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STARTUP - TIVE UMA IDEIA, POR ONDE COMEGAR?

APRESENTAGAO

Nesse exato momento milhares de pessoas estao
desenvolvendo ideias que podem ser colocadas em pratica.
Algumas sdo boas e darao certo, outras ndo tao boas que darao
certo também, outras nao serdo bem conduzidas, e apesar de
serem boas, irdo naufragar. Isso ocorre, muitas vezes, por falta
de orientacdo ou capacidade de condugao do projeto, ou em
outro angulo, dificuldade em fazer um investidor “compra-la” e
investir nesse projeto.

Tudo isso pode acontecer com boas ou médias ideias, mas
a possibilidade mais frustrante € nunca tentar implementa-la,
depois ver outra pessoa com algo parecido ganhando muito
dinheiro e pensar: "eu pensei isso bem antes desse cara e
nao coloquei em préatica” ou “eu tive essa ideia e nao tive
conhecimento nem orientacdo para conduzi-la por um caminho
adequado"

Esse livro foi escrito para ser um guia bdsico. Aqui vocé
vai encontrar apenas o que é fundamental saber para iniciar
um empreendimento. Quando comecei a escrever esse livro
estabeleci uma meta, ndo passar de 60 paginas e proporcionar
0s primeiros passos em uma diregdo correta para o futuro
empreendedor. J& vi muita gente iniciando uma caminhada
no mundo das startups em uma direcao ndo muito indicada e
posteriormente afirmar coisas do tipo: “se eu soubesse disso
antes”; “se alguém tivesse me dado essa orientagdo”; “apenas
uma dica e eu nao teria perdido todo esse tempo"

Existem muitos livros, milhares de paginas publicadas em
papel, outros milhdes em meios digitais. Existem teorias simples
e complexas, porém o acesso a tudo isso geralmente nao traz
resultados e acaba por complicar mais a vida de um iniciante.

Entdo voltando ao objetivo inicial, vamos parar por aqui

e ir logo para o contelido. Nao percamos o foco: apenas o
fundamental!
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STARTUP - TIVE UMA IDEIA, POR ONDE COMECAR?

GLOSSARIO FUNDAMENTAL

INTRODUGAO

A maioria das pessoas nao estdo familiarizadas com
o vocabulédrio utilizado pelos “startupeiros’, neologismo que
tem se popularizado para identificar os empreendedores que
discutem, participam, tentam entrar ou sdo empresarios desse
mercado criativo que utiliza com muita intensidade a tecnologia
computacional. Podemos dizer a propria palavra “startup” era
praticamente desconhecida no Brasil ha pouco mais de 10
anos. Sao muitas as expressoes, a maioria em inglés, outras em
portugués, e alguns neologismos também estdo presentes.

Poderiamos escrever um livro se fossemos fazer um
dicionario completo de palavras e expressoes ligadas a esse
assunto, mas o objetivo desse livro é ser enxuto, e assim é também
esse glossario basico que apresenta apenas expressdes mais
comumente utilizadas, o que serd, a principio, suficiente para
vocé nao ficar totalmente perdido quando algum especialista
falar com vocé sobre startup.

7

Aceleradora: & uma entidade privada que investe em
startups com alto potencial de crescimento. Por ser especializada
nesse segmento também promove o aperfeicoamento do
negoécio o dos empreendedores através de orientagdo e mentoria.

Algoritmo: é uma sequéncia logica e bem definida de
instrucdes que serdo seguidas para realizagao de uma atividade.
E utilizado como base para desenvolver algum sistema. Depois
de estabelecido o algoritmo, o programador ird passar para
alguma linguagem de programacéao e ao final desse processo
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temos um programa ou aplicativo.

Ambientes de inovagao digitais: hoje existem, também,
varios ambientes digitais para um empreendedor desenvolver
a sua ideia. Sdo grupos de discussao, portais e servicos que
conectam pessoas pela paixdo de empreender e oferecem
solugdes tecnoldgicas para que vocé pense apenas em inovar
(CEDRO, 2021).

Android: sistema operacional que opera em celulares
(smartphones), netbooks e tablets. Apesar de muita gente pensar
que é desenvolvido pela Google, na verdade é desenvolvido
pela Open Handset Alliance, uma alianga entre varias empresas,
dentre elas a Google.

APK: contragdo de Android Package, € um arquivo
compilado, que é usado para se instalar programas no Android
de forma paralela a Google Play. Ele pode ser um programa criado
por um usudrio, ou um backup de um ja existente. Quando o
desenvolvedor falar que pode gerar o APK, entenda que ja existe
algo que funciona, pode ou nao carecer de aprimoramentos,
mas ja € uma versao operacional do seu programa.

Benchmarking: a palavra benchmarking tem origem
britdnica e significa ponto de referéncia utilizado no terreno,
em que outros podem utilizar como referéncia para se realizar
uma comparacao a respeito. Dessa forma, o benchmarking é
um meétodo de comparagdo da empresa com a concorréncia.
Buscando a elaboracao de melhorias apds obter os resultados.

Bootstrapping: pratica do empreendedor que busca
utilizar basicamente recursos préprios ou de clientes para iniciar
um negdécio.
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Break-even: € o mesmo que ponto de equilibrio. Isso
acontece quando a empresa se torna autossuficiente. Ou seja,
quando custos e receitas se alinham, e o que tiver fora disso é
considerado lucro.

Business plan: o plano de negdcios € um documento
formal, muito utilizado por empreendedores. Ele descreve
detalhadamente os objetivos de uma empresa e 0s meios
para atingi-los. (GERALDO e GAMA, 2019). Além disso, é nele
onde estdo definidas também as estratégias de comunicagéao e
marketing. Pode ser tido como o cartao de visitas da empresa.

Business to business (B2B): O business to business é o
comércio feito entre empresas, desta forma, sem a participacao
do consumidor final. E a sigla utilizada no comércio eletronico
para definir transagcdes comerciais entre empresas (FINER,
2021),

Business to customer (B2C): O business to customer é
o comércio feito entre a empresa e o consumidor final. Define
a transacao comercial entre empresa e consumidor por meio
da plataforma de e-commerce, sendo essa operagao apenas de
consumo (FINER, 2021).

Canvas: (Business Model Canvas)sistemade planejamento
desenvolvido para avaliagdes simplificadas e expeditas de um
empreendimento. Basicamente em um quadro sao listados itens
estratégicos como recursos, clientes, parceiros, custos e lucros.
Por muitas aceleradoras, na fase inicial é o instrumento principal
de avaliagéo de viabilidade do negdcio. Na fase inicial, um plano
de negécios tradicional toma muita energia, por isso opta-se, na
maioria das vezes pela utilizagdo do CANVAS.

Capital de giro: o capital de giro tem como objetivo

10
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sustentar a empresa entre seus pagamentos e o recebimento
de sua receita. Sendo assim, existe com a finalidade de bancar
os custos diarios do negécio e manter ele funcionando.

Cash-flow: é o saldo entre as entradas e saidas de capital
de uma empresa durante determinado periodo de tempo
(RODRIGUES, 2008).

Chief Executive Officer (CEO): é considerado o cargo
mais alto da entidade. Pode ser chamado também de presidente,
diretor geral, entre outros.

Centros de Inovagao: instalagdes que realizem acdes
coordenadas para a promocgao da inovacdo, por meio de
governanga, integragao, qualificacao, atragao de investimentos
e conexdao empreendedora. Podendo reunir, em um mesmo
espaco fisico, startups, aceleradoras, incubadoras, empresas de
diversos portes, instituicdes ancoras, universidades, centros de
pesquisas, investidores e instituicdes de fomento a inovagéo ao
empreendedorismo (PNI, 2019).

Cloud: em traducdo literal significa nuvem (também é
utilizada a expressdo em portugués). Computacdo em nuvem,
a cloud computing se refere ao armazenamento de informacdes
e até programas ou aplicativos em prestadores de servigos de
armazenamento através da internet ao invés de armazenar tudo
em seu equipamento. Isso significa que vocé podera ter acesso
a esse conteudo em qualquer lugar utilizando login e senha de
acesso em qualquer equipamento.

Consultoria: mesmo significado para qualquer tipo
de negécio. Trata da atividade profissional de diagndstico e
formulagéo de solugdes acerca de um assunto onde o fornecedor
(consultor) é especialista na area.
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Coworking: ¢ um conceito que ganhou muita forca
no Brasil pelos seus resultados evidentes no aumento de
produtividade e inovagdo. Muitos empreendimentos comecam
com uma pessoa e uma ideia. Por ser um trabalho cansativo
e muitas vezes solitario, é dificil afastar o olhar do seu projeto
e encontrar caminhos novos para solucionar problemas.
Coworkings séo escritorios coletivos, onde vocé trabalha junto
a vérias pessoas de outras areas e empresas. Além do ambiente
de trabalho aumentar sua produtividade, a troca de ideias e o
networking com esses profissionais € um gatilho para a inovagao
(CEDRO, 2021).

Crowdfunding: O termo crowdfunding (ou financiamento
coletivo) consubstancia o uso de quantidades pequenas de
dinheiro, adquiridas de um grande numero de individuos
ou organizagdes, para financiar um projeto, um empréstimo
comercial ou pessoal e outras obrigacdes através de uma
plataforma online (KIRBY e WORNER, 2014).

Crowdsourcing: € um termo recém-desenvolvido que
se refere ao processo de coparticipagdo das atividades de uma
empresa por meio de uma comunidade online, de forma aberta
e/ou fechada. Qualquer membro desta comunidade pode
completar tarefas atribuidas e ser pago ou nao (TOLEDO, 2019).

Custo de aquisi¢do de cliente: também conhecido como
CAC (do inglés Customer Acquisition Cost), € um ndmero que
apresenta o quanto precisou ser investido para conquistar cada
um dos clientes. Quanto menor esse indice, melhor para o seu
negdcio. Pode ser calculado simplificadamente dividindo o total
dos custos com vendas mais os custos com marketing pelo
numero de clientes adquiridos.
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Customer Relationship Management (CRM): O termo
significa gestdo de relacionamento com o cliente. O CRM procura
compreender as necessidades do cliente e o que Ihe proporciona
satisfacao, buscando sempre gerar beneficio continuo para este,
sem perder de vista o retorno financeiro, ou seja, o lucro, para a
organizagcao (MONEM, HUSSIN e BEHBOODIAN, 2011).

Dores: simplificando é o problema do cliente que sua
startup se propde a resolver. Uma pergunta que vocé ira ouvir
com frequéncia é sobre quais as dores do cliente que vocé
se propde a resolver. Com certeza é um dos pontos mais
importantes para o sucesso de uma startup.

E-commerce: traduzindo significa comércio eletrdnico e
trata de todo tipo de comércio realizado utilizando transagao
financeira pela internet.

E-service: mesma coisa do e-commerce, porém para
servigos pela internet.

Fan page: € um servigo oferecido para marcas, produtos,
associacoes, autbnomos ou qualquer organizacdo que deseja
interagir com seus clientes ou potenciais clientes.

FCL: Free Cash Flow ou fluxo de caixa livre se refere ao
dinheiro que ficaria apds retirar todos os encargos, dividas e
passivos.

Feedback: nessa area, se refere as respostas dos clientes
ou do publico em geral a partir de um estimulo que pode ser o
seu produto ou uma ideia. Nas fases iniciais € muito importante
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conversar com algumas pessoas sobre suas ideias para receber
um feedback. Utilize esse “feedback” para melhor avaliar a sua
ideia ou projeto.

Hashtag: muitos pensam que é o nome do simbolo #
(jogo da velha) em portugués. Mas na verdade se refere a uma
palavra chave ou expressao antecedida pelo simbolo #. Serve
para disponibilizar um assunto classificando ele em determinada
“categoria” e facilitando acesso externo através das buscas.
Qualquer um pode criar uma hashtag, ocorre que se for utilizada
por poucas pessoas nao terd nenhum impacto na rede.

High concept pitch: se refere a uma frase Unica e “de
efeito” que resume a sua ideia ou produto.

HTML: principal linguagem computacional utilizada para
desenvolvimento de websites.

Incubadora: instituicdo que apoia empresas em seus
primeirosanosdeexisténciaouaténoseusurgimento.Geralmente
associadas a 6rgaos governamentais ou universidades.

iOS: € o sistema operacional desenvolvido pela Apple Inc.
utilizado paraiPhone, iPod touch e iPad. A Apple nao compartilha
o sistema com outros fabricantes de hardware.

IP: Internet Protocol ou protocolo de internet, é a
identificagcdo de um dispositivo (computador, celular,impressora,
etc.) em uma rede. Pode ser usado para rastrear atividade na
rede.

Know-how: E saber como fazer alguma coisa através
do conhecimento adquirido por meio de uma experiéncia em
determinado tema ou éarea, ou seja, uma técnica, conhecimento
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ou capacidade desenvolvida por uma empresa ou pessoa
(RODRIGUES, 2008).

LTV: Lifetime Value é o quanto um cliente ira gastar com
sua empresa durante todo o tempo de relacionamento dele com
sua empresa.

Meetup: é uma reunido sem formalidades sobre Startup.

Mentoria: é a traducdo do termo em inglés Mentoring
e consiste em uma pessoa experiente ajudar outro menos
experiente. A diferenga entre mentoria e consultoria é que a
segunda é paga e a mentoria é oferecida gratuitamente.

MVP: Minimum viable product, em traducgao literal de
minimo produto vidvel. Se refere a versao protétipo que serve
para testar se o modelo de negdcio de uma empresa é viavel
no mercado. Nao precisa ser, necessariamente, desenvolvido na
plataforma eletrdnica.

NDA - Non Disclosure Agreement: termo de sigilo,
€ um mecanismo juridico usado por duas ou mais partes
quando estes desejam manter determinadas informagdes em
segredo. Também conhecido como cldusula ou contrato de
confidencialidade.

Newsletter: é utilizado como ferramenta de marketing
digital, as newsletters sdao formatos mais populares de
distribuicdo de conteddo, tendo como exemplo boletins
informativos distribuidos eletronicamente pelas empresas
em suas campanhas, com o intuito de encaminhar noticias
e informacgdes relevantes a quem previamente se mostrou
interessado.
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Networking: Networking € o ato de criar uma rede de
relacionamento profissional, e que tem como objetivo beneficiar
a empresa, visto que através dessa rede serd possivel obter
informagdes relevantes, conhecer melhor os clientes, divulgar
de forma ampla empresa, aumentar a visibilidade do profissional
por trés da ideia, obter oportunidades, desenvolver a carreira e,
por fim, vender.

Nicho de mercado: é o segmento de mercado constituido
por um reduzido nimero de consumidores com caracteristicas
e necessidades homogéneas e facilmente identificaveis
(RODRIGUES, 2008).

Oportunidade: quando alguém esta disposto a pagar por
algum produto ou servigo.

Parque tecnoldgico: a grande vantagem dos parques
tecnolégicos é que eles unem vérias esferas de poder e
conhecimento para desenvolver ideias inovadoras. Eles
selecionam empresas com esse perfil para participar de um
programa que une o poder publico, instituicoes de pesquisas
e universidades. Se vocé ndo tem certeza se a sua ideia é
uma tecnologia vidvel, esse é o ambiente perfeito. Com tanta
gente capacitada para pesquisa e conhecimento, parques
tecnoldgicos sao grandes centros de integracao profissional e
inovacdo (CEDRO, 2021)..

Payback: O Payback corresponde ao periodo de tempo
necessario para que as entradas de caixa se igualem ao valor a
serinvestido, ou seja, 0 prazo de recuperacao de um investimento.
De acordo com Ross (2000), trata-se da estimativa do periodo
exigido para que o investimento gere fluxos de caixa suficientes
para recuperar o custo inicial.

P2P ou peer-to-peer: refere-se ao contelido que nao fica
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armazenado em um servidor especifico, mas nos equipamentos
dos usuarios de uma determinada rede. Estes fazem downloads
de outros usuarios e permitem que outros usuarios busquem
este e outros contelidos em suas maquinas através da internet.

Pitch: ¢ um modelo de apresentagéo sintético e rapido
cujo objetivo é chamar atencdo de um possivel investidor
que sera convencido da real possibilidade de ganhar dinheiro
apostando em vocé (e sua equipe). Neste livro tem um capitulo
inteiro sobre este assunto.

Pivotar: expressdao derivada do inglés, “to pivot)
significa mudar os rumos. Vocé provavelmente ira pivotar no
desenvolvimento de seu negécio. Vocé desenvolve sua ideia em
um sentido e percebe, em algum momento, que o caminho que
vocé estd seguindo ndo é o mais adequado. Nesse momento
vocé deve pivotar. Ndo continue em uma diregao que iré levar o
seu empreendimento ao fracasso.

Pré-aceleradora: fase de apoio externo para empresas
que ainda nao possuem o MVP. A pré-aceleradora apoia o
empreendedor nas fases de planejamento, andlise de mercado,
definicdo de MVP, etc.

Proposta de valor: é a ideia central de uma empresa e
como ela deve ser recebida pelos clientes.

Prova do conceito: ¢ a utilizagdo de um MVP em campo
para provar que existe viabilidade na ideia ou negécio.

ROI: é um indice muito utilizado no meio empreendedor,
sendo ele o responsavel por expressar o Retorno sobre
Investimento. Dessa forma, o ROI evidencia o desempenho
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global de uma empresa, isso porque leva em consideracdo a
alavancagem financeira, ou seja, a representatividade do capital
de terceiros sobre a rentabilidade do capital préprio (AGUIAR et
al, 2011).

Scale up: termo utilizado para definir empresas que
crescem significativamente durante trés ou mais anos seguidos.

Seed Capital: é o investimento de risco realizado em
escala de valor intermediario, entre R$ 500 mil e R$ 2 milhoes.

Spin-off: ¢ o termo que define a criagcdo de um novo
negdcio, a partir de uma empresa que ja existe, para tanto deve
incluir a transferéncia de conhecimento ou a tecnologia da
organizacdo para a nova empresa (PEREZ; SANCHEZ, 2003).

Stakeholders: Em traducdo livre significa parte
interessada e de fato isso corresponde com o uso do termo
no empreendedorismo visto que os stakeholders sdo todas as
pessoas que participam de forma direta ou indireta da empresa,
e que sao afetadas por ela de algumas formas. Dentre eles pode-
se citar: sdcios, colaboradores, governo, entidades financeiras,
acionistas, e sociedade em geral.

Startups: Esse termo tem sido amplamente usado
como sinbnimo para negocios iniciantes e com alto potencial
de crescimento da area de tecnologia. Tendo como principais
caracteristicas nascerem de uma boa ideia e serem inovadoras
em algum aspecto. Empreendedores que escolhem desenvolver
projetos aquecendo a economia de diversos setores ligados a
producdo de bens manufaturados e servigos de tecnologia, o
gue gera emprego e renda para a populagao (OECD, 2013).

Tragao: traction em inglés séo sinais de que sua empresa
tem potencial de crescer. Quando os usuarios estdo comprando,
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gostando, fidelizando, podemos afirmar que existem indicadores
de forte tragdo. E condigdo para prosperidade de uma startup
que esta se estabelecendo.

Unicornio: Companhia que se desenvolve rapidamente
e é avaliada em US$ 1 bilhdo. Uber, Snpachat e Airbnb, por
exemplo, ja foram consideradas unicérnios.

Validagdo: é a verificagdo com critérios e pesquisas,
estudos e técnicas que comprovam se sua ideia, modelo de
negocio ou produto tem viabilidade potencial.

Valuation: valuation é a avaliagdo de mercado da empresa.
Ele é feito por analistas, que estimam o valor de compra do
negécio além de indicar ou ndo a compra de agoes.

Venture capital (VC): é o termo usado para descrever
investidores de risco. Mais intensamente voltada para médios e
grandes investimentos, deferente de investidor anjo e do Seed
Capital que sao investidores em volumes financeiros menores.

Versao Beta: é a versdao considerada préxima de sua
conclusao e que ainda necessita ser efetivamente testada. Pode
ser oferecida pelas lojas de aplicativos a versdao Beta de seu
produto para que usuarios testem e deixem feedbacks.
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0 QUE E STARTUP?

Startup é uma empresa que implementa uma ideia,
inicialmente com pouco investimento, podendo alcancgar
grandes mercados.

Veja bem que este conceito é bastante resumido, porém
muito abrangente e envolve diversos temas:

Empresa - apenas um site novo, produto inovador
ou aplicativo diferente ndo pode ser, necessariamente,
considerado startup;

Ideia - esse ¢ o inicio de tudo;

Implementacdo - somente a ideia ndo te levarad a
lugar algum, ela sera esquecida caso nao seja implementada,
principalmente se “bem"” implementada;

Pouco investimento inicial - apds os primeiros
passos vocé pode precisar de muito investimento, porém nao
necessariamente deixard de ser startup.

Alcancar grandes mercados - Veja que nao falei em
muito dinheiro, podemos ter uma empresa que atende muitas
pessoas, que tem muitos downloads ou muita visitagcao
eletrbnica e que nao tenha receitas significativas.
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Vocé nao viu nesse conceito as palavras WEB,
computador, aplicativo, software, etc. Startup pode ser um
produto que nao tenha como ponto central o ramo eletrénico,
porém deve ter sempre algo de inovador e ser escalavel.
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ONDE COMECAR?

MUITO TRABALHO!

Nao tenha uma visdo romantica a respeito de startups.
N&o pense que com pouco trabalho inicial vocé vai alcancgar
resultados extraordindrios e por muito tempo. Cases de
sucesso trazem por trds uma carga de trabalho muito
grande, enorme dedicacao, altos riscos, noites mal dormidas,
inseguranga, dificuldades enormes, pivotamentos, incontaveis
ajustes, etc.

Esqueca a historia de que “fulano de tal” teve uma
grande ideia, desenvolveu um site ou aplicativo que caiu nas
gragas dos usuarios e ficou riquissimo com pouco trabalho.
Vocé nao sabe o quanto ele realmente trabalhou, e caso isso
for realmente verdade, trata-se de uma rarissima excegao. A
regra € trabalhar muito e, principalmente, trabalhar bem. Vou
repetir isso mais a frente por diversas vezes neste livro: ideias
médias bem conduzidas podem levar o empreendimento a
um grau aceitdvel de sucesso, enquanto ideias excelentes
mal conduzidas irdo naufragar qualquer projeto.

FOCO NO NEGOCIO!

Nao foque na ideia em si, mas no negdcio que vocé esta
pensando em criar. Ndo pense apenas na solugao do problema
que vocé se propds a solucionar, mas pense de maneira
mais abrangente, pense além do problema, por exemplo, em
quem tem esse problema, e o quanto pagaria pela solucao,
como faria a solugcdo chegar a essas pessoas ou empresas,
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como causaria uma boa impressao sobre a solu¢do que vocé
apresenta, o quanto seria necessario investir e quanto tempo
voceé teria para desenvolver a solugdo em forma de prototipo.
Dessa forma vocé podera alcangcar mercados maiores,
escalar, ter retorno. Enfim, tenha foco no negdcio de uma
maneira sistémica. Um empresario que vende camisetas nao
pode ficar pensando apenas nas camisetas, tem que pensar
em todo o negdcio, quem fabrica o tecido, quem costura,
gquem compra, quem fornece, custos fixos, custos variaveis,
etc.

Agora que vocé ja sabe que terd muito trabalho pela
frente deve avaliar o que lhe motiva a empreitar essa ardua

TENHA OBJETIVO DEFINIDO!

Para quem estd pensando em transformar uma ideia
em negdcio temos outra questao fundamental: saber qual o
seu maior objetivo com esse empreendimento.

Apenas ganhar dinheiro pode ser suficiente para muitos,
apenas resolver problemas pode ser suficiente para alguns,
apenas ficar famoso pode ser suficiente para outros. Mas e
vocé? O que vocé quer? Qual o seu objetivo? O que te move?

Alguns empreendedores pensam muito grande, querem
ser reconhecidos no mundo todo. Uns se contentam com
menos e outros com muito menos. Existem pessoas que se
sentiriam realizados em ter um aplicativo com abrangéncia
local e que desse resultado suficiente para ele viver sem
muito esforgo. Qualquer que seja seu objetivo ele deve estar
em sua mente de forma permanente e todas as suas decisdes
devem ser tomadas com seu objetivo em mente. Isso pode
significar iniciar em uma regido pequena, € num préoximo
passo, escalar mercados bem maiores. Porém, ao darmos os
primeiros passos nao podemos abandonar o nosso objetivo
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principal, € nele que devemos estar focados.

Aqui vai uma dica importante: vocé dificilmente estara
em seguranca caso opte por um mercado regional, pois a
qualquer momento podera aparecer um gigante com uma
solugao parecida com a sua e que sera capaz de conquistar
0 seu publico e arrastd-los como um tsunami para outros
espacos.

CONHECA ONDE ESTA SE METENDO!

Vocé nado nasceu sabendo tudo. Na verdade, quando
VOCé nasceu nao sabia quase nada. Isso nos mostra que
podemos aprender tudo que queremos. Caso a ideia que
vocé tem nao estd diretamente ligada ao assunto que vocé
domina, se prepare para aprender, ou melhor, se prepare para
estudar.

E muito importante que vocé conheca o seu produto, o
mercado desse segmento e seus concorrentes. Quanto mais
vocé souber sobre vocé, sobre o mercado e a concorréncia
mais bem preparado para tomar decisdes acertadas vocé
estard. Além de aumentar o nivel de acerto nas decisoes
relativas ao seu empreendimento, mais capaz de seduzir seus
clientes e investidores vocé estard. Tenha certeza de que
ninguém investe em alguém que nao demonstra conhecer
0 que esta fazendo, pelo contrario, se vocé demonstrar
conhecimento do seu produto, saber do mercado, das
potencialidades, do funcionamento, como seus concorrentes
trabalham, quais os seus pontos fortes e seus pontos fracos,
mais capaz vocé estara de receber um “sim"” de clientes ou de
investidores.

O conhecimento traz seguranga para quem fala, e a
seguranca traz motivagdo e empolgacéao. Isso faz com que
o empreendedor transmita com absoluta naturalidade seu
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recado e contagie com seu entusiasmo o seu interlocutor. Esse
entusiasmo |he dard mais motivagao para as duas primeiras
dicas desse capitulo: muito trabalho e foco no negécio.

A vontade de desistir estard sempre presente nos
momentos dificeis, mas a determinagao deve prevalecer.
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AIDEIA

Ideias novas surgem todos os dias. Se vocé falar com
qualquer desenvolvedor ele vai |he dizer que a frase mais
ouvida por ele é: "Cara eu tive uma ideia muito boa que vai
me deixar milionario".

A ampla maioria das ideias ndo sdo inéditas. Alguém
ja desenvolveu alguma coisa igual, parecida ou na "mesma
direcdo” Isso nao significa que nao é valida ou que deva
ser descartada, apenas significa que se for vidvel deve ser
mais bem conduzida e aprimorada do que a ideia do seu
“concorrente’.

Portanto o fato de existir algum produto baseado na sua
ideia nao deve fazer com que vocé abandone seu projeto.
O que deve fazer vocé abandonar o projeto é nao encontrar
nada de diferente do seu concorrente que estd no mercado,
ou melhor, ndo encontrar nenhuma maneira de supera-lo,
seja pelo produto ou pela condugao do projeto.

E NECESSARIO? ALGUEM SE INTERESSA?

Existem outros motivos para o sucesso, mas de uma
maneira geral, uma boa ideia deve solucionar o problema de
alguém, suprir algum desejo ou resolver alguma necessidade.
No mundo das startups dizemos que deve existir uma “dor”
a ser curada. Essa dor nada mais € do que um desejo ou
uma necessidade real de um determinado publico, com
determinada abrangéncia e limites.
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Atencgéo: "Nao podemos inventar uma necessidade que
sera resolvida pelo nosso valioso e genial produto’.

Existem pessoas que até acham interessante ter o
produto que vocé estd pensando em desenvolver, porém
nao pagariam nada por esse produto ou nao fariam nenhum
esforco para utiliza-lo.

A ideia necessita ser averiguada em campo. Deve ser
“planejada” e "validada” Paraisso existem alguns métodos que
veremos mais adiante de maneira bem rapida para que vocé
entenda, pesquise um pouco mais e aplique na sua startup.
Somente se vocé admite correr um alto risco e o dinheiro
seja somente seu, pode ir ao proximo passo sem levantar
em campo a real necessidade ou interesse das pessoas em
um produto que vocé esta pensando. Caso vocé nao tenha
dinheiro a perder, ndao deseja correr um risco maior que o
necessario ou existem outras pessoas aplicando recursos em
seu projeto, ndo se dé ao luxo de implementa-lo sem planejar
e validar.

Ainda assim, antes de continuar, pense que podem
existir outras ideias para vocé aplicar o seu tempo e recursos
com maior possibilidade de éxito.

Discuta com outras pessoas sobre o que vocé esta
pensando, de onde vocé menos espera pode surgir algo muito
interessante para aprimorar ou agregar ao seu planejamento.
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PARAVALIDARMOS NOSSAS IDEIAS O
QUE DEVEMOS FAZER?

As ideias geralmente surgem de alguma necessidade
ou de alguma dificuldade. Podemos citar como exemplo
um funcionario que tenha que alimentar fornos a lenha em
uma indudstria de cerdmica a cada duas horas, sendo que
essa lenha esta um pouco distante dos fornos. Suponhamos
gue se contrate um novo funciondrio que ndo conhece o
servico, assim € mostrado a lenha para ele e explicado que
os fornos, distantes cerca de 50 metros, devem receber uma
determinada quantidade a cada duas horas. Mesmo que vocé
nao diga para usar o carrinho de mao, assim que ele levar os
primeiros feixes de lenha, pensando um pouco, ira perceber
que um carrinho de méo facilitaria muito o seu servigo.

Esse carrinho de mao pode ser tratado como uma
tecnologia adequada para essa atividade. Perceba que as
solugdes ndo precisam ser necessariamente complexas ou
exigirem quantidades exageradas de recursos. A melhor
solucdo éaquelaqueresolve um problemade maneirasimples,
adequada e sem a necessidade de grandes investimentos.

Essa mesma pessoa poderia pensar, para melhorar
ainda mais o seu trabalho, que os fornos poderiam ter sido
construidos com acessos largos para que o caminhdo ao
chegar trazendo uma carga de lenha fosse distribuindo
um pouco em cada forno, assim o operador ndo precisaria
carregar toda a lenha e transporta-la até os fornos. Esse
raciocinio, agora bastante claro, ndo ocorreu de forma tao
natural no momento em que o proprietario estava planejando
0 negdcio e tinha outras centenas de preocupacoes em sua

33



STARTUP - TIVE UMA IDEIA, POR ONDE COMEQAR?

cabeca.

Depois que a indUstria estava em pleno funcionamento
a cidade onde ela estava instalada recebeu a instalagcdo do
gasoduto Brasil-Boliva de gas natural. Como esse gas tem
um custo menor que determinadas fontes de energia, e como
esta cada vez mais dificil extrair lenha para queima, a solugao
foi instalar novos queimadores adaptando os fornos a essa
tecnologia recém chegada.

Vendo esse caso hipotético percebe-se que em diversos
momentos, em qualquer atividade, pode-se encontrar
solugdes que de alguma forma resolva algum problema
que as pessoas possuem. O importante é percebamos
as necessidades e conseguirmos sana-las com alguma
tecnologia realmente adequada em prego e complexidade.

Observe que, no caso hipotético da cerdmica trés
solugdes tecnoldgicas, de alguma, forma poderiam ter
melhorado a situacdo e suprido alguma necessidade
real dessa industria. A primeira delas somente poderia
ter sido tomada com um bom planejamento (posi¢cdo de
construcdo dos fornos para que o caminhdo descarregasse
a lenha préximo aos fornos), outra foi paliativa e facilitou um
determinado trabalho (uso do carrinho de mao) e a terceira
(uso de gés natural ao invés da lenha) somente foi viabilizada
apos a construgdo do gasoduto Brasil-Bolivia, algo que nao
estava sendo considerado antes e que o proprietdrio nem
tinha informacéo de que viria a ocorrer um dia.

Dessa mesma forma, as ideias surgem com a gente
ao percebermos uma “dor"” ou uma necessidade coletiva.
Podemos ter uma ideia que utilize alguma solucao diferente e
mais adequada do que a solu¢do que vem sistematicamente
sendo usada. Esse é o caso mais comum. Porém podemos ter
alguma solucdo totalmente inovadora de um problema que
de alguma forma esta latente, porém nem foi percebido pelas
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pessoas.

Para facilitar o entendimento, serd apresentado como
exemplo o quadro branco para sala de aulas. Anteriormente
a ele existia apenas o quadro negro que era escrito com giz.
Quem implementou o quadro branco teve que, de alguma
forma, mostrar a necessidade que as pessoas tinham dessa
solugdo. Outra ilustragcdo € a do limpador de para-brisas
intermitente. Hoje em dia todos os carros possuem essa
tecnologia, que é bastante simples. No entanto, antes era
mais complexa e cara e as pessoas tinham que pagar mais
por esse diferencial que sé acompanhava os modelos de
carros mais caros.

Previsdes sempre estdo acompanhadas de um grau
de incerteza. Muitos de nossos “génios” ja fizeram previsoes
erradas sobre tecnologias novas. Geralmente isso ocorre com
ideias altamente inovadoras que ao serem experimentadas
nao transparecem com clareza o fato de atenderem alguma
necessidade, dor ou desejo dos potenciais usuarios devido
ao estagio atual das tecnologias utilizadas.

Vejamos alguns exemplos de palpites furados de
pessoas altamente inteligentes que encontramos em diversos
sites da internet:

“Nao ha nenhuma razdo para alguém querer
um computador em casa?’ - Ken Olson,
presidente e fundador da Digital Equipment
Corp. em 1977 (Administradores.com, 2021)

“Eu acredito que h& mercado para talvez

cinco computadores” - Thomas Watson,
presidentedalBMem1943.(Administradores.
com, 2021)

“US$ 5007 Todo subsidiado? Com um plano?
Eu digo que este é o telefone mais caro do
mundo. E ele nem é atraente para o trabalho
porque ele ndo tem um teclado, o que faz
dele uma maquina de e-mail ndo muito
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boa" - Steve Ballmer, presidente executivo
da Microsoft no langamento do iPhone, em
2007 (Administradores.com, 2021)

“A televisdo ndo vai conseguir se segurar
no mercado por mais de seis meses. As
pessoas logo vao se cansar de olhar para
uma caixa de madeira todas as noites" -
Darryl Francis Zanuck, produtor de cinema e
um dos fundadores do estudio 20th Century
Fox, em 1946. (Administradores.com, 2021)

“O potencial mercado de méquinas de cdpia
€ de no maximo cinco mil (unidades)" -IBM,
para os eventuais fundadores da Xerox,
dizendo que as fotocopiadoras nao teriam
um mercado tdo grande que justificasse a
sua produgdo, em 1959. (CECOM-UFMG,
2021)

“A compra a distdncia, apesar de ser
completamente possivel,ird fracassar porque
a mulher gosta de sair de casa, segurar a
mercadoria, gosta de estar apta a mudar a
sua intencdo” - Revista Time, descartando
as compras online antes mesmo de se ouvir
falar nelas, em 1966. (CECOM-UFMG, 2021).

Poderiamos continuar citando centenas dessas
previsbes erradas, e perceba que nao foram pessoas
despreparadas ou ignorantes que fizeram tais observacoes.
Pelo contrario, foram pessoas altamente preparadas e
inteligentissimas que as fizeram.

A sensibilidade e percep¢cdo do momento nao sao
suficientes para validarmos uma ideia, dessa maneira,
podemos langar mao de algumas técnicas que podem nos
ajudar.

Caso queira abrir uma loja de confecgao, por exemplo,
a forma mais segura de investir € por meio da realizagéo de
uma pesquisa de mercado. Uma pesquisa de mercado, no
caso desta confecgdo, ndo € nenhum pouco complexa pois
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todas as pessoas sabem o que sao roupas, o que é uma loja
de roupa e opinam com facilidade sobre o assunto.

Ocorre que este tipo de avaliagdo de mercado se torna
mais complexa ao aplicar um questionario para validar algo
gue ninguém conhece, ou uma nova tecnologia. Como
exemplo eu lembro muito bem quando foram lancadas as
primeiras agendas eletrénicas, os primeiros palmtops e os
primeiros celulares com camera fotografica. Tive uma agenda
eletrnica, tive um palmtop e tive um dos primeiros celulares
com camera fotografica, e me recordo que ao utiliza-lo ndo era
incomum chamar atencéo de algum curioso que perguntava
a respeito da operacao do produto, e ao final dizia algo como:

non

“prefiro minha agenda’, “é muito dinheiro pelo que faz’, etc.

Estou me referindo a tecnologias que ja estavam em
utilizagdo, com razodvel sucesso, em outros lugares e que,
mesmo assim, a maioria das pessoas nao percebia que
o caminho era esse: juntar tudo isso e mais dezenas ou
centenas de outras funcionalidades em um mesmo aparelho,
gue viria a ser o smartphone, sucesso absoluto hoje.

Este exemplo ilustra o quanto é dificil validar uma ideia
ou uma tecnologia inovadora. Ainda assim existem alguns
métodos que resumidamente iremos abordar, e caso se
interesse em desenvolver algum deles, lhe é recomendado
mais pesquisa ou orientagdo profissional para nado obter
resultados errados ou ilusorios.

Mesmo com aplicagdo destas técnicas, € importante
que haja uma sensibilidade para uma correta interpretacao,
assim como para perceber questdes ocultas nas respostas.
Ha alguns dias estava eu tentando avaliar um aplicativo que
enviava mensagens sem que o recebedor soubesse quem
havia enviado. Essa ideia se diferenciava de outras pois
havia mais funcionalidades, tendo o sigilo como diferencial.
Ap0s falar muito sobre o assunto fazendo perguntas do tipo:
“O que vocé faria se uma amiga que vocé gostasse muito
estivesse sendo enganada pelo namorado?” ou “O que vocé
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faz quando um colega de trabalho tem problemas de higiene
e vocé ndo aguenta o “cecé” das axilas dele?’, ou “Vocé ja
teve vontade de dizer alguma coisa para alguém e ficou
constrangido de falar?" O interessante é que apds toda essa
conversa eu perguntava: “Se tivesse algum aplicativo que
enviasse mensagens andnimas vocé utilizaria?” e a resposta
era sistematicamente: sim eu usaria. Aparentemente a
resposta demonstra a aceitagdo de tal aplicativo.

O que deve ser percebido e “anotado” ndo é apenas
o fato das pessoas usarem um aplicativo que enviasse
mensagens andnimas. Existem diversos, talvez centenas de
aplicativos que enviam mensagens andnimas. Entdo temos
que saber por que ndo estao utilizando nenhum deles? E
mais, sera que pagariam para utilizar um aplicativo com essa
funcionalidade?
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PLANO DE NEGOCI0S

Durante muitos anos e até hoje o tradicional Plano
de Negécios desempenhou um papel fundamental
para avaliarmos a viabilidade de implantagdo de algum
empreendimento. Sempre que vocé vai investir em um
novo negécio € importante ter em maos esta ferramenta.
Ele é tdo importante para um negécio tradicional que, por
exemplo, instituicdes financeiras o exigem para aprovarem o
financiamento de algum novo investimento. E nele que vocé
aponta todas as necessidades de investimentos prévios, de
implantacao e de operagao, estuda o mercado, concorrentes,
fornecedores, prevé salarios, custos fixos, custos variaveis,
despesas de comercializagdo, despesas tributérias,
estimativas de capital de giro e avalia com o maximo de
precisdo tudo que pode influenciar de maneira positiva ou
negativa em seu negocio.

A preparacdo de um Plano de Negécios € uma tarefa
que demanda muito trabalho do empreendedor, e na maioria
das vezes necessita de auxilio de alguns especialistas como
contadores, economistas, administradores e técnicos da
area em que se pretende atuar no novo empreendimento.
Isso significa um longo periodo para a sua elaboracgdo. Esse
“longo tempo” é mensurado em meses e em dinheiro. No
ramo das Startups ndao podemos nos dar ao luxo de envidar
tantos esforcos, dinheiro e energia em um planejamento tao
pesado. Temos que considerar que até o presente momento
temos apenas uma ideia e que essa ideia estd sendo validada,
ou seja, podemos abandona-la daqui uma semana ou ajustar
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o rumo do nosso negdcio daqui dez dias.

Apesar do Plano de Negdcios se encontrar em desuso
guando o assunto é iniciar uma Startup, a necessidade
de planejamento continua fundamental e nao pode ser
desconsiderada. Por esse motivo, as Startups passaram a
utilizar outras ferramentas para suprir essa necessidade
bésica sem dispensar tanta energia e recursos. A ferramenta
mais utilizada hoje é o Canvas.

O Canvas é um método para planejar de maneira
simplificada o seu negécio. O significado da palavra original
em inglés é "telas” e significa muito para o entendimento do
modelo pois ele é desenvolvido em telas (cartaz).

Em poucas palavras o Canvas levanta nove questoes a
respeito de seu negdcio, que de maneira simplificada podem
explicados como:

Segmento de clientes - pessoas ou
organizagcbes para quem Vvocé quer
direcionar o seu produto, para quem o seu
produto pode ser (til e ird gerar valor; quem
sdo 0s mais importantes?

Proposta de valor - que valor garantimos ao
nosso cliente? O que estamos oferecendo?
Que problemas iremos ajudar a resolver?
Para cada cliente temos que oferecer uma
proposta de valor, algo que ele veja como
vantagem utilizar.

Canais - definem o meio que iremos
contatar nossos clientes. De que forma
nossos clientes querem e podem ser
abordados? Qual maneira mais eficiente ou
de melhor custo para contata-los?

Relacionamento com clientes - tragca o tipo
de relagao que vocé terd com seus clientes.
Que relagdes estabelecidas e como estarao
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integradas com o restante do modelo?

Fontes de receitas - apresentam de
maneira clara e sucinta o valor do beneficio
gue o cliente terd e quanto ele estd disposto
a pagar por isso. Como ele faz hoje com
essa dor e quanto ele paga hoje? Qual o
modelo de receita e téticas de pregos serao
adotadas?

Recursos principais - onde vocé descreve
0 que é necessario para criar entregar
ou captar valor. Quais sdo os principais
recursos exigidos por nossa proposta de
valor? Isso deve ser feito pensando nos
pontos anteriores (canais, relacionamento,
receitas...).

Atividades chaves - descreve o que
realmente precisa ser feito para termos
um bom desempenho de nossa proposta
de valor. Como nossos recursos principais
irdo ser diretamente utilizados em nossas
atividades?

Parceiros principais - apresenta os
parceiros que podem lhe ajudar a alavancar
o seu modelo de negdcios. Vocé nao terd
condi¢des de fazer tudo sozinho e alguns
parceiros estdo disponiveis a colaborar com
vocé e, muitas vezes, sem nenhum custo.

Estrutura de custos - depois de entender
0 seu negdcio vocé terd como desenhar a
estrutura de custos dele. Quais os principais
custos envolvidos em todas as etapas de
seu negdcio?

Essa estrutura é apresentada em forma de cartaz
com preenchimento em adesivos autocolantes. Esses
adesivos podem ser retirados, inseridos ou substituidos a
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qualguer momento, dando uma dindmica mais adequada as
caracteristicas de uma Startup. Esse “cartaz” retine tudo que
precisamos saber para verificar a possibilidade de avancgar, e
caso necessario realizar ajustes, abandonar a ideia ou pivotar
para outro caminho.

Recomendamos que vocé pesquise um pouco mais,
leia alguns artigos e assista alguns videos disponiveis na
web de forma gratuita antes de tentar realizar o seu Plano
de Negdcios e o seu Canvas. Ele nao é complexo, mas pode
induzir a erros caso seja preenchido de maneira inadequada.

Apds “pronto’; o Canvas dever ser mantido em local
visivel por dois motivos: primeiro para manter o foco no seu
negdcio e segundo para que vocé possa inserir ou retirar
alguma das ideias, ajustando-o permanentemente para
melhorar o seu modelo.
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A HORA DE COLOCAR EM PRATICA

Escolhemos este ponto como sendo o inicio do seu
projeto, muitas ideias ja foram descartadas ou ajustadas
e agora vocé escolheu uma que foi bem avaliada e que
demonstra potencial em um formato que aparenta ser viavel.

Nesse momento muita coisa ja foi feita ou definida e
vocé ja deve estar consciente que terd muito trabalho, pois
tem um objetivo definido, tem uma ideia de um produto, sabe
que esse produto é capaz de resolver problemas de possiveis
usuarios e sabe (pois ja testou) que esse produto desperta
interesse nas pessoas.

Dessa maneira, agoravocé podeiniciaraimplementacao
de seu projeto. Para isso precisamos de uma versao “Beta”
para seu projeto (produto ou servigo). Isso mesmo que vocé
ouviu: “uma versao Beta"

Mesmo que vocé tenha absoluta certeza de que suaideia
esta bem formatada em sua cabeca e que basta desenvolver
0 seu produto/servico do jeito que vocé imaginou como ele
estaria perfeito eu |lhe diria para ter outra certeza, a de que o
seu produto/servigo ndo esta 100% pronto. A possibilidade
de vocé alterar algumas coisas nele ou até de pivotar seu
projeto sao infinitamente maiores que o contrario. Eu afirmei
que iria ter muito trabalho.

Agora, mais do que antes, vocé precisa de agilidade, pois
as despesas vao comecar a ficar significativas e aumentaréo
proporcionalmente ao tempo que seu projeto ira levar para
iniciar o retorno de seu investimento. Saiba também que o
retorno do seu investimento nao inicia quando entram os
primeiros reais e sim quando o somatério das receitas se
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torna maior que o somatdrio das despesas, ou seja, quando a
sua Startup passar a ter lucro. Ndo esquega que seu trabalho
também deve ser contabilizado. Mesmo que vocé abra mao
de remuneragao inicial um dia ela devera ser recompensada
financeiramente.

PONTOS A SEREM OBSERVADOS
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Vocé inicia seu projeto e, ao gastar as primeiras
horas de trabalho e/ou os primeiros reais, ele ja
entra em negativo.

Mesmo que o seu produto/servico passe a ter
alguma receita, enquanto ela for menor que os
custos do periodo e as despesas anteriores o
prejuizo acumulado continuard aumentando.

Quando as receitas ficam iguais as despesas o
prejuizo para de evoluir mas o investimento ainda
nao esta sendo recuperado.

Quando as receitas passam a ser maiores que
despesas, inicia a amortizagdo do investimento e
vislumbra-se a possibilidade de lucro.

Somente apds o somatério das receitas ficar maior
que o somatdrio das despesas desde o inicio do
projeto é que vocé passa a ter, realmente, resultado
de seu investimento.



CAPITULO 8




STARTUP - TIVE UMA IDEIA, POR ONDE COMEGAR?

HORA DE DISPONIBILIZAR O APLICATIVO

Todo projeto empresarial, independente da sua
caracteristica, envolve um grau de incerteza. Decisoes erradas
podem causar o naufragio de bons projetos e decisdes
acertadas sdao fundamentais apesar de que, isoladamente,
boas decisdes ndao garantam sucesso.

Em algum momento vocé deve decidir que seu produto
estd pronto para o mercado, mesmo que saibamos que ele
sera aprimorado com o tempo.

Para essa tomada de decisdo vocé deve analisar o
comportamento dos primeiros usuarios (aqueles que viram
seu aplicativo ou receberam seu APK para testar e |he dar
um feedback), validar o seu produto e principalmente acertar
nas suas funcionalidades. Uma dica é ndo permitir que seu
produto tenha tantas funcionalidades que se torne complexo
demais para o seu publico, e nem tao poucas que deixe de
ser atrativo.

Nao deixe de analisar com todo o carinho outros
aspectos como aparéncia, titulo, plataformas de interesse,
facilidades etc. Por exemplo, ndo coloque um cadastro (para
quem for usar a primeira vez) muito longo sem necessidade.
Para alguns aplicativos vocé precisa uma série de dados, para
outros ndo é necessario nem o nome, entao facilite. Exija do
usuario apenas o necessario para rodar o aplicativo e para
vocé obter as informag¢des que vocé considera estratégicas
para conhecer melhor o seu usudrio. Bom senso e equilibrio
sempre sao fundamentais.
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Nos préximos capitulos iremos discutir assuntos
interessantes que vocé precisa conhecer antes de tomar
qualquer decisdo quanto ao langamento do seu aplicativo.
Colocaremos diversas questdes que servem como ponta pé
inicial, porém, na maioria dos assuntos vocé devera estudar
mais a fundo, e talvez encontrar pessoas ou entidades que
lhe apoiem.
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PAGO OU GRATUITO

Essa é uma questdo complexa que vocé terd que
analisar muito bem antes de tomar a decisdo de colocar o
seu produto/servigo no mercado.

1.

Em resumo apresentamos alguns dos caminhos
que vocé pode seguir:

Totalmente gratuito - o aplicativo nao gera receitas.
O usudrio usa de forma gratuita e nao existem
anunciantes. Somente é possivel se o custo de
manutencao for baixo o suficiente para vocé banca-
lo pelo tempo que quiser manter ele funcionando.
Exemplo: um bar que anuncia as suas atragdes em
um aplicativo préprio. Ninguém paga para utiliza-lo
e talvez nem seja frequentador do bar.

Gratuito para usuario - o usudrio ndo paga
diretamente pelo acesso. A receita vem de andncios
(pode ser com taxa fixa ou proporcional ao nimero
de cliques ou visitas em determinados anunciantes).
Ainda pode-se gerar receita em forma de comissao
pelo anunciante (como no caso de alguns sites de
compras coletivas). Dois casos de muito sucesso:
Facebook e Buscapé.

Parcialmente gratuito - o aplicativo é disponibilizado
inicialmente sem cobrancas e depois de um prazo
para vocé conhecé-lo ele serd cobrado ou ird deixar
de funcionar. Também pode ser disponibilizado com
algumas funcionalidades blogueadas mostrando
0 seu potencial, porém limitando a solugdo para
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apenas algumas necessidades do usuario. Também
existe uma possibilidade, muito comum em games,
do aplicativo ter seu avanco de nivel permitido,
acelerado ou facilitado com pagamentos.

Pago diretamente pelo usuario - o aplicativo supre
uma necessidade muito importante do seu cliente
e vocé sabe que ele esta disposto a pagar pelo seu
produto. Pode ser pagamento por utilizagdo (como
ligagdes do Skype para telefones convencionais) ou
por taxas (como a mensalidade do Netflix que nao
varia independente da quantidade utilizada).

Cada caso tem as suas peculiaridades e cabe a vocé,

juntamente com sua equipe e mentor conhecer o seu
aplicativo, as dores de seus clientes, a disponibilidade dele
pagar e até quanto estao dispostos a pagar.

Somente apdés muita analise, pesquisa de campo e

discussao € que vocé deve decidir a melhor forma lancar o
seu produto/sevigo. Nao esquecga que caso opte por algum
modelo gratuito tera que bancar os custos de manutengéo e
utilizagdo conforme prometido na hora que seu usuério for
baixar o aplicativo. E atengao, algumas vezes o que € gratuito
nao chega a despertar interesse, pois pode parecer pouco
sério ou de baixa qualidade para o que promete realizar.

52



CAPITULO 10




STARTUP - TIVE UMA IDEIA, POR ONDE COMECAR?

SOZINHO OU EM EQUIPE?

Quando nos tornamos usuarios de um aplicativo ou
clientes de uma Startup ndao percebemos ou nao temos o
habito de imaginar os recursos investidos para fazé-la existir
a partir de uma ideia. Quantas pessoas nao foram necessaérias
para transformar uma ideia em um negécio de sucesso?

Esse é o primeiro exercicio que deve ser feito por
vocé que detém uma ideia. Pense (antes mesmo de
modelar o Canvas) de quanto recurso serd necessario para
desenvolvimento de sua Startup. Tente verificar previamente
quais conhecimentos e que areas de conhecimento sdo
fundamentais para o sucesso dela, como por exemplo,
se precisa de muita programacdo, se necessita muito de
marketing, se ha a necessidade de conhecimento de uma
area especifica como logistica, agronomia ou engenharia
elétrica, se precisa de inteligéncia artificial, ou se necessita
do uso intenso das redes sociais.

Por meio dessa verificagdo vocé comeca a perceber que
podera ou tera que contratar algumas pessoas em algumas
areas. No entanto, pode ser que em outras areas possa ser
mais interessante encontrar parceiros que se comprometam
com mais intensidade a resolver, de forma mais adequada,
questdes relativas aquela area especifica do seu negdcio.

Essa decisdo deve ser tomada de acordo com a ideia
e o seu modelo de negdcio. Existem questoes subjetivas
particulares que devem ser levadas em consideracao,
como por exemplo qual a sua disposicdo para repartir
responsabilidades ou como vocé lida com pessoas pensando
diferente de vocé. Dependendo de suas escolhas neste
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momento, vocé ndo sera mais o uUnico dono do negdcio.
Talvez nem sera o porta-voz externo da empresa e, por varias
vezes, a decisdo tomada pela sociedade pode nao ser mais
a que vocé tomaria em particular. Tudo isso deve ser levado
em consideragéo.

Vamos dar destaque a uma questdo que pode fazer
uma boa ideia naufragar. Considere a captagao de recursos
(de potenciais investidores) para uma Startup que nao tenha
uma equipe por trds do projeto, sendo essa uma empresa
de um unico dono. Assim, convido vocé a refletir sobre esta
questao: “Vocé colocaria parte de suas economias na mao de
uma Unica pessoa que vocé conheceu a pouco tempo?”

A resposta pode serilusdria ou Itcida. A respostailusdria
seria: "se eu sentir confianca e a pessoa me convencer que
é confidvel e que tem um negécio confidvel eu investiria.
A resposta ldcida é: “Nao!” ou na melhor das hipoteses:
“Dificilmente’.

Sim, ndo se iluda. Investidores querem o maximo de
garantias e uma s pessoa nao pode garantir nada. Desde sua
condigdo de saude, capacidade intelectual, perseveranca e
foco até a tomada de decisdes. S6 uma equipe pode oferecer
maiores garantias de que o projeto sera mais bem conduzido,
sem impasses e com a diminuicdo da possibilidade de
tomarem caminhos errados.

Imagine que vocé tenha 15 milhdes para investir em
Startup, tem dezenas de solicitagdes e pits que |he pareceram
interessantes e vocé escolhe 10 investimentos na ordem de
3 milhdes cada um. Vocé acha razodvel colocar 3 milhoes
na mao de uma equipe de um homem sé, que a qualquer
momento poderd adoecer, desistir irresponsavelmente,
conduzir o projeto por um caminho de dificil retorno? Claro
que ndo. Vocé perceberda maiores condi¢cdes de sucesso
para projetos conduzidos por equipes multiprofissionais,
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principalmente se estiverem afinadas e focadas.

Compreenda que o investidor ndo quer terceirizar um
servigo que ele pensa em desenvolver um dia. Se fosse assim
ele contrataria vocé ou alguém como vocé para desenvolver
o projeto. Pense que o investidor quer colocar grana em um
projeto que dara certo e que possa influenciar positivamente
o mercado e obter resultados bem considerdveis apdés um
certo periodo.

Tenha consciéncia de uma coisa, uma aceleradora
nao aposta em uma ideia, ela investe em um negdcio, e
principalmente nos gestores desse negdcio. Ja foi dito aqui,
mas vale a pena repetir devido a importancia: “uma ideia
razoavel bem conduzida é bem mais atrativa quwe uma
excelente ideia mal conduzida Por esse motivo, uma coisa
importante a ser feita apds decidir pela implementagao de
uma ideia é procurar bons parceiros.

Dois talvez seja o suficiente, no entanto uma equipe
composta por trés pessoas pode facilitar atomada de decisoes
e diversifica o conhecimento em areas que os dois primeiros
nao conhecem. Se permanecer sozinho com intuito de ser
reconhecido como “o homem que fez tal coisa” saiba que o
trabalho € maior, as exigéncias sao maiores e a possibilidade
de naufragar nessa empreitada também sdao maiores. Porém,
se ultrapassar tudo sozinho, o reconhecimento sera maior.

Outra questéo para a formagao de uma equipe, além da
questao de areas distintas de conhecimento, € com relacao a
capacidade de interagao, convivéncia e simbiose. Vocés terao
que passar por bons e maus momentos juntos. Em alguns
momentos alguém ird trabalhar mais intensamente, alguém
poderd ser mais pessimista e pensar em desistir, alguém
pode ter mais tempo para dedicar ou mais recursos para
investir, mas nada disso podera desintegrar a equipe. Vocé
também deve ter consciéncia que o modelo de negécios que
estardo desenvolvendo ndo serd mais “seu” e passara a ser
“do grupo” Ninguém mais seré dono do projeto e nem podera
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tomar decisdes sozinho como uma espécie de dono da ideia.

Esse tipo de comportamento operacionalmente e
emocionalmente sdocomportamentos capazesdedesintegrar
qualquer equipe e tornar a convivéncia insustentavel a ponto
de naufragar com qualquer projeto. Caso algum investidor
sentir que a equipe parece nao estar bem afinada ou estar
prestes a se desintegrar ele vai dispensar o seu negécio.

Atencdo com essa questao de equipe. Nao se precipite,
nao convide seus melhores amigos apenas porque sao
amigos e tem afinidades, ndo convide parentes para que o
negdcio figue na familia, ndo convide profissionais que vocé
ndo conhega apenas porque tem capacidade reconhecida em
uma area necessaria ao seu projeto. Va com calma. Coloque
em um papel o que o seu projeto precisa e depois procure as
pessoas certas para dividir a ideia, o trabalho e os resultados.
Saiba que muitas vezes é preciso dar primeiro um passo atras
para dar, posteriormente, muitos para frente.

Pense bem a respeito de uma equipe para conduzir o
negdcio. Considere seu potencial individual e seus limites
e avalie de forma racional e fria sobre as vantagens de
compartilhar com outras pessoas o seu negdécio e como ele
podera ser mais bem conduzido.
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INCUBADORAS, ACELERADORAS E MEN-
TORIA - QUEM PODERA ME AJUDAR?

Para as pequenas empresas e novos empreendedores
toda ajuda externa possivel colabora e pode ser decisiva para
0 sucesso de um novo empreendimento. Muito se tem ouvido
dentro do contexto das Startups a respeito de incubadoras e
aceleradoras, mas o que elas realmente sao?

Incubadoras e aceleradoras sao tipos diferentes de
apoio que existe para empresas nascentes e/ou emergentes.
Incubadora é fruto de um programa, geralmente publico, com
objetivo de fomentar, incentivar e colaborar com o surgimento
e desenvolvimentos de novas empresas com caracteristicas
especiais como as Startups. A maioria dos estados e as
principais cidades possuem programas relacionados, além
de instituicdes de ensino como as universidades.

Esse tipo de programa de incubagdo geralmente
oferece um espaco de uso coletivo, com infraestrutura basica
(internet, telefone, secretaria para recados, faxineira etc)
onde vocé trabalhara compartilhando espacos e ideias com
outras Startups. S6 isso ja € um ganho real, pois essa troca
pode gerar uma simbiose muito grande e melhorar todo o
ecossistema local.

Além disso, conforme a caracteristica de cada programa,
vocé pode receber consultoria financeira, organizacional,
de negécios, de profissionais da drea em que vocé esté
pretendendo trabalhar ou outros diversos tipos de apoio
bem pratico em areas que vocé nao domina tdo bem. Na
maioria das vezes a contrapartida para esse tipo de programa
€ apenas 0 respeito ao investimento, cumprindo suas
obrigacdes e sendo responsavel consigo e com os todos os
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parceiros envolvidos, trabalhando com seriedade em busca
de afirmacao e concretizagao de um projeto que inicialmente
foi julgado viavel e que a instituicdo resolveu apostar.

J& as aceleradoras tém caracteristicas diferentes.
Sao empresas especializadas em Startups, que apds vocé
conseguir convencé-los que tem um projeto viavel, resolvem
propor uma troca bastante simples: eles investem em vocé e
vocé entrega uma fatia de seu negdcio para eles.

Sim, ndo deixa de ser uma espécie de investidor, mas
eles também vao exigir de vocé e de sua equipe uma resposta
mais profissional, um tempo fixo de dedicagdo ao projeto,
um plano de desenvolvimento para o projeto com prazos e
metas, o cumprimento de um cronograma com esses prazos
e metas, etc. Tudo isso sera colocado de forma especifica em
um contrato com obrigacdes e responsabilidades de ambas
as partes. Se vocé pensa em empreender uma Startup de
maneira amadora, sem obrigacdes, e “se der deu, se nao der,
tudo bem’, a aceleradora, assim como os investidores ndo sao
o caminho.

Ninguém sabe tudo, e duas cabecas pensam melhor do
que uma, sdo duas verdades incontestaveis. Entdo aproveite
essa convicgao e, nesse momento, encontre parceiros para
lhe ajudar. Mentores, como sdo chamados nesse mundo das
Startups, sdo pessoas que tendo mais experiéncia que vocé
e sua equipe podem lhes ajudar a ndo cometer determinados
erros. Sao orientadores.

Um mentor deve ter algumas caracteristicas: ele deve
saber coisas que vocé nao sabe, ter mais experiéncia que vocé
em alguns assuntos ou em Startups, demonstrar interesse
em colaborar e ter disponibilidade de tempo (no minimo um
encontro mensal de uma hora).

Esse tipo de atividade reduz a possibilidade de vocé
cometer erros grosseiros pela experiéncia e conhecimento do
mentor, mas também traz para seu projeto uma visao externa,
de alguém que esta vendo de fora, o que é muito bom, pois
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olha o seu projeto de um angulo diferente e pode levantar
questdes positivas e negativas que vocé e sua equipe podem
nao perceberem.

A mentoria deve ser algo gratuito. Orientagdo paga
chama-se consultoria, apesar de muita gente pensar
diferente. Cobrar pela orientacédo profissional € um direito de
qualquer pessoa e pode ser muito valido para o seu negdcio,
no entanto, ndo serd uma mentoria.
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PITCH

O pitch € um modelo de apresentagao sintético e rapido
cujo objetivo é chamar atengao de um possivel investidor que
sera convencido da real possibilidade de ganhar dinheiro
apostando em vocé (e na sua equipe).

Perceba que isso é algo bem complexo, ndo é
apenas dizer algo como: "eu tenho um aplicativo muito
interessante que vai resolver um problema que milhdes de
pessoas enfrentam” Perceba que o objetivo do pitch é bem
amplo. Iremos desmontar esse objetivo em seus principais
componentes:

= Rapido - o pitch ndo € uma conferéncia ou reuniao
de trabalho para discutir o seu projeto. E apenas o
contato inicial que, se bem conduzido, ira gerar um
convite para vocé apresentar com mais detalhes o
seu projeto de negdcio.

= Chamar a atencdo - apesar de ser fundamental,
nao pode ser pensado isoladamente. Se vocé for
com uma cobra viva enrolada no pescogo e usando
mascara de algum personagem da TV, estara
chamando atenc¢do do investidor, mas isso apenas
fard vocé perder pontos pois ira parecer alguém sem
nogao ou excéntrico demais, caracteristicas que nao
ajudarao no convencimento do investidor.
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Convencé-lo da real possibilidade de ganhar
dinheiro - tarefa dificil tendo em vista que esse
investidor tem dezenas de propostas interessantes
(algumas nem tanto) e vocé tem que se destacar no
meio delas de forma positiva. Para isso ter alguma
chance de acontecer, vocé deve demonstrar nao
apenas o produto, mas sua relagdo com o seu
mercado ou publico e como isso se convertera em
cifras financeiras.

Investindo em vocé (e em sua equipe) - € assim
que o investidor vé. Ele estd investindo muito
mais em vocé do que apenas no produto em si. Ja
falamos mais de uma vez antes e o investidor sabe
muito bem que “boas ideias mal conduzidas levam
o empreendimento ao fracasso’ E quem é que vai
conduzir a suaideia? O investidor vai “"dar” o dinheiro
para quem fazer os investimentos necessarios e
conduzir o processo? Para vocé (e para sua equipe).

Com essas explicacoes bem entendidas podemos
avangar nessa discussao a respeito de pitch.

Muitos conceitos estdo se difundindo a respeito desse
assunto, relativamente novo e cheio de criatividade existem
diversos conceitos e nomenclaturas que algumas vezes
chegam a ser até conflitantes, mas os tipos de pitch's mais
reconhecidos e aceitos sdo 3:
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High-concept pitch - que apresenta a ideia
praticamente em uma frase, em segundos;

Elevator pitch - é o intermediario, bastante sucinto,
pode ocorrer em um encontro casual, como por
exemplo em um elevador (origem do nome), e o seu
tempo pode variar entre 3 ou 4 minutos no maximo.
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» Deck - é um tipo mais completo, com slides e
tempo definido (10 a 15 minutos), onde vocé tera que
investir algumas horas preparando o material para
apresentacao, pois serd muito importante que vocé
consiga colocar muitos contelddos nele sem que ele
se torne chato, complexo demais ou enrolado e nao
apresenta o que seja realmente necessario.

Nao existe hora certa para a realizagdo de um pitch. E
claro que muito previamente ele ndo sera capaz de convencer,
apenas podera chamar atengéo. Acredita-se que o pitch pode
ser realizado bem cedo para amadurecer, ganhar dicas de
possiveis usuarios e pessoas mais experientes, mas para um
investidor um bom pitch deve ter alguns elementos béasicos
gue vocé ainda nao tem no inicio do projeto, quando é apenas
uma ideia.

Tenha em mente que nesse pitch vocé devera apresentar,
dependendo do tempo disponivel, dados sobre a validacéo
de seu produto, pesquisas de mercado, dados financeiros, de
seus clientes/usuarios e se possivel, uma versao beta para
demonstracdo de sua potencialidade. Portanto ndo realize
viagens atras de investidores para um pitch antes de saber
se vocé tem os elementos necessarios para convencé-lo a
investir em vocé e no seu negdcio.

Dificilmente vocé ira falar diretamente para um investidor
multimiliondrio ou alto executivo de uma multinacional que
estd interessada em diversificar investimentos e apostar em
tecnologia. Com raras excegdes voceé estara a frente de algum
intermediario, que pode ser um representante de algum
investidor, ou mesmo um investidor anjo que ira colocar
energia e recursos no projeto esperando eleva-lo para outro
patamar, e com isso, ai sim, atrair grandes investidores.
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Existem encontros de empreendedores onde esse
publico se faz presente em busca de projetos interessantes e
promissores. Nesses eventos esses “olheiros” abrem espacgos
para ouvir e assistir pitchs de novos empreendedores como
vocé. Nesse momento geralmente o tempo é de um Elevator-
pitch e seu objetivo sera fazer com que eles se interessem e
lhe convidem para uma apresentagao mais completa. Esteja
preparado para essas duas apresentacoes distintas e leve
um cartao para o evento. No cartdo coloque com seus dados
pessoais e destaque sua High concept pitch, pense que o
investidor recebera muitos cartdes.

Nao pense que é possivel ter uma receita de bolo para
um pitch perfeito pois isso ndo é possivel. A caracteristica
da oportunidade de realizar um pitch é que obriga o
empreendedor a ter diversas apresentagdes preparadas com
tempos diferentes e caracteristicas distintas. Um pitch pode
durar 30 segundos ou 15 minutos ou mais, dependendo do
tempo que sera disponibilizado para vocé, mas um roteiro
bésico (dicas) é aconselhdvel ser seguido pois os estudiosos
do assunto percebem que assim serd mais eficiente a
comunicagao e apresentacao do seu produto. Existem outros
roteiros, que em sua esséncia, ndo se diferem do apresentado
abaixo:

1. Inicie pelo fim com a chamada de atengéo, descreva
o problema (dor) - pode ser uma frase de efeito
(cuidado com o ridiculo) ou um caso de alguém (seu
futuro cliente) que passa pela necessidade que seu
aplicativo resolve de maneira simples e eficaz, ou
ainda uma pergunta do tipo “vocé ja passou por uma
situagdo assim e ndo tinha como resolver?' A ideia
dessa abertura € chamar atencéo, fazer o investidor
pensar algo como “nossa, quantas pessoas passam
por isso e se interessariam por uma solugao”
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2. Apresente a solucdo, descreva o produto - seja
muito breve, ndo gaste todo o seu tempo agora, mas
demonstre como seu produto pode solucionar o
problema que vocé mostrou que existia na primeira
parte de seu pitch. Chamo atengdo aqui para ser
breve, treine antes, principalmente essa parte,
para nao ficar entrando em demasiados detalhes
que nao deixardo tempo para falar da equipe e do
negdcio financeiro em si. Claro que alguns detalhes
essenciais vocé tera que apresentar, especialmente
suas diferengcas em relagdo aos produtos que
estdo no mercado, mas ao final, se vocé causar
interesse nos investidores, eles perguntardo e darao
tempo para maiores detalhes. Desenvolvedores,
especialmente, tém uma tendéncia a entrar em
detalhes técnicos. Calma, ndo é hora para detalhes
técnicos. E suficiente algo mais genérico como:
"usamos inteligéncia artificial com base comparativa
para gerar as respostas’.

3. Mostre como ganhar dinheiro com isso - vocé esta
fazendo uma apresentacdo para um investidor,
portanto esta falando em colocar dinheiro no negécio
onde é esperado um retorno apds um determinado
tempo. Para ele fazer isso vocé deve mostrar como
foi feita a validagcdo e como sera a monetizagédo do
seu aplicativo na pratica. Em que momento entrara
dinheiro no seu negdécio? Quem vai pagar?

4, Veja que sua apresentacdo estd sendo montada
com uma légica de raciocinio: vocé mostrou o
problema e quem possui essa dor, depois mostrou
a solucao, agora irda mostrar como transformar essa
solugdo em dinheiro, como o usuério vai retribuir
pelo produto que vocé oferece.
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5. Mostre a dimensdo do seu projeto - como

complemento do item Como ganhar dinheiro, e em
continuacgdo ao item anterior, vocé pode dizer que o
seu produto é voltado para um mercado que possuli
um tamanho especifico, demonstrando qual é esse
tamanho e quantos por cento desse mercado é
possivel atingir.

Apresente a equipe - apresentar a equipe nao é
apenas dizer os seus nomes, mas qual o papel de
cada membro da equipe no negdcio. Dependendo
do tempo avance além do basico falando sobre
conquistas coletivas da equipe, mas ndo esqueca
de tentar demonstrar o quanto os membros de sua
equipe se complementam uns aos outros e como
estdo afinados com a ideia e comprometidos com o
negdcio. Lembre-se de que é para essa equipe que
o dinheiro podera ser disponibilizado.

Peca o que vocé quer - o investidor esta aguardando
para saber o que vocé precisa, para que voceé precisa
e quanto vocé estima de retorno. Se esses dados
forem apresentados de maneira incoerente ou
inconsistenteirdoacabarcom qualquer possibilidade
de investimento. Dados inconsistentes demonstram
que vocé, mesmo tendo uma boa ideia, um bom
produto e um mercado promissor, na realidade
ndo conhece o mercado onde estd entrando (ou
tentando entrar). Muita atengdo também em
mostrar como sera investido o recurso aportado,
para que vocé precisa dessa quantia de dinheiro
e 0 que vocé fard com esse recurso fundamental
para o negdcio decolar. Se possivel, dentro de uma
realidade especifica, faga mais de uma proposta
como: “podemos iniciar com um mercado regional
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e ir escalando sem um investimento tdo alto" Ter os
pés no chao é fundamental para falar em valores. Se
VOCé nao esta seguro procure pessoas do ramo para
“trocar uma ideia” a respeito do assunto. Nao cometa
alucinagdes. Vocé néo esta vendendo o seu produto,
vocé esta se oferecendo para encontrar um parceiro
que aposte no seu negdcio e na sua equipe. Caso
ndo tenha condi¢des de avaliar algum dos pontos
relativos ao mercado, tamanho e forma de acesso
a ele, seja sincero e diga que tem conhecimentos
limitados. Pode dizer que, apesar de ter procurado
informacdes, ainda precisa de apoio de alguém mais
experiente no assunto. Sinceridade é uma boa base
para se iniciar uma parceria em negocio.

De um modo geral qualguer deslize em um pitch podera
representar o fracasso na apresentacdo, mas nao no negaocio.
Investidores sao pessoas, com sensibilidades diferentes, com
caracteristicas distintas e interesses particulares. Isso quer
dizer que um investidor pode dizer “nado’, muitos poderao
dizer "ndo’, mas o préximo poderéa dizer o tdo esperado “sim”
e ganhar (ou perder) dinheiro com vocé e com o negdcio.

Nao desista. A cada “nao” que vocé receber procure
saber os motivos para poder aprimorar seu modelo ou mesmo
0 seu pitch. Alguns investidores podem estar disponiveis a
lhe dizer diretamente o porqué da decisao de nao investir. Até
mesmo outros presentes na apresentacdo podem lhe ajudar
a ter um feedback de sua apresentacdo e de seu projeto.
Ouga tudo com atencao e se vocé conseguir encontrar algum
ponto fraco, seja de sua apresentacdo ou de seu produto,
ja terd tido ganhos mesmo recebendo um “nado’" Continue
procurando outros possiveis investidores para uma parceria,
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talvez ele seja o préximo.

Nao querendo ser muito extenso nessa orientacdo
pratica a respeito de pitch. Acho fundamental alertar
que durante um pitch, ao ser questionado, escute o que
estdo dizendo, interiorize o que lhe dizem e responda com
sinceridade. Se alguém (principalmente investidor) fizer
um questionamento sobre o qual vocé (e sua equipe) nao
refletiram ainda, seja sincero e diga a verdade.

Nunca tente enganar o investidor, afinal ele é seu futuro
"sécio” e ird perceber essa tentativa frustrada, e se afastarg,
inclusive para projetos futuros. Responda com naturalidade
algo do tipo “ndo haviamos dado conta disso, mas acredito
gue esse fato ndo inviabilize o negécio” ou, “podemos realizar
alguns ajustes futuramente com o seu apoio ou de outras
pessoas’ Isso serad recebido com naturalidade pois estamos
falando sobre inovacao, sobre produtos e mercados novos e
ainda pouco explorados.
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