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RESUMO

O numero de startups no Brasil vem crescendo de forma exponencial, € junto com
esse crescimento, o impacto dessas empresas também aumenta constantemente.
No entanto, por se tratar de um novo modelo empresarial para a solugao de
problemas, a forma como essas empresas devem ser conduzidas para um
crescimento sustentavel difere das empresas tradicionais. Nesse contexto, o
presente estudo propde um guia para aceleragdo de startups baseado na
metodologia Lean Startup. A pesquisa foi conduzida por meio de uma abordagem
qualitativa, utilizando pesquisa de campo com quatro aceleradoras de startups no
Brasil. A coleta de dados foi realizada através de um questionario estruturado
enviado virtualmente para as aceleradoras, fornecendo informacdes cruciais para a
analise. Os dados coletados foram entao analisados usando técnicas de analise de
conteudo e documental, permitindo a identificacdo de padroes e tendéncias
relevantes para o desenvolvimento do guia proposto. Apos essa analise, um
diagndstico detalhado foi conduzido para compreender os procedimentos adotados
pelas aceleradoras, como mentoria, networking, acesso a recursos, capacitagao,
feedback e acesso a investimentos. O objetivo foi criar um guia para startups
iniciantes, contemplando diferentes fases e processos que as aceleradoras
percorrem em parceria com as startups. Espera-se que a aplicacdo desses
procedimentos ndo apenas oriente, mas também promova o crescimento sustentavel
das startups, oferecendo uma abordagem pratica e adaptativa alinhada aos desafios
especificos enfrentados por elas, buscando maximizar seu potencial de inovagao e
estabelecer bases solidas para um crescimento sustentavel e duradouro.

Palavras-chave: Startup. Aceleradora. Lean Startup.



ABSTRACT

The number of startups in Brazil has been growing exponentially, and along with this
growth, the impact of these companies is also constantly increasing. However, as it is
a new business model for solving problems, the way in which these companies must
be led for sustainable growth differs from traditional companies. In this context, this
study proposes a gquide for accelerating startups based on the Lean Startup
methodology. The research was conducted using a qualitative approach, using field
research with four startup accelerators in Brazil. Data collection was carried out
through a structured questionnaire sent virtually to the accelerators, providing crucial
information for the analysis. The collected data was then analyzed using content and
document analysis techniques, allowing the identification of relevant patterns and
trends for the development of the proposed guide. After this analysis, a detailed
diagnosis was conducted to understand the procedures adopted by the accelerators,
such as mentoring, networking, access to resources, training, feedback and access
to investments. The objective was to create a comprehensive guide, covering
different phases and processes that accelerators go through in partnership with
startups. It is expected that the application of these procedures will not only guide,
but also promote the sustainable growth of startups, offering a practical and adaptive
approach aligned to the specific challenges faced by them, seeking to maximize their
innovation potential and establish solid foundations for sustainable growth and lasting
success.

Keywords: Startup. Accelerator. Lean Startup.
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INTRODUGAO

O comportamento ciclico de uma sociedade pode modificar diversos fatores,
como o econbmico, o cultural, o social, entre outros. Diante desse contexto, é
perceptivel que nos ultimos anos a crescente aceleragdo da tecnologia tem
contribuido para a transformagdo no modo de agir das pessoas, pois a inovagao é
capaz de aperfeigoar o cotidiano, tornando a sociedade cada vez mais exigente em
relagao a praticidade.

Assim, ao identificar uma oportunidade de negdcio, os empresarios procuram
amadurecer a ideia a fim de colocar em pratica o produto ou servigo. Existem
organizagdes tradicionais que produzem sem constatar ou verificar a viabilidade do
negocio, buscando, principalmente, apenas o crescimento e a obtengao de lucro. A
falta de planejamento e de estratégia por parte dos empresarios pode levar a
empresa a obter resultados indesejados por ndo serem colocadas em pratica etapas
importantes na constru¢do de um novo negdcio ou na estreia de um produto.

Portanto, realizar alguns processos como a aprendizagem validada, conhecer
os clientes iniciais, realizar o produto minimo viavel e pivotar sempre que
necessario, sdo medidas que podem ser colocadas em pratica possibilitando uma
visao primordialmente sobre questbes importantes que impactarao no resultado de
sucesso, proporcionando o entendimento dos desafios para a continuidade do
negocio.

Dessa forma, construir um planejamento baseado em estratégia de negdcio é
crucial para o desenvolvimento escalavel e bem-sucedido de uma empresa e/ou
produto. Para tanto, faz-se necessario vislumbrar claramente sobre os objetivos e as
metas da empresa, permitindo, assim, que gestores e colaboradores trabalhem
juntos em direcdo a um objetivo comum. Além disso, & preciso obter um
mapeamento das oportunidades do mercado a fim de identificar potenciais
concorrentes e entender o perfil e as necessidades do publico-alvo. Também, é
importante validar a ideia antes de desenvolvé-la de fato para que a empresa néo
invista em um produto que pode trazer prejuizo.

Essas sao algumas etapas percorridas para aceleracdo de startup que séo
baseadas na metodologia Lean Startup, difundida pelo empreendedor Eric Ries.

Assim, o intuito deste trabalho é apresentar um guia objetivo de como simplificar as
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etapas do processo de aceleragao de uma startup baseado na metodologia Lean
Startup. Dessa forma, algumas questdes foram levantadas a fim de se apresentar as
orientagdes mais contundentes da metodologia de Eric Ries, quais sejam: o que é
um processo de aceleragdo de startup? Quem sao os atores? Como ocorre esse
processo? Como adaptar a metodologia Lean Startup a diferentes fases e desafios
enfrentados pelas startups?

Nesse contexto, diante dos capitulos apresentados neste trabalho de
conclusdao de curso sera possivel compreender os processos e os desafios da
aceleracao de startups, compreender as caracteristicas e conceitos de startup, o
surgimento e aplicabilidade do Lean Startup, a mensuragdo de indicadores e
métricas ageis, o processo de aceleragédo, os resultados obtidos e os principais
desafios iniciais e a compreensao do mercado na perspectiva dos participantes da
pesquisa, abordando temas como investimentos, networking, desafios nos primeiros

anos e resultados de sucesso.
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JUSTIFICATIVA

Com o surgimento de um numero cada vez maior de startups no pais, ha uma
oportunidade para estudos e analises que possam fornecer insights valiosos sobre
esse novo modelo de negocios e suas implicagbes para o desenvolvimento
econdmico e social do Brasil. No entanto, apesar do aumento do numero de
startups, ainda ha uma caréncia de estudos que investiguem de forma aprofundada
as praticas das aceleradoras que aplicam a metodologia Lean Startup no processo
de aceleragao dessas empresas.

Diante desse contexto, a justificativa deste trabalho reside na necessidade de
preencher essa lacuna e contribuir para o avango do conhecimento no campo da
aceleracao de startups. Entender como as aceleradoras utilizam a metodologia Lean
Startup, identificar os principais desafios enfrentados pelas startups durante o
processo de aceleragdo e analisar os impactos dessas praticas na trajetoria das
empresas sao aspectos cruciais para o desenvolvimento de estratégias eficazes de
apoio ao empreendedorismo e a inovagao.

Além disso, a elaboragdo de um guia pratico baseado nos resultados dessa
pesquisa tem o potencial de fornecer orientagcdes valiosas ndo apenas para as
proprias aceleradoras, mas também para empreendedores iniciantes, profissionais
que trabalham diretamente com startups e todo publico interessado no tema. Esse
guia pode se tornar uma ferramenta essencial para o crescimento sustentavel das
startups, contribuindo para a criacdo de um ecossistema empreendedor e inovativo

mais robusto e dindmico.
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OBJETIVOS

O objetivo é realizar um estudo de campo para investigar as praticas de
aceleradoras que aplicam a metodologia Lean Startup no processo de aceleragao de
startups. O objetivo é descobrir as boas praticas e processos sobre como as
aceleradoras utilizam essa metodologia, identificando os principais desafios,
estratégias e impactos na trajetoria das startups aceleradas. Os resultados seréo
utilizados para elaborar um guia pratico destinado a alunos e empreendedores
iniciantes, visando oferecer uma compreensdo clara do processo de aceleragao
baseado na metodologia Lean Startup.

Um guia de procedimentos é apresentado com o objetivo de ser util tanto para
aceleradoras quanto para profissionais que trabalham diretamente com startups,
servindo como um manual para empreendedores e entusiastas do tema.
Especificamente, foram definidos trés principais objetivos, quais sejam: 1) definir
procedimentos que podem guiar o processo de aceleragdo de uma startup; Il)
esclarecer como cada pratica do procedimento é planejada, executada e controlada;
e lll) pesquisar e analisar os procedimentos das aceleradoras na aceleragdo de
startups, visando oferecer um diagndstico abrangente e integrado a um guia basico
sobre as praticas e estratégias adotadas nesse cenario.

O estudo da tematica de startup pela academia tem se apresentado em
alguns meios de divulgagao cientifica, como congressos, seminarios, encontros e
periédicos, mas ainda se nota a falta de estudos consolidados que investiguem o
avancgo dessa tematica. Portanto, faz-se importante o destaque desse tema, visto o

crescente aumento de novas startups no Brasil e no mundo.
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4 AFINAL, O QUE E UMA STARTUP?
4 1.1 Conceitos e caracteristicas

Define-se como startup uma organizagao temporaria criada para buscar um
modelo de negdcio repetivel e escalavel. Ou seja, € uma empresa nova, até mesmo
embrionaria ou ainda em fase de constituicdo, que conta com projetos promissores
ligados a pesquisa, a investigagdo e ao desenvolvimento de ideias inovadoras. Mas
para ser considerada uma startup, a empresa deve, ainda, seguir alguns padroes e
estar dentro de um perfil especifico, agindo como uma organizacdo humana
desenhada para criar um produto ou servigco sob condi¢gbes de extrema incerteza
(RIES, 2012).

Uma das principais diferengas entre startups e empresas tradicionais esta na
fase inicial da empresa. Enquanto nas empresas tradicionais se aconselha a fazer
um plano de negocios minucioso, verificar a viabilidade e depois colocar o plano em
execugao, nas startups, basicamente, define-se seu planejamento a partir da
tentativa e erro, ou seja, determina-se a hipétese, dessa forma, o empreendedor vai
a campo a fim de testa-la (ALBERONE; CARVALHO; KICORVE, 2012).

Ries (2012) enfatiza que, para o gerenciamento das startups, é preciso validar
o aprendizado. Para Ries (2012), as startups se baseiam em aprender como criar
um negdcio sustentavel. O aprendizado em um ambiente de incertezas € grande,
sendo que existe uma abundancia de suposi¢des sobre o que funcionara ou n&o. Os
erros acontecem e eles ndo devem ser um problema, desde que seja gerado
conhecimento a partir deles. Assim, os programas de aceleragdo podem ser
mecanismos fundamentais de suporte direcionados em todas as etapas do processo
de internacionalizagao.

Segundo Lana e Pimenta (2021), a transformacgao da ideia de negdcio para
uma startup se da por meio de suas caracteristicas proprias baseadas em um
modelo de negdcio promissor. As startups sao diferentes, por exemplo, das
pequenas empresas recem-abertas. Isso advém da expectativa que elas geram com
atividades iniciantes, detentoras de abordagem jovem e adaptadas ao modelo digital
tdo importante atualmente.

Conquanto sejam pequenas, elas proporcionam propostas inovadoras de

servigos a serem prestados ou produtos a serem produzidos e fabricados. Com isso,
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almeja-se gerar impacto por meio de algo que se revele novo e que possua enormes
possibilidades de desenvolvimento. Contudo, o risco € inerente e decorre do carater
experimental do negdcio, pois sua operacao é totalmente diferente das empresas
convencionais. Isso porque, enquanto os empreendedores tradicionais desenham
um modelo previsivel antes de iniciar suas operagdes, os idealizadores de startups
partem de uma solugdo inovadora e a desenvolvem conforme vao recebendo o
feedback do mercado (LANA; PIMENTA, 2021).

O potencial de atingir grandes mercados com uma estrutura enxuta é um dos
principais tracos das startups. Com um capital inicial muito baixo, a empresa pode
chegar a alcangar milhdes de consumidores, assim como investidores. Ocorre que o
aporte financeiro apenas acontece caso a proposta seja diferenciada, sem possuir,
em regra, nenhum precedente antes visto no mercado, e com altas chances de
sucesso, conforme apontam Lana e Pimenta (2021).

De acordo com Ries (2012), as startups sao reconhecidas por adotar uma
abordagem distinta, priorizando interagcdes reais com o mercado em vez de se
basearem apenas em suposi¢cdes presentes em extensos planos de negécios. Essa
metodologia destaca a importancia da validagdo das premissas de negocio com
clientes reais, visando reduzir os custos e esforcos necessarios para o
desenvolvimento empresarial.

Dornelas (2013) ressalta que, para se concluir um plano de negdcios, o
empreendedor pode levar semanas ou até meses. Contudo, quando finalizado, o
resultado nem sempre é considerado uma imagem real do que é ou sera o negdcio.
Assim, mesmo que o plano de negdcios represente uma diregdo a seguir, nem
sempre ele reflete a realidade que a empresa encontrara. Isso porque pode haver
perda de eficacia devido a ambientes instaveis e a situagdes de mercado dificeis de
prever, algo cada vez mais comum nos dias de hoje.

Em fungéo disso, segundo Nardes e Miranda (2014), os conceitos de Lean
Startup e do modelo de negocios Canvas tém ganhado cada vez mais espago por
serem mais rapidos e praticos. O objetivo com essas novas abordagens é testar o
quanto antes a ideia de um produto/servigo, valendo-se do feedback dos clientes
para ir adaptando a solugao. As startups sao instituicdes que estdo em busca de um
modelo que seja repetivel e escalavel e que se encontra em um ambiente de

extrema incerteza. Logo, € preciso testar as hipoteses de negdcios, criar protétipos e
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buscar rapidamente um modelo de negdcios sustentavel e que possibilite o

crescimento da empresa.

4.1.2 Inicio e maturidade de uma startup

Em uma linha historica, a estabilidade econémica do Brasil, nos anos 90,
criou um ambiente favoravel para o desenvolvimento de novas agdes de cunho
empreendedor (SILVA; SARFATI, 2016)., seja por oportunidade ou por necessidade.
Préximo aos anos 90, Schumpeter (1988) ja trazia uma percepcéao do empreendedor
como aquele que aproveita oportunidades para combinar recursos familiares e
ganhar forga na realizagdo de seu sonho.

De acordo com Tidd e Bessant (2015), a inovagao é movida pela habilidade
de estabelecer relagbes, detectar oportunidades e tirar proveito delas. Inovar nédo se
trata apenas de abrir novos mercados — pode também oferecer novas formas de
servir a mercados ja maduros e estabelecidos. De acordo com o autor, a inovagéo,
por exemplo, € frequentemente confundida com invengdo — mas esta ultima é
apenas o primeiro passo de um longo processo para fazer uma boa ideia difundir-se
e ser util.

Segundo Tidd e Bessant (2015) explica sobre a invengdo dando exemplos:

A invengado do telefone por Alexander Graham Bell ndo levou a uma
revolugdo nas comunicagdes do dia para a noite — isso dependeu do
desenvolvimento do mercado para as comunicagdes interpessoais. Henry
Ford pode até néao ter inventado o carro motorizado mas, ao fazer o Ford
Model T — “um carro para 0 homem comum” a um prego com que a maioria
das pessoas poderia arcar —, ele desenvolveu o mercado de massa para o
transporte pessoal. E a eBay justifica sua etiqueta multibilionaria nao por
causa da tecnologia por tras da sua ideia de leildes online, mas porque criou
e expandiu o mercado. (TIDD E BESSANT, 2015, p. 24).

Ao empreender e inovar, € crucial compreender os direitos envolvidos na
criagdo de algo novo. Conforme observado por Duarte e Pereira (2009), o Direito
Autoral ndo protege ideias, conceitos, sistemas ou métodos de execugdo. Embora
seja possivel expressar ideias por escrito e reivindicar os Direitos Autorais sobre sua
descrigao, o proéprio Direito Autoral ndo protegera a ideia em si, conforme expressa
em sua formulagao escrita.

O fato de empresas starfups serem iniciantes no mercado causa a

impressao de que se trata de empresas inferiores as ja existentes, mas, na verdade,



19

elas sdo empresas iniciantes criadas e desenvolvidas por meio de algumas fases de
grande relevancia para seu sucesso.

De acordo com Ries (2012), a primeira de suas fases vai ao encontro com a
ideia, que, de forma semelhante ao empreendedor convencional, precisa ser
alocada e agrupada no papel a fim de ser colocada em pratica depois de sua
estruturagdo e concretizagdo. Na sequéncia, adentra-se ao modelo de negdcio, em
que o ainda futuro empresario verificara e explorara as oportunidades que o negécio
trara, seja para o cliente, para sociedade e, até mesmo, para o desenvolvedor da
ideia. De acordo com Ries (2012), as startups possuem um norte verdadeiro, um
destino em mente: criar um negocio préspero que tem capacidade de mudar o
mundo. O autor chama isso de visdo de startup. Para alcangar essa visdo, as
startups precisam ter uma estratégia, que inclui um modelo de negdcios, um plano
de produto, uma analise perspicaz dos parceiros e concorrentes, e as ideias a
respeito de quem serdo os clientes. O produto, no entanto, é o resultado final dessa

estratégia (Figura 1).

FIGURA 1 - Visao de startup sobre a perspectiva de Eric Ries.

Produto

Estratégia

Visao
Fonte: Adaptado de Eric Ries (2012).

A fase seguinte do desenvolvimento de uma starfup se encontra na
necessidade de verificar o potencial de sua ideia dentro do mercado, estudando-o,
além de analisar as necessidades do publico-alvo e se ira, de fato, atendé-las.
Depois dessas etapas, o empreendedor devera cumprir algumas agdes, como a
pesquisa de campo, a fim de se certificar que seu produto ou servigo inovador trara

solucdes para a sociedade.
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Diante do exposto, Ries (2012), retrata a criagdo e teste do protétipo da

seguinte forma:

Uma startup pode criar um protétipo completo de seu produto e
disponibiliza-lo para venda a clientes reais através do seu principal canal de
marketing. Esse unico MVP testaria a maior parte das suposi¢cdes da
startup, ao mesmo tempo que estabeleceria métricas de base para cada
suposicdo. Outra possibilidade seria desenvolver MVPs separados, com o
objetivo de obter feedback para uma suposicdo de cada vez. Antes de
construir o protétipo, a empresa pode realizar um teste de fumaga com seus
materiais de marketing Essa € uma antiga técnica de marketing direto, em
que se oferece aos clientes a oportunidade de reservar um produto ainda
nao desenvolvido. O teste de fumaga avalia apenas uma coisa: se 0s
clientes tém interesse em testar um produto. Por si s6, ele é insuficiente
para validar todo o modelo de crescimento, mas pode ser muito util receber
feedback para essa suposicdo antes de comprometer mais dinheiro e

recursos. (RIES, 2012, p. 119).

Dessa forma, o que for elaborado e alcancado por essas fases resultara no
prototipo, que € uma simulagdo de como o produto ou servigo funcionara nas maos
do cliente. Nessa fase, o empreendedor pode usar aplicativos para fazer
demonstragdes nas pesquisas de campo, por exemplo.

Segundo Lana e Pimenta (2021), o préprio conceito do “novo” traz uma ideia
futurista, como sendo uma forma de executar tarefas ou resolver questdes que ainda
nao foram criadas. Inovacgao é a principal caracteristica das startups. Isto €, inovar é
0 primeiro passo de uma empresa que deseja se langcar como startup.

De acordo com Ries (2012), uma startup € um portfélio de atividades. Muita
coisa esta acontecendo simultaneamente: o motor estda em funcionamento,
adquirindo novos clientes e atendendo os existentes; estamos fazendo ajustes,
tentando melhorar nosso produto, marketing e operagdes; e estamos na conducao,
decidindo se devemos pivotar e quando. O desafio do empreendedorismo é

equilibrar todas essas atividades.
4.1.3 Cenarios de startups no Brasil
O mercado brasileiro de startups vem crescendo a passos largos,

principalmente na regido Sudeste do pais, onde se concentra grande parte dessas

empresas. O estado de Sao Paulo apresenta o maior niumero de startups, Minas
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Gerais vem logo em seguida, em terceiro lugar esta Santa Catarina, seguido pelo
Parana e Rio de Janeiro (Abstartups, 2023).

Esses numeros sdo capazes de nos dar o entendimento de que ndo apenas
nos paises desenvolvidos, mas também as empresas nacionais estao se adaptando
a essas mudangas, pois as startups nacionais demonstram e apresentam
crescimento expressivo. Segundo dados da Associagdo Brasileira de Startups
(Abstartups, 2023), o Brasil possui mais de 14 mil startups distribuidas em 326

cidades, sendo 55,8% na regido Sudeste e 22,1% na regido sul do pais (Figura 2).

FIGURA 2 - Distribuicdo geografica das startups no Brasil por regides.

NORTE 4,7%
— NORDESTE 12,3%

CENTRO-OESTE 51% =1 SUDESTE 55,3%
Wi
SUL 22.1%

Fonte: Associagao Brasileira de Startups (Abstartups, 2023).

Dentre os varios perfis de startups, € de se notar que as Edtech — modalidade
voltada para solucbes na educacado — sao fortemente difundidas e ativas no Brasil,
abrangendo um total de 10,3% dos perfis de startups conforme dados levantados
pelo mapeamento da Abstartups (2023), a tecnologia tem um papel chave na
operagao do setor educacional.

Em seguida, as Fintech (Finangas) abrangem 9,2%, as Healthtech e Life
Science (saude e bem-estar) contemplando 8,9%, as Tech (Desenvolvimento de

sorftware) com 8,6%, dentre varias outras (Figura 3).



FIGURA 3 - Perfil das Startups e principais segmentos no Brasil.
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Os numeros do ecossistema brasileiro de starfups mostram grandes

oportunidades para o desenvolvimento de novos produtos, servicos e, claro,

solucdes para a melhoria das condi¢gdes dos consumidores e de toda a sociedade.

Para compor o indice de densidade setorial das startups, foi capturado o

universo de empresas que atuam no Brasil e agrupado em seus segmentos de

origem, de forma que pudessem ser comparadas em um mapeamento de startups

elaborado pela ABSTARTUPS (Figura 4).

FIGURA 4 - indice de densidade setorial de startups.

Atividades financeiras

Tecnologia da Informacéo
Esportes e lazer

Hotelaria e servigos de turismo
Agronegocio

Educacao e pesquisa

Servigos de salde e farmacéutica
TIC, Telecom e Entretenimento
Energia e saneamento

Servigos prestados as empresas
Siderurgia, maquinas e equipamentos
Total segmentos

Construcao civil

Veiculos e autopecas

Transporte e logistica

Alimentos e bebidas

Comeércio e produtos de consumo
Servigos de infraestrutura
Industria quimica e extrativa
Papel, celulose e madeira

1,00
0,92
0,87
0,85
0,83
0,81
0,59
0,53
0,43

4,00

Fonte: Deloitte com base nos dados do mapeamento da Abstartups e do Rais/CAGED, 2023).
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Tanto as empresas quanto as startups foram agrupadas em 19 segmentos,
devido a composicdo do porte de empresas brasileiras e as caracteristicas de
atendimento das startups nas cadeias de produgdo. A metodologia proposta para
esse indice, desenvolvida pela associagao, considerou o registro de empresas com
100 ou mais funcionarios do mais recente levantamento da Relacdo Anual de

Informacdes Sociais (Rais), de 2021. Ao todo, foram compiladas 52.486 empresas.
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5 LEAN STARTUP

O Lean Startup, de acordo com Ries (2012), adota uma abordagem inspirada
na revolugao da produgao enxuta da Toyota. Entre seus principios, destaca-se o
aproveitamento do conhecimento e da criatividade de cada funcionario, a redugao
dos tamanhos dos lotes, a producdo e controle de estoque just-in-time e a
aceleracao dos tempos de ciclo. A startup enxuta adaptou essas ideias ao contexto
do empreendedorismo, propondo que o progresso seja avaliado de forma distinta em
comparagao com outros tipos de empresas. Segundo o autor, uma teoria abrangente
do empreendedorismo deve abordar todas as fungcbes de um empreendimento em
fase inicial: visdo e conceito, desenvolvimento de produto, marketing e vendas,
crescimento, parcerias e distribuicdo, além de estrutura e design organizacionais.

Dentro desse contexto, a metodologia Lean Startup se concentra em
aprimorar a eficiéncia e a eficacia do processo de desenvolvimento de produtos e de
servigos, reduzindo o desperdicio de recursos e maximizando o valor entregue ao
cliente. Ela consiste em auxiliar as empresas a validar rapidamente suas hipoteses
de negocio e obter feedback do mercado para iterar suas solugbes de maneira
continua, possibilitando a manutengao do foco nas funcionalidades mais importantes
do produto ou servigo.

Ela é dividida em quatro principais frentes que serdo bases para o
desenvolvimento do manual, com destaque para a compreensao da metodologia de

Ries (2012), a qual define alguns conceitos importantes. Sao eles:

A. aprendizagem validada: “é o processo de demonstrar empiricamente
que uma equipe descobriu verdades valiosas acerca das perspectivas de
negécio presentes e futuras de uma startup” (RIES, 2012, p. 40);

B. clientes iniciais: “clientes que sentem a necessidade pelo produto de
modo mais agucado. Esses clientes tendem a ser mais tolerantes com os
erros, e sdo em particular avidos em fornecer feedback” (RIES, 2012, p. 60);
C. Produto Minimo Viavel: “diferentemente de um protétipo ou teste de
conceito, um MVP é projetado ndo s6 para responder a perguntas técnicas ou
de design do produto. Seu objetivo é testar hipdéteses fundamentais do
negocio” (RIES, 2012, p. 88).
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D. Pivd: “Um catalogo de pivos é de diversos tipos. As vezes a palavra
pivd € usada incorretamente como sindnimo de mudanca, mas um pivo € um
tipo especial de mudanga, projetado para testar uma nova hipdtese
fundamental sobre o produto, o modelo de negdcio e 0 motor de crescimento”
(RIES, 2012, p.165).

De acordo com Ries (2012), a abordagem da startup enxuta desafia as
pessoas a repensarem sua medida de sucesso. Em vez de simplesmente cumprir
prazos e orcamentos, o foco esta em descobrir rapidamente o que os clientes
desejam e estéo dispostos a pagar. Em esséncia, trata-se de uma nova perspectiva
sobre o desenvolvimento de produtos, destacando a importancia da interagao rapida
com os consumidores, uma visdo ampla e uma ambicao elevada, tudo ao mesmo
tempo. E uma abordagem que prioriza a inovacdo e a criacdo de valor, redefinindo
como as startups avaliam seu progresso, aprendizagem, pivotagem e sucesso.

A contextualizagdo de “startup enxuta”, proposta por Eric Ries (2012),
apresenta em seu ambito a base de uma metodologia de rapida passagem pelos
ciclos definidos por: construir, medir e aprender. O modelo da startup enxuta, ou
Lean Startup, transforma as ideias nos chamados Produtos Minimos Viaveis (MVP).
Estes representam o menor produto capaz de percorrer o ciclo de feedback, com o
menor esforcgo e de forma mais rapida. Por ele, cria-se uma cultura de
experimentacdo junto ao cliente, escutando suas necessidades para oferecer o
melhor produto possivel e sem desperdi¢car nenhum recurso.

De acordo com Ries (2012), pelo modelo da startup enxuta, o funcionamento
da startup se guia por um ciclo de construcdo, mensuragdo de resultados e
aprendizagem. Inicialmente, a ideia é transformada em produto. Apds, a reagao dos
clientes € medida e, posteriormente, a empresa aprende como direcionar seus
esforgos para o sucesso.

Ao priorizar a inovagao, é importante compreender o significado amplo do
termo. De acordo com Ries (2012), as startups utilizam diversos tipos de inovagao,
desde descobertas cientificas até remodelagens de tecnologia para novos usos,
criacdo de novos modelos de negocios que revelam valores anteriormente ocultos
ou simplesmente a facilitacdo do acesso a um produto ou servigo em um novo local

para um grupo anteriormente mal compreendido. Em todos esses casos, a inovagao
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esta no cerne do sucesso. A metodologia estabelece um conjunto de
recomendagdes fundamentais que orientam a implantagdo do Lean Startup,

incluindo.

5.1.1 Raizes da startup enxuta

Blank e Dorf (2014) destacaram que, apesar do termo "modelo de negdcios"
existir ha aproximadamente meio século, antes da publicacdo do livro "Business
Model Generation" por Alexander Osterwalder em 2010, ndo havia uma ferramenta
ou vocabulario comum para discutir ideias de negocio. Este livro introduz um
conjunto estruturado de termos e conceitos visualmente organizados, tornando-se a
principal ferramenta para organizar as hipéteses de uma startup.

Os autores desenvolveram um mapa denominado Business Model Canvas
(BMC), que busca, de acordo com Osterwalder, Pigneur e Bonelli (2011), explicar de
forma sistematica como o negdcio cria valor. Ele utiliza uma linguagem comum para
descrever, visualizar, avaliar e alterar modelos de negécio. O BMC permite visualizar
os nove blocos (segmentos de clientes, relacionamento com clientes, canais, fontes
de receitas, propostas de valor, atividades-chave, recursos principais, parcerias
principais e estrutura de custos), possibilitando levantar varias hipoteses sobre cada
componente.

Viabilizando a constru¢cdo do BMC e dando inicio ao entendimento da
separacdao dos nove blocos, o segmento do cliente é sua base, sendo um
agrupamento de pessoas ou empresas possuidoras de necessidades,
comportamentos, exigéncias e outros atributos em comum que seréo direcionados
aos servigos e/ou produtos (SILVA FILHO et al., 2018). Desse modo, o primeiro
bloco do BMC tem em sua primicia a necessidade de responder: a quem queremos
servir? Para quem criaremos valor? Quais grupos de pessoas ou empresas
queremos alcangar? Quem sao nossos consumidores mais importantes?

Um modelo de negdcios pode conter um ou mais segmentos distintos de
clientes. De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), a empresa deve ter grupos
distintos de clientes se as necessidades de tais grupos séo diferentes a ponto de
justificar ofertas distintas para cada grupo e se os canais de distribuicdo para

alcancar esses grupos também serao diferenciados. Ou seja, um segmento pode
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necessitar de uma venda presencial, enquanto outro sera atendido pela web, pois os
grupos tém lucratividades diferentes.

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), uma vez delimitados os
clientes-alvo, o bloco “proposta de valor’ busca responder quais produtos e servigos
criarao valor para um segmento de clientes especifico como o desenhado. O valor
descrito sobre o produto pode ser tanto de seguimento quantitativo, envolvendo o
seu prego, entrega e logistica de producdo, quanto qualitativo, por meio de seu
design e de suas experiéncias anteriores. Em resumo, a proposta de valor é o
motivo principal para que os clientes escolham a startup, uma vez que ela satisfaz
uma necessidade ou resolve um problema de quem ira consumir seu produto ou
servigo.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), a proposta de valor deve resolver um
determinado problema da sua parcela de clientes e/ou satisfazer uma necessidade.
Esse é o objetivo que os idealizadores devem almejar ao analisar esse componente
do modelo de negdcios. Nesse sentido, deve-se pensar sobre os produtos e/ou
servigos que estdo sendo oferecidos para cada grupo de clientes e os valores a eles
associados.

A partir do momento que a proposta de valor € entendida, € importante se
atentar aos canais que serao utilizados para alcancar os potenciais clientes a fim de
entregar a proposta de valor. Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), os canais de
comunicagcdo e de venda e distribuicdo sdo fundamentais para o negdcio, pois
representam os pontos de contato com os clientes antes, durante e apos a compra.
Isto é, s&o os canais que levardo a proposta de valor ao mercado.

O bloco de relacionamento com o cliente reflete o tipo de relacionamento que
a empresa mantera e vislumbrara junto aos seus clientes, delimitados anteriormente
pelo BMC. Certamente, o relacionamento com clientes definido no modelo de
negodcios direciona a experiéncia que estes terdo. Existem diversas formas de
relacionamentos com clientes, como a assisténcia pessoal com interagdo humana,
interacao  self-service, servicos automatizados, comunidades e cocriacéo
(OSTERWALDER & PIGNEUR, 2011).

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011, p.31), destacam sobre as fontes

receitas:
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Um Modelo de Negdcios pode envolver dois tipos diferentes de Fontes de
Receita: 1. Transacgbes de renda resultantes de pagamento unico; 2. Renda
recorrente, resultante do pagamento constante, advindo da entrega de uma
Proposta de Valor aos clientes ou do suporte pés-compra.

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), no Business Model Canvas, é
necessario declarar no bloco "Fontes de Receita" o que sua proposta de valor
pretende alcangar, ou seja, explicar como a startup gerara dinheiro a partir de cada
segmento de clientes. Existem diversas maneiras de gerar fontes de receita, como
venda de recursos, taxa de uso, taxa de assinatura, empréstimos/alugueis,
licenciamento, taxa de corretagem e anuncios. Além disso, de acordo com os
autores, cada fonte de receita pode ter diferentes mecanismos de precificagao.

O tipo de mecanismo de preco escolhido e aplicado pode fazer uma
diferenciagao na receita gerada. No entanto, esses dois mecanismos sao: preco fixo
e preco dindmico. Além de uma estratégia pautada no modelo de negocio, o
entendimento amplo e completo de quais sdo e serdo 0s recursos principais em
alcance pela empresa é importante. Os recursos principais de uma empresa
permitem entregar a proposta de valor, alcangar mercados, relacionar-se com 0s
clientes e obter receita, podendo eles serem pela forma de aluguel, posse ou
adquiridos por meio de parceiros.

Para que o modelo de negdcio seja viavel e opere com sucesso, algumas
acdes fundamentais sdo necessarias. Essas sao as atividades-chave, as quais
partem de uma boa identificagdo das necessidades dos clientes que devem ser
alcangadas. Assim, traz-se a luz um bom relacionamento entre consumidores e
empresas, superando as barreiras de mercado ja existentes. Desse modo, o Canvas
€ importante para identificar as atividades-chave da proposta de valor, além dos
canais e do tipo de relacionamento que os clientes necessitam (AVENI, 2020).

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), em um cenario de construgao
de uma startup, as parcerias desempenham um papel fundamental no
desenvolvimento e na prospecgao de negécios. Alguns modelos de negdcios
experimentam um crescimento rapido devido a parcerias que ajudam a otimizar as
operagbes, reduzir riscos e adquirir recursos. Segundo os autores, algumas
questdes relevantes a serem consideradas sdo: quem sao nNOSsOsS principais
parceiros? Quem sao nossos principais fornecedores? E que atividades-chave os

parceiros executam? Eles enfatizam que as parcerias-chave podem ser motivadas
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por trés razdes principais: otimizagdo e economia de escala, redugcido de riscos e
incertezas, e aquisicdo de recursos e atividades especificas.

De acordo com Weinberg e Mares (2015):

Vocé precisa entender por que um parceiro em potencial deve querer
trabalhar contigo. Quais sao seus incentivos? Assim como vocé avalia o
potencial de parcerias em termos de suas métricas principais, eles fardo o
mesmo. Vocé também deve procurar parceiros com visdo de futuro.
Frequentemente isso significa encontrar um advogado dentro de uma
grande empresa ou trabalhar com uma empresa que ja fez negécios com
startups no passado. Infelizmente, nem toda parceria vai acabar dando
certo (WEINBERG; MARES, 2015, p. 145).

A clareza sobre quais sdo os custos envolvidos para se operar 0 modelo de
negécios € fundamental. Ao analisar os demais componentes do Canvas e ao
desenvolver, analisar e construir a startup, € possivel identificar quais sdo os custos
mais relevantes. Por exemplo, quais recursos principais sdo mais caros e quais
atividades-chave geram maior custo.

Alguns modelos sdo focados em minimizar o custo sempre que possivel. Em
geral, eles se referem a propostas de valor de baixo prego, ampla automacéao e
muita terceirizacdo. Como exemplo, temos as linhas aéreas mais baratas. Outros
modelos s&o direcionados pelo valor gerado, tendo, portanto, menor preocupagao
com o custo. Em geral, tais modelos buscam alto nivel de personalizagdo, como os
hoteis de luxo.

No contexto descritivo e visual do modelo gerado pelo Business Model
Canvas (BMC), é possivel visualizar, através da Figura 5 a seguir, todos os pontos

discutidos anteriormente neste topico Raizes da startup enxuta.
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FIGURA 5 - Modelo visual de Business Model Canvas

CANVAS

Parcerias Atividades- Proposta de Relacionamento  Segmentos de
chave chave valor clientes
Que tipo de
Quem sdo Quais Que valor relacionamento Para quem
o cada um dos estamos criando
nossos atividades- entregamos . lor?
. : nossos clientes vaior:
principais chave nossa ao cliente?
) espera que
parceiros? proposta de
. estabelecamos e
valor exige?
mantenhamos
com eles?

Recursos principais Canais
Quais recursos-chave nossas Por quais canais
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clientes estdio realmente
dispostos a pagar?

Fonte: Adaptado de Alexander Osterwalder, 2023.

De acordo com Dornelas (2013), o Canvas tem grande sinergia com o0s
conceitos da metodologia Lean Startup, isso porque, como o Canvas é algo pratico
de se fazer, é possivel reunir a equipe de empreendedores, discutir os principais
componentes do modelo de negdcios, testar as hipdteses e, paulatinamente, ir
evoluindo o conceito do negdcio, produzindo novas versdes do Canvas.

A ferramenta Canvas possui algumas particularidades que nédo sao
encontradas em um plano de negécio. Percebe-se, por exemplo, que o foco de tal
ferramenta estd no dia a dia da organizagdo, na forma como as atividades se
inter-relacionam e na maneira com que a empresa olha para o seu meio de trabalho.
Em outras palavras, trata-se da busca por um modelo de negdcio que possibilite o
crescimento sustentavel da empresa. Ja o plano de negdécio, em outros meios
variaveis, é focado na implementagao do negdcio, buscando resultados financeiros

esperados com o minimo de risco possivel.
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Todavia, a empresa é desafiada a explorar uma oportunidade por meio de um
modelo de negocio consagrado, no qual as variaveis do negocio ja sdo conhecidas,
conseguindo, assim, aliviar seus riscos, utilizando-se de dados histéricos do
mercado.

Segundo Nardes e Miranda (2014), leva-se em conta a necessidade que as
startups tém de buscar o modelo de negdcio ideal por meio de interagbes constantes
com o mercado. Dessa forma, é necessario ter uma ferramenta dindmica e mutavel
que permita testar hipoteses com maior facilidade e que, consequentemente,
possibilita se encaixar melhor nas necessidades de cada tipo de empresa. Por
exemplo, o Canvas propicia as startups um modelo de negdcio sustentavel. Nesse

contexto, tal ferramenta é mais adequada do que o plano de negdcio.

5.2.2 Estratégia e validagao de negocio

Para definir uma estratégia de validacdo de negdcio, € importante tracar
objetivos claros. Deve-se responder quais hipéteses vocé deseja validar. Isso
envolve a criagdo de experimentos, pesquisas de mercado, entrevistas com clientes
em potencial ou analise de dados relevantes. A utilizagdo de uma persona proviséria
pode ser uma ferramenta que busca representar as possiveis pessoas usuarias do
seu produto, a fim de identificar quais pessoas poderdao ser impactadas com a
solucao de negdcio desenvolvida pela startup.

Nesse contexto, segundo Levy (2021), usar personas provisorias pode ser
uma ferramenta util para dar aos stakeholders e a equipe de produto uma nogao
realista das necessidades, dos objetivos e das motivagdes do seu segmento de
clientes definido no Business Model Canvas. A finalidade é converter as personas
provisorias em personas validadas por meio do processo de descoberta dos clientes.
Assim, todos os envolvidos no negdcio terdo um ponto de partida para o processo
de validagao no que diz respeito as perguntas essenciais que devem ser feitas para
conduzir uma pesquisa de usuario.

Validar sua persona envolve realizar pesquisas e validar as suposic¢oes feitas
durante a criacdo da persona definida inicialmente. As pesquisas podem ser
conduzidas por meio de entrevistas individuais empiricas ou virtuais, questionarios

online ou grupos focais. Levy (2021) destaca que:
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A descoberta de clientes € um processo usado para descobrir, testar e
validar se um produto especifico resolve um problema conhecido para um
grupo identificavel de usuarios. Ou seja, trata-se, essencialmente, de fazer

uma pesquisa de usuario. (LEVY, 2021, p. 75).

Dessa forma, apds a obtencédo dos resultados da pesquisa, € necessario
analisar os dados coletados a fim de validar e refinar a persona provisoéria. Se
possivel, deve-se repetir o processo de pesquisa e de validagao dos dados até que
sua persona esteja mais alinhada ao seu segmento de cliente. E importante que se
mantenham atualizadas as informacdes sobre os clientes a fim de identificar
possiveis mudangas de comportamentos, desejos e necessidades.

Para Levy (2021), uma boa estratégia de negocio € aquela que esta
centrada no cliente. E por isso que se deve validar o suposto segmento de usudrios
e suas necessidades nado atendidas. Ao combinar as técnicas de descoberta de
clientes com as ferramentas tradicionais de pesquisa de usuario, por exemplo, as
personas provisorias, podera ser obtido um modo de como identificar se a empresa
estd no caminho certo com um custo baixo.

ApOs realizar a pesquisa, é preciso realizar avaliagdes sobre a concorréncia
para se tomar decisdes estratégicas. Osterwalder e Pigneur (2011) indicam alguns
pontos de atencdo a serem respondidos durante a avaliacdo. Por exemplo, como
avaliar com quais competidores a startup ira competir, quais sao os concorrentes
dominantes do setor especifico, quais sado suas vantagens e desvantagens
competitivas, em quais segmentos de clientes eles estdo se concentrando e, por fim,
descobrir como é a estrutura de custo e quais influéncias exercem nos segmentos
dos seus de clientes, da fonte de receita e na margem de lucro. Basicamente, é
entender o motivo que os clientes deveriam vir até a startup.

De acordo com Spender (2015), a estratégia nao é apenas uma questao de
intengdo. Ter o desejo de ser o lider do mercado pode ser um comego, mas so é
possivel chegar a estratégia somente se forem entendidas as dificuldades de se
alcancgar esse objetivo em um contexto especifico. Para a criagcdo de um produto
digital, é possivel aumentar as chances de sobrevivéncia. Também, € necessario
estudar e analisar como as solugdes atuais atendem as necessidades de seus
clientes visados. E por isso que a pesquisa de concorréncia € um componente

essencial na estratégia de negaocios.
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Por fim, é fundamental explorar minuciosamente os dados dos concorrentes a
fim de se obter informagbes estratégicas sobre as praticas bem-sucedidas e
identificar as oportunidades viaveis para o produto em um mercado em constante
evolugdo. De acordo com Dornelas (2018), a melhor forma de se apresentar uma
analise de mercado é por meio de tabelas e graficos que permitam analises
comparativas e de identificacdo visual das tendéncias do mercado. E importante,
ainda, que esses dados sejam atualizados continuamente para que a analise nao se
torne obsoleta. A entrada de um novo competidor, por exemplo, pode mudar

totalmente uma analise de mercado anterior.

5.2.3 Minimo Produto Viavel (MVP)

O MVP pode ser definido de forma simplificada como uma versao enxuta da
solucao proposta pela startup, contendo suas funcionalidades primordiais e podendo
ser apresentada na forma de um software, servigo ou produto (fisico ou digital). O
objetivo dessa etapa é apresentar uma versao funcional da solugdo para que ela
seja testada e avaliada e, assim, com os resultados dessa avaliagdo, outros
aprimoramentos possam ser realizados até a versao final.

A metodologia Lean Startup tem o objetivo de incrementar e acelerar o
desenvolvimento de produtos, tendo uma interacdo mais eficiente e eficaz entre o
MVP (Minimo Produto Viavel — em inglés, Minimum Viable Product) e o consumidor.
Desse modo, a startup pode obter retornos com o intuito de ajustar e melhorar o
produto, tomando decisdes acerca dos dados coletados para que o MVP seja aceito
no mercado de forma rapida e eficaz.

De acordo com Ries (2012), o processo de desenvolvimento de produtos é
composto por um conjunto de atividades que buscam atender as necessidades do
mercado e é necessario considerar as restricdes tecnolégicas que podem acontecer
nessa jornada. Além disso, é importante levar em conta as estratégias competitivas
e de produto da empresa para criar as especificagdes do projeto de um produto,
assim como o seu processo de producdo. Dessa forma, a manufatura é capaz de
produzi-lo com eficiéncia e qualidade. No entanto, o desenvolvimento de produtos &
um processo complexo, que envolve diversas etapas e consideracbes para se

garantir que o produto final atenda as expectativas do mercado e da empresa.
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As atividades de acompanhamento do produto apds o seu langamento sao
fundamentais para garantir a satisfacdo do cliente e aperfeigoa-lo continuamente.
Segundo Kotler e Keller (2012, p. 297), “o sucesso dos produtos depende da
habilidade da empresa em monitora-los e adapta-los continuamente, em resposta as
necessidades e desejos em evolugao dos consumidores”. Ja Cooper (2014, p. 242)
destaca que a fase de pods-langcamento “¢ um momento critico para avaliar o
desempenho do produto, coletar feedback dos clientes e realizar melhorias
continuas para manter o produto competitivo no mercado".

Devido as rapidas alteragdes mercadoldgicas presentes nos diversos meios, €
necessario que acontecam adaptagdes sucessivas no produto e,
consequentemente, o empreendimento seja atualizado a modo de servir com melhor
estrutura e qualidade ao publico-alvo. Segundo Ries (2012), a Lean Startup se refere
ao desenvolvimento de mercados, produtos e servigos a partir da conformidade
técnica do desenvolvimento agil.

A metodologia aposta, principalmente, na criagcado de protétipos imediatos, que
proporcionem a interpretacdo acelerada do comportamento do mercado no decorrer
da utilizacado e na resposta de aceitagdo dos clientes (SOUSA, 2016). Uma vez que
o retorno de informacdes referentes a aceitagdo do negdcio chega de forma mais
dindmica e imediata, abre-se a possibilidade de um redirecionamento no
aperfeicoamento do produto orientado, segundo as exigéncias dos consumidores.
Isso permite que o produto, agora com maior valor agregado, conforme ja exposto
anteriormente pelo método BMC, seja inserido e validado (Eric Ries, 2012).

A oferta de um novo produto no mercado consumidor gera um caminho de
riscos relacionados a aceitagdo e a absorcdo por parte de potenciais clientes.
Vislumbrando minimizar riscos e perdas, muitas empresas inserem nos seus
negocios a estratégia de teste antes da comercializagao final do produto com maior
valor agregado, o possivel MVP. Decisbes como essa acarretam no
desenvolvimento de protétipos, na experimentacdo e na busca de opinides das
partes interessadas, além de como se dara o relacionamento entre empresa e
clientes para que o bem langado seja absorvido com o valor proposto pela
companhia (BULGANOQV, 1999).

A sequéncia dessas atividades faz com que ndo se desperdice tempo,

dinheiro e esforgo, construindo um produto que nao vai atender as expectativas e as
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necessidades do mercado. Portanto, € preciso entender sobre um pequeno conjunto
de hipoteses do negocio.

O MVP ajuda nessa validacdo e no aprendizado da forma mais rapida
possivel, ou seja, seus ciclos rapidos e frequentes permitem tempos de liberagao
muito curtos e com baixos custos de experimentagdo. Contudo, essa abordagem
nao € de facil implementacdo, ja que os criadores de produtos do modo MVP
precisarao de estruturas e atividades diferentes das utilizadas tradicionalmente para
produtos com um ciclo determinadamente mais lento (CAROLI, 2015).

Seguindo essa otica, os produtos minimos viaveis podem variar em sua
complexidade, partindo dos testes simples até protétipos iniciais reais que incluem
problemas e a possibilidade de recursos ausentes. Uma decisdo exata sobre a
complexidade que um MVP precisa ter ndo pode ser tomada por meio de formulas,
OuU seja, € necessario apreciacdo e conhecimento dos envolvidos. Todavia, esse
discernimento nao é dificil de ser desenvolvido, pois a maioria dos empreendedores
e do pessoal envolto no desenvolvimento de produtos superestima muito a
quantidade de funcionalidades que serdo necessarias em um MVP (RIES, 2012).

O alicerce do bom desenvolvimento estd na definicdo assertiva das
caracteristicas oferecidas pelo produto. Um estudo mercadolégico, aliado ao
desenvolvimento do cenario de valor e ao relacionamento com o comprador, resulta
no destaque do posicionamento da empresa no mercado, uma vez que a politica
construtiva do produto recai diretamente no interesse do consumidor (KOTLER,
1986). Para alguns pesquisadores da area, a melhor estratégia consiste no bom
esclarecimento das caracteristicas fisicas e funcionais do produto/servi¢co oferecido
ao publico, enaltecendo questdes pelas quais se mostram os diferenciais
competitivos (DORNELAS, 2008).

A jogada consideravelmente produtiva do produto minimo viavel € o processo
de validagéao, pois ele ocorre por meio do relacionamento com o cliente, ja exposto
pelo BMC. A tatica do MVP consiste na utilizacdo de métodos criativos e no
raciocinio para se criar uma versao simplificada do produto que o mercado
absorvera. A validagdo do produto permite também que qualquer mudanga de
demanda de mercado seja percebida antes da concorréncia (RIES, 2012).

Blank e Dorf (2014) apontam que, em grande parte, as startups ndo possuem

um meio especifico para descobrir seus mercados, localizar seus primeiros clientes,
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validar suas suposicoes e expandir seus negocios. Com base nisso, a metodologia
Lean Startup pode suprir essas dificuldades, baseada no ciclo de aprendizagem

validada construir-medir-aprender (Figura 6).

FIGURA 6 - Ciclo de aprendizagem validada construir-medir-aprender
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Fonte: EPR consultoria (2022).

De acordo com Maurya (2012), esse ciclo de aprendizagem validado € uma
ferramenta que possibilita que empreendedores testem suas hipoteses de negdcio
com um custo baixo, a fim de obter feedbacks do mercado. Na etapa de
"construcdo", o empreendedor gera hipdéteses e ideias de negdcio e cria
experimentos para testa-las. Na etapa de "mensuragao”, o experimento € langado no
mercado e as métricas sdo coletadas para avaliar a performance da hipétese. Na
etapa de "aprendizagem", os dados sdo analisados e a hipotese é validada ou
refutada. Por fim, na etapa de "repeticao", o empreendedor utiliza o aprendizado
para aprimorar o produto ou servico e volta a etapa de "construgao" para gerar
novas hipéteses e experimentos. O intuito é iterar rapidamente por esse ciclo até
que seja possivel encontrar um modelo de negdcio escalavel e sustentavel e que
atenda as necessidades reais dos clientes.

A aprendizagem validada desempenha um papel crucial no contexto das

startups, pois permite que empreendedores aprendam com o que deu certo e o que
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deu errado por meio de experimentos realizados durante o processo de
desenvolvimento. Explica Ries (2012), sobre a aprendizagem validada dizendo o
seguinte:
As startups existem nédo somente para produzir bens, gerar dinheiro ou
mesmo atender aos clientes, mas também para aprender a construir um
negoécio sustentavel. Essa aprendizagem pode ser validada cientificamente

por meio de experimentos frequentes que permitam os empreendedores
testar cada elemento de sua viséo. (RIES, 2012, p.18).

Segundo Ries (2012), o Dropbox € um exemplo de startup que utilizou o ciclo
de aprendizagem validada em seu processo de desenvolvimento. A empresa langou
um produto minimo viavel (MVP) com funcionalidades basicas e coletou feedback
dos usuarios para aprimorar o servico. Com o ciclo de aprendizagem validada,
permitiu-se que a empresa se adaptasse as necessidades dos usuarios e do

mercado ao longo do tempo, o que foi fundamental para seu sucesso.

5.1.3 Validacao de hipoteses

O ensinamento resgatado por meio do MVP é de que todo o esforgo adicional
necessario para o inicio do aprendizado com o teste das hipoteses € tido como
desperdicio. Ressalta-se que mesmo um MPV de baixo valor agregado pode auxiliar
no desenvolvimento de um produto com qualidade elevada. Estabelecendo,
portanto, a necessidade de se conhecer o cliente do produto/servigo para, assim,
definir o nivel de qualidade pretendido (RIES, 2012).

De acordo com Gitahy (apud MOREIRA 2011), a representatividade de um
MVP ndo estd inteiramente ligada em entregar um produto com suas
funcionalidades mais simplistas, mas sim com o principio da entrega de valor ao
cliente, utilizando o minimo de recursos disponiveis em um periodo curto. Dessa
forma, a configuragdo inicial entregue deve se assemelhar a um produto e ndo em
um conjunto abstrato de informagdes sobre funcionalidades de uso. Ainda, a énfase
no desenvolvimento do MVP deve ser a de possibilitar que haja um progresso
gradual e permanente no decorrer da elaborag¢ao do produto.

Segundo o autor Ries (2012), o MVP pode ser desenvolvido sobre a 6tica de
diferentes técnicas referentes as startups enxutas. As mais comuns e notoriamente

citadas pelo autor sdo o “MVP em video” e o “MVP com consierge”. A primeira
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representa aos seus clientes todas as funcionalidades do produto em formato de
video, sem que o produto de fato seja criado. Ja para o desenvolvimento de um
“‘“MVP com consierge”, € necessario que o produto seja produzido e entregue para
um grupo de potenciais clientes, mesmo que em pequena escala de formagao nesse
grupo. A esperteza esta na coleta de informagdes tidas como essenciais para se
colaborar com a adaptagdo do produto, conforme as necessidades mencionadas
pelo publico-alvo.

Assim, a importancia dos experimentos de viabilidade é justificada pela
necessidade de se conhecer a possibilidade antes de se construir o produto,
desenvolvendo projetos inovadores e transformadores para o mercado. Sua
formulagcdo ndo pode seguir um unico modelo. O objetivo € que o MVP traga como
resposta a viabilidade do negécio (COOPER et. al., 2014).
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6 MENSURAGCAO DE INDICADORES

O processo de desenvolvimento de uma solucdo deve ser composto por
etapas. No caso dos softwares, a maioria das empresas utiliza os métodos ageis.
Tais métodos tém como objetivo organizar processos para o0 aumento da
produtividade. Essas atividades envolvem constante inspecdo, adaptacdo e
melhoria.

A fim de garantir o funcionamento do processo de criagdo e da aplicagao de
uma solugao, € preciso que existam parametros que demonstrem os resultados de
cada etapa e a melhor forma de definir esses parametros & por meio de métricas.
Para escolher a métrica mais adequada é necessario, primeiramente, entender o
que sera feito com a informacdo obtida naquele indicador. Um dos principais
objetivos ao se aplicar uma métrica baseada na metodologia Lean Startup é a busca
pelo aumento de produtividade, agilidade e de valor. A seguir serao apresentadas

algumas métricas baseadas nessa metodologia.

6.1.1 Diagrama de fluxo cumulativo

Os Diagramas de Fluxo Cumulativo (ou, em inglés, Cumulative Flow Diagram,
abreviado para CFD) expbéem a quantidade cumulativa de demandas em progresso
a partir de cada fase da cadeia de valor no passar do tempo. De acordo com Caroli
(2020), € uma ferramenta de gerenciamento para: rastrear e prever a realizacao de
itens do trabalho; indicar a necessidade de agir sobre o fluxo e o processo de
melhoria.

Segundo Caroli (2020), essa ferramenta fornece uma representagao grafica
do andamento do trabalho no sistema, esclarecendo gargalos e alertando sobre
possiveis instabilidades nele. E uma ferramenta simples, porém muito informativa,
que descreve o trabalho em andamento (WIP — Work in Progress, em inglés), a taxa
de entrada, taxa de saida, tempo de atravessamento, taxa de Transferéncia, o
tempo decorrido, trabalho completo, trabalho restante e escopo total do trabalho.

O diagrama de fluxo cumulativo pode gerar graficos que indicam as
funcionalidades concluidas ao longo do tempo, funcionalidades em outros estados

de desenvolvimento e em backlog.
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De acordo com Anderson (2011) um diagrama de fluxo cumulativo € um
grafico de area que representa a quantidade de trabalho em um determinado estado.
Os estados indicados neste grafico sdo: “inventario”, que significa fila a iniciar;
“iniciado”, que significa que os requisitos para a funcionalidade foram explicados
para os desenvolvedores; “projetado”, que significa especificamente que um
diagrama de sequéncia UML (Unified Modeling Language) foi elaborado para a
funcionalidade; “codificado”, que significa que os métodos do diagrama de sequéncia
foram implementados, e “completo”, que significa que todos os testes unitarios foram
executados com sucesso, que o codigo foi revisado, e que o lider dos
desenvolvedores aceitou o cédigo e o promoveu para testes.

Segundo Anderson (2011), a primeira linha do grafico mostra o numero de
funcionalidades para o escopo do projeto. O escopo foi entregue em dois lotes para
os donos do negodcio. A segunda linha mostra a quantidade de funcionalidades
iniciadas. A terceira linha mostra a quantidade de funcionalidades projetadas. A
quarta mostra a quantidade implementada, e a quinta linha mostra a quantidade de

funcionalidades concluidas e prontas para testes. Veja um exemplo na Figura 7.

FIGURA 7 - Diagrama de fluxo cumulativo utilizado pela equipe de Download OTA outubro de 2003 a
inverno de 2004.
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Fonte: Anderson (2011).

No grafico, de acordo com Anderson (2011), a distancia vertical entre a

segunda e quinta linhas em um determinado dia mostra a quantidade de
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trabalho-em-progresso, enquanto que a distancia horizontal entre a segunda e a
quinta linhas mostra o tempo médio entre o inicio e fim de uma funcionalidade (lead
time).

O autor explica que ao reduzir o trabalho em progresso, ou encurtar o
tamanho de uma iteracdo, impactara significativamente na qualidade inicial do
produto.

No entanto, no ambito tecnolégico, onde existem startups de base
tecnoldgica, esse tipo de metodologia, ao ser utilizada pelas startups ou pelas
aceleradoras, traz a possibilidade de acompanhar o fluxo das funcionalidades em
andamento, ou seja, aquelas que estdo sendo desenvolvidas, bem como o que esta

no backlog e ainda precisa ser desenvolvido.

6.1.2 Lead Time

O objetivo do Lead Time é minimizar o tempo médio de ciclo de um sistema
sob o ponto de vista do cliente final. A peca-chave é descobrir o quao rapido o
sistema entrega valor, por meio do BMC, de forma repetitiva e confiavel. O Lead
Time realiza o0 mapeamento da quantidade de tempo que a demanda gasta para
passar por todo fluxo de valor. Por exemplo, desde 0 momento que entra na primeira
fase, pelo desenvolvedor, até o momento que entra na ultima fase, com o feedback
do cliente (SATO, 2007).

Segundo Albino (2017), para startups que tem o software como principal

produto, o medir o Lead Time é util para:

1. Compreender quanto tempo a equipe tem levado para desenvolver um
item de trabalho;

2. Analisar a saude do processo de desenvolvimento dado que altas
dispersdes representam algum tipo de gargalo ou aumento no tempo de
passagem em alguma etapa do fluxo de desenvolvimento (exemplo: nas
ultimas duas semanas, o lead time das histérias de desenvolvimento
cresceram, pois 0 ambiente de homologagédo estava com problemas e os
testes eram mais complexos);

3. Identificar casos extremos (do inglés, outliers) e aprender com o ocorrido
(exemplo: determinado bug levou muito mais tempo do que o normal para
ser corrigido em decorréncia da auséncia de clareza sobre o que era de fato
o problema a ser resolvido).

4. Analisar se a equipe tem entregue os itens de trabalho dentro de um
padrdo de dias ou semanas (exemplo: a maioria das histérias de usuario da
equipe esta dentro de um periodo de 2 semanas).
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5. Para compreender os efeitos que as incertezas e as complexidades nao
mapeadas podem causar, na forma de variabilidade, no tempo necessario
para a conclusdo dos itens de trabalho de uma equipe de desenvolvimento
de software. (ALBINO, 2017, p. 69-70).

Nesse contexto, ainda de acordo com o autor, o custo de um projeto,
funcionalidade ou até mesmo de uma histéria de usuario pode ser um dos fatores
determinantes para que um patrocinador ou gestor de produto invista no
desenvolvimento de algo. Gostando ou ndo, o Lead Time € necessario para

descobrir o custo de desenvolvimento de um produto.

6.1.3 Cycle Time

O tempo médio de ciclo — expressao oriunda do inglés Cycle Time — vislumbra
minimizar o tempo médio de cada fase do processo, medindo o tempo que
determinada demanda permaneceu em uma etapa. Isto €, ele mensura desde o
momento de sua entrada até sua saida para a proxima fase (GALVAO, 2014).

Segundo Sato (2007), o tempo médio de ciclo do sistema deve diminuir
gradualmente conforme o processo é melhorado até atingir um patamar minimo. Ele
pode ser usado para avaliar o comprometimento das pessoas com o sistema todo.

Um exemplo que Boeg (2012) relata é que tudo que se tem de fazer é
registrar o dia em que se comecgou a trabalhar em um item (lembre-se de tornar esta
politica explicita também). Quando o trabalho é concluido, basta marcar o numero
de dias gastos para completar o item. Assim, seu diagrama devera ficar parecido
com o mostrado na Figura 8. Como cada "passo" no eixo X representa um item de
trabalho completo, as equipes frequentemente escolhem deixar o eixo sem

unidades.



43

FIGURA 8 - Exemplo de diagrama de tempo de ciclo
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Fonte: exemplo de cycle time Boeg (2012)

De acordo com Boeg (2012), apesar de simples, o diagrama de tempo de
ciclo é uma ferramenta poderosa que fornece insights valiosos sobre o
funcionamento do sistema. Ele nos ajuda a entender se os numeros apresentam
consisténcia ou incongruéncia, observar a tendéncia e sua diregao, investigar
discrepancias nos numeros e avaliar as consequéncias das decisdes, como lidar
com tarefas grandes, resolver incidentes e problemas de qualidade.

De acordo com o Boeg (2012), explica que 90% dos itens de trabalho levam
menos de uma semana, é possivel se comprometer com o cliente dizendo que ele
pode esperar que 9 em cada 10 itens sejam feitos neste prazo. E importante lembrar
que o tempo de ciclo € um indicador tardio, o que significa que os problemas serao
vistos depois que ocorrem. Ou seja, quando é tarde demais para tomar alguma
medida. Portanto, usar diagramas de tempo de ciclo em conjunto com um diagrama

de fluxo cumulativo, por exemplo, é importante para poder agir proativamente.

6.1.4 Throughput

O Throughput demonstra a vazao da cadeia de valor, ou seja, indica quantas
demandas estdo sendo empregadas por unidade de tempo. Seu calculo é executado
ao se dividir a quantidade de demandas entregues pelo tempo total analisado. Medir
a capacidade de velocidade e o rendimento do sistema auxilia na definicdo da

quantidade de trabalho que se deve aceitar, além de estimar o seu tempo de entrega
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(OLIVEIRA, 2014).
De acordo com Albino (2017), p.104

Ter em méaos o throughput auxiliarda vocé a compreender qual tem
sido o montante de trabalho entregue em um periodo de tempo (semana,
quinzena, més). Além disso, auxiliara a identificar se a equipe esta criando
uma tendéncia de aumento no numero de entregas.

De acordo com Albino (2017), essa métrica é importante para a redugao
gradual do tempo médio em que as atividades permanecem em cada fase. E
possivel perceber o comprometimento da equipe a medida que o processo é
melhorado e o tempo médio de ciclo € minimizado.

6.1.5 Beat Time

O Beat Time é a métrica que indica a frequéncia de entrega da cadeia de
valor, ou seja, de quanto em quanto tempo a demanda esta sendo entregue. Quando
visto pela 6tica da capacidade de entrega em equipe, essa métrica se mostra eficaz
e importante. Ela é calculada a partir da divisdo do tempo total observado pela
quantidade de demandas entregues no periodo (GALVAO, 2014).

De acordo com Galvéo (2014):

Esta métrica indica a frequéncia de entrega da cadeia de valor, ou seja, de
quanto em quanto tempo entregamos uma demanda [Petersen, K.; Wohlin,
C. 2009]. O Beat Time (BT) é importante para analisarmos a capacidade de
entrega de uma equipe. Ela é calculada a partir da divisdo do tempo total (T)
pela quantidade de demandas entregues.

A analise de dados e métricas € essencial para uma startup obter insights
relevantes sobre seu desempenho. Com isso, € fundamental utilizar plataformas e
ferramentas de analise para coletar, visualizar e analisar os dados relevantes para
cada indicador de desempenho. Isso permite uma compreensao mais profunda dos

resultados, além de insights acionaveis.
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7 ACELERANDO STARTUPS

Durante a evolucdo do mercado, a necessidade de novas solugdes para
problemas cotidianos cresceu exponencialmente. De acordo com McClure (2012), as
aceleradoras de startups surgiram pela primeira vez no Vale do Silicio como uma
alternativa eficiente para o desenvolvimento de ideias inovadoras. Desde entéo, elas
foram se adaptando as mudangas do mercado e se transformaram em espacos de
trabalho compartilhados, incubadoras e venture studios, isto €, uma empresa que
constroi outras empresas.

No entanto, o objetivo central permanece o mesmo, qual seja, o de auxiliar
ideias sustentaveis a crescerem rapidamente e a se transformarem em modelos de
negocios viaveis e bem-sucedidos. A demanda é alta, assim como as apostas para
ser o primeiro a definir uma categoria, a obter o financiamento necessario para
iniciar um empreendimento e, dessa forma, ser acelerado.

Para Dave McClure (2012), as aceleradoras de startups ajudam a amplificar
ideias. Elas nos ajudam a tirar nossas ideias do mundo das ideias e a colocéa-las no
mundo real, para testa-las, itera-las, refina-las e, em ultima analise, torna-las
lucrativas. Explica Ries (2012) que as aceleradoras sao organizagdes que tém como
objetivo ajudar as startups a crescer rapidamente. Geralmente, elas oferecem algum
tipo de financiamento, espaco de escritorio e acesso a mentores e investidores
experientes. As aceleradoras também fornecem as startups um ambiente de
trabalho intensivo, o que pode ajudar a acelerar o processo de desenvolvimento do
produto e do mercado. Por isso, é perceptivel a importancia da aceleradora no
crescimento de uma startup.

Em um cenario em que o empreendedorismo se tornou cada vez mais
acessivel, torna-se crucial crescer em um ambiente no qual vocé obtenha os
recursos € o acesso a rede de que precisa rapidamente, tornando-se uma opgéao
cada vez mais atrativa para empreendedores que buscam maximizar suas chances
de sucesso no mundo dos negdcios.

Assim como explica Blank (2014), é preciso de uma rede de mentores e
conselheiros que possa ajudar as startups a superar os obstaculos iniciais. Isso
inclui outras startups, investidores, mentores, consultores, ex-alunos, amigos e

familiares. Essas pessoas fornecerao orientagcédo, conselhos, feedback, referéncias
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e, 0 mais importante, acesso ao capital, aos clientes e aos talentos. Quanto mais
sélidas e amplas forem as suas relacbes e conexdes, maior sera a sua habilidade

para transitar no ambiente empresarial.

7.1.1 Processo de aceleragao de startup

Os processos de aceleracdo de startups envolvem o fornecimento de
recursos e de suporte por parte de organizagdes especializadas, visando a rapida
evolucdo da empresa em seus primeiros estagios de desenvolvimento. Pauwels et
al. (2016) consideram cinco elementos na caracterizacdo de uma aceleradora,
incluindo pacote de programas, foco da estratégia, processo de selegao, estrutura
de financiamento e relacionamento com veteranos no programa.

Um dos grandes desafios € entender as caracteristicas de cada startup e
como ela pode contribuir e interagir de modo eficaz com os demais atores do
programa de aceleragédo, gerando valor para ambas as partes (PAUWELS et al.,
2016). Nesse contexto, também ¢é importante identificar quais s&o os objetivos da
aceleradora, considerando a estratégia proposta e o alinhamento com as startups
envolvidas a fim de iniciar o processo de aceleragao.

De acordo com Colombo e Girilli (2014), o processo de aceleragao pode
envolver etapas como selegdo, mentoria, treinamento, networking, acesso a
recursos e demo day. O autor também destaca que o processo de aceleragédo pode
variar de acordo com a aceleradora e as necessidades das startups envolvidas.
Contudo, € importante ressaltar que o processo de aceleragao ndo € o que garante o
sucesso da startup, mas pode ser um fator importante para o crescimento e o
desenvolvimento daquelas que participam da aceleragao.

Cohen (2012) descreve que as diferentes fases de aceleragédo séao
apresentadas pelas etapas do recrutamento, introducédo, mentoria, rede de contatos,
foco no cliente, produto, marketing, pitch, investimento e graduacdo. O autor
descreve a etapa de recrutamento como o processo de selegcao pelo qual comecga
com a inscricdo de startups. Ele relata que se encontra com startups e empresarios
em eventos internacionais e também os recebe em seus escritérios, onde avalia os
candidatos em busca de times que possuam uma visao clara e inspiradora do futuro.

De acordo com Cohen e Kupor (2019), a etapa de selegao ou recrutamento é
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fundamental no processo de aceleracao, e as aceleradoras devem ser criteriosas em
sua abordagem a fim de garantir que apenas as startups mais promissoras sejam
selecionadas. E recomendado que as aceleradoras assumam uma criteriosa selegéo
muito bem estruturada, a qual pode incluir varias etapas, como analise de
candidaturas, entrevistas com CEO e a equipe da startup e due diligence —
procedimento de estudo e investigagao de diferentes fatores de uma empresa. Os
autores também destacam que a sele¢cdo € uma oportunidade para as aceleradoras
avaliarem n&o somente a viabilidade da startup, mas também a adequacio dela
para a aceleracéo em particular.

Na etapa de introdug¢ado, o grupo de empresas selecionadas se reune em um
evento de introdugcdo de uma semana em que elas conhecem e aprendem o basico
sobre o programa. Para Colombo e Grilli (2014), a introdugdo envolve a
apresentacao dos fundadores da aceleradora, a equipe de mentores e o cronograma
do programa de aceleragdo, assim como a definicdo clara das expectativas e dos
resultados esperados. E importante que as startups selecionadas tenham um
entendimento completo do processo de aceleracao, incluindo as etapas especificas,
0S prazos e 0s recursos disponiveis.

Na etapa de mentoria, o autor relata que os mentores de sucesso sdo a
espinha dorsal do programa. Eles se encontram com as startups regularmente e
ajudam a orienta-la e a desafia-las para serem melhores. A rede de contatos é a
fase que vem seguida. Nela, as startups sao apresentadas a rede de contatos, que
inclui outros empreendedores, investidores, lideres de pensamento e muito mais. E
uma rede que ajuda a abrir portas para as startups para que elas possam se
conectar com as pessoas que, de alguma forma, ajudardo a acelerar o seu
crescimento.

Segundo Teixeira e Dornelas (2016), a rede de contatos € um dos principais
beneficios percebidos pelos empreendedores que participam de programas de
aceleracao de empresas. Os autores destacam que a rede de contatos pode
oferecer acesso a informagdes, mentores, recursos e até potenciais clientes, que
sao fundamentais para o desenvolvimento do negdcio.

Cohen (2012) enfatiza que, na etapa foco no cliente, as startups precisam ter
um entendimento profundo das necessidades e dos desejos dos seus clientes para

poderem criar produtos e servigos que realmente os satisfagam. De acordo com o
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autor, ha um encorajamento para que as startups coloquem o foco no cliente desde
o inicio, buscando compreender suas necessidades e trabalhando para solucionar
seus problemas. Ele destaca que essas empresas aprendem a desenvolver
produtos e servigos que atendam de forma eficaz as demandas do cliente.

Na etapa do produto, Cohen (2012) relata que as startups aprendem a
construir produtos de qualidade rapidamente, utilizando as ferramentas e as
tecnologias mais recentes. Nessa fase, a metodologia Lean Startup pode ser
utilizada para aprimorar a criagao e o desenvolvimento desses produtos, visando a
entrega de valor aos clientes de forma mais agil e eficiente. Essa fase é importante
para a validacdo e o aprimoramento dos produtos das startups, possibilitando que
elas oferecam solugdes mais inovadoras e efetivas no mercado.

Na fase de marketing, de acordo com Cohen (2012), as startups aprendem a
se promover e a promover seus produtos de maneira eficaz. Elas entendem como
contar sua histéria de forma clara e concisa e a se conectar com seus clientes de
maneira significativa. Essa etapa é importante para as empresas recém-lancadas,
pois € o momento delas aprenderem a dar visibilidade aos produtos oferecidos,
assim como a criar e aprimorar a imagem da marca.

Além disso, outro importante autor destaca a importancia do marketing no
processo de aceleragdo de startups. Para Tzokas (2015), as startups que
apresentam uma estratégia de marketing clara e eficaz estdo mais propensas a
alcangcarem o sucesso em longo prazo. Ele também ressalta que muitas startups
falham porque nao dao a devida importancia ao marketing e nao investem recursos
suficientes nessa area. Nesse contexto, em um mercado competitivo e em constante
mudancga, € essencial que as empresas se destaquem e sejam reconhecidas pelos
consumidores, tanto pela visibilidade e pelo conhecimento da marca, como pela
qualidade, eficiéncia, eficacia e proposta de valor do produto.

Nos dias atuais, acertar o passo pode fazer a diferenca quando o assunto é
ganhar espago no mercado com varios concorrentes e empresas emergentes. Saber
explicar seu negocio em um tempo curto € um desafio que as startups podem
enfrentar ao fazer o pitch. E fundamental ter uma apresentacéo preparada a fim de
convencer os investidores de que seu produto pode gerar vendas para a categoria e
aumentar os lucros e, por isso, ganhar espacgo. Isso porque startups, muitas vezes,

simplesmente ndo podem sobreviver sem o financiamento de empreendimento em
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seu estagio inicial (SMITH; BERGMAN, 2020).

Diante desse contexto, segundo Cohen (2012), para que a aceleragao tenha
mais eficacia, as starfups devem ser treinadas para apresentar seus negocios de
maneira clara e concisa. Elas devem aprender a preparar um pitch eficaz que
explique sua visado, seu modelo de negocios e seu plano de crescimento.

A préxima fase, a de investimento, refere-se ao fornecimento de recursos
financeiros para impulsionar o crescimento e o desenvolvimento da startup. Blank
(2014) destaca a importancia do investimento no processo de aceleragao da startup
e como isso pode proporcionar acesso a recursos adicionais, expertise, conexoes de
negocios e orientagdo estratégica por meio de aceleradoras, investidores-anjo e
fundos de venture capital.

Obtendo o investimento necessario, a startup pode ter a oportunidade de
expandir suas operagdes, desenvolver produtos, contratar talentos, entrar em novos
mercados e alcancgar resultados mais rapidamente. Nesse cenario, o autor Drucker,
na década de 1980, ja destacava a importancia de direcionar os investimentos de
forma estratégica, alinhando-os a visdo e aos objetivos da organizagdo. Ele sugere
que as empresas devem buscar oportunidades de inovagao que possam gerar
vantagens competitivas sustentaveis, atendendo as necessidades dos clientes e se
antecipando as mudangas do mercado. Na Figura 9, observe algumas etapas

mencionadas neste tépico.



FIGURA 9 - Etapas que podem compor o processo de aceleracao de startups
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- Entrevistas e due diligence para
selecionar as mais promissoras.
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« - - Definicdo clara das expectativas e
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Ji resultados esperados.

2. Introdugéo ao Programa:

- Evento de introdugdo onde as startups
conhecem a equipe e o cronograma.

3. Mentoria e Aconselhamento:

« Orientacdo e desafios por parte de
mentores experientes.

« Ajuda na definigao de estratégias e
superacao de desafios.

4. Rede de Contatos/Networking:

« Acesso auma amplarede de
empreendedores, investidores e lideres de
pensamento.

- Oportunidades para conexoes valiosas e
parcerias estratégicas.

5. Foco no Cliente:

« Compreensao profunda das necessidades e
desejos dos clientes.

+ Desenvolvimento de produtos e servicos
que atendam eficazmente as demandas do
mercado.

FAN FEV MAR ABR

Fonte: autoria propria (2024).

6. Desenvolvimento do Produto:

- Utilizacao de metodologias dgeis como
Lean Startup para construir produtos de
qualidade rapidamente (CONSTRUIR-
MEDIR-APRENDER).

+ Validacdo continua e aprimoramento das
solucoes oferecidas pela startup.

7. Marketing e Posicionamento

- Estratégias para promover a empresa e
seus produtos de forma eficaz.

» Criacdo e aprimoramento da imagem da
marca para se destacar no mercado.

8. Preparagéo para o Pitch:

» Treinamento na elaboracao de pitches
claros e convincentes.

+ Apresentacdo da visao, modelo de
negocios e plano de crescimento para
investidores.

£)

+ Apresentacdo dos resultados e progresso alcancados
durante o programa.

« Possivel fornecimento de recursos financeiros para
impulsionar o crescimento da startup.

+ Acesso a investidores-anjo, fundos de venture capital e
outros financiadores.

+ Oportunidade para conseguir apoio adicional e levar o
negécio ao préximo nivel, a Graduagao.

8. Demo day/Investimento
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Por fim, a fase de graduacao é a fase do processo de aceleragdo em que as

startups apresentam seus negocios para um grupo de investidores e empresarios.

Graduagao e “demo day” (ou dia do investidor) podem ser nomes usados em

diferentes programas aceleradoras, mas que apresentam a mesma diregdo. Isto €, o

dia em que as sfartups se apresentam, mostrando seus produtos e o progresso

alcangcado durante o periodo de aceleragao para um publico, com o objetivo de

conseguir ajuda para levar seus negocios ao préximo nivel.

De acordo com Cohen e Hochberg (2014), as caracteristicas distintivas das

aceleradoras estdo no fato de serem programas baseados em grupos de

empreendimentos que entram e saem juntos do processo de aceleragao,
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configurando uma experiéncia que promove aprendizado, lagos fortes e incomuns de

vinculo e identidade comunitarios entre os empreendedores.

7.1.2 Os atores que aceleram

O ecossistema de inovagdo é um ambiente complexo composto por diferentes
atores e elementos que promovem e impulsionam a inovagcdo em determinada
regido, setor ou comunidade. Segundo Etzkowitz e Leydesdorff (2000), o
ecossistema de inovagao pode ser considerado uma rede de relagbes na qual a
informacdo e o talento fluem por meio de sistemas de co-criacdo de valor
sustentado. Diante disso, é essencial compreender tanto os atores envolvidos dentro
da propria aceleradora quanto a forma como ela se enquadra no ecossistema mais
amplo de inovagao.

Dentro de uma aceleradora, uma variedade de atores desempenha papeis
cruciais, entre eles, destacam-se os mentores como um dos profissionais-chave
desse ecossistema. Além de oferecer orientagdo e conhecimentos praticos,
compartilhando suas trajetérias e auxiliando os empreendedores a superarem
desafios, os mentores tém um papel crucial na construgdo do networking, pois,
normalmente, eles possuem uma ampla rede de contatos construida ao longo de
sua carreira.

Ademais, a experiéncia desse tipo de profissional oferece visbdes
diferenciadas para desafios comuns enfrentados pelas startups, possibilitando
insights valiosos para uma solugdo mais assertiva. Seu know-how também promove
uma avaliagdo mais segura tanto sobre o modelo de negdécio quanto sobre o produto
elou servigo oferecido pela startup. Dessa forma, € possivel identificar os pontos
fortes da empresa a ser acelerada e os pontos que necessitam serem mais bem
desenvolvidos.

Outro grupo de atores que € importantissimo nesse ambiente de inovagao séo
os investidores, os quais fornecem tanto recursos financeiros como também
conexoes valiosas com outros agentes do mercado. O capital inicial dos investidores
€ uma das principais contribuicbes que eles podem oferecer, o qual pode ser
utilizado para o impulsionamento da startup, para o financiamento de novos produtos

ou servigos, para o investimento em marketing ou, até mesmo, para o crescimento
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das equipes.

Assim como o0s mentores, os investidores também podem contribuir para a
conexao entre redes de contatos que podem se tornar potenciais parceiros
estratégicos e para o compartiihamento de suas experiéncias e conhecimentos.
Diante desse contexto, a startup s6 tem a ganhar com a orientagao estratégica
daqueles que estao investindo capital para sua aceleragao.

Para Feld (2012, p. 51, tradugédo nossa) “os investidores devem reconhecer
que eles alimentam a comunidade de startups, jogam um jogo de longo prazo e
trabalham duro para ajudar a apoiar o desenvolvimento de suas comunidades de
startups”. O autor destaca a correlagdo que existe entre os papeis de investidores e
mentores ao apontar que “mentores sdo empreendedores ou investidores
experientes que contribuem ativamente com tempo, energia e sabedoria para as
startups e sdo uma parte fundamental dessa comunidade” (FELD, 2012, p. 53,
tradugao nossa).

De acordo com Ries (2012), outros grupos e profissionais fazem parte desse
conjunto de atores notaveis que estdo envolvidos no processo de aceleragao de
startups. Especialistas em diversas areas, como marketing, financas e tecnologia,
oferecem suporte e auxiliam na tomada de decisbes estratégicas. As proprias
startups sao os protagonistas, trazendo suas ideias inovadoras e buscando
crescimento e escalabilidade.

No entanto, € importante ressaltar que a aceleradora n&o opera isoladamente.
Ela esta inserida em um ecossistema de inovagdo mais amplo, composto por uma
rede complexa de atores e instituicbes. Universidades, institutos de pesquisa,
organizagbes governamentais, empresas estabelecidas e outras entidades
desempenham um papel significativo nesse ecossistema. As universidades, por
exemplo, contribuem com conhecimentos académicos e recursos de pesquisa,
enquanto as empresas estabelecidas podem oferecer parcerias estratégicas e
oportunidades de mercado.

Dessa forma, a aceleradora se enquadra como um componente
interconectado desse ecossistema de inovagao, atuando como um catalisador para
o desenvolvimento e crescimento das startups. Ela proporciona um ambiente
propicio para o surgimento de novas ideias, a troca de conhecimentos e a conexao

entre empreendedores, mentores e investidores. Por meio dessa interagdo, a
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aceleradora promove a colaboragao e impulsiona a inovagao, contribuindo para o

avanco do ecossistema como um todo.

7.1.3 Como definir se o processo de aceleragdo foi bem-sucedido na visdo da

aceleradora?

Uma aceleradora pode considerar o processo de aceleracdo bem-sucedido
com base em diferentes critérios e indicadores, dependendo dos objetivos
estabelecidos para cada empresa e servem para analisar o comportamento
organizacional das empresas. De acordo com Ellis e Brown (2018), uma startup nao
€ somente sobre numeros, e sim sobre construir uma maquina poderosa de
crescimento em alta velocidade. As melhores startups combinam dados com suas
experiéncias e aprendizados para seguir crescendo de maneira sustentavel.

Dessa forma, é importante que a startup obtenha crescimento em termos de
receita e tenha uma base de clientes e usuarios ativos, por exemplo. Ellis e Brown
(2018) destacam que encontrar solugdes de crescimento € crucial no atual cenario
de negodcios cada vez mais competitivo € em constante transformagdo. Nesse
contexto, se durante o periodo de aceleragdo a startup demonstrar crescimento
sélido, isso pode ser um sinal positivo.

De acordo com Feeney (1999), as startups, geralmente, contam com pouco
capital proprio inicial, e acabam por depender de fontes externas de recursos como
garantia de crescimento.

De acordo com Kotler e Keller (2012), as organizagbes precisam de
criatividade para encontrar parceiros que possam complementar suas forcas e
compensar suas fraquezas. Aliangas bem gerenciadas permitem obter um impacto
de vendas maior a um custo menor. Ainda de acordo com os autores, as empresas
modernas sabem que se ndo derem atencdo aos demais stakeholders — clientes,
funcionarios, fornecedores, distribuidores —, jamais alcangardo lucros suficientes
para os acionistas.

Outro fator relevante € o avango no desenvolvimento do produto ou servigo
oferecido pela startup, pois, quando sédo alcancados marcos importantes, havendo
refinamento e aprimoramento de sua oferta com base nos feedbacks e nas

validacbes obtidas durante a aceleragao, isso pode ser considerado um fator de
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sucesso. De acordo com Carayannis e Von Zedtwitz (2005), observa-se que o
desenvolvimento de produtos/servigos e o refinamento de ofertas para o mercado é
fundamental para as aceleradoras. Ambos ocorrem com o auxilio de processos de
mentorias e com a transferéncia de conhecimentos tecnoldgicos via realizagdo de
networks, cujos contatos sao feitos durante o processo de aceleracao de startups.

Para Kotler (2012), uma empresa inteligente cria um alto nivel de satisfagéo
para os funcionarios, o que leva a um esforgo maior, permitindo, assim, a entrega de
produtos e servicos de melhor qualidade, o que resulta em maior satisfagdo do
cliente. Isso acarreta negoécios mais frequentes que levam a maiores taxas de
crescimento e lucros, gerando alto nivel de satisfagdo dos acionistas e, por isso,
mais investimentos. Esse € o ciclo virtuoso que gera lucros e crescimento.

Se a startup for adquirida por uma empresa maior ou tiver uma saida
bem-sucedida por meio de uma oferta publica inicial (IPO), ou outra forma de
liquidez para os fundadores e investidores, isso é geralmente considerado um
resultado altamente bem-sucedido. A definicdo de sucesso € variavel de uma
aceleradora para outra, dependendo dos objetivos e das métricas estabelecidas.
Além disso, o sucesso pode ser avaliado tanto no curto prazo (durante o programa
de aceleracido) quanto no longo prazo (apds o término do programa), levando em
consideragao o impacto e a sustentabilidade a longo prazo da startup acelerada.

O uso das métricas é fundamental para avaliar se o processo de aceleragao
de uma startup foi bem-sucedido. Cada métrica fornece insights especificos que
podem indicar o desempenho e o progresso da empresa.

A Receita Mensal Recorrente (Monthly Recurring Revenue - MRR) é um
indicador importante para startups com modelos de assinatura ou planos. De acordo
com Cohen e Neubert (2019), um modelo de negdcio com receita recorrente €, em
geral, mais complexo que os modelos tradicionais. De acordo com Fruchter & Sigué
(2013), para se alcangar o sucesso em um modelo de assinaturas, € fundamental
dedicar esforgos significativos na implementagdo de estratégias voltadas para a
reducdo de cancelamentos.

Dessa forma, a empresa deve garantir a entrega continua de sua proposta de
valor e estabelecer um relacionamento estreito com seu cliente. De acordo com
Gabriel e Kiso (2020), muitas startups de tecnologia no modelo SaaS (Software as a

Service) possuem esse modelo. Essa KPI (Key Result Indicator) totaliza o valor a ser
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pago pelos clientes todos 0os meses e isso gera uma receita previsivel e ajuda a
entender mais facilmente o caixa da empresa.

O Life Time Value (LTV) é essencial para entender o valor que cada cliente
contribui para o faturamento da empresa ao longo do tempo. E uma das principais
métricas para startups. De acordo com os autores Gabriel e Kiso (2020), € um KPI
que indica a quantidade da receita que um cliente gera ao longo do tempo de vida
dele. Pode ser uma questao de dias, semanas, meses ou anos, dependendo da taxa
de retencéo e das ofertas de up-selling e cross-selling. Ao calcular o LTV com base
no ticket médio, na média de compras anuais por cliente e no tempo de permanéncia
do cliente, & possivel identificar se os clientes estdo gerando receita suficiente para
justificar o investimento feito para adquiri-los.

A taxa de crescimento (growth rate) € um indicador-chave para medir o ritmo
de crescimento da empresa. Ao comparar os resultados mensais do MRR, é
possivel identificar se a startup estda aumentando sua base de clientes e expandindo
sua receita de maneira saudavel.

O Custo de Aquisicdo por Cliente (Customer Acquisition Cost - CAC) € uma
métrica que pode ser utilizada para avaliar a eficiéncia dos investimentos em
marketing e vendas da startup. De acordo com Gabriel e Kiso (2020), o custo de
aquisicdo é o quanto vocé gasta para obter um novo cliente. Isso pode incluir
publicidade, ligagdes, visitas de vendas e qualquer outra coisa que envolva seu
processo de prospecgao e conversao.

De acordo com Sousa et al. (2021), o CAC sao os custos de marketing
acrescentado com o de vendas dividido pelo numero de clientes adquiridos. Ao
dividir o custo total de aquisicdo de clientes pelo numero de novos clientes
alcancados, é possivel determinar se o investimento esta gerando resultados
positivos e se o CAC esta dentro de um limite sustentavel.

O Net Promoter Score (NPS) € uma métrica que mede a satisfacédo e o
engajamento dos clientes. Segundo Zaki et al. (2016), ele € uma ferramenta popular
usada amplamente nas empresas em uma tentativa de medir a lealdade e a
satisfacao do cliente. Ao coletar feedback dos clientes, é possivel classifica-los como
detratores, neutros ou promotores, fornecendo uma indicagdo do grau de fidelidade
e satisfagao dos clientes. Um NPS positivo indica que a startup esta proporcionando

uma experiéncia positiva aos clientes.



56

A taxa de cancelamento (churn rate) é importante para avaliar a retencao de
clientes. De acordo com Gabriel e Kiso (2020), churn rate € um dos principais KPls
de qualquer negdcio baseado em recorréncia. A taxa de cancelamento € o indicador
mais importante para entender se um negocio é saudavel, apesar da sua
capacidade em vender. No mercado, existe um jargdo chamado “balde furado”, que
€ quando um negocio consegue trazer muitos leads, converter em clientes, mas nao
consegue reter.

Por fim, o Retorno do Investimento (Return on Investment - ROI) permite
avaliar o retorno sobre o investimento realizado. Comparando o retorno obtido com o
custo do investimento, € possivel determinar se as iniciativas da empresa estao
gerando resultados financeiros positivos. Segundo Gabriel e Kiso (2020), o ROI
informa quanto lucro a empresa gera quando compara o custo de aquisi¢do do
cliente com receita gerada no LTV. Por exemplo, usa-se para calcular: receita -
custo/custo x 100. Dependendo do ROI, caso ele se afigure negativo, a empresa
podera investigar o que ha de errado e, assim, mudar a estratégia.

Ao analisar essas métricas em conjunto e de forma integrada, € possivel ter
uma visao abrangente do desempenho da startup durante o processo de aceleracgao.
Um crescimento consistente na receita, um LTV saudavel, um NPS positivo, um
CAC controlado e um ROI favoravel podem indicar que a aceleragéo foi
bem-sucedida e que a empresa esta no caminho certo para o crescimento e o
sucesso.

De acordo com os autores Azevedo et al. (2018, p. 11),

Uma organizacado agil requer que sejam repensadas as maneiras de
trabalho atual, buscando ciclos mais curtos de planejamento e execugao de
campanhas, além de times multidisciplinares, incluindo agéncia, areas de
negécio, marca, midia e mensuragdo. Também & preciso incorporar a
pratica de teste e aprendizado, de modo a aprimorar continuamente a
eficacia de execugdo logo no inicio: aprender, falhar, otimizar e seguir em
frente. Muitas vezes, a implementacao dessa nova dindmica de trabalho é a
etapa mais dificil.

Por isso, ao realizar o acompanhamento por meio de indicadores, € possivel
identificar falhas e promover melhorias. O feedback dos clientes desempenha um
papel fundamental no desenvolvimento e aprimoramento da startup. Realizar

pesquisas de satisfacdo e entrevistas com os clientes permite obter feedback direto

sobre sua experiéncia com a startup. Essas informag¢des valiosas ajudam a



57

identificar pontos fortes, areas de melhoria e oportunidades de inovagao. Realizar o
acompanhamento da taxa de conversdo de leads € essencial para medir a eficacia
da startup em transformar potenciais clientes em clientes pagantes. Esse indicador
fornece insights sobre a eficacia das estratégias de marketing, vendas e a qualidade
do produto ou servigo oferecido.

De acordo com Weinberg e Mares (2015), todos os dias, mais ferramentas
online surgem no mercado para ajuda-lo a otimizar canais de tracdo. E altamente
recomendavel abragar o uso de ferramentas online para ajuda-lo a compreender e
avaliar a eficacia de todos os seus esforgcos de tragdo. Por exemplo, as perguntas a
seguir parecem dificeis ou podem exigir muita pesquisa para responder: quantos
clientes em potencial acessaram meu site? Quais s&o os dados demograficos dos
meus melhores e piores clientes? Sao clientes que interagem mais com minha
equipe de suporte, é provavel que permanecam clientes por mais tempo?

De acordo com Ries (2012), avaliar o engajamento dos usuarios com o
produto ou servico da startup € fundamental para compreender seu valor percebido.
Indicadores como tempo de uso, numero de sessoes, interacdes e retencdo de
usuarios oferecem insights sobre a experiéncia do usuario e a eficacia da solugao
oferecida.

Segundo Tidd e Bessant (2015) a inovagéao se refere a mudangas totalmente
novas ou significativas, que, quando levadas ao mercado, resultam na captura de
algum valor para a empresa. A inovagdao € importante n&o apenas no
empreendimento individualizado, mas como a fonte principal do crescimento
econdmico em propor¢gdes nacionais. Ainda de acordo com o autor, o
desenvolvimento de novos produtos € uma capacidade importante, pois 0 ambiente
esta constantemente mudando.

Segundo Tidd e Bessant (2015), as alternancias no campo socioecondmico
naquilo em que as pessoas acreditam, esperam, querem e ganham criam
oportunidades e restricbes. A legislagcdo pode ampliar certos campos e restringir
outros, como ao elevar as exigéncias para produtos ecologicamente orientados.
Concorrentes tém o potencial de langar no mercado produtos que representam uma
séria ameacga as posigdes ja estabelecidas. Nesses cenarios, as empresas devem
estar prontas para responder por meio da inovagao de seus produtos. Embora o

desenvolvimento de novos produtos seja frequentemente visto como a vanguarda da
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inovagao, melhorias nos processos desempenham um papel estratégico crucial
também. Ter a capacidade de realizar algo unico ou de executa-lo de forma superior
aos concorrentes confere uma vantagem competitiva significativa.

No entanto, vale ressaltar que as vantagens geradas através das medidas
inovadoras podem perder seu potencial e forca competitiva a medida que outras
startups imitam seu modelo de negdcio.

Com isso, avaliar a capacidade da startup em promover a inovagao e
desenvolver novas solugcdes para atender as demandas do mercado é crucial para
garantir crescimento e insergcdo de novos produtos e servigcos no mercado, além de
protegé-las. Nesse contexto, de acordo com os autores Tidd e Bessant (2015), a
forma e o caminho que se percorre buscando resultado inovador desde a
identificacdo da oportunidade, passando pela geracédo de ideia, desenvolvimento e
difusdo da cultura da empresa, vao depender do perfil do lider, da cultura da
empresa, de seu grau de aversao a risco, da motivagao dos participantes envolvidos
e das solugdes encontradas para superar dificuldades sempre existentes para
inovar.

Segundo Tidd e Bessant (2015), a atitude de uma empresa dentro de um
ecossistema envolve ndo apenas promover chamadas para inovagao, mas também
criar canais de relacionamento para que os programas de inovagao nao sejam
apenas pontuais, e sim duradouros. Exemplo de empresa que cada vez mais cria
diversos canais de relacionamento é a Natura, que, por meio do Natura Campus,
criado em 2007, e do Natura Startups, criado em 2016, tem feito um esforgo
conjunto com universidades e empresas para zerar o impacto das embalagens dos
produtos.

A cultura da inovacgao € essencial para o sucesso de um negdécio. Empresas
que nao colocam a criatividade e o pensamento inovador como prioridades
inevitavelmente ficardo para tras. Ambientes que encorajam o teste e a
experimentacao tém o potencial de gerar descobertas significativas.

Para saber se a pesquisa e o desenvolvimento podem gerar receita, faz-se
necessario o acompanhamento das métricas internas, como taxa de sucesso de
projetos de P&D, tempo de desenvolvimento de novos produtos e eficiéncia dos
processos de inovagao. Todas elas podem ser monitoradas para avaliar o

desempenho dos investimentos em P&D.
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Algumas métricas cruciais envolvem o retorno sobre o investimento destinado
a pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias, produtos ou servigos, refletindo
o0 empenho da startup na inovagéo. Além disso, o numero de patentes registradas é
um indicativo relevante, destacando a habilidade da empresa em conceber solugdes
Unicas e proteger sua propriedade intelectual. E essencial também considerar a
frequéncia e a importancia dos langamentos de novos recursos ou funcionalidades
que agregam valor aos produtos ou servigos oferecidos pela startup.

Devido ao aumento da competitividade, a velocidade com que as mudancas
ocorrem em relagdo a economia compartilhada, a digitalizagdo dos negocios e a
diversidade empresarial, é necessario dar atencido aos colaboradores e a
qualificagcdo deles. O engajamento dos colaboradores € fundamental para
impulsionar o desempenho e o crescimento da startup. Acompanhar e medir a
satisfacao, motivagcdo e engajamento dos colaboradores da startup por meio de
pesquisas de clima organizacional, avaliagdo de desempenho e retenc&o de talentos
€ uma das formas de se atentar ao crescimento e ao desempenho dos
colaboradores.

Nesse contexto, € necessario um novo posicionamento por parte das areas
de desenvolvimento de pessoas, que devem abordar o tema de forma diferenciada
para possibilitar que os resultados estratégicos da empresa sejam alcancados.
Essas estratégias precisam demonstrar que estdo conectadas com o negdcio por
meio do alcance dos resultados estratégicos.

Um ambiente de trabalho positivo e uma equipe engajada contribuem para a
inovacdo e o desenvolvimento continuo da empresa. Avaliar os programas de
desenvolvimento de habilidades oferecidos aos colaboradores, como treinamentos e
capacitagdes, pode auxiliar no crescimento profissional da equipe e no aumento da
capacidade da startup em lidar com desafios e oportunidades.

De acordo com Sousa, De Bortoli Neto e Luporini (2021, p. 64), tanto no
presente quanto considerando uma visédo futura, as areas de treinamento tém de
assumir um papel de protagonismo e suportar a execucao das estratégias, de modo
a afetar positivamente os negdcios ou, ao menos, fazerem parte da formulacéo de
estratégias. Nesse contexto, treinamentos de soft skills, treinamentos técnicos e

desenvolvimento de lideres precisam estar alinhados as estratégias de negdcios da
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startup e também ao contexto do colaborador para que os conteudos oferecidos nao
causem desinteresse e para que o resultado esperado seja eficiente e satisfatério.

Outro indicador que também pode ser acompanhado é a taxa de rotatividade
de colaboradores, o que pode indicar o quao bem a startup esta conseguindo reter
seus talentos-chave. Uma alta retengdo de talentos pode demonstrar um ambiente
de trabalho saudavel e oportunidades de crescimento.

A efetividade do marketing e a aquisi¢cao de clientes sao fatores fundamentais
para o crescimento e a sustentabilidade da startup. Portanto, € necessario avaliar a
eficacia das estratégias de marketing da startup, considerando indicadores como
custo de aquisigao de clientes (CAC), taxa de retorno do investimento em marketing
(ROMI) e alcance e engajamento nas redes sociais. Isso auxilia na alocacao
eficiente dos recursos de marketing e na maximizagdo do impacto das campanhas.
O acompanhamento de métricas de taxa conversao de leads (potenciais clientes)
em clientes pagantes também é essencial para se avaliar a eficacia das estratégias
de venda e de aquisi¢ao de clientes. Isso pode incluir o monitoramento do funil de
vendas e a analise das taxas de conversao em cada etapa do processo de vendas,
assim como realizar e avaliar a eficacia das estratégias de retencao de clientes é
importante.

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021, p. 178), os usos do
marketing direcionado a dados séo, de fato, inumeros e de escopo amplo. Com o big
data, os profissionais de marketing podem encontrar novas ideias de produtos e
servicos e estimar a demanda de mercado. As empresas também podem criar
produtos e servicos customizados, personalizando a experiéncia do cliente. Na
comunicacao de marketing, o profissional usa o big data para definir o publico-alvo,
criar conteudos e selecionar midias. Ter metas focadas também obrigam o
profissional de marketing a pensar em como alavancar o desempenho mais eficaz e
a centrar nisso o foco das ag¢des. Quando o profissional de marketing seleciona o
objetivo de maior impacto, a empresa pode obter vitérias rapidas e relevantes,
conquistando assim a adesao imediata de todos.

Depois de analisar os objetivos, as startups precisam comecar a identificar os
dados corretos a serem coletados e analisados. Ainda de acordo com Kotler,
Kartajaya e Setiawan (2021), ndo existe um jeito certo de classificar o big data. Mas

uma maneira pratica € separar de acordo com o codigo fonte.
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1. Dados sociais, que incluem todas as informacdes que os usuarios de
midias sociais compartilham, como localizacéo, perfil demografico e
interesses.

2. Dados de midia, que incluem medi¢cbes de audiéncia em midias
tradicionais, como televisdo, radio, imprensa e cinema.

3. Dados de trafego na web, que incluem todos os logs gerados por
usuarios navegando na web, como visualizagdes, buscas e compras.

4. Dados do ponto de venda e transacgdes, incluindo todos os registros de
transagdes feitas pelo consumidor, como localizagdo, quantia,
informacdes do cartdo de crédito, compras, horarios e, as vezes,
numero do documento do cliente.

5. Dados da internet das coisas, incluindo todas informacgdes coletadas
por aparelhos e sensores conectados, como localizacido, temperatura,
umidade, proximidade de outros aparelhos e indicadores de saude.

6. Dado de engajamento, que inclui todos os pontos de contato diretos
entre empresas e clientes, como dados de call center, trocas de

e-mails e dados de chats.

Com a obtengdo desses dados, os profissionais de marketing podem
desenvolver um plano de coleta de dados que obtenha cada item de dados
necessarios para atingir os objetivos especificos da estratégia da startup.

Uma comunicagdo clara e eficaz com os stakeholders € fundamental para
estabelecer confianga, atrair investidores e manter parcerias estratégicas. De acordo
com Hitt, Ireland e Hoskisson (2008, p. 19), stakeholders sao pessoas e/ou grupos
que podem afetar e sdo afetados pelos resultados estratégicos obtidos e que tém
reivindicagbes aplicaveis no tocante ao desempenho da empresa. Embora as
organizagbes tenham relagdo de dependéncia com os seus stakeholders, elas nao
dependem igualmente de todos eles durante todo o tempo. Desse modo, nem todo
stakeholder tem o mesmo grau de influéncia. Quanto mais essencial e valorizada for
a participacdo de um stakeholder, mais influéncia tera nos compromissos, nas

decisdes e agdes da empresa. Os gerentes tém de encontrar formas de ajustar ou



62

isolar a organizacdo das demandas dos stakeholders que controlam os recursos
criticos.

Utilizar indicadores de desempenho para fornecer informacbes claras e
tangiveis aos investidores, parceiros e outros stakeholders da startup inclui a
apresentacao de relatérios financeiros, demonstragdo dos resultados alcancados e
compartilhamento de perspectivas futuras.

Segundo Hitt, Ireland e Hoskisson (2008), os acionistas e os investidores de
capital esperam que a empresa preserve e aumente a riqueza que confiaram a ela.
Os retornos que esperam sao proporcionais ao grau de risco aceito com esses
investimentos (isto €, se esperam retornos mais baixos com investimentos de baixo
risco, e retornos mais elevados com investimentos de alto risco). Os investidores
insatisfeitos podem impor acordos mais rigorosos no tocante ao empréstimo
subsequente de capital. Os acionistas insatisfeitos podem refletir suas preocupacoes
de varias maneiras, inclusive, vendendo suas acgdes. Nesse contexto, a
comunicacgao transparente pode fortalecer o relacionamento com os stakeholders e
demonstrar confianga no desempenho e na visao de crescimento da startup.

Essas categorias abrangem diferentes aspectos da startup e fornecem uma
estrutura para avaliar e aprimorar seu desempenho global. Ao implementar métricas
e indicadores relevantes em cada categoria, a startup tera uma visdo abrangente de
seu progresso e podera tomar decisbes embasadas em dados para impulsionar seu

crescimento e sucesso continuos.
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8 METODOLOGIA

Neste capitulo, serdo apresentados os métodos e instrumentos empregados
na condugao desta pesquisa, referindo-se a estratégia geral e aos passos que foram
seguidos para conduzir o estudo, com o objetivo de discutir as abordagens utilizadas
e a analise que sera realizada para interpretar os dados coletados.

Neste trabalho, adotou-se uma abordagem de pesquisa qualitativa, com
énfase na pesquisa de campo e na utilizacdo do método de estudo de casos
multiplos. A pesquisa qualitativa € uma abordagem de pesquisa que se concentra na
compreensao profunda e na interpretacdo de fenbmenos sociais e humanos
complexos. Em contraste com a pesquisa quantitativa, que se baseia em dados
numéricos e estatisticas para analisar padroes e relagdes, a pesquisa qualitativa
busca explorar a natureza subjetiva e contextual dos fenémenos.

De acordo com Flick (2004), a abordagem da pesquisa qualitativa se
concentra na analise minuciosa de casos concretos, considerando suas nuances
temporais e locais, e examinando as expressdes e atividades dos individuos dentro
de seus contextos especificos. Dessa forma, a pesquisa qualitativa oferece uma via
para a Psicologia e as Ciéncias Sociais desenvolverem as direcées propostas por
Toulmin (1990), transformando-as em programas de pesquisa viaveis e mantendo a

flexibilidade necessaria em relagao aos seus objetos de estudo e atividades.

Como prédios em uma escala humana, nossos procedimentos intelectuais e
sociais fardo o que precisamos nos anos por vir, somente se tornamos o
cuidado de evitar a estabilidade relevante ou excessiva e nos mantivermos
funcionando em formas que se adaptam as situagdes e fungdes imprevistas
- ou mesmo imprevisiveis. (TOULMIN, 1990, p. 186).

Existem algumas caracteristicas que permitem chegar a uma definicao
singular sobre pesquisa qualitativa. De acordo com Yin (2010), sdo consideradas
cinco caracteristicas: a primeira estuda o significado da vida das pessoas, nas
condi¢cbes da vida real; a segunda representa as opinides e as perspectivas das
pessoas (rotuladas, neste livro, como os participantes de um estudo); a terceira
abrange as condi¢cdes contextuais em que as pessoas vivem; a quarta contribui com

revelagdes sobre conceitos existentes ou emergentes que podem ajudar a explicar o
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comportamento social humano; a quinta se esforga por usar multiplas fontes de
evidéncia em vez de se basear em uma unica fonte.

O autor destaca que a pesquisa qualitativa se concentra na exploragcao do
significado das vidas das pessoas em seus contextos cotidianos reais. Isso é
alcangado ao permitir que os individuos se expressem livremente por meio de seus
diarios, registros periddicos, textos ou até fotografias, sem a influéncia de
investigacbes de pesquisas externas. Nesse processo, as interagbes sociais
ocorrem de forma natural, com intervencées minimas de procedimentos de pesquisa
artificiais, e as pessoas tém a liberdade de expressar seus pensamentos sem
restricdes, em vez de se limitarem a responder a questionarios predefinidos por um
pesquisador.

Nesse contexto, de acordo com o autor, a pesquisa qualitativa se difere por
sua capacidade de representar as visdes e as perspectivas dos participantes de um
estudo. Capturar suas perspectivas pode ser um propaosito importante de um estudo
qualitativo. As circunstancias sociais, institucionais e ambientais que moldam as
experiéncias individuais desempenham um papel significativo na determinagcéo dos
acontecimentos na vida das pessoas. Em diversos aspectos, esses contextos
podem exercer uma influéncia significativa sobre todos os aspectos da vida humana.
No entanto, muitos outros métodos das ciéncias sociais, com excecao da histéria,
frequentemente enfrentam desafios ao lidar com essas complexas condigdes
contextuais.

Chizzotti (2018) explica que a abordagem qualitativa utilizada em uma
pesquisa se baseia na ideia de que existe uma dindmica na relagao entre o mundo
real e o fendbmeno em foco. O autor acrescenta que o pesquisador desempenha um
papel fundamental nesse processo de obtencdo de conhecimento a medida que
interpreta os fendbmenos em analise e lhes confere significado.

Stake (2011) explica que na pesquisa qualitativa, os seres humanos tém
muitas tarefas, como planejar o estudo, providenciar as situagbes a serem
observadas, entrevistar as pessoas, avaliarem as informagdes, reunir os fragmentos
de ideias e escrever relatorios. Quando pensamos em usar instrumentos em uma
pesquisa, € necessario incluir os seres humanos como alguns dos principais

instrumentos. Os seres humanos sao os pesquisadores, assim como sao também os
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sujeitos do estudo e os intérpretes e nesse grupo estdo incluidos os leitores dos

nossos relatoérios.

Esta pesquisa teve como objetivo conduzir um estudo de campo para
descobrir como as aceleradoras de startups implementam a metodologia Lean
Startup em seus processos de aceleracdo. O foco foi identificar as melhores
praticas, desafios e impactos dessa abordagem, visando elaborar um guia pratico
para alunos e empreendedores iniciantes. Esse guia tem o propésito de oferecer
uma compreensdo basica e pratica do processo de aceleragdo baseado na
metodologia Lean Startup, servindo como um manual util para aceleradoras,
profissionais que trabalham com startups e entusiastas do empreendedorismo.

Durante a pesquisa, participaram pessoas que trabalham no ambiente de
aceleracado, com énfase na aplicagdo da metodologia Lean Startup. Observam-se na
Tabela 1 e 2 as etapas utilizadas para a organizagado do trabalho e a busca da

tematica nos bancos de trabalhos académicos.

TABELA 1 - Etapas da pesquisa

Procedimentos Localizagao dos

Etapa Objetivos especificos metodolégicos contetidos
1 1) definir procedimentos que podem | Pesquisa bibliografica
guiar o processo de aceleragéo de Reviséo sistematica Capitulo 1
uma startup; da literatura.
2 Il) esclarecer como cada pratica do = Pesquisa bibliografica
procedimento é planejada, Reviséo sistematica Capitulo 1,2
executada e controlada; da literatura.
3 II) pesquisar e analisar os Pesgu_isa pibliogr_a'fica
procedimentos das aceleradoras na Rev_|sao sistematica
aceleragao de startups, visando da literatura.
oferecer um diagndstico Capitulo 3,4.5,6

abrangente e integrado a um guia
basico sobre as praticas e
estratégias adotadas nesse
cenario.

Fonte: Autoria propria (2023).

Analise e interpretagao
dos resultados
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TABELA 2 - Pesquisa bibliogréafica

Banco de dados Estratégia de busca

Palavra-chave utilizada: “Lean Startup”

Filtro utilizado: “Contenha todas as palavras no titulo do programa”, “idioma
Portugués”.

Resultado: 9 resultados, sendo distribuidos em artigos, anais de eventos e
dissertacao.

Palavra-chave utilizada: “Aceleradora, Lean startup”
CAPES Filtro utilizado: “Contenha todas as palavras no titulo do programa”,
“‘qualquer idioma”

Resultado: 1 resultado, sendo um artigo do Chile e ndo houve semelhanca
com a proposta de um guia de aceleracdo utilizando metodologia Lean
Startup.

Publicados entre 2016 a 2023*

Palavra-chave utilizada: “Lean Startup”

Filtro utilizado: “Todos indices”.

Resultado: 4 resultados. Sem semelhanga com a apresentagdo de um
guia de acordo com a proposta.

SCIELO Palavra-chave utilizada: “Aceleradora”
Filtro utilizado: “Todos indices”.
Resultado: 3 resultados. Sem semelhangca com a apresentagdo de um
guia de acordo com a proposta.

Publicados entre 2016 a 2023*

Palavra chave utilizada: “Lean Startup”

Filtro utilizado: “Todo repositério”.

Resultado: 138 resultados. Sem semelhanca com a apresentagdo de um
guia de acordo com a

BIBLIOTECA roposta
DIGITAL DA Propos@
IFI)\II?I%EI_)ILEJCC‘,;'I/:\LCJ) AL Palavra chave utilizada: “Aceleradora”.

Filtro utilizado: “Titulo” e “Iguais”.
Resultado: 4 resultados.

Publicados entre 2016 a 2023*

Fonte: Autoria propria (2023).

A Tabela 3 apresenta os objetivos das perguntas por bloco para contextualizar
0 proposito das perguntas em cada bloco. Essa descri¢do preliminar visa fornecer
aos leitores uma visdo abrangente dos principais temas abordados em cada segao
da pesquisa, permitindo uma compreensdo inicial das areas de investigagao

contempladas neste estudo académico.



67

TABELA 3 - Objetivo das perguntas por bloco

Bloco e N° de
questoes

(total de 28
perguntas abertas)

Objetivo

Bloco A e . _— .
Identificar e compreender quem é o profissional, tempo de carreira na

3 questoes area de aceleragéo e principais atividades.

Bloco B Identificar e compreender como funciona o processo de selegido das

4 questdes startups, a relevancia da missao da startup e quais sdo os servigos
oferecidos pelo programa de aceleragao.

Bloco C

. Identificar e compreender quais sdo as principais metodologias
3 questoes utilizadas pela aceleradora para aceleragio de startups e avaliar se é
aplicado a metodologia Lean Startup durante o processo.

Bloco D Identificar e compreender se é mensurado indicadores, durante o

6 questdes processo de aceleragido, para organizar processos ageis como fluxo
q cumulativo, lead time, cycle time, throughput e beat time.

Bloco E Identificar e compreender os desafios enfrentados pelas startups,

formas de investimentos, networking, KPls, indice de sucesso e analisar

11 questoes i L ~
a opinido do profissional com relagao ao papel da aceleradora.

Fonte: Autoria propria (2023).

A Tabela 4 apresenta as informagdes sobre os documentos utilizados neste

trabalho, veja a seguir:

TABELA 4 - Pesquisa documental

Tipo de material Especificagoes

Edital BNDES
Editais

Edital MIDTEC (ACATE)
Fonte: Autoria propria (2023).

A Tabela 5 apresenta as informagdes sobre como foi organizado as questdes

distribuidas em blocos, o tipo de pergunta e a forma como foram tratados os dados.

TABELA 5 - Tratativa dos dados do questionario

Questoes Tipo de pergunta Tratativa dos resultados

BlocoA-1,1.1,2,3
Aberta Técnica de analise de conteudo
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BlocoB-4,5,6,7 e documental. Os resultados sdo
apresentados de forma
Bloco C - 8, 8.1, 8.2 discursiva.

Bloco D - 8.3, 8.4, 8.5, 8.6, 8.7, 8.8

Bloco E -9, 10, 11, 12, 13, 14, 15,
15.1, 16, 17, 18

Fonte: Autoria propria (2023).

8.1.1 Universo, amostragem, amostra

Em um contexto de pesquisa, um passo crucial é identificar individuos ou
ambientes relevantes para o estudo, estabelecer relacionamento e confianga com os

participantes de modo a assegurar a coleta de dados de qualidade.

Um passo intimamente relacionado ao processo envolve a determinagao de
uma estratégia para a amostragem intencional dos individuos ou locais.
Essa ndo € uma amostragem probabilistica que possibilitara ao pesquisador
fazer inferéncias estatisticas para uma populagdo; ao contrario, € uma
amostra intencional que exemplificam propositadamente um grupo de
pessoas que pode melhor informar o pesquisador sobre o problema de
pesquisa que esta em exame (CRESWELL, 2014, p. 122).

Yin (2010) explica que o desafio da amostragem decorre da necessidade de
saber quais unidades especificas selecionar e por qué, bem como o numero de
unidades que devem existir em um estudo. Justificar a escolha da(s) unidade(s) de
coleta de dados, mesmo que haja apenas uma, faz parte do desafio de amostragem.
Nesse contexto, ndo houve uma preferéncia especifica por localizagdo geografica ou
por aceleradoras de startups especificas. Desde o inicio da pesquisa, o0 objetivo
primordial foi a obtencdo de dados junto a profissionais que atuassem nesses
ambientes com o propdsito de validar as hipéteses inicialmente formuladas.

Diante das dificuldades encontradas na obtencao de respostas e de feedback
por parte das pessoas que foram abordadas via internet, optou-se por ndo impor
critérios restritos de perfil ou localizagdo geografica, mas sim buscar individuos com
experiéncia ou vinculos prévios com aceleradoras e com as metodologias utilizadas
por elas. Especificamente, foram estabelecidos critérios de selegdo em quatro

aceleradoras distintas.
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O contato com esses profissionais foi estabelecido por meio de grupos em
plataformas de mensagens, redes sociais e plataformas de pesquisa. Foi elaborada
uma mensagem, transmitida através dessas plataformas, na qual se destacava a
relevancia da contribuicdo deles para a validacdo deste estudo. Ademais,
enfatiza-se que suas informagdes seriam importantes para auxiliar aqueles que
possuem duvidas sobre o tema ou que desejam aprofundar seus conhecimentos na
area.

Foram realizados contatos com um total de oito profissionais que
desempenham papeis essenciais no contexto do ecossistema de inovagao,
englobando proprietarios, gestores e colaboradores que atuaram ou atuam em
aceleradoras de startups. No entanto, a pesquisa se concentrou em quatro
aceleradoras especificas, sendo duas delas localizadas no estado do Parana, uma
em Santa Catarina e outra em Pernambuco, estas serdo descritas com maior
profundidade ao longo do estudo.

A selecao dos participantes que nao foram incluidos na pesquisa foi baseada
em critérios que envolviam a resposta de pelo menos 60% das perguntas contidas
no questionario. Um dos principais objetivos desse estudo era investigar o uso da
metodologia Lean Startup por parte das aceleradoras e compreender as praticas,
processos e ferramentas de maior relevancia que empregaram para impulsionar o

crescimento das startups.

8.1.2 Instrumentos de pesquisa

No que diz respeito aos métodos de coleta de dados no campo de pesquisa,
optou-se por utilizar questionarios de pesquisa com perguntas abertas, com o
objetivo de coletar dados qualitativos. Também foi utilizada analise documental de
registros publicos, como por exemplo os editais da MIDTEC e do BNDE.

Stake (2011) explica que um questionario de pesquisa social € um conjunto
de perguntas, afirmag¢des ou escalas (no papel, pelo telefone ou na tela) geralmente
feitas da mesma forma para todos os participantes. De acordo com Creswell (2014),
depois que o investigador escolhe os locais e pessoas, as decisdes precisam ser
tomadas quanto as abordagens mais apropriadas para a coleta de dados. Cada vez

mais o pesquisador qualitativo tem mais op¢des quanto a coleta de dados, tais como
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mensagens de e-mail e coleta de dados online, e 0 pesquisador ira coletar dados de
mais de uma fonte. Para coletar essas informacdes, ele desenvolve protocolos ou
formularios escritos e precisa desenvolver também o registro dos dados, como
protocolos observacionais e entrevistas.

Além disso, é preciso prever dificuldades na coleta de dados, as chamadas
“dificuldades do campo”, que podem ser um problema, como ter dados inadequados,
precisar deixar o campo ou local prematuramente ou perder informagdes. Por fim,
um pesquisador qualitativo deve decidir como ira armazenar os dados de forma que
possam ser facilmente encontrados e protegé-los contra danos ou perdas.

Creswell (2014) descreve os formatos comuns de coleta de dados online para
pesquisa qualitativa, que incluem grupos focais virtuais, entrevistas baseadas na
web via e-mail ou salas de bate-papo baseadas em textos, weblogs e diarios (como
os diarios online abertos), e féruns de discussdo na internet citado em Creswell,
2014, p. 133.

O questionario com perguntas abertas, a fim de coletar dados qualitativos, foi
escolhido porque permite uma exploragdo mais profunda dos topicos estudados,
uma vez que os participantes tém a liberdade de fornecer respostas detalhadas e
com suas proéprias palavras. Além disso, as perguntas abertas enriquecem os dados,
oferecendo informacdes ricas e contextualizadas que podem n&o ser obtidas por
meio de perguntas fechadas.

Essa flexibilidade nas respostas também pode revelar tépicos emergentes e
fornecer uma compreensao mais completa do contexto, possibilitando, assim, captar
e compreender suas motivagcdes a respeito do processo, das praticas e das
ferramentas utilizadas na aceleragcao de startups, desde o inicio até o fim do
processo. O questionario foi enviado para os profissionais de aceleradoras de
startups com foco nos principais processos, praticas e ferramentas da aceleradora
que deram énfase na metodologia Lean Startup (Apéndice A). O perfil respondente
foi de profissionais que s&do os principais contatos das aceleradoras de startups, isto

€, que entram em contato direto com as startups.

8.1.3 Técnicas de coleta e tratamento de dados
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Os dados foram coletados por meio de duas abordagens distintas. A primeira
consistiu na pesquisa documental, abrangendo a analise de estudos e os relatorios
disponiveis em fontes confiaveis da internet, complementada pelo material fornecido
pelas proprias aceleradoras de startups. A segunda estratégia envolveu uma
pesquisa online, na qual foram aplicados questionarios direcionados aos
profissionais e proprietarios envolvidos nas empresas, aceleradoras e startups
selecionadas.

De acordo com Stake (2011), um questionario de pesquisa social € um
conjunto de perguntas, afirmacgdes ou escalas (no papel, pelo telefone ou na tela)
geralmente feitas da mesma forma para todos os participantes. Os dados s&o
transformados em totais, médias, porcentagens, comparagdes e correlagdes, tudo
se adaptando muito bem em uma abordagem quantitativa.

Além do questionario enviado aos participantes, este estudo também fez uso
de informagdes publicas obtidas por meio de fontes confiaveis, incluindo
associagoes, revistas, websites e pesquisas institucionais com énfase jornalistica.
Para esta pesquisa foram utilizadas multiplas fontes de evidéncia para abordar uma
variagao maior de aspectos comportamentais, isto €, uma proposta de triangulagao
das fontes de dados. A primeira fonte foram as respostas obtidas através do
questionario online junto aos participantes das aceleradoras de startups. Em
seguida, realizou-se a observagado direta do entrevistador dos documentos
fornecidos pela empresa e, por fim, a verificagdo dos fatos em documentos
externos, como noticias em fontes fidedignas acerca do tema da pesquisa.

A tratativa dos dados coletados na pesquisa foi conduzida por meio de uma
abordagem de anadlise de conteudo e documental. De acordo com Bardin (1977), a
analise de conteudo é um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes. Essa
metodologia permitiu uma exploragdo minuciosa das respostas obtidas pelos
participantes, com o propdsito de identificar e compreender os principais temas,
padrdes e tendéncias apresentadas por meio dos dados.

Apoés a captacdo das respostas, inicialmente foram examinadas
individualmente para uma compreensdo detalhada do conteudo expresso pelos
participantes da pesquisa. Em seguida, foi utilizada a técnica de codificagdo para

categorizar as respostas em temas ou topicos relevantes, permitindo uma
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organizagcao sistematica dos dados, identificando as palavras-chave, frases
recorrentes e conceitos-chave presentes nas respostas dos participantes.
De acordo com Bardin (1977), a analise de conteudo possui duas fungoes,

qgue na pratica podem ou nao dissociar-se:

Uma funcdo heuristica: a analise de conteldo enriquece a tentativa
exploratdria, aumenta a propensdo a descoberta. E a andlise de contetido
“para ver o que da”.

Uma funcdo de administragdo da prova: Hipdteses sob a forma de questdes
ou de afirmacgdes provisorias servindo de diretrizes, apelarao para o método
de andlise sistematica para serem verificadas no sentido de uma
confirmag&o ou de uma informagao. E a analise de contetdo “para servir de
prova”. (BARDIN, 1977, p.30).

Conforme mencionado pela autora, na pratica, as duas funcdes da analise de
conteudo podem operar de forma complementar. Isso ocorre especialmente quando
0 pesquisador se concentra em uma area pouco explorada da investigagao, ou em
tipos de mensagens que carecem tanto de uma problematica definida quanto de
técnicas estabelecidas. Neste caso, as duas fungdes interagem, reforcando-se uma
a outra. No trabalho, essa interacdo foi intrinsecamente importante devido as
experiéncias relatadas por mensagens de cada participante que atua com processos
semelhantes, mas que sado adequados para especificidades e necessidades das
startups que entram em contato buscando pelos servigos oferecidos.

Bardin (1977), também destaca que a analise de conteudo pode abordar tanto
os "significados" (como na analise tematica) quanto os "significantes" (como na
analise léxica ou na analise dos procedimentos). Além disso, o tratamento descritivo
€ um aspecto inicial do processo, mas nao se limita a analise de conteudo. Neste
sentido, as respostas foram tratadas a fim de descobrir os significado por tras das
mensagens relatadas na pesquisa para compreender os procedimentos e

metodologias das aceleradoras para com as startups.
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9 RESULTADOS

9.1.1 Inicio da jornada com aceleradoras e relagdo com startups

Com base nas respostas dos participantes a pergunta sobre como eles
comegaram a trabalhar com a aceleradora e qual é a sua relagdo com as startups,
pudemos identificar varias abordagens e perspectivas distintas em relagdo ao seu
envolvimento no ecossistema de inovacao. Essas diferentes experiéncias e papeis
destacam a diversidade de contribuicbes que esses profissionais fazem para
promover o desenvolvimento de startups e a inovagao.

O participante 1 desempenha um papel importante na avaliacdo da
maturidade das startups incubadas, o que é essencial para compreender seu
potencial de crescimento e desenvolvimento. Além disso, sua contribuicdo na
organizagdo de eventos de inovagdo demonstra seu comprometimento em criar
oportunidades para as startups se destacarem no ecossistema.

O participante 2 tem uma perspectiva unica como um dos fundadores da
aceleradora. Ele participou ativamente da criagao da aceleradora, adaptando-a ao
ambiente de Maringa e ao nivel de maturidade das startups locais. Sua abordagem
focada na metodologia destaca a importancia de uma estrutura sélida para apoiar o
crescimento das startups.

O participante 3 possui uma vasta experiéncia no ecossistema de inovacao e
assumiu a liderangca de uma aceleradora em 2020. Sua abordagem inclui trabalhar
diretamente com startups, oferecendo treinamentos e consultorias em inovagao e
startups. Isso mostra seu compromisso em compartilhar conhecimento e experiéncia
com empreendedores emergentes.

O participante 4 desempenha um papel estratégico de apoio na gestdo do
ambiente de inovacgao, concentrando-se em agdes como sensibilizacido, prospecc¢ao
e apoio ao desenvolvimento das startups. Essa abordagem destaca a importancia de
criar um ambiente propicio para o crescimento das startups. A tabela 6 apresenta as

areas de atuacao dos participantes que fizeram parte deste estudo:

TABELA 6 - Area de atuagado dos participantes

Anos de

Participantes Area de atuacdo a
experiéncia

Participante 1 Prestacdo de servicos de avaliagdo de maturidade das 5 anos
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startups e promove eventos de inovagao no ecossistema.

Foi um dos responsaveis por criar a aceleradora,
desenvolvendo uma metodologia compativel com o
ecossistema e o nivel de maturidade das startups da regido
de Maringa.

Participante 2 6 anos

Com sdlida trajetéria no ecossistema de inovagéao, lidera

. desde 2020 a aceleradora e hub de inovagao, focada em
Participante 3 ) ) ) 4 anos
apoiar startups com treinamentos e consultorias

credenciadas pelo Sebrae.

Atuando como apoio na gestdo do ambiente, por meio das

Participante 4 agdes de sensibilizagdo, prospecgao, acompanhamento de 4 meses

editais e apoio no desenvolvimento das startups, conforme
a metodologia.

Fonte: Autoria propria (2023).

Essas diferentes perspectivas e papeis evidenciam a riqueza do ecossistema
de inovacao e a variedade de contribuicdes que os profissionais podem fazer para
promover o sucesso das startups. A combinacdo de avaliacdo de maturidade,
metodologia, lideranga, apoio estratégico e desenvolvimento de talentos contribui
para um ambiente diversificado e enriquecedor para empreendedores e startups.

Os participantes revelaram uma variedade de experiéncias e abordagens em
relacdo ao seu envolvimento com aceleradoras e startups. O participante 1
concentra seus esforgos na avaliacado de maturidade das startups e na promogéao de
eventos de inovagao, contribuindo para a identificagdo de oportunidades de
crescimento no ecossistema.

O participante 2, por sua vez, desempenha um papel fundamental na criacéo
da propria aceleradora, adaptando-a ao contexto local e ao nivel de maturidade das
startups. Sua abordagem esta fortemente ligada ao desenvolvimento de
metodologias compativeis com o ecossistema regional.

O participante 3, com anos de experiéncia no ecossistema de inovacgao,
assumiu a lideranga da aceleradora em que trabalhou em 2020. Seu foco é trabalhar
diretamente com startups e fornecer treinamentos e consultorias em inovacao e
startups. Sua trajetéria diversificada inclui experiéncia na advocacia, o que o torna

um recurso valioso em questdes legais relacionadas a inovagao.
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O participante 4 desempenha um papel de apoio fundamental na gestéo do
ambiente de inovacao, incluindo a¢des de sensibilizagcdo, prospecg¢ao e apoio ao
desenvolvimento das startups. Sua abordagem esta alinhada com a criagédo de um

ambiente propicio ao crescimento das startups.

9.1.2 Jornada das startups e programas de aceleragao

A jornada das startups, desde o primeiro contato com as aceleradoras até o
processo de aceleracdo, € influenciada por diversos fatores. O participante 1
ressalta que as necessidades das startups variam de acordo com seu estagio de
maturidade. Elas buscam orientacdo e direcionamento, bem como networking e
acesso a investimentos, dependendo do estagio de maturidade.

O participante 2 explica que as startups que ingressam no programa de
aceleracao da aceleradora 2 devem atender a requisitos minimos, incluindo o
desenvolvimento de um MVP. Isso demonstra a importancia de um ponto de partida
solido para a aceleragao.

O participante 3 oferece uma visdo abrangente do processo de aceleracao,
desde a identificacdo da persona do publico-alvo até a criagdo de solugdes e a
elaboracdo de modelos de negocios. Destaca-se a importancia do clube de
mentores composto por profissionais experientes que oferecem apoio voluntario,
bem como a personalizagdo do atendimento de acordo com as caracteristicas de
cada projeto.

O participante 4 destaca a importancia do acompanhamento com um analista
como parte do programa de aceleragao. Essa abordagem cria um ponto focal para a
relagdo com a instituigdo durante a jornada da startup. Veja a seguir na tabela 7 a
jornada das startups e programas de aceleracdo de acordo com as experiéncias

relatadas dos participantes:

TABELA 7 - Jornada da startup quando entra em contato com a aceleradora

Participantes Jornada da startup ao entrar em contato com a aceleradora

Startups buscam orientagdo e direcionamento, variando conforme sua
Participante 1 maturidade, necessitando muitas vezes de networking e orientacdo para
investimentos, como da Ventury Capital (VC).
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No processo de aceleragéo da aceleradora 2, as startups que entram no
programa devem ter, no minimo, o desenvolvimento de um MVP (Produto
Minimo  Viavel) e, de preferéncia, serem do tipo B2B
(business-to-business).

Participante 2

O primeiro contato pode ser direto ou por meio de parceiros, como Radar
de Inovacao (Fundetec) e Show Rural Digital (Coopavel). Apés avaliagdo
do projeto pelo executivo e dois diretores, as startups com potencial realista
de crescimento podem se tornar residentes e iniciar um processo
customizado, adaptado ao estagio do projeto (ideagao, aceleragao, tragao,
etc).

Participante 3

Existe um plano de desenvolvimento em que é estabelecido um conjunto
Participante 4 de metas a serem atendidas em um determinado espaco de tempo,
atrelado as entregas de cada fase.

Fonte: Autoria propria (2023).

9.1.3 Principais caracteristicas e diferenciais dos programas de aceleragéo

Os participantes compartilham insights sobre as principais caracteristicas e
diferenciais dos programas de aceleragcdo. O participante 1 destaca o uso do
programa MIDITEC, reconhecido internacionalmente como uma das melhores
metodologias de incubagado. Esse programa oferece capacitagao e avaliagao regular
para determinar a maturidade das startups. De acordo com o edital da MIDTEC, ela
€ uma das incubadoras mais premiadas do pais. Desde a sua fundacao,
desenvolveu mais de 150 startups — algumas delas séo referéncias internacionais
em inovagao e geram centenas de empregos. Somente nos ultimos cinco anos, as
egressas do MIDITEC somaram um faturamento superior a R$1 bilhdo. Ao longo de
sua histéria, a incubadora tem sido fundamental para o desenvolvimento de
empresas consolidadas. Diante da crescente necessidade de apoiar startups, o
MIDITEC inova em sua metodologia, oferecendo suporte completo, desde a fase de
validagao até a escala.

O programa MIDITEC é composto por algumas fases. A fase StartLab
abrange a validacéo e a geragao de demanda, visando entender os clientes e validar
solugdes e modelos de negdcio. O marco inclui conquistar os primeiros clientes
pagantes com caracteristicas similares, validando o modelo. A fase GrowthLab se
concentra na tragdo de vendas, estruturando fluxo de caixa, validando canais e

alcangando um PMF e, na escala, buscando acesso a capital e estruturando
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processos para aumentar faturamento e colaboradores. Cada fase tem atividades
especificas e o desempenho é avaliado por meio de um sistema de pontuacao
baseado no engajamento das startups durante o programa.

O participante 2 enfatiza que o Batch de Aceleracdo da aceleradora 2 é
gratuito e nao envolve participacdo acionaria nas startups aceleradas. Essa
abordagem visa fomentar o desenvolvimento econémico regional e incentivar o
empreendedorismo.

O Programa de Aceleracdo da aceleradora 2, também conhecido como
"Batch de Aceleracao”, € um programa de 11 semanas voltado para startups em
fase de operacgao e tragao, tanto em edi¢gdes online quanto presenciais. Seu objetivo
€ preparar empreendedores para validar as hipéteses de suas startups por meio de
treinamentos, mentorias, acompanhamento préximo e execugao pratica. A
aceleradora 2 oferece vantagens como networking com sua ampla rede de contatos,
espaco fisico compartilhado durante o programa, acompanhamento dedicado,
mentores especializados e a crenca no potencial das startups participantes,
oferecendo o programa gratuitamente. O processo € estruturado para impulsionar o
crescimento da startup e as edigbes online ampliam a participagdao, promovendo
uma rede de networking ainda mais abrangente.

O participante 3 realca a personalizacdo do atendimento na aceleradora de
acordo com o estagio e as caracteristicas de cada projeto, bem como a énfase nas
conexdes e networking. Isso destaca a importancia das relagdes e das colaboragdes
no ecossistema de inovagao.

A aceleradora que o participante 3 atua se destaca como um ambiente
inovador que congrega empresarios e pesquisadores, visando a exploragao de
novos modelos de negdcio e uma compreensao mais profunda da experiéncia do
consumidor. Para aqueles que possuem ideias com potencial para aprimorar a
produtividade e a experiéncia do consumidor, gerar economia ou mitigar riscos
empresariais ou, ainda, para investidores interessados em apoiar iniciativas
promissoras, a aceleradora se coloca aberta a conversas e a integragcao nesse
ecossistema. O processo de desenvolvimento das solugdes abrange etapas como a
analise e o amadurecimento de ideias (ideac¢do), a avaliagdo do potencial das
solugdes (tracdo) e o subsequente processo de estruturagdo e materializagdo das

solugdes aprovadas (aceleragao).
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O participante 4 enfatizou o papel fundamental do acompanhamento com um

analista como diferencial, oferecendo um suporte mais proximo e direcionado as

startups. A seguir, na tabela 8, € apresentado os procedimentos utilizados pelos pela

aceleradora no programa de aceleracgéo:

Participantes

Participante 1

Participante 2

Participante 3

Participante 4

TABELA 8 - Programa de aceleracao

Programa de aceleragao

- Utilizagao do programa MIDITEC para incubagao e aceleragéo de startups
- Oferecimento de capacitacao as startups

- Avaliagao regular das startups para promover maturidade

- Foco na possibilidade de escala das startups

- Batch de Aceleracéo gratuito

- Sem participacao acionaria

- Objetivo de promover empresas sélidas

- Impulsionar o desenvolvimento econémico regional
- Fornecer beneficios duradouroS

- Identificagdo da persona, resolugao de problemas e criagdo de solugdes

- Utilizagao do Business Model Canvas e analise SWOT-

- Mentoria personalizada com empresarios, professores e especialistas em
startups

- Oferta de apoio voluntario

- Personalizagdo do atendimento de acordo com o estagio e caracteristicas de
cada projeto

- Enfase em conexdes e networking especializados

- Acompanhamento com um analista como diferencial
- Estabelecimento de um ponto focal na relagdo com a instituicao
- Foco na jornada da startup durante o programa

Fonte: Autoria propria (2023).

9.1.4 Processo de selecao de startups

As respostas relacionadas as perguntas relacionadas aos processos de

selecao das startups, a relevancia da missao das startups, os servigos oferecidos

pelos programas de aceleragao e as principais metodologias utilizadas para acelerar

o crescimento das startups sao apresentadas a seguir.

Os participantes que responderam ao questionario forneceram insights

valiosos sobre o processo de selecao de startups em suas respectivas aceleradoras.

Embora haja variagbes nos métodos e critérios, um aspecto comum € a busca por

startups com potencial de desenvolvimento e impacto. Os critérios incluem a
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relevancia do problema que a startup busca resolver, o comprometimento dos
empreendedores, o estagio de desenvolvimento (MVP) e a viabilidade do projeto.

A importancia da missao das startups durante o processo de selecdo também
foi explorada. Enquanto o participante 1 mencionou que a missao € necessaria para
a continuidade do negocio, o participante 2 destacou que empreendedores
diretamente envolvidos com o problema a ser resolvido ganham pontos a favor.

O participante 3 enfatizou também a importancia de incorporar os valores,
missdo e visdao no DNA da empresa, tornando-os elementos essenciais € nao
meramente decorativos. O participante 4 destacou a clareza na resolugéo do
problema como um foco relevante.

Os programas de aceleragédo oferecem uma variedade de servigos, conforme
indicado pelos participantes. O participante 1 mencionou a mentoria de atores
experientes do ecossistema. O participante 2 descreveu uma jornada de
conhecimento estruturada, apoio juridico e contabil e mentorias diversas.

O participante 3 listou servicos como espaco fisico, recursos e conexdes
dentro do ecossistema, incluindo workshops com parceiros estratégicos, como o
Sebrae. O participante 4 destacou mentorias, espaco fisico, conexdo com o mercado
e acompanhamento com analista.

As metodologias desempenham um papel crucial no processo de aceleragao
das startups. Os participantes mencionaram uma variedade de abordagens,
incluindo metodologias ageis, como Sprint, OKR's, 5W2H, Lean Startup, Design
Thinking, Matriz SWOT e Business Model Canvas. E interessante notar que todas
essas metodologias tém o objetivo de promover a agilidade, a eficiéncia e a
validacédo de hipoteses de negdcio. A escolha de qual metodologia utilizar depende
do contexto e das necessidades especificas de cada startup.

Com base nas entrevistas com profissionais envolvidos em aceleradoras de
startups, fica evidente que o processo de selecao, a relevancia da missao da startup,
os servigos oferecidos e as metodologias aplicadas desempenham papeis cruciais
na promogao do crescimento e sucesso das startups. Cada aceleradora tem suas
préprias abordagens e critérios, mas todas compartiham o objetivo comum de
apoiar empreendedores e fomentar a inovagdo. A seguir, na tabela 9, é possivel
observar quais os critérios para a selecdao das startups para participar das

aceleradoras.



Participantes

Participante 1

Participante 2

Participante 3

Participante 4
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TABELA 9 - Sobre a selecao das startups

Selegao das startups

Editais peridédicos que recebem inscricbes de startups. Sdo considerados os
critérios e a metodologia MIDITEC para a avaliagao desses negdcios.

Existem trés fases para a selecdo: 1. Inscricdes Online 2. Reunido de 15
minutos com a startup 3. Apresentacdo do Pitch. Os principais critérios sao:
problema relevante, empreendedores dedicados e solugdo minima.

A selegao de startups prioriza aquelas que atendem aos critérios do Radar de
Inovagdo e Show Rural Digital. O requisito principal € demonstrar viabilidade,
utilidade e beneficios sociais, com énfase no entusiasmo empreendedor.

Sao avaliados de acordo com os 5 eixos do Cerne (mercado, gestao, capital,
tecnoldgico e empreendedor).

Fonte: Autoria propria (2023).

A analise desses dados destaca a importancia da diversidade de abordagens

e da personalizacdo de servigos para atender as necessidades especificas das

startups em diferentes estagios de desenvolvimento. Essas informagbdes sé&o

fundamentais para entender o funcionamento do ecossistema de inovagao e

aceleragao de startups e podem servir como base soélida para pesquisas e tomadas

de decisao futuras nesse campo. A seguir, na tabela 10, é apresentado os servigos

oferecidos pelo programa de aceleragdo de acordo com as respostas dos

participantes.

Participantes

Participante 1

Participante 2

Participante 3

TABELA 10 - Servicos oferecidos pelo programa de aceleragao

Servigos oferecidos pelo programa de aceleragao

° Mentoria de atores experientes do ecossistema.
Jornadas de capacitacao para startups.

Jornada de conhecimento para empreendedores
Aprimoramento do discurso de vendas
Validagéo das primeiras hipoteses de negécio
Apoio juridico e contabil

Mentorias em diversas areas

Programa de aceleragéao.

Espaco fisico e internet.

Mentoria com experientes mentores.

Conexdes valiosas no ecossistema.

Etapas padronizadas de desenvolvimento de negocios.
Workshops com parceiros estratégicos, como o Sebrae.
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e  Aprimoramento das habilidades de apresentacao.
Participante 4 ° Mentorias, espago fisico (se for necessario), conexdo com o

mercado e acompanhamento com analista.

Fonte: Autoria propria (2023).

No total final dessa etapa, foi possivel descobrir uma grande similaridades

dos servicos mapeados e oferecidos pelas aceleradoras, veja a seguir:

TABELA 11 - Total dos servigcos mapeados oferecidos pelas aceleradoras

Servigos Total
Mentoria 100%
Capacitagao 100%
Networking 100%
Espaco fisico 75%

Fonte: Autoria propria (2023).
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10 METODOLOGIAS E METRICAS NO PROCESSO DE ACELERAGAO

As aceleradoras de startups apresentaram abordagens diversas em relagao a
aplicagao de metodologias e métricas especificas durante o processo de aceleragao.
Enquanto algumas fazem uso da metodologia Lean Startup e outras metodologias
ageis em varias fases do processo, outras ndo se aplicam a essas metodologias.

A mensuragao de indicadores e o uso de ferramentas especificas ndo sao
prioridades nas aceleradoras, tendo como foco maior a usabilidade e a aderéncia
das solugdes aos clientes. Além disso, o uso de meétricas ageis como Lead Time,
Cycle Time, Throughput e Beat Time varia de acordo com a aceleradora e o estagio
das startups. De acordo com as respostas coletadas, somente o participante 1
mencionou o uso do Lead Time. No entanto, ha diversidade de abordagens no
ecossistema de aceleragao de startups, adaptando-se as necessidades de cada

projeto e empreendedor.

10.1.1 Aplicagdo da metodologia Lean Startup

Explorar as nuances da aplicacdo da metodologia Lean Startup revela a
diversidade de abordagens adotadas por profissionais e empreendedores no cenario
de inovacdao. Ao analisar as experiéncias que os participantes tiveram com a
aplicagao da metodologia Lean Startup, cada narrativa contribuiu para compreender
a abrangéncia e a adaptabilidade da metodologia e a personalizacdo e a inovagao
constantes que permeiam o cenario em diferentes contextos do empreendedor.

O participante 1 menciona que a metodologia MIDITEC segue os principios
do Lean Startup, mas nao entra em detalhes sobre como é aplicada. Isso sugere
uma adesao a essa metodologia como uma estrutura principal.

O participante 2 afirma que a metodologia Lean Startup é usada durante a
fase de validacao e tracdo, especialmente na definicdo do problema e no contato
com os primeiros clientes. Isso demonstra um foco na abordagem Lean para validar
ideias de negocios. Mencionou a utilizagdo de Sprint, OKRs (Objetivos e
Resultados-Chave) e 5W2H (What, Why, When, Where, Who, How, How Much) nas
fases de acompanhamento de métricas. Essa diversidade de ferramentas sugere

uma abordagem abrangente.
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O participante 3, por outro lado, destaca que sua aceleradora utiliza varias
metodologias, incluindo Lean Startup, Design Thinking, Matriz SWOT e Business
Model Canvas. Essa abordagem flexivel demonstra a adaptagcéo as necessidades
especificas de cada projeto. Essa adaptabilidade € um ponto forte, pois permite a
personalizagao.

O participante 4 menciona a analise de cenarios de testes e de validacao de
hipoteses iniciais, o0 que indica uma abordagem orientada para resultados,
mencionando também a utilizagado do Lean Startup, SWOT, Business Model Canvas
e Scrum. Destacou o uso dessas metodologias principalmente na fase do MVP
(Produto Minimo Viavel) e nas validagdes, o que indica um foco na validagcédo de
conceitos.

Em resumo, a aplicagcdo da metodologia Lean Startup é evidente nas
diferentes abordagens mencionadas pelo participante 1, 2, 3 e 4. Em conjunto,
essas perspectivas reforcam a versatilidade e a eficacia dessa metodologia na
conducédo de projetos inovadores e adaptaveis. Veja a seguir as metodologias
utilizadas nas aceleradoras e a utilizagao do Lean Startup, apresentados na tabela
12.

TABELA 12 - Metodologias utilizadas nas aceleradoras e a utilizagédo do Lean Startup

Participantes

Participante 1

Participante 2

Participante 3

Metodologias utilizadas na aceleradora,
para acelerar o crescimento das startups

- Metodologias ageis como um todo.
Depende da finalidade.

- Metodologia propria desenvolvida

- Incorporagao de etapas das principais
metodologias ageis

- Utilizacao de Sprint, OKR's e 5W2H no
acompanhamento de métricas

- Aplicagao do Lean Startup na fase de
tracao

- Integracao de outras metodologias
conforme necessario.

- Utilizacdo de Lean Startup, Design
Thinking, Matriz SWOT e Business
Model Canvas

- Preferéncia pelo Lean e Design
Thinking

- Processo personalizado conforme
demanda e caracteristicas do projeto.

Utilizagdo da metodologia LEAN
STARTUP

A metodologia MIDITEC segue o
preconizado pelo Lean Startup.

Sprint, OKRs e 5W2H nas fases
de acompanhamento de métricas.

Esses métodos sao utilizados em
todas as etapas, desde as
primeiras ideias até a
escalabilidade. Devido a
diversidade de projetos em
diferentes estagios, nossas agoes
com as startups sao continuas e
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recorrentes.

SWOT, Business Model Canvas, Scrum E utilizado principalmente na fase

Participante 4 ¢ | ean Startup. do MVP e validagdes.

Fonte: Autoria propria, 2023.
Foi mapeado também, através das respostas dos participantes, a aderéncia
das metodologias utilizadas nas aceleradoras e a utilizagdo da metodologia Lean

Startup. Veja a seguir na tabela 13:

TABELA 13 - Total das metodologias utilizadas nas aceleradoras e a utilizagdo do Lean Startup

Metodologias Total
Lean Startup 100%
Design thinking 100%
SWOT 100%
Business Model Canvas 50%
Scrum 25%
Sprint 25%
5W2H 25%

Fonte: Autoria propria (2023).

10.1.2 Mensuracgao de indicadores para produtividade

O participante 1 indica que essa etapa nao se aplica, sugerindo que sua
aceleradora pode nao se concentrar na mensuracao de indicadores especificos para
produtividade.

O participante 2 esclarece que a avaliagao de tecnologias e de ferramentas
nao é responsabilidade da aceleradora, ja que se concentra mais na usabilidade e
na aderéncia as solugdes para os clientes. Isso destaca uma énfase na experiéncia
do cliente.

O participante 3 também indica que ndo se aplica a essa mensuragéao,
sugerindo que sua aceleradora pode nao enfatizar métricas especificas de

produtividade.
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O participante 4 confirma que nao se aplica a mensuracao de indicadores de
produtividade, o que pode indicar que essa nao é uma prioridade no processo de
aceleragcdo. A seguir na tabela 14 é apresentado a utilizagdo de indicadores para
organizar 0s processos ageis e aumentar a produtividade de trabalho pelas

aceleradoras:

TABELA 14 - Utilizacdo de indicadores para organizar processos ageis e aumentar produtividade

Utilizagao de indicadores para organizar
processos ageis e aumento de Total
produtividade

Participante 1 N3o se aplica

Essa etapa ndo compete a aceleradora. Os times
sdo autbnomos para definirem a tecnologia e as

Participante 2 ferramentas que irdo utilizar. Focamos mais na
usabilidade e na aderéncia da solugdo aos
potenciais clientes.

Participante 3 N3ao se aplica

Participante 4 Nao se aplica

Fonte: Autoria propria (2023).

10.1.3 Uso do diagrama de fluxo cumulativo

Todos os participantes indicam que n&o se aplica o uso do diagrama de fluxo
cumulativo. Isso sugere que essa ferramenta ndo é uma parte integrante de seus

processos de aceleragao.

10.1.4 Uso do Lead Time

O participante 1 menciona o uso do Lead Time para avaliar a maturidade do
negocio. Isso sugere que o tempo de ciclo € considerado importante para avaliar o
progresso das startups.

O participante 2 nao aplica o Lead Time, indicando que essa métrica nao é
relevante em seu contexto.

O participante 3 também nao aplica o Lead Time, o que pode sugerir uma

énfase em outras métricas.
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O participante 4 nao aplica o Lead Time, indicando que essa métrica também

nao é relevante em seu contexto.

10.1.5 Uso do Cycle Time

O participante 1 menciona o uso do Cycle Time para avaliar a maturidade do
negocio, destacando a importancia do tempo de ciclo.

O participante 2 nao aplica o Cycle Time, sugerindo que essa métrica nao é
usada em sua aceleradora.

O participante 3 também n&o aplica o Cycle Time, indicando que essa métrica
nao faz parte de suas praticas.

O participante 4 indica o uso do Cycle Time nas avaliagbes para avango de

fase, enfatizando a necessidade de cumprir prazos.

10.1.6 Uso do Throughput

O participante 1 afirma que o Throughput é utilizado, o que pode indicar uma
abordagem para medir a capacidade de velocidade e rendimento.

O participante 2 ndo aplica o Throughput, sugerindo que essa métrica néo é
usada em sua aceleradora.

O participante 3 também nao aplica o Throughput, indicando que essa métrica
nao esta em foco.

O participante 4 ndo aplica o Throughput, sugerindo que essa métrica nao é

relevante para sua aceleradora.

6.7 Uso do Beat Time

O participante 1 menciona o uso do Beat Time, sugerindo que a frequéncia de
entrega € monitorada.

O participante 2 nao aplica o Beat Time, indicando que essa métrica nao é
usada em sua aceleradora.

O participante 3 também nao aplica o Beat Time, sugerindo que essa métrica

nao faz parte de suas praticas.
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O participante 4 nao aplica o Beat Time, indicando que essa métrica nao é
relevante em seu contexto.

Os resultados da pesquisa revelam que as aceleradoras de startups adotam
abordagens variadas em relagdo a aplicagdao de metodologias e métricas. A Lean
Startup € amplamente reconhecida, mas outras metodologias também sao usadas e
adaptadas as necessidades de cada projeto. No contexto da aceleragéo de startups,
algumas recomendacgdes cruciais surgem com base nas respostas dos participantes.

Em primeiro lugar, destaca-se a importancia de manter uma énfase continua
na metodologia Lean Startup, uma vez que ela foi identificada como uma abordagem
eficaz para validacdo, tracdo e resolucdo de problemas iniciais. Além disso, a
flexibilidade no uso de metodologias, como mencionado pelo participante 3, é
crucial, permitindo que as aceleradoras se adaptem as necessidades especificas de
cada projeto.

A avaliagédo cuidadosa das métricas e ferramentas a serem utilizadas é outra
recomendagao essencial. Embora a escolha final recaia sobre as startups, as
aceleradoras podem desempenhar um papel orientador importante nesse processo,
auxiliando as startups na selegdo das métricas mais relevantes para medir o
desempenho e a produtividade. Essas métricas podem ser valiosas para avaliar e
rastrear o fluxo de trabalho e identificar gargalos nos processos da aceleragédo da
startup.

Além disso, a promogao de uma cultura de aprimoramento continuo, como
mencionada pelo participante 2, é fundamental. Isso envolve incentivar as startups a
revisar e ajustar constantemente suas metodologias e métricas a medida que
avangam, garantindo uma abordagem adaptavel e orientada para o aprendizado.

Por fim, a diversidade de projetos em diferentes estagios deve ser levada em
consideragao. As aceleradoras podem personalizar seu suporte para atender as
necessidades especificas de cada projeto, adaptando metodologias e métricas
conforme apropriado. Essas recomendacbdes propde melhorar a eficacia e a
flexibilidade do processo de aceleragcdo de startups, levando em consideragao as
diversas metodologias e métricas disponiveis, bem como as particularidades
individuais de cada projeto. A seguir, veja na tabela 15, os resultados coletados

sobre a utilizagado de métricas ageis pelas aceleradoras:



TABELA 15 - Sobre a utilizacdo de métricas ageis

Perguntas sobre métricas
ageis

A aceleradora utiliza o
Diagram Flux
Cumulativo no processo de
aceleracao da startup?

A aceleradora utiliza O

Lead Time no processo de
aceleracao da startup?

A aceleradora utiliza Cycle
Time no processo de
aceleracgao da startup?

A aceleradora utiliza
Throughput no processo
de aceleragao da startup?

A aceleradora utiliza Beat
Iime no processo de
aceleracao da startup?

Fonte: Autoria propria (2023).

O que significa?

Os diagramas de fluxo cumulativo
mostram quantas demandas estao
em progresso em cada fase ao
longo do tempo.

E o tempo que uma demanda leva
para percorrer todo o processo,
desde o inicio até o feedback do
cliente.

O tempo médio de ciclo (Cycle
Time) busca reduzir o tempo médio
de cada fase do processo, medindo
quanto tempo uma demanda passa
em cada etapa.

O Throughput mostra quantas
demandas estdo sendo concluidas
por unidade de tempo na cadeia de
valor. E calculado dividindo o
numero de demandas entregues
pelo tempo total analisado.

O Beat Time é a frequéncia de
entrega da cadeia de valor, ou seja,
indica com que frequéncia as
demandas estdo sendo entregues.
E uma métrica importante para
avaliar a capacidade de entrega da
equipe.

Total

100%
nao
aplica

25%
aplica

50%
utiliza

25%

aplica

25%
aplica
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Como foi
utilizado?

Participante 1
Sim. Avaliagao
de  maturidade
do negdcio.

Participante 1
Sim. Na
avaliagao de
maturidade do
negocio.

Participante 4
Utiliza-se nas
avaliagbes para
avango de fase,
sendo

necessario
cumprir as
entregas no
tempo

determinado
para passar de
fase.

Participante 1
Nao foi
especificado.

Participante 1
Nao foi
especificado.
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11 DESAFIOS INICIAIS E COMPREENSAO DO MERCADO NA PERSPECTIVA
DOS PARTICIPANTES

A jornada de uma startup é repleta de desafios e a busca por sucesso no
mercado requer ndo apenas uma ideia inovadora, mas também o suporte certo. Ao
analisar os dados obtidos através do questionario, incluindo o participante 1,
participante 2, participante 3 e o participante 4, para entender melhor os principais
desafios enfrentados pelas startups durante e apds os programas de aceleragéo,
bem como o papel das aceleradoras nesse processo.

Para o participante 1, um dos principais obstaculos que as startups
enfrentam é a falta de dimensionamento da ideia e a caréncia de entendimento do
mercado em que estdo inseridas. Para o participante 2 essa falta de clareza pode
resultar em solugdes criadas com base nos gostos pessoais dos empreendedores,
em vez de dados concretos dos potenciais clientes.

O participante 3, por sua vez, destaca a necessidade de compreender a
realidade da vida empreendedora no dia a dia, que nem sempre coincide com as
expectativas de crescimento rapido descritas em livros. Estabelecer credibilidade e
se inserir no mercado também sao desafios significativos. O maior de todos,
segundo o participante 3, € acreditar no proprio potencial e na viabilidade da ideia.
Além disso, a interagdo com pessoas no cotidiano, incluindo a equipe interna e
externa, também pode ser complicada, especialmente quando ha falta de recursos
financeiros. A seguir, € apresentado na tabela 16, os principais desafios enfrentados
pelas startups durante o processo de aceleragao de acordo com a experiéncia e

vivéncia dos participantes:

TABELA 16 - Desafios enfrentados pelas startups durante o processo de aceleragao

Quais sdo os maiores desafios
enfrentados pelas startups durante o
programa de aceleragdo e apods o
programa de aceleragéo?

Resposta

- Falta de dimensionamento da ideia
Participante 1 - Falta de entendimento do mercado em que esta
inserida.
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- Falta de compreensao aprofundada dos problemas das
startups pelos empreendedores

- Desconhecimento do mercado

- Criagdo de solugdes baseadas em preferéncias
pessoais, ndo em evidéncias e dados dos clientes
potenciais.

Participante 2

- Compreensao da realidade do empreendedorismo

cotidiano

- Adaptacao ao ritmo e estabelecimento de credibilidade
Participante 3 no mercado

- Enfrentamento de desafios como escassez financeira

- Interferéncia da escassez financeira na interagdo com a

equipe interna e externa.

Participante 4 - Realizagao da primeira venda.

Fonte: Autoria propria (2023).

11.1.1 Investimentos e networking

No que diz respeito ao suporte oferecido pelas aceleradoras, o participante 2,
da aceleradora 2, enfatiza a importancia de conectar as startups com grupos de
investidores anjo e recursos governamentais. Além disso, a aceleradora 2 mantém
uma rede de mais de 20 fundos de investimento, facilitando pitch days para startups
apresentarem seus negocios a potenciais investidores. O networking é fundamental,
com oportunidades oferecidas com base no estagio de maturidade e no mercado em
que a startup atua.

O participante 3 enfatiza a eficiéncia do networking, destacando que sua
aceleradora possui uma rede extensa de relacionamentos em diversas areas. No
entanto, ele reconhece que ainda ha espacgo para melhorar a eficacia das agdes
relacionadas a investimentos.

ApOs a graduagao, muitas aceleradoras mantém um envolvimento proximo
com as startups. O programa Clube da aceleradora 2, mencionado pelo participante
2, € um exemplo disso, oferecendo oportunidades continuas de networking e
colaboracéo.

O participante 3 destaca a intensa colaboracédo, amizade e interacdo com as
startups tanto durante quanto apds sua permanéncia na aceleradora. Visitas e

contatos semestrais ajudam a manter esse relacionamento.

11.1.2 Desafios nos primeiros anos e resultados de sucesso
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Nos primeiros anos de operacado, as startups enfrentam desafios como a
conversdo de leads e a busca por uma fonte de receita recorrente. O
acompanhamento de indicadores-chave de desempenho (KPls), como a conversao
de vendas e o numero de usuarios, € essencial para avaliar o progresso.

O sucesso das startups € uma metrica variavel, mas geralmente envolve
faturamento, numero de contratacées e velocidade de crescimento. As taxas de
sucesso podem variar de 30% a 50%, conforme indicado pelos participantes. Para
manter o ritmo de crescimento e a competitividade no mercado apds o término do
programa, as aceleradoras oferecem mentorias, grupos seletos de
acompanhamento e conex&o com ecossistemas de inovacéao regional.

Diante desse contexto, as aceleradoras desempenham um papel
multifacetado no desenvolvimento das startups, incluindo a criagdo de um
ecossistema favoravel e o auxilio na construcdo de networking. Além disso,
fornecem suporte técnico, conectam as empresas a outras empresas e empresarios,
e lembram a importancia de ouvir mais do que falar. Na tabela 17, é apresentado as
informacdes referentes em como a aceleradora ajuda as startups a obterem

investimento e a buscar financiamento e quais sao as oportunidades de networking:

TABELA 17 - Fomento e obtencao de recursos financeiros para as startups

Apoio na
obtencgao de
recursos
financeiros
por parte da
aceleradora

Como a aceleradora ajuda as startups a obterem
Participantes investimento e a buscar financiamento? Quais sido as
oportunidades de networking oferecidas?

Aceleradora 1 - Conecta-se com grupos de investidores anjo

Participante 1 X
€ com recursos governamentais.

Aceleradora 2- Acesso a 20+ fundos de investimento em
Participante 2 = Pitch Days. Networking personalizado conforme estagio e
mercado, incluindo feiras e mentores parceiros.

100%
Aceleradora 3 - Eficiente rede de networking, abrangendo °

diversas esferas, como ecossistemas, empresarios e
universidades. Em relagdo a investimentos, busca intensificar
acgdes, especialmente com investidores anjos.

Participante 3

Aceleradora 4 - Rodadas de negdcios e participagdo em

Participante 4 programas de inovacéo aberta.

Fonte: Autoria propria (2023).
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Em resumo, o sucesso das starfups esta intrinsecamente ligado ao apoio
adequado que recebem durante e apds o programa de aceleragdo. Cada desafio
enfrentado representa uma oportunidade de crescimento, e as aceleradoras
desempenham um papel crucial em ajudar as startups a superar esses obstaculos e
a alcancar seus objetivos. Conclui-se que uma das caracteristicas distintivas das
aceleradoras € a personalizacdo de métodos e processos para atender as
necessidades individuais das startups, adaptar-se ao ambiente local e destacar-se
em um mercado competitivo.

Ao adaptar seus métodos, as aceleradoras podem fornecer orientagcéo sob
medida, focando nas necessidades das startups em diferentes estagios de
desenvolvimento e em setores variados. Isso resulta em um apoio mais eficaz e
relevante. A personalizacdo nao se limita apenas aos métodos, ela também reflete a
cultura e os valores da aceleradora. Isso cria um ambiente onde a colaboracéao, a
inovagao e outros principios fundamentais sao incorporados nas praticas diarias. O
networking eficaz, o acompanhamento continuo e a adaptacdo as necessidades

individuais sé&o as chaves para o sucesso das startups.
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12 CONSIDERAGOES FINAIS

A inovagao tem contribuido cada vez mais para transformar a maneira como a
sociedade interage com produtos e servigos. Os novos negocios encontram-se em
um ambiente que, a cada ano, se torna mais competitivo, agil e exigente. Portanto, é
necessario desenvolver estratégias para atender demandas especificas com
agilidade e aprendizado nos processos, produtos e servigos. Nesse contexto,
compreender os procedimentos para a aceleracdo de startups baseados na
metodologia Lean Startup é crucial para potencializar a aceleragao e aprimorar o
crescimento dessas empresas, que tém se destacado como recurso empresarial ao
longo dos ultimos anos.

O presente trabalho teve como objetivo principal investigar as praticas de
aceleradoras que aplicam a metodologia Lean Startup no processo de aceleragao de
startups. Com base nesse objetivo, foram definidos trés principais objetivos
especificos: definir procedimentos para guiar o processo de aceleragdo de uma
startup, esclarecer como cada pratica do procedimento é planejada, executada e
controlada, e pesquisar e analisar os procedimentos das aceleradoras na aceleragao
de startups, visando oferecer um diagndéstico abrangente e integrado a um guia
basico sobre as praticas e estratégias adotadas nesse cenario.

Ao longo da pesquisa, foram analisadas informagdes obtidas através de uma
pesquisa de campo, 0 que permitiu compreender o processo das etapas utilizadas
pelas aceleradoras no mercado. A investigacdo buscou responder a pergunta de
pesquisa central: "Como as aceleradoras aplicam a metodologia Lean Startup no
processo de aceleragao de startups e quais séo os principais desafios, estratégias e
impactos na trajetoria das startups aceleradas?".

Os resultados obtidos contribuem para a consolidagao do conhecimento sobre
0 avanco dessa tematica, destacando a importancia do estudo das praticas de
aceleracao de startups em um contexto de crescente aumento de novas empresas
no Brasil e no mundo. Além disso, os resultados foram utilizados para elaborar um
guia pratico destinado a alunos e empreendedores iniciantes, oferecendo uma
compreensao clara do processo de aceleracdo baseado na metodologia Lean
Startup.

Portanto, a pesquisa nao apenas traz contribuigbes para a academia,
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preenchendo lacunas de estudos consolidados sobre o tema, mas também oferece
um recurso valioso para aqueles que desejam empreender ou trabalhar com
startups, servindo como um manual que aborda desde os procedimentos basicos e
iniciais que contribuem para os passos estratégicos que podem resultar em sucesso

no universo das startups.
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13 PROPOSTA DO GUIA

A utilizagdo do guia “Acelerando para ter sucesso: Guia basico para startups”,
além de ser uma proposta para apoiar os empreendedores, propde-se que o0 modelo

seja aplicado em um workshop ou disciplina universitaria para que o processo de
aceleragao seja testado de forma pratica, com o intuito de receber feedbacks de
seus usuarios quanto a viabilidade e ao funcionamento, a fim de adequa-lo e
melhora-lo. Ao mesmo tempo em que o0 guia passa pelo processo de melhoria, os
conceitos da abordagem Lean Startup sdo ensinados e discutidos entre os
participantes.

Para consultar uma versdo detalhada do guia referido, o arquivo pode ser
baixado através do botéo disponibilizado abaixo. Adicionalmente, 0 mesmo material
encontra-se disponivel no Apéndice C deste trabalho, sob o titulo "Acelerando para

ter sucesso: guia basico para startups".

Acelerando para ter sucesso

GUIA BASICO PARA
STARTUPS

Por: Samara Tomaz Santos
Coautor: Dr., Prof. Silvio Claudio da Costa

(4 @ SUEM

: fortec

'
PROFNIT

Fonte: autoria propria (2024).

Clique aqui para ver o guia



https://drive.google.com/file/d/1PdUtGzUk2SHFYxfSVkS92Xo4-HC9uPif/view
https://drive.google.com/file/d/1PdUtGzUk2SHFYxfSVkS92Xo4-HC9uPif/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1PdUtGzUk2SHFYxfSVkS92Xo4-HC9uPif/view?usp=sharing
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14 RECOMENDAGOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Considera-se que esta pesquisa tem o potencial de ser uma referéncia para
trabalhos futuros. Desse modo, inicialmente € proposta uma revisdo da redagao dos
conceitos e procedimentos utilizados no processo de aceleragao relatados pelos
participantes. Em sequéncia, o questionario corrigido pode ser respondido
novamente por profissionais que atendam a critérios diferentes, como possuirem
experiéncia em processos de aceleragao e conhecimento em outras metodologias

que auxiliam a agilizar e potencializar o crescimento das startups.
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APENDICE A - MATRIZ FOFA (SWOT)

MATRIZ SWOT (FOFA)

Interna

(Organizagao)

Externa
(Ambiente)

Ajuda

Forgas

Multidisciplinaridade (Modalidades variadas de
ensino)

Corpo técnico qualificado e comprometido
Estrutura fisica de qualidade

Localizagdo estratégica

Matéria-prima préxima ao local de producédo
Matéria-prima de baixo impacto

+ Produto natural com qualidades bioldgicas e
utilidades para a saude publica

Produto mais acessivel economicamente devido
ao baixo custo dos excipientes utilizados
Produto com aceitabilidade pelo consumidor
devido a facilidade na forma de administragao.

Oportunidades

+ Programas de apoio governamentais que
incentivam e apoiam o empreendedorismo e a
inovacao.

Crescimento do mercado-alvo pode representar
uma oportunidade significativa para o sucesso
do guia de procedimentos, pois haverd uma
demanda crescente por solucdes inovadoras.

+ Ecossistema empreendedor com investidores,
mentores e recursos disponiveis, podendo
fornecer um ambiente propicio para a
implementacdo do guia de procedimentos e
apoiar o crescimento das startups.

Avancos tecnoldgicos e tendéncias de mercado,
como inteligéncia artificial, internet das coisas ou
blockchain, podendo oferecer oportunidades
para startups baseadas em Lean Startup para
inovar e criar solug¢des disruptivas.
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Atrapalha

Fraquezas

+ Capacidade limitada de suporte nos casos em
que a equipe responsavel ndo consegue ajudar
as startups que inicialmente se guiaram pelo
guia de procedimentos, resultando em falta de
suporte adequado durante a aceleracdo, como
mentoria, orientacdo técnica ou acesso a
oportunidades de financiamento. Isso pode
afetar negativamente a qualidade e o impacto do
programa.

A falta de uma estrutura de governanca clara e
de processos definidos pode dificultar a
coordenacdo e a execucdo eficiente do guia de
procedimentos, resultando em lacunas e falhas
durante e ap6s o processo de aceleragdo, assim
como na entrega consistente de resultados pela
aceleradora as startups.

Ameacas

+ Alta concorréncia devido a oferta de outras
aceleradoras ou programas de aceleracdo que
oferecam metodologias semelhantes pode
aumentar a competi¢do e dificultar a
diferenciacdo do guia de procedimentos.

Instabilidade e mudanga econémica global ou
em um mercado especifico podendo afetar
negativamente o ambiente de negécios para
startups.

Mudancgas tecnoldgicas rapidas devido aos
avangos tecnolégicos disruptivos podem tornar
obsoletos certos modelos de negécios ou
solugdes.

Limitagdes regulatérias de alta complexidade e
restritivas dificultando a operagdo das startups
criando obstaculos legais e administrativos que
afetam negativamente a producdo de produtos
digitais e, assim, ndo podendo ser o Util o guia de
procedimentos.
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APENDICE B - MODELO DE NEGOCIO CANVAS

CANVAS

Parcerias chave Atividades-chave Proposta de valor Relacionamento Segmentos de

. L . 5 clientes
* Parcerias com * Criagdoeo » Orientagdo * Empreendedores e
investidores. aprimoramento especializada. startups. + Startups em estagio
* Universidades e continuo do guia de * Abordagem * Mentores e inicial.
instituicdes procedimentos. baseada em especialistas. + Empreendedores e
académicas. * Aplicacdo do guia de evidéncias. * Investidores. fundadores.
* Empresas. procedimentos * Eficiéncia na * Parceiros « Incubadoras e
* Aceleradoras utilizando a utilizagdo de estratégicos. aceleradoras.
internacionais. metodologia Lean recursos. + Comunidade de « Investidores.
* Entidades Startup em processos * Agilidade e empreendedorismo
governamentais e de aceleragdo de adaptabilidade. e inovagdo.
instituicdes startups iniciantes. * Acesso a melhores « Organizagbes
publicas. * Pesquisa e andlise de préticas e exemplos governamentais e
mercado, andlise de reais. instituices
tendéncias e estudos * Rede de contatos e publicas.
de caso para garantir oportunidades de
um guia atualizado. networking.
* Testes e validagdo do Canais
guia em ambientes
reais de aceleragdo de « Siteouuma

Estrutura de custos

Desenvolvimento do guia inclui pesquisa, criagdo de contetdo,
design grafico, redacdo, edicdo e formatacdo.

Consultoria especializada em Lean Startup.

Manutencdo e atualizagdo, revisdes, adi¢des de novos insights e

exemplos.

startups.

Suporte especializado
e atendimento ao
cliente.

plataforma de
aprendizado online.
Eventos e
workshops.
Parcerias com
aceleradoras e

Recursos chave incubadoras.
o . * Publicagdes e
* Rede de especialistas e mentores qualificados. midias ¢
» Conhecimento e expertise em Lean Startup. especializadas
* Guia, passo a passo, exemplos praticos, templates e como blogs,

modelos para auxiliar as startups em seu processo
de aceleragédo.

Recursos tecnolégicos, como plataformas online de
gerenciamento de projetos, analise de dados e
monitoramento de métricas.

Exemplos de casos de sucesso que utilizaram a
metodologia Lean Startup.

Rede de parcerias estratégicas, como investidores,
aceleradoras, incubadoras e empresas
estabelecidas.

Atualiza¢bes e suporte continuo.

revistas, podcasts e
outros veiculos de
midia.

Programas
educacionais em
instituicdes de
ensino.

Fontes de receita

Plataforma online e aplicativo que envolve custos de
desenvolvimento, hospedagem, seguranga e manutengao.

Marketing e promogao.
Suporte ao cliente.

* Parcerias e patrocinios estratégicos com empresas,
investidores, aceleradoras ou outras entidades relevantes.

« Consultoria personalizada, treinamentos, workshops,
mentoria ou servigos de suporte especializado.
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APENDICE C - ACELERANDO PARA TER SUCESSO: GUIA BASICO PARA
STARTUPS

Acelerando para ter sucesso

GUIA BASICO PARA
STARTUPS

Por: Samara Tomaz Santos
Coautor: Dr., Prof. Silvio Claudio da Costa
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INTRODUCAD

0 mundo dos negdcios e do empreendedorismo esta constantemente evoluindo, e
aqueles que desejam acelerar uma startup podem enfrentar desafios significativos,
como a falta de Recursos Financeiros, Validagdo de Ideia e Mercado, Concorréncia
Feroz, Gestdo de Recursos Humanos, Regulamentagdes e Compliance, Escalabilidade,
Marketing e Aquisicao de Clientes, Planejamento Estratégico, Gestdo Financeira, Riscos
e Incertezas, Networking e Acesso a Recursos.

Neste contexto, as aceleradoras podem desempenhar um papel crucial. Estas
instituigcdes tém se tornado uma parte fundamental do ecossistema empreendedor,
oferecendo recursos, conhecimento, orientagéo e acesso a uma ampla rede de contatos
que podem transformar uma ideia inovadora em uma empresa de sucesso.

A aceleragdo de startups é um processo estruturado e estratégico que pode fazer toda a
diferenca para empreendedores que buscam um crescimento mais acelerado e
sustentavel. Cada aceleradora pode apresentar metodologias e procedimentos para
aceleragdo de startups, entretanto todas tém o mesmo objetivo, que é o de acelerar.
Neste guia, exploraremos a importancia da aceleragdo, do entendimento dos processos
basicos e como ela pode ser uma catalisadora para aqueles que desejam empreender,
fornecendo as ferramentas necessarias para transformar suas visdes em realidade e
alcancar o sucesso nos mercados altamente competitivos de hoje.

Fonte: (Adobe Stock, 2021).
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ANALISE CONTEXTUAL

Neste passo é importante avaliar a situacao atual da sua startup. Faca a seguinte
pergunta:

“Vocé sabe identificar o atual estdgio de desenvolvimento da sua startup?”

Caso ndo saiba, a seguir tem algumas breves explicagdes dos estagios tipicos pelos
quais as startups passam. Entender o estagio em que sua startup se encontra é
essencial para tomar decisdes informadas, adaptar sua estratégia e buscar
oportunidades de crescimento. Cada estdgio pode trazer desafios e objetivos
especificos, e ter conhecimento adequado pode ser a chave para o sucesso de sua
empreitada.

E uma Ideagdio, um conceito?

Neste estagio, a startup ainda estd na fase de conceituacgéo, ou seja, € uma ideia de
negocio gerada, mas ainda ndo desenvolveu um produto ou servigo. O foco esta na
validacdo da ideia, pesquisa de mercado e captacado de recursos iniciais. De acordo com
Blank e Dorf (2014), nesta fase, os empreendedores ddo forma a sua paix&o e visdo da
empresa, por vezes até mesmo rabiscando em um guardanapo de papel, formando um
conjunto de ideias basicas que irdo inspirar um plano de negdécio. O foco & validar a
viabilidade da ideia e identificar um problema real a ser resolvido.

Perguntas o se fozer:

1. Qual é o produto ou servigo?

2. Qual é o problema que a startup esta resolvendo?

3. Quais sdo as caracteristicas e beneficios oferecidos pelo produto?
4. Como serd fabricado ou estruturado?

5. Qual é a estratégia de monetizagdo?

6. S40 necessdrias pesquisas técnicas mais detalhadas?

7. Quem serdo os clientes e onde podem ser encontrados?

8. Quais métricas serdo usadas para medir 0 sucesso?

04
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ANALISE CONTEXTUAL

Utilizar estatisticas e pesquisas de mercado, ao lado de algumas entrevistas de clientes
potenciais, prototipagens e feedback de clientes que sdo muito Uteis na elaboragdo de
um plano de negdcio. De acordo com Blank e Dorf (2014), é nesta fase que acontecem
as primeiras estimativas de como o produto chegara as maos do cliente, incluindo
discussdes sobre suas vantagens competitivas, canais de distribuigdo e custos. A
metodologia Lean Startup enfatiza a validagcao constante e iterativa nesse processo,
garantindo que a ideia seja fundamentada em dados reais e ajustada conforme
necessario.

Fonte: (Adobe Stock, 2021).
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DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO (MVP)

De acordo com Ries (2012), construir um MVP envolve riscos, tanto reais como
imaginarios. Ambos podem sabotar os esforgcos da startup, a menos que sejam
compreendidos antecipadamente. Nessa fase a startup ja pode ter desenvolvido um
prototipo ou MVP (Produto Minimo Viavel) e esta trabalhando para construir uma verséo
completa do produto ou servigo.

Perguntas a se fazer:

1. Qual é o seu MVP? Vocé ja tem um protdtipo ou uma versdo simplificada do seu
produto?

2. Quais sédo as principais hipéteses e suposi¢cdes em relagdo ao mercado, aos
clientes e ao problema que esta tentando resolver?

3. Como vocé pretende validar e testar seu MVP de forma rapida e econémica?

4. Esta utilizando métricas e indicadores-chave de desempenho (KPIs) para medir o
sucesso do MVP?

5. Como pretende envolver os clientes para obter feedback sobre a experiéncia e
satisfagdo com seu produto?

6. Se seu negdcio precisar pivotar, como estd seu posicionamento em relagdo ao
plano B ou estratégias alternativas?

De acordo com Blank e Dorf (2014), é o momento de passar das ideias para a ag&o.
Cada departamento da startup comeca a trabalhar em suas fungdes especificas. O
departamento de compliance, por exemplo, precisa cuidar das preocupacgdes legais e
mitigar os riscos do seu produto antes do langamento. De acordo com Ries (2012), se
sua startup depende de protecdo de patentes, é importante estar ciente de desafios
especificos. Em algumas areas, o prazo para registrar uma patente comecga quando o
produto é disponibilizado ao publico em geral.

Dependendo de como vocé estrutura seu Produto Minimo Vidvel (MVP), o langamento
do produto pode afetar esse prazo. Mesmo que a startup nao esteja sujeita a essas
regras, vocé pode considerar o registro internacional de patentes, o que pode envolver
requisitos mais rigorosos a serem atendidos. Portanto, € essencial planejar
cuidadosamente o langamento de seu produto, considerando essas questbes legais e de
propriedade intelectual.

06
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DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO (MVP)

O departamento de marketing pode se concentrar em expandir o mercado definido no
plano de negdcios e procurar os primeiros clientes. Para isso é importante que o
empreendedor tenha em sua equipe pessoas especializadas nesse tipo de tarefa para
promover de forma eficiente o seu produto.

Para Dorf e Blank (2014), o marketing aprimora o tamanho do mercado definido no plano
de negdcio e inicia a busca pelos primeiros clientes. Em uma startup bem organizada
(aquela que tem aprego por processos), 0 pessoal do marketing pode até mesmo formar
um ou dois grupos de trabalho focados no mercado em que imaginam estar e trabalhar
com a Gestao de Produto em um documento contendo requisitos de mercado (MRD, em
inglés) destinado a engenharia, especificando fungdes e caracteristicas finais do
produto.

0 Marketing comega a preparar o material promocional, fisico e escrito (apresentacdes,
dados, sites) e contrata uma agéncia de relages publicas. Nesta etapa, ou na fase do
teste beta do produto, as empresas tradicionalmente admitem Diretor ou Vice
Presidente de Vendas. O marketing prévio ao langamento é uma etapa estratégica que
nao apenas ajuda a validar a ideia, mas também a preparar o terreno para um
langamento de sucesso do MVP.

Em resumo, a Metodologia Lean Startup orienta o desenvolvimento do MVP, enfatizando

a validagdo rapida, a minimizagao de riscos e a adaptagédo continua com base no
feedback do cliente, garantindo uma abordagem 4gil e orientada pelos dados no ciclo de

vida da startup.
E riphone Layout
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Fonte: (Adobe Stock, 2021).
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Apo6s o desenvolvimento do MVP, a startup pode se preparar para langar o produto no
mercado para um publico maior. Nessa fase, o foco é adquirir os primeiros clientes e
validar se existe demanda pelo produto. Neste sentido, o langamento ndo deve ser uma
acdo precipitada.

De acordo com Blank e Dorf (2014), as datas do langamento e primeira remessa aos
clientes sdo simplesmente as que a equipe de desenvolvimento do produto imagina que
o produto liberado estara “finalizado”. Isso ndo significa que a companhia conheca seus
clientes ou como fara a comercializagao, em que pese o fato de que, em quase a
totalidade das startups, ndo importa o que esteja acontecendo, as horas continuem
correndo rumo ao “dia da primeira remessa”. E pior ainda, os investidores de startups
sdo aconselhados por seus consultores a mirar suas expectativas financeiras em tal
data.

De acordo com Blank e Dorf (2014), é importante que todas as empresas queiram
colocar e vender um produto no mercado. No entanto, isso ndo deve ser feito antes de
entender para quem estéo vendendo e por que as pessoas comprardo seu produto.
Tentar fazer isso sem compreender essas informagtes é como ignorar a ideia de que
"se suas suposicoes estdo equivocadas, talvez precisem mudar a abordagem’. E como
desafiar a ideia de que os clientes virdo apenas porque o produto esta bonito e bem feito
pelos engenheiros. Portanto, é fundamental conhecer seu mercado e seus clientes antes
de langar um produto. Mensurar a vida Util de um cliente pode ser um eficiente
acelerador do crescimento de uma startup.

Perguntas o se fozer:

1. Qual é a sua base de clientes atual?

2. Qual é a sua receita atual?

3. Quais sdo os principais desafios que sua startup enfrenta?

4. Quais sdo os principais indicadores de desempenho (KPIs) a serem monitorados?
Eles existem?

08
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O conceito de pivotagem é um elemento fundamental no método Lean Startup, ou seja,
A pivotagem envolve a capacidade de mudar de diregdo quando as suposicdes iniciais
ou hipdteses se mostram incorretas ou quando os resultados E interagdes ocorridas
com o produto langcado ndo sdo os esperados. No entanto, se os resultados obtidos
forem positivos e tiver chances de tornar seu negocio escalavel, persevere, expanda e
aprenda para trilhar estratégias futuras. O método Lean Startup incentiva os
empreendedores a adotar uma abordagem flexivel e &gil, ajustando sua estratégia com
base no feedback do mercado e em dados reais.

“A capacidade de aprender com os passos em falso diferencia uma startup de sucesso”
(BLANK; DORF, 2014)

09
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TRACAD

A tragdo é fundamental para o sucesso de uma startup, indicando sua viabilidade e a
atratividade de sua proposta de valor. O objetivo é crescer rapidamente, o que, em uma
startup, significa superar desafios e validar a existéncia de demanda de mercado para
seus produtos ou servigos. Essa validagao ndo apenas atrai investidores, destacando o
potencial de escalabilidade e retorno do investimento, mas também orienta a alocacgéo
eficiente de recursos e de fundos de venture capital contribuindo para expansao e
desenvolvimento da startup.

De acordo com Weinberg e Mares (2015), antes de comegar a ganhar forga, vocé precisa
definir o que significa tragdo para sua empresa. Vocé precisa definir uma meta de
tragdo. Nas fases iniciais, este objetivo de tragédo é geralmente obter tragdo suficiente
para angariar fundos ou tornar-se rentavel. De qualquer forma, vocé deve descobrir o
que essa meta significa em termos de nimeros concretos. De quantos clientes vocé
precisa e em que taxa de crescimento?

A tragdo funciona como uma ferramenta de aprendizado, permitindo que as startups se
concentrem no que realmente funciona e descartem estratégias menos eficazes.
Demonstrar tragao proporciona as startups uma vantagem competitiva, consolidando
sua posigao como participantes respeitaveis e dinamicos em seus setores

Perguntas a se fozer:

1. Minha startup precisa de tragdo? Minha startup é atrativa e tem demanda de
mercado?

2. Devo participar de um edital para buscar tragdo a minha startup? Quais sdo as
oportunidades de participar de um edital?

3. Por que é crucial definir uma meta de tragao? O que é mensuravel para orientar o
crescimento da startup?

4. Como a tragdo estd relacionada ao financiamento e a lucratividade da minha
startup?

5. Quantos clientes e qual taxa de crescimento sdo necessarios para atingir o
objetivo de tragdo?

6. E necessdrio estratégias de marketing para aumentar a tragdo da minha startup?

10
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TRACAD

Construir algo que as pessoas desejam é certamente necessdrio para a tragdo, mas nao
é suficiente. Existem quatro situagées comuns, de acordo com Weinberg e Mares
(2015), que vocé pode construir algo que as pessoas desejam, mas ainda assim néo
consegue ter um negdcio viavel.

Primeiro, vocé poderia construir algo que as pessoas desejam, mas para o qual
simplesmente ndo consegue descobrir um modelo de negdcios viavel. O dinheiro ndo
esta aumentando. Por exemplo, as pessoas nao pagam e a venda de publicidade nao
cobre as contas. Simplesmente nédo existe mercado real.

Em segundo lugar, vocé poderia construir algo que as pessoas desejam, mas
simplesmente ndo hé clientes suficientes para alcancar a lucratividade. E um mercado
muito pequeno e ndo ha maneiras obvias de expandir. Isso ocorre frequentemente
quando as startups ndo sdo ambiciosas o suficiente e escolhem um nicho muito
restrito.

Terceiro, vocé poderia construir algo que as pessoas desejam, mas alcanga-los tem um
custo alto. Vocé se encontra em um mercado dificil de alcancar. Um exemplo é um
produto relativamente barato que requer uma forca de vendas direta para vendé-lo. Essa
combinagdo simplesmente ndo funciona.

Finalmente, vocé poderia construir algo que as pessoas desejam, mas muitas outras
empresas também o constroem. Nesta situagao vocé esta em um mercado
hipercompetitivo onde é simplesmente muito dificil conseguir clientes. Com base nos
quatro itens apresentados, encontrou alguma similaridade com seu estagio atual?

0 que é apresentado em um edital de tragdo?

A tragdo em startups desencadeia uma série de beneficios essenciais. Primeiramente,
ao atrair o interesse dos investidores, aumenta significativamente as chances de obter
recursos vitais para o crescimento. De acordo com o Edital do BNDES "Garagem —
Negocios de Impacto 2023" (BNDES, 2023), a tragdo pode proporcionar aos
participantes os seguintes beneficios:

11
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TRACAD

+ Acesso a conteudos especializados visando a capacitagdo nas competéncias
essenciais para o desenvolvimento de um negdcio inovador de impacto;

Atividades de mentoria, tanto individuais quanto em grupo, realizadas tanto online
quanto presencialmente, com a participacdo de executivos experientes,
especialistas, empreendedores bem-sucedidos e investidores;

Oportunidades de apresentar seus negdcios para investidores e executivos de
grandes empresas; possibilidade de estabelecer conexGes com empresas e
instituiges parceiras do Programa;

« Ganho de visibilidade e reconhecimento para as startups aceleradas;

+ Acesso a servigos gratuitos ou subsidiados de parceiros.

O programa oferece uma metodologia abrangente para o desenvolvimento de negécios
de startups, combinada com capacitagao técnica. Os participantes desfrutam de 4
meses de aceleracdo, divididos em trés trilhas complementares:

Primeiramente sdo apresentados conteldos que séo transmitidos por meio de
workshops e treinamentos, proporcionando conhecimento essencial.

Em seguida, é a experimentagao que tem o abjetivo de incentivar as startups a
colocarem a teoria em pratica, acelerando seu desenvolvimento em estratégia e
processos de negocios. O acompanhamento individual é fornecido pelos gestores de
aceleragdo e mentores do programa. Por fim, é a conexdo que busca dar visibilidade no
mercado e criar conexdes valiosas para oportunidades de investimento e formacgéo de
redes de negocios.

12
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TRACAD

0 que mais é oferecido durante o programa?

Durante o Programa, sao oferecidas as Startups conteldos gerenciais, técnicas de soft
skills (competéncias relacionadas a personalidade e comportamento do profissional),
por meio de workshops ou outros formatos. Ha também uma rede de Mentores de
empresas e organizagdes parceiras do BNDES Garagem e/ou que fazem parte da rede
das aceleradoras do Consdrcio AWL. Os especialistas aconselham Startups em
aspectos técnicos e mercadolégicos, incluindo modelos de receita, precificagao,
estratégias de vendas, marketing, finangas, captagao de recursos, desenvolvimento de
software, user experience (UX), internacionalizagdo, e estabelecem conexdes com
potenciais parceiros e investidores.

0 acompanhamento de cada Startup é avaliado por um Gestor de Aceleragao por meio
de reunides periddicas que ajuda a identificar as lacunas existentes e as metas a serem
atingidas, além de acompanhar os indicadores de evolugédo e desafios das Startups que
serao submetidos periodicamente a coordenagdo do Programa BNDES Garagem.

Este edital em especifico oferece também servicos de apoio as Startups, diretamente ou
por meio de rede de parceiros, de forma gratuita ou subsidiada, tais como servigos
juridicos, contabeis, de design, de marketing digital, de relagtes publicas e de
assessoria de imprensa. Ao se inscrever em editais como este & importante avaliar
quais sao as vantagens e desvantagens que o programa tem para sua startup e seu
objetivo de negocio.

Fonte: (Adobe Stock, 2021).
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O programa também oferece o Demo Day, um dia importante em que equipes
participantes do programa apresentam seus projetos para uma banca avaliadora,
voltado para investidores, gestores de fundos e demais atores do ecossistema de
empreendedorismo e de impacto. Os recursos provenientes de fundos oferecem ao
empreendedor a oportunidade de aprimorar seu produto/servigo, conduzir pesquisas de
mercado, atrair e manter talentos, e redefinir seu plano de negdcios. Esses
investimentos também possibilitam a alocagao em recursos que fortalegcam a
estabilidade da organizagdo, promovendo sua sustentabilidade continua (ABSTARTUPR,
2017).

Para se candidatar a um edital como este do BNDES, é por meio de um processo de
candidatura, incluindo a criagao de um pitch convincente. O Pitch é uma apresentagéo
curta e direta sobre uma empresa ou projeto que tem como objetivo despertar a atengao
de um investidor.

Critérios de participacdo

No programa algumas defini¢gdes de startups sao realizadas. No caso deste edital as
Startups participantes devem ser empresas formalmente constituidas, operacionais,
com modelo de negdcios escaldvel ou replicavel, e que tenham tido receita nos dltimos
12 meses, com receita bruta anual de até R$ 16.000.000,00, por exemplo. Startups ndo
devem ter ultrapassado esse limite nos ultimos 3 anos. Spin-offs ou empresas
vinculadas a grupos econémicos com receita superior a RS 16.000.000,00 ndo sdo
consideradas Startups e nao podem participar do Edital de Selecéo.

Caso sua startup ja tenha recebido algum recurso especifico, no caso deste programa é
vedada a participagao de Startups que ja tenham sido investidas ou que possuam
participacao societaria de empresas que compdem o Consdrcio AWL. Mas, se ndo for o
seu momento atual, pode ser uma grande oportunidade para buscar conhecimento e
tragdo.

Algumas outras etapas também sao concebidas e isso dependera das diretrizes de cada
edital, no caso deste programa, existem mais alguns passos a ser seguido como:

14
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+ Avaliagcdo das Propostas Encaminhadas,

+ Avaliagcdo de Startup em Entrevista;

+ Avaliacdo das Startups pelo Comité de Selecao;

+ Avaliagdo de Documentacdo Necessdria (Due Diligence);
+ Assinatura do Termo de Aceite, por exemplo.

Apoés todos os processos estiverem concluidos e avaliados dos critérios de selegdo é
realizado a comunicacgéo e divulgagéo de resultados. Os custos da participagéo sédo
totalmente gratuitos, mas em alguns outros editais pode ocorrer cobranga da taxa de
inscrigdo ou de participagao.

Este edital também oferece premiacgao para a Startup mais bem avaliada na média das
notas dos avaliadores da Banca de Avaliagdo dos critérios citados pode receber uma
premiagdo em dinheiro de RS 30 mil reais. No caso de surgimento de novos recursos
orgamentarios, podera ocorrer o aumento do valor do prémio ou a premiacgédo de outras
propostas. No entanto, premiacdes e valores podem ser diferentes de edital para edital.

Todo edital deve ser lido com atengdo para que o empreendedor se atente as
obrigagdes, as penalidades, a confidencialidade e ao direito de imagem durante toda a
sua participagéo.

A aplicagdo da Metodologia Lean Startup no contexto da busca por trag@o em startups
visa maximizar a eficiéncia e o aprendizado continuo. Ao definir metas claras de tracao,
as startups podem buscar a validagdo de hipoteses, coletar feedback constante dos
clientes e medir o sucesso por meio de KPIs mensuraveis. A metodologia pode ser
incentivada através da participagdo em editais de tragdo, avaliando oportunidades e
adaptando estratégias conforme necessario - construir-medir-aprender.

A obtencéo de tragdo ndo apenas atrai investidores, mas também funciona como uma
ferramenta de aprendizado, permitindo que as startups identifiquem estratégias eficazes
e descartem as menos eficientes. Ao integrar principios lean, as startups podem
alcancgar crescimento sustentdvel, alinhando-se as demandas do mercado e garantindo
uma posigdo competitiva e relevante.

15
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A escalabilidade refere-se a capacidade de uma startup para aumentar
significativamente sua receita ou sua base de clientes, transacdes ou operagdes sem
um aumento proporcional nos custos. Escalabilidade significa crescer constantemente
sem que isso influencie na qualidade da entrega ou no modelo de negdcios, ou seja,
“crescer em receita e em custos, em propor¢des diferentes”. Isso fara com que a
margem seja cada vez maior, acumulando lucros e gerando cada vez mais riqueza”
(RICO, 2019, p. 54).

Ter um negdcio escaldvel significa gerar mais emprego, renda e impacto, onde estiver.
Significa também reproduzir em grandes quantidades, repetidamente, aquilo que te da
ganho de escala e produtividade sem demandar recursos (dinheiro e/ou méo de obra)
na mesma propor¢do (ENDEAVOR, 2020).

Uma startup com escalabilidade é uma organizagdo que consegue manter seus gastos
fixos em niveis reduzidos mesmo quando a sua base de usuarios esta em constante

crescimento (SEBRAE, 2020).

Para ilustrar o contexto acima, observe o exemplo:

Ha baixo custo de aquisi¢do de cliente (CAC)

Despesas:

vendas + canais + marketing + saldrios + comissdes + antncio + produgao

Numero de clientes conquistados

Fonte: SEBRAE - Passo para Escalar uma Startup

O aprendizado e melhoria continua sdo pontos cruciais para a escalabilidade. Para
atingir o sucesso, o novo negdcio precisa manter a mentalidade de insurgente,
identificar tendéncias disruptivas e entender como elas podem alterar os mercados,
mudar o comportamento do cliente e criar novas fontes de lucro.
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No processo de escala de um negdcio, é imperativo seguir uma abordagem estruturada
para garantir o crescimento sustentavel e eficiente da empresa. Diversos passos
essenciais, destacados por especialistas em empreendedorismo, oferecem uma
estrutura solida para orientar empreendedores nesse percurso desafiador.

O primeiro passo critico é a validagdo do modelo de negécios. Antes de embarcar na
expansao, é crucial garantir que existe uma demanda real para o produto ou servigo
oferecido. Isso implica em compreender a receptividade do mercado e ajustar o modelo
de negocios conforme necessério.

Perguntas o se fozer:

1. Qual é a oportunidade de mercado e porque ela € interessante?

2. 0 que estamos entregando ao cliente € o que ele ainda realmente quer?

3. Como o negdcio faz para ganhar dinheiro atualmente e como ird escalar
financeiramente?

4. Que clientes devemos escutar e quais devemos ignorar?

5. Quais serdo as estratégias de marketing para o nosso produto?

6. Como posso avaliar e identificar o capital intelectual atual da empresa?

Essas sdo perguntas que os empreendedores podem responder o mais rapido possivel
para maximizar as chances de sucesso de uma empresa. Sao perguntas que podem
ajudar a refletir sobre o valor que a empresa entrega e como ela pode continuar
escalando.

Empresas escalaveis investem tempo e dinheiro aprimorando processos internos,
testando produtos e servigos até encontrar a formula certa, ou seja, o product-market fit.
0 market fit é a versdo do produto/servigo que resolve o problema do cliente e, ao
mesmo tempo, se adapta as necessidades do mercado com uma boa margem de lucro
(SEBRAE, 2020).
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A eficiéncia operacional é outro ponto-chave. Otimizar processos internos e buscar
eficiéncia operacional sdo elementos fundamentais para assegurar que a empresa
possa lidar com um aumento substancial nas operagdes sem incorrer em custos
desproporcionais.

De acordo com Ries (2012), uma startup é um portfélio de atividades. Muita coisa esta
acontecendo simultaneamente: o motor estd em funcionamento, adquirindo novos
clientes e atendendo os existentes; os ajustes estdo sendo feitos, tentando melhorar o
produto, marketing e operagdes; estando na condugéo, decidindo se é necessario
pivotar e quando. O desafio do empreendedorismo é equilibrar todas essas atividades.

A construcdo de uma equipe competente também é vital. Uma lideranga forte e uma
cultura de colaboracgdo sdo essenciais para superar os desafios associados ao
crescimento. A formagdo de uma equipe talentosa, com fortes habilidades intelectuais,
técnica e comprometida é um investimento estratégico que paga dividendos durante a
expansao. E ndo so0 isso, a equipe precisa vivéncias como a visdo, missdo e valores da
startup. Precisa abragar a causa e percorrer com os obstaculos.

De acordo com Dornelas (2018), explica que de nada adianta identificar uma
oportunidade, criar um protétipo de um produto, 0 mercado ser espetacular e promissor,
o empreendedor ter desenvolvido um bom plano de negécios, se ele e sua equipe ndo
estiverem a altura do negécio criado.

A experiéncia prévia na area de atuagdo conta muitissimo, pois previne os erros e gastos
desnecessarios, bem como agregar um conhecimento singular ao negécio. Outro fator
que deve ser considerado é a formacdo da equipe. Se os membros da equipe tiverem
formacao eclética, multidisciplinar, sera um grande diferencial, pois, ao ser composta
por perfis com habilidades complementares pode-se gerar mais oportunidades
significativas ao negdcio e ao time.

A estratégia de marketing e aquisigao de clientes desempenham um papel crucial. De
acordo com Dornelas (2018), o termo “estratégia” é muito utilizado pelos
empreendedores para definir como agir em uma negociagéo, fechar uma parceria, entrar
em um novo mercado, langar um novo produto, mas sempre de maneira subjetiva, méao
processual.
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Uma anélise estratégica da empresa deve incluir um misto de racionalidade e
subjetividade, que pode ajudar o empreendedor a entender melhor a situacdo atual do
negdcio e as melhores alternativas ou meios para atingir os objetivos e metas
estipuladas.

0 acesso a capital é um desafio comum durante a escalabilidade. Explorar diversas
opgoes de financiamento é imperativo para sustentar o crescimento. A identificagéo de
oportunidades de captagao de recursos alinhadas com os objetivos da empresa € uma
estratégia fundamental nesse contexto. Dornelas (2018), explica que empresas de base
tecnolégica e com foco em inovagéo sdo os principais alvos dos capitalistas de risco.
Alguns exemplos: software, Internet, biotecnologia, quimica, genética, eletrénica,
telecomunicagoes, etc.

Para conseguir um capitalista de risco a injetar dinheiro em sua empresa, o
empreendedor deve mostrar que seu negocio tem, pelo menos, quatro caracteristicas: 1.
excelente equipe de gestdo, 2. bom plano de negdcios, 3. um mercado-alvo expressivo e
4. uma ideia realmente inovadora.

Estagios de investimento em empresas emergentes (Dornelas, 2018).

4
Crescimento
da empresa
3
Venture capital
2 IPO
Bolsa de valores
1 Seed Money enture capital Consolidagao
Angels First round
Second round...
Angels Expansdo
Incubadoras
Empreendedor
Amigos tartup
Familia
/Idei/

Tempo

Fonte: (Dornelas, 2018).
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Observando a imagem, analise em que momento sua startup se encontra atualmente e
entenda cada fase. De acordo com Dornelas (2018), a fase 1 “Fase pré-inicial ou da
ideia”: € uma quantia inicial de capital, advinda do préprio empreendedor, de amigos,
investidores-anjo, entre outros, é investida para validar a ideia é finalizar o
desenvolvimento do produto, desenvolver o prototipo etc. Um exemplo a ser dado nesta
fase é quando as empresas estdo incubadas e aceleradas (que participam de
aceleradoras) encontram-se nesta fase.

A fase 2 "Fase inicial (startup)”: a empresa ja esta constituida, o produto estéd sendo
melhorado e a aceitagé@o-piloto em alguns mercados estd sendo analisada. Nessa fase,
de acordo com Dornelas (2018), o investimento se chama seed money (dinheiro
semente) e vird de angels. Muito talvez o capitalista de risco invista na empresa, mas é
dificil porque ao alto risco do negodcio nédo dar certo ou ndo ter potencial de
escalabilidade. Aqui é quando a empresa tem menos de um ano de existéncia.

A fase 3 “ Expanséo”: significa quando a empresa ja esta desenvolvendo e precisa de
mais dinheiro para financiar seu rapido crescimento. Esse capital necessario é maior
que o seed money e vira da primeira rodada de investimento de capital de risco, o first
round. As negociagbes com o capitalista de risco sdo muito importantes nessa fase,
pois as cobrancas por resultados sdo muito grandes. A empresa geralmente estara com
dois a trés anos de existéncia.

Fase 4 “Consolidagédo e saida dos angels e capitalistas de risco”: nesta fase, a empresa
busca uma expanséao ainda maior, negocia uma aquisi¢ao, parcerias, outras rodadas de
investimentos com outros fundos, etc. e comecga a gerar resultados almejados pelos
investidores iniciais, que realizam seu lucro e saem da empresa. Comega um novo ciclo,
com a consolidaga@o do negdcio e a possibilidade de abrir o capital em Bolsa de valores,
o chamado IPO ou oferta publica inicial de agdes.

Dornelas (2018) explica que os capitalistas de risco geralmente ndo participam
diretamente da gestdo do negocio investido, mas tém participagao garantida no
Conselho da Administracao, poder sugerir ou vetar executivos, direcionar a estratégia de
negoécio e cobrar do empreendedor, em busca de resultados.
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Ao optar por ajuda financeira o empreendedor deve estar ciente que ndo sera mais 100%
independente e tera que aceitar os conselhos dos capitalistas mesmo ndo concordo
com eles. Os capitalistas agirdo como socios minoritarios do negdcio, ambas as partes
podem estabelecer um novo acordo por um periodo e com outras condigdes
negociadas.

Para entender melhor a diferenga entre tragdo e escalabilidade, a tragdo pode ser
caracterizada pela busca da validagéo do modelo de negécios e pela conquista de
tragdo no mercado. Neste estégio, os investimentos estdo direcionados para pesquisa,
desenvolvimento e aquisigdo dos primeiros clientes. Na fase de crescimento, as
startups ja possuem algum nivel de tragdo e os investidores buscam acelerar esse
crescimento, concentrando-se em escala operacional, expansdo de mercado e
consolidagdo. Em resumo, a maturidade da startup e a tragado alcangada influenciam as
estratégias de investimento, diferenciando claramente as abordagens nessas duas
fases distintas.

Investir em tecnologia escaldvel e construir uma infraestrutura robusta sdo passos
essenciais para garantir que os sistemas da empresa também possam lidar com um
aumento significativo na demanda e dos novos colaboradores. Isso envolve escolhas
tecnoldgicas estratégicas que estejam alinhadas com os objetivos de crescimento.

De acordo com Dornelas, Spinelli e Adams (2014), o ritmo de crescimento pode afetar
todos os aspectos de uma empresa. Assim, conforme as vendas aumentam, quanto
mais pessoas sdo contratadas, e quanto mais o estoque aumenta, as vendas
ultrapassam a capacidade de fabricagdo. As instalagbtes sao ampliadas, as pessoas sdo
movidas de um edificio para outro, os sistemas e controles contdbeis ndo conseguem
acompanhar, e assim por diante.

Esse é um ponto importante que o autor aborda porque sem uma infraestrutura contabil
adequada, por exemplo, como acompanhar o fluxo do caixa? Como otimizar os
processos administrativos utilizados pela empresa? E como isso pode impactar
negativamente os pedidos de compra, estoque, faturamento, cobranca, analise de custo
e lucro, gerenciamento de caixa etc?
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Por fim, manter um foco continuo no atendimento ao cliente é vital para a satisfacdo do
cliente e a retencéo, especialmente durante as fases de crescimento. Adaptar-se as
necessidades do cliente e ajustar a abordagem conforme necessario € crucial para
manter a lealdade do cliente.

Ao seguir esses passos, 0os empreendedores estardo construindo uma base sélida para
a expansdo sustentavel de seus negdcios, enfrentando os desafios associados ao
crescimento com uma abordagem estratégica e orientada para resultados.

Conclusiio

Esse guia abordou as distintas fases que uma empresa iniciante pode passar, desde a
concepgao da ideia até a busca pela escalabilidade sustentavel. Destacou-se a
importancia da validacao de ideias, pesquisa de mercado e captacéo inicial de recursos,
com énfase no método Lean Startup para uma abordagem adaptével.

A fase de langamento enfatizou a aquisigdo de clientes e a validagdo da demanda,
enquanto a tragdo surgiu como indicador vital de viabilidade e atratividade de mercado.
A escalabilidade foi identificada como crucial para expanséo eficiente. O papel da
equipe, estratégias de investimento e distingdo entre tracdo e escalabilidade foram
apontados como essenciais para o sucesso empreendedor.

O objetivo deste guia foi levantar insights valiosos para empreendedores, destacando a

importancia da adaptacgao, inovagao e aprendizado continuo para o sucesso em um
ambiente em constante mudanga.
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APENDICE D - PERGUNTAS E RESPOSTAS

Pergunta

1. Qual é seu
nome? Poderia
me falar um
pouco sobre vocé
e sua formacgao
académica e
trajetoria
profissional até o
momento?

Participante 1

Sou economista,
mestre em
Administragéo e
doutorando em
Tecnologia e
Gestao da
Inovagao. Fago
parte do
ecossistema de
inovacao de
Santa Catarina ha
mais de 5 anos,
trabalhando
diretamente no
Instituto Gene
(incubadora) e
fazendo parte da
gestado do Centro
de Inovacéao
Blumenau.
Atualmente, sou
especialista em
inovagdo em uma
cooperativa de
crédito.

Participante 2

Sou tecndélogo em
Administragao de
Empresas
formado pelo
Instituto Federal
de Educagao,
Ciéncias e
Tecnologia do
Estado de Séo
Paulo, além de
Economista pela
Universidade
Estadual de
Maringa. Minha
trajetoria
profissional,
especialmente
em empregos
formais, comecgou
com a fundacéao
de uma empresa
junior de
economia na
UEM. Em
seguida, fui
convidado para
liderar a criagao
do projeto
chamado
Observatério do
Turismo na
empresa
Convention and
Visitors Bureau.
Apods concluir a
criacéo e
consolidagao
desse projeto, fui
convidado para
liderar o projeto
chamado
Armazém Digital,
que tinha como
objetivo ser um
shopping para
empresas de

Participante 3

Empresario
especializado em
Desenvolvimento
de Pessoas,
Lideranca,
Inovagéao e
Negocios; Mentor
e Instrutor em
Inovagao,
Startups e Novos
Negocios; Mentor
e Coach em
Adequacéo e
Transigao de
Carreiras;
Estrategista de
Parcerias de
Negdbcios;
Gestor Executivo
da aceleradora -
Aceleradora e
Hub de Inovacgéao;
Apresentador do
podcast da
aceleradora.
Com mais de 20
anos de
experiéncia em
gestédo de
pessoas e
equipes,
alinhando o
proposito da
organizagao,
gestores e
colaboradores,
com foco no
relacionamento
com o cliente
interno e externo;
Experiéncia
anterior na
advocacia nas
areas Processual
e Trabalhista.
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Participante 4

Administrador,
especialista em
Gestao
Empresarial,
mestre em
Administracéo e
pds-graduando
em Gestao de
Ambientes
Promotores da
Inovagao. Atuo
em incubadoras e
aceleradoras
desde 2011 e
também sou
consultor
empresarial
credenciado pelo
Sebrae.



1.1 Qual é o
nome da
aceleradora que
vocé trabalha e
h& quanto tempo?

Aceleradora 1

Prestando
servigos de
avaliagao de

2. Como vocé maturidade das

comegou a startups
trabalhar com a incubadas e
aceleradora e promovendo
qual é a sua eventos de
relacdo com as inovagao no
startups? ecossistema.

Tecnologia da
Informacao e
Comunicacgao.
Esse projeto
evoluiu até a
aceleradora 2,
onde atuo como
gerente executivo
ha 6 anos.

Aceleradora 2

Fui um dos
responsaveis por
criar a
aceleradora,
especialmente
para desenvolver
uma metodologia
compativel com o
ecossistema e o
nivel de
maturidade das
startups da regiao
de Maringa.

Aceleradora 3

Esta envolvido no
ecossistema de
inovagao ha
varios anos e, em
2020, foi
convidado para
liderar a
aceleradora 3,
uma aceleradora
e hub de
inovagdo. Desde
entdo, concentrou
seus esforgcos em
trabalhar com
startups e
também oferece
treinamentos e
consultorias em
inovacao e
startups através
de sua empresa
credenciada pelo
Sebrae.
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Aceleradora 4

Atuando como
apoio na gestao
do ambiente, por
meio das acgdes
de sensibilizagao,
prospecg¢ao,
acompanhamento
de editais e apoio
no
desenvolvimento
das startups,
conforme a
metodologia.



3. Poderia
explicar um pouco
sobre como é a
jornada, a partir
do momento em
que as startups
entram em
contato buscando
por aceleragao?

Depende muito
da maturidade
das startups, mas
na maioria das
vezes elas
buscam
orientacao e
direcionamento.
Dependendo do
seu estagio, as
startups precisam
de networking e
orientagdo em
busca de
investimento -
Ventury Capital
(VC).

No processo de
aceleragéo da
aceleradora 2, as
startups que
entram no
programa devem
ter, no minimo, o
desenvolvimento
de um MVP
(Produto Minimo
Viavel) e, de
preferéncia,
serem do tipo
B2B
(business-to-busi
ness).

O Habitat de
inovacao da
aceleradora esta
dentro da ACIC,
atende todas as
fases das
startups em
varias verticais. O
primeiro contato
pode ser direto ou
por meio de
parceiros, como
Radar de
Inovagao
(Fundetec) e
Show Rural
Digital
(Coopavel). Apos
avaliagao do
projeto pelo
executivo e dois
diretores, as
startups com
potencial realista
de crescimento
podem se tornar
residentes e
iniciar um
processo
customizado,
adaptado ao
estagio do projeto
(ideacgao,
aceleracao,
tracao, etc).
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Existe um plano
de
desenvolvimento
em que é
estabelecido um
conjunto de
metas a serem
atendidas em um
determinado
espaco de tempo,
atrelado as
entregas de cada
fase.



4. Poderia
explicar como
funciona o
programa de
aceleracao?
Quais sdo suas
principais
caracteristicas e
diferenciais?

Utilizamos o
programa
MIDITEC,
reconhecido
como uma das
melhores
metodologias de
incubagéao do
mundo. As
Startups passam
por capacitagdes
e sao avaliadas
regularmente
para avaliar a
maturidade do
negocio e a
possibilidade de
escala.

O Batch de
Aceleragao 2 é
gratuito e nao
envolve
participacao
acionaria, ou
seja, ndo nos
tornamos sécios
das startups
aceleradas.
Fazemos isso
porque
acreditamos que
€ uma das
melhores formas
de contribuir para
0
desenvolvimento
da economia
regional: ter boas
empresas, bons
empreendedores,
que pagam
melhores salarios
e dependem
menos do poder
publico, entre
outros beneficios.

O programa de
aceleracao
funciona
comecando pela
identificacao da
persona do
publico-alvo,
compreensao do
problema e
criagao de
solugdes. Em
seguida, &
elaborado um
Business Model
Canvas e uma
analise SWOT. O
programa conta
com um clube de
mentores
composto por
empresarios,
professores e
experientes em
startups, que
oferecem apoio
voluntario. O
diferencial esta
na
personalizagao
do atendimento
de acordo com o
estagio e as
caracteristicas de
cada projeto,
além da énfase
nas conexodes e
networking, onde
sao especialistas.
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Acompanhament
0 com um
analista € o
principal
diferencial, onde
a startup possui
esse ponto focal
na relagdo com a
instituicao
durante a sua
jornada no
programa.



5.Como é
realizado o
processo de
selecao das
startups? Quais
s&o o0s principais
critérios avaliados
pela aceleradora
para escolher as
startups?

6. Para a
aceleradora qual
€ a relevancia da
missao da startup
durante o
processo de
sele¢ao?

Editais periddicos
que recebem
inscricdes de
startups. Sao
considerados os
critérios e a
metodologia
MIDITEC para a
avaliagao desses
negocios.

Necessario para
a continuidade do
negocio.

Existem trés
fases para a
selegao: 1.
Inscrigdes Online
2. Reuniao de 15
minutos com a
startup 3.
Apresentagao do
Pitch. Os
principais critérios
s&o: problema
relevante,
empreendedores
dedicados e
solugdo minima.

Nao é
desclassificatorio.
No entanto,
empreendedores
que estao
diretamente
envolvidos com o
problema que
desejam resolver
contam muitos
pontos a favor.

O processo de
selecao de
startups é
relativamente
simples, dado
que muitas delas
ja atendem aos
critérios minimos
do Radar de
Inovagao e Show
Rural Digital. O
principal requisito
€ demonstrar a
viabilidade de se
tornar algo
aplicavel, util e
benéfico para a
sociedade, além
do entusiasmo do
empreendedor,
que é
fundamental para
a entrada no
programa.

Dou grande
importancia aos
Valores, Misséo e
Viséo, pois eles
devem ser
incorporados no
cotidiano das
startups, evitando
que se tornem
apenas
elementos
decorativos em
uma parede ou
apresentacao.
Eles sao
essenciais e

devem fazer parte

do DNA da
empresa.
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S&o avaliados de
acordo com os 5
eixos do Cerne
(mercado, gestao,
capital,
tecnoldgico e
empreendedor).

Focamos na
clareza do
problema que ela
resolve.



7. Quais servigos
sao oferecidos
pelo programa de
aceleracao?
Poderia comentar
sobre 0s servigos
e as etapas da
aceleracéo e dar
alguns exemplos?

Mentoria de
atores
experientes do
ecossistema.

E oferecida uma
jornada de
conhecimento
estruturada que
ajuda os
empreendedores
a aprimorarem
seu discurso de
vendas e a
validar as
primeiras
hipéteses de
negécio. Além
disso,
fornecemos apoio
juridico, contabil e
mentorias de
diversas areas.

O programa de
aceleracao
oferece servigos
que incluem
espaco fisico,
recursos como
internet, sala de
reunioes e
mentoria com um
clube de
mentores
experientes. Além
disso,
proporciona
conexoes
valiosas dentro
do ecossistema
de inovagao,
incluindo
empresarios
influentes e
especialistas em
inovagao. As
etapas de
aceleracao
seguem um
padrédo com foco
no
desenvolvimento
do modelo de
negoécios,
construgao e
validacdo do MVP
(Produto Minimo
Viavel) e
aprimoramento
das habilidades
de apresentacéo,
como o pitch, em
varios formatos.
Também inclui
workshops com
parceiros
estratégicos,
como o Sebrae.

133

Mentorias,
espaco fisico (se
for necessario),
conexao com o
mercado e
acompanhamento
com analista.



8. Quais sao as
principais
metodologias
utilizadas na
aceleradora, para
acelerar o
crescimento das
startups?

8.1 Caso utilize a
metodologias
Lean Startup
como é realizado
a aplicagao dessa
metodologia
durante o
processo de
aceleracao?

8.2. Caso utilize
algum desses
citados acima ou
alguma outra
metodologia,
como isso é feito
e em que
momento utilizam,
poderia dizer
sobre este
processo?

Metodologias
ageis como um
todo. Depende da
finalidade.

A metodologia
MIDITEC segue o
preconizado pelo
Lean Startup.

A metodologia
MIDITEC segue o
preconizado pelo
Lean Startup.

Desenvolvemos
uma metodologia
prépria que
considera
algumas etapas
das principais
metodologias
ageis, incluindo
Sprint, OKR's e
5W2H nas fases
de
acompanhamento
de métricas, bem
como Lean
Startup na fase
de tragdo, entre
outras.

E utilizada
durante a fase de
validagao e
tracao,
especialmente na
definigao do
problema e no
contato com os
primeiros clientes.

Sprint, OKRs e
5W2H nas fases
de
acompanhamento
de métricas.

Todos citados
(Lean Startup,
Design Thinking,
Matriz SWOT,
Business Model
Canvas).
Gostamos muito
do Lean e do
Design Thinking,
mas, como
mencionei,
personalizamos
de acordo com a
demanda e as
caracteristicas do
projeto.

E utilizado em
todo o processo.

Esses métodos
sao utilizados em
todas as etapas,
desde as
primeiras ideias
até a
escalabilidade.
Devido a
diversidade de
projetos em
diferentes
estagios, nossas
acdes com as
startups séo
continuas e
recorrentes.
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SWOT, Business
Model Canvas,
Scrum e Lean
Startup.

Andlise dos
cenarios de
testes e validacéo
das hipoteses
iniciais.

Utilizamos
principalmente na
fase do MVP e
validacoes.



8.3 Afim de
garantir o
funcionamento do
processo de
criacao e da
aplicagao de uma
solugao digital,
como é realizado
a mensuracgao de
indicadores para
organizar
processos ageis
para o aumento
da produtividade?
Poderia descrever
quais sao os
processos ou
ferramentas
utilizadas?

8.4 A aceleradora
utiliza o diagrama
de fluxo
cumulativo no
processo de
aceleracéo da
startup?

(Os diagramas de
fluxo cumulativo
expdem a
quantidade
cumulativa de
demandas em
progresso a partir
de cada fase da
cadeia de valor no
passar do tempo.)
Caso utilize,
poderia descrever
como é utilizado
ou analisado
durante o
processo de
aceleragao?

Nao se aplica.

Nao se aplica.

Essa etapa nao
compete a
aceleradora. Os
times sao
autbnomos para
definirem a
tecnologia e as
ferramentas que
irdo utilizar.
Focamos mais na
usabilidade e na
aderéncia da
solugao aos
potenciais
clientes. Essa
avaliagao é
realizada por
meio de reunides
semanais no
Sprint e nos
OKRs definidos
no inicio da
aceleracao.

Nao se aplica

Nao se aplica. Nao se aplica

Nao se aplica.

Nao se aplica.
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8.5 A aceleradora
utiliza O Lead
Time no processo
de aceleragao da
startup? (O
mapeamento da
quantidade de
tempo que a
demanda gasta
para passar por
todo fluxo de
valor. Por
exemplo, desde o
momento que
entra na primeira
fase, por meio do
desenvolvedor,
até o momento
que entra na
ultima fase, com o
feedback do
cliente.) Caso
utilize, poderia
descrever como é
utilizado ou
analisado durante
0 processo de
aceleracao?

8.6 A aceleradora
utiliza Cycle Time
no processo de
aceleracao da
startup? (O
tempo médio de
ciclo — expressao
oriunda do inglés
Cycle Time —
vislumbra

minimizar o tempo

médio de cada
fase do processo,
medindo o tempo
que determinada
demanda
permaneceu em
uma etapa.)
Caso utilize,
poderia descrever
como é utilizado
ou analisado

Sim. Avaliacdo de
maturidade do
negacio.

Sim. Avaliagao de
maturidade do
negocio.

Nao se aplica.

N&o se aplica.

Nao se aplica.

N&o se aplica
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Nao se aplica.

Utiliza-se nas
avaliagdes para
avango de fase,
sendo necessario
cumprir as
entregas no
tempo
determinado para
passar de fase.



durante o
processo de
aceleracao?

8.7 A aceleradora
utiliza Throughput
no processo de
aceleracéo da
startup?

(O Throughput
demonstra a
vazao da cadeia
de valor, ou seja,
indica quantas
demandas estao
sendo
empregadas por
unidade de
tempo. Seu
calculo é
executado ao se
dividir a
quantidade de
demandas

entregues pelo Sim.

tempo total
analisado. Medir a
capacidade de
velocidade e o
rendimento do
sistema auxilia na
definicdo da
quantidade de
trabalho que se
deve aceitar, além
de estimar o seu
tempo de entrega
(OLIVEIRA 2014).
Caso utilize,
poderia descrever
como é utilizado
ou analisado
durante o
processo de
aceleracao?

Nao se aplica.

Nao se aplica.

Nao se aplica.
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8.8 A aceleradora
utiliza Beat Time
no processo de
aceleragao da
startup? (O Beat
Time é a métrica
que indica a
frequéncia de
entrega da cadeia
de valor, ou seja,
de quanto em
quanto tempo a
demanda esta
sendo entregue.
Quando visto pela
oOtica da
capacidade de
entrega em
equipe, esta
métrica se mostra
eficaz e
importante. Ela é
calculada a partir
da divisdo do
tempo total
observado pela
quantidade de
demandas
entregues no
periodo
(GALVAO, 2014).
Caso utilize,
poderia descrever
como é utilizado
ou analisado
durante o
processo de
aceleracao?

Sim. Nao se aplica.

N&o se aplica.

N&o se aplica.
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9. Na sua opiniao
e com base na
sua experiéncia,
quais sao os
maiores desafios
enfrentados pelas
startups durante o
programa de
aceleracao e apoés
0 programa de
aceleracao?

Falta de
dimensionamento
da ideia e falta de
entendimento do
mercado em que
esta inserida.

O maior desafio
enfrentado é que
0s
empreendedores
nao se
aprofundam no
entendimento do
problema que as
startups estao
tentando resolver
ou nao conhecem
muito bem o
mercado. As
solugdes acabam
sendo criadas
com base nos
gostos pessoais
dos
empreendedores
e nao nas
evidéncias e
dados dos
potenciais
clientes.
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O maior desafio
inicial é
compreender a
realidade da vida
empreendedora
no dia a dia, que
muitas vezes
difere das
expectativas de
crescimento
rapido descritas
nos livros. E
crucial aprender a
lidar e aceitar
esse ritmo. Além
disso, estabelecer
credibilidade e se
inserir no
mercado € um
desafio
significativo,
mesmo quando
as empresas se
autodenominam
"inovadoras",
muitas vezes séo
tradicionais e
relutantes a
inovacao. No
entanto, o maior
desafio de todos
€ acreditar no
préprio potencial
€ na viabilidade
da ideia. Por fim,
a interagcao com
pessoas no
cotidiano,
incluindo a equipe
interna e externa,
também é um
desafio, muitas
vezes agravado
pela falta de
recursos
financeiros.

Realizacéo da
primeira venda.



10. Como a
aceleradora ajuda
as startups a
obterem
investimento e a
buscar
financiamento?
Quais sdo as
oportunidades de
networking
oferecidas?

11. Apds a
graduagéo, a
aceleradora
mantém algum
tipo de networking
ou colaboragéao
com as startups
aceleradas?
Como é o
envolvimento com
os fundadores ou
membros da
equipe? Como
isso é facilitado?

Conecta-se com
grupos de
investidores anjo
€ COM recursos
governamentais.

Sim, ha um
monitoramento
apos a graduagao
eum
relacionamento
para que as
graduadas sirvam
de exemplo as
novas entrantes
no programa de
incubacéo.

Na aceleradora 2,
temos uma rede
de mais de 20
fundos de
investimento que
sao
constantemente
acessados para
Pitch Days
(momentos em
que as startups
apresentam seus
negécios a
potenciais
investidores).
Oportunidades de
networking sao
oferecidas com
base no estagio
de maturidade e
no mercado em
que a startup esta
atuando. Isso
inclui conexdes
diretas em feiras
ou com mentores
parceiros.

Apés a
aceleracao, as
startups séo
acompanhadas
por meio do
programa da
aceleradora 2.
Este programa é
dedicado a
startups,
pequenas,
médias e grandes
empresas que
buscam se
conectar,
aproveitar o
espaco fisico e
acessar

Em networking,
somos
extremamente
eficientes!
Possuimos uma
rede de 6timos
relacionamentos
com todas as
esferas possiveis
nas mais diversas
areas, seja com
outros
ecossistemas,
empresarios,
universidades,
aceleradoras,
entidades, entre
outros. Quanto
aos
investimentos,
temos varias
acgdes de forma
pontual. Temos
acesso a alguns
investidores
anjos, sejam
individuais ou
grupos, mas isso
precisa ser
intensificado e
tornar-se mais
eficiente.

A colaboracgao,
amizade,
interacao e
parceria sao
extremamente
intensas, tanto
enquanto estao
como residentes
em nosso habitat,
como apos se
formarem.
Realizamos
varias agdes ao
longo do ano para
promover a
interacdo entre as
equipes e
diversas startups,
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Rodadas de
negdécios e
participacdo em
programas de
inovacao aberta.

Sim, visitas e
contatos
semestrais com a
empresa.



12. Vocé sabe
quais sao os
principais
desafios
enfrentados pelas
startups nos
primeiros anos de
operagao e se a
aceleradora
acompanha
algum tipo de KPI
nesse periodo?

13.Qual é o
indice de sucesso
das startups
aceleradas pela
sua aceleradora?

Converséo de
leads e abertura
de mercados em
potencial.

Aguardamos
fechar o primeiro
ciclo de
incubagéo apos a
utilizacéo da

beneficios, bem
como participar
de encontros de
networking e
conteldo, tudo
oferecido pela
Aceleradora 2.

O maior desafio
enfrentado é que
0s
empreendedores
nao se
aprofundam no
entendimento do
problema que as
startups estéo
tentando resolver
ou nao conhecem
muito bem o
mercado. As
solugdes acabam
sendo criadas
com base nos
gostos pessoais
dos
empreendedores
€ nao nas
evidéncias e
dados dos
potenciais
clientes. Em 99%
das vezes, o KPI
(Indicador-chave
de Desempenho)
é a conversao de
vendas. Em raras
excegoes, &
avaliado o
nuamero de
usuarios.

Faturamento, n°
de contrataces e
velocidade de
crescimento.
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incluindo
momentos de
conversa sobre
assuntos
familiares e do
diaadia.Isso éo
grande
diferencial. Hoje,
as pessoas e as
startups vém e
nao querem sair!

Nos primeiros
anos, sem
duvida, a
prioridade é
validar a ideia,
captar recursos e
vender! Conforme
mencionado
acima,
acompanhamos
de perto com
cada projeto os
indicadores
buscados.

Ter uma fonte de
receita
recorrente.

Em torno de 30 a

40% 50%.
0.



metodologia
MIDITEC.

14. Vocé poderia
citar alguns
exemplos de
startups que
tiveram sucesso
apos o programa
de aceleracao da
aceleradora que
vocé trabalha?

Altimus e Grupo
Vex.

15. Qual
metodologia foi
utilizada nas Nas graduadas,
startups que i

utilizamos as
foram

metodologias da

consideradas Anprotec.

bem-sucedidas
para a
aceleradora?

15.1 Qual
resultado a
aceleradora
considera como
bem-sucedido
apos a aceleragao
em uma startup?

Nao se aplica.

16. Como a
aceleradora ajuda
as startups a
manterem o ritmo
de crescimento e
a se manterem
competitivas no
mercado apos o
término do
programa?

Com mentorias.

Datlo
(https://www.datlo
.com/); RH Gestor
(https://rhgestor.c
om.br/); e
Collection
(https://www.colle
ction.com.br/).
Até o momento,
foram aceleradas
79 startups.

Nossa
metodologia foi
desenvolvida pela
nossa equipe,
com base nos
principios ageis e
do Lean Startup.

E muito
individualizado;
no entanto, se a
startup concluir o
batch com um
faturamento
recorrente de
R$10.000,00, é
uma métrica
considerada boa
por noés.

As que mais se
destacam séao
convidadas para
um grupo seleto
chamado
Unicérnios 2025,
que promove
encontros
mensais de
reavaliagido do
crescimento.
(Nao é
necessario usar o
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Edubot; FaturAgil,
Saara Engenharia
Ambiental (ESG);
sciBees;
123&Live

Nao se aplica.

~ : Metodologia
Nao se aplica -
prépria.
Conseguir
Nao se aplica receber

investimentos.

Buscamos
manté-los
conectados no

. Acompanhament
Ecossistema de

~ . o semestral e
Inovacao regional .

parcerias

Iguassu Valley;
isso ajuda a
manter a "chama
acesa".

estratégicas.



17. Em sua
opinido, qual é o
papel da
aceleradora no
desenvolvimento
das startups?

18. Gostaria de
acrescentar ou

sugerir algo mais?

Criar um
ecossistema e
auxiliar na criagao
de networking.

Nao se aplica.

artigo "de" antes
de "Unicornios".)

A aceleradora
desempenha um
papel
fundamental ao
garantir que a
startup valide se
as hipodteses de
negocio fazem
sentido para o
mercado. Além
disso, a jornada
empreendedora
costuma ser
muito solitaria,
mas ao fazer
parte de um
grupo, os
empreendedores
acabam se
motivando a
manterem-se
persistentes e
disciplinados.

Nao se aplica.

Dar apoio,
suporte técnico,
conectar e
aproximar
empresas,
empresarios e
outras startups, e,
principalmente,
lembrar que
estamos lidando
com pessoas e,
muitas vezes,
precisamos ouvir
mais do que falar!

Apenas destaco
que, nesse
mundo das
startups, ha
muitos sonhos
em jogo, e 0
papel dos
gestores dos
habitats de
inovagao é saber
entender e
auxiliar no que for
possivel para que
iSso se
concretize,
mesmo que, em
algum momento,
o melhor a fazer
seja sugerir que
pare tudo e mude
0 caminho.
Espero ter
contribuido com
vocé e seu
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Principal elo entre
o}
desenvolvimento
da solugao e a
sua inserg¢ao no
mercado.

Nao se aplica.
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trabalho. Fico
totalmente a
disposi¢éo para
outros
esclarecimentos.



