(is) competéncia(s) vocé acha mais importante nos colaboradores?

Em percentual, quao vocé atribui a equipe ao sucesso de sua startup?

FINANCAS
Qual a faixa de faturamento de sua startup?

( )Até R$ 10.000 ( )R$ 10.001 & R$ 50.000 ( )R$ 50.0001 & R$ 100.000 ( )Acima R$ 100.001

De onde vieram os recursos financeiros para montar sua startup?

Quais mecanismos de apoio financeiro vocé acha interessante?

Existe algum que vocé néao confia?

()SIM  ( )NAO



22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

Se sim, qual(is)?

Vocé necessita de recursos financeiros?
()SIM  ( )NAO

Se sim, vocé esta pronto para receber investimentos?

()SIM  ( )NAO

MERCADO
Como vocé definiu seu mercado?

Houve validagdo de sua solugéo?
( )SIM  ( )NAO

Se sim, houve(ram) surpresa(s)? Qual(is)?

Como vocé percebe seu produto frente ao mercado?

Existe(m) concorrente(s)?
()SIM  ( )NAO

Que instituicées de apoio ao ecossistema vocé conhece?

Qual delas vocé buscou auxilio e lhe ajudou?

ALERTAS
Em percentuais, como vocé atribui o sucesso de sua startup?

MERCADO INVESTIMENTO INOVACAO TIME
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APENDICE B — RESULTADOS DA PESAQUISA REALIZADA COM OS
EMPREENDEDORES DE STARTUPS

Estagio das Startups Pesquisadas

12

10

A

Ideacao Operacao Tragao
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QUAIS PRINCIPAIS DIFICULDADES ENCONTROU PARA

CRIAR SUA STARTUP?
Investimento | )
Informacgdes do Mercado J
Parcerias/Fornecedores J
Comercial J
Equipe J
Tecnologia J
Mercado -
0 1 2 3 4 5 6

Quais dificuldades vocé encontra hoje para
gerir sua startup?

Time
6

Outros Vendas/Comercial

Estratégia
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Vocé utiliza algum Sistema de Gestao para
conduzir sua startup?

m ERP m Comercial/Vendas = Processos = CRM

O que é necessario para acelerar o
crescimento de sua startup?

10
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COMO SURGIU A IDEIA DA SOLUCAQ?

m Visdo Oportunidade  m Dor como cliente

A guem vocé recorre quando tem alguma
duvida relacionada a Inovacao?
Network

14

12
10,

Outros Internet

Mentores
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VOCE CONSIDERA QUE EXISTA CULTURA DA
INOVACAO EM SUA EMPRESA?

14
12

10

Sim Nao

SE SIM, COMO SE DA ESTE PROCESSO DE
INOVACAO?

Participagao em Eventos l
Conversas entre a equipe '
Realizagao de Testes da solugao '
Pesquisas junto ao mercado '

QUANTOS COLABORADORES TEM EM SUA STARTUP?
7,3
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SE SIM, EM QUAL(IS) AREA(S)?

Atendimento l
Juridico '

Recursos Humanos '

Financeiro '

Comercial/Vendas J

Desenvolvimento _

HA DIFICULDADES EM ENCONTRAR?

mSim Nao
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SE SIM, QUAL?

&

m Experiéncia m Comprometimento m QOutros

Qual(is) Principal(is) Competéncia (s) vocé acha
mais Importante nos Colaboradores?

Outros J

Foco I
Atitude J
Experiéncia J
Resiliéncia /

Vontade [y
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QUANTO, EM PERCENTUAL, VOCE ATRIBUI AO TIME, O
SUCESSO DE UMA STARTUP?

87%

QUAL A FAIXA ANUAL DE FATURAMENTO?

‘'R

Até RS 10.000 RS 50.001aRS AcimadeRS
100.000 100.001

o B N W »~ U O Y

DE ONDE VIERAM OS RECURSOS FINANCEIROS
PARA MONTAR SUA STARTUP?

Premiacdo + Investidor '

Préprio + Investidor '
Proprio '

0 2 4 6 8 10 12



OFRLNWRARULION®

QUAIS MECANISMOS DE APOIO FINANCEIRO
VOCE ACHA INTERESSANTE?

EXISTE ALGUM MECANISMO QUE VOCE NAO
CONFIA?

j

\

Sim = Nao
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SE SIM, QUAL?

Aceleradoras '
0 1 2 3 4 5

SE SIM, VOCE ESTA PRONTO PARA RECEBER
INVESTIMENTOS?

2\

—

m Sim Nao
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COMO VOCE DEFINIU SEU MERCADQ?

Oportunida
de Mercado
12

10

8

Vocacdo da

Regido Pela solugdo

HOUVE VALIDACAO DE SUA SOLUCAO?

a8

—

14

Sim = N3o
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SE SIM, HOUVE(RAM) SURPRESA(S)? QUAL(IS)?

Problema na Solugao

Mercado Maior que Esperado

Mercado Divergente ao Imaginado

1 2 3 4

COMO VOCE PERCEBE SEU PRODUTO FRENTE AO
MERCADOQO?

m Solugao Pronta e Boa Receptividade do Mercado
m Necessidade Aperfeicoamento da Solucao

m Problema de Escalabilidade

EXISTEM CONCORRENTES DE SUA SOLUGAO NO MERCADO
SIM — 100%
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QUE INSITUTICOES DE APOIO AO ECOSSISTEMA
VOCE CONHECE?

UFU

J
L
I
Minas Startup J
io M
Sebrae I

0 2 4 6 8 10 12 14 16
OUTROS: Aciub, Algar, Liga Empreendedora

QUAL DELAS VOCE BUSCOU AUXILIO E LHE
AJUDOU?

Outros

UFU

Minas

i9

Sebrae

0 2 4 6 8 10 12 14 16
Outros: Liga Empreendedora, Aceleradoras



113

EM PERCENTUAIS, COMO VOCE ATRIBUI O SUCESSO DE SUA
STARTUP: MERCADO, INVESTIMENTO, INOVACAO, TIME?

mTime ®lnovagao = Mercado = Investimento





