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1. Apresentação 

 

O movimento relacionado às ǘŜŎƴƻƭƻƎƛŀǎ Řŀ ƛƴŦƻǊƳŀœńƻ Ŝ ŎƻƳǳƴƛŎŀœńƻ ǘŜƳ ǇƻǎǎƛōƛƭƛǘŀŘƻ ƻ 
surgimento de novos modelos e alternativas de negócios que não refletem, necessariamente, 
os métodos convencionais de planejamento e implantaœńƻ Řŀǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ǘǊŀŘƛŎƛƻƴŀƛǎ. Em um 
ambiente repleto de inovação caracterizado pela velocidade das mudanças e onde o 
pensamento coletivo se renova a todo instante, as startups digitais surgem como importantes 
motores do crescimento dessa nova economia da informação e um dos principais agentes 
responsáveis pela explosão do empreendedorismo no mundo. É grande o número de 
oportunidades para quem pretende empreender ou expandir seus negócios. O digital abre as 
portas para a inovação como fator de diferenciação competitiva hoje e daqui pra frente. 

 

No Brasil há uma intensa atividade digital e um mercado efervescente que cada vez mais 
cresce com a utilização de meios eletrônicos para compra e venda de produtos e serviços, para 
maior interação de empresas e clientes, a um custo menor e com perspectivas promissoras. 
Vivemos a era do conhecimento, na qual talento e a criatividade constituem ativos intangíveis 
e têm sua importância elevada à última potência no âmbito das empresas. 

 

Atento às novas tendências, o Sebrae tem se posicionado como indutor do processo de 
desenvolvimento do espírito empreendedor e disseminador de conhecimento sobre gestão 
empresarial, buscando facilitar o desenvolvimento do ecossistema das startups brasileiras, por 
meio da viabilização da formatação de uma grande rede centrada em inovação, na qual somos 
mais um dos conectores, capaz de estimular e potencializar novas conexões. Traduzimos isso, 
quando provocamos o empreendedor digital a pensar como chefe (#sebraelikeaboss) trazendo 
para a discussão os principais atores e influenciadores para tratar sobre as oportunidades 
ŀŘǾƛƴŘŀǎ ŘŜǎǎŀ ǾŜǊŘŀŘŜƛǊŀ άǊŜǾƻƭǳœńƻ ŜƳǇǊŜŜƴŘŜŘƻǊŀέΦ  

 

Vários trabalhos já foram realizados pelo Sebrae, no que diz respeito a empreendedorismo e 
que servirão como referência para este estudo: 

 

O PROJETO CAMPUS, pesquisa realizada pelo Sebrae em fevereiro/2012, durante a 
CPBr5, que teve como objetivo estudar o comportamento dos campuseiros 
(empreendedores criativos), buscando entender sua forma de pensar, seus valores e 
desejos, para elaborar estratégias para o SEBRAE se aproximar dele e desenvolver 
produtos sob medida. 
 
A SONDAGEM SOBRE EMPREENDEDORISMO DIGITAL, realizada pelo Sebrae em 
maio/2012, chama atenção para a escolaridade dos entrevistados: 75,2% declararam 
ter nível superior completo ou acima, sendo que 29% afirmaram já ter concluído ao 
menos uma pós-graduação. 20% desses novos empreendedores são formados em 
Ciência da Computação. A maioria desses empresários (89%) é do sexo masculino e 
tem menos de 30 anos (88,5%). Eles estão majoritariamente (73,7%) nas capitais. A 
Região Sudeste (59,6%) é a que mais concentra esses empreendedores. 
 
Desde o ano 2000 o Brasil participa da PESQUISA GEM - Global Entrepreneurship 
Monitor, pesquisa de âmbito mundial iniciada em 1999, por duas instituições: Babson 
College e London Business School. No Brasil, a pesquisa é conduzida pelo Instituto 
Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP) e conta com a parceria técnica e 
financeira do SEBRAE. Em 2011 passou a contar com o apoio técnico do Centro de 
Empreendedorismo e Novos Negócios da Fundação Getulio Vargas. Em 2013, o GEM 
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Brasil entrou em uma nova etapa, com o aumento significativo da amostra pesquisada, 
de forma a não só melhorar as estimativas no nível nacional, como também permitir 
análises regionais. Nessa edição, a Pesquisa GEM foi realizada em 69 países, em duas 
etapas: o levantamento de dados primários junto à população com idade entre 18 e 64 
anos e a obtenção de opiniões de especialistas sobre as condições existentes nesses 
países para o desenvolvimento de novos negócios. No Brasil, essa pesquisa também foi 
realizada para as grandes regiões brasileiras. A Pesquisa GEM tem como foco principal 
o indivíduo empreendedor, mais do que o empreendimento em si. Entende-se como 
empreendedorismo qualquer tentativa de criação de um novo empreendimento, 
como por exemplo: uma atividade autônoma, uma nova empresa ou a expansão de 
um empreendimento existente. 
 

 

O presente trabalho se junta a esses estudos, incorporando ingredientes de cocriação. A 
proposta é exercitamos na prática aquilo que pregamos à sociedade - trabalhamos e vivemos 
em rede, ou seja, disponibilizar um documento STARTUP BETA BRASIL realizado a várias mãos, 
que sirva de referência para o estudo e entendimento das startups brasileiras e que possa ser 
atualizado por todo ecossistema sempre que necessário.   

Vale destacar que esse documento não tem como objetivo, em sua primeira versão, 
apresentar uma análise quantitativa do mercado brasileiro, por se tratar de um modelo de 
negócio muito recente e, ainda sem pesquisas primárias realizadas. A ideia é que esse seja um 
pontapé inicial, com alinhamentos qualitativos, a fim de municiar e nivelar informações para 
ações em parceria. 
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2. O ecossistema das startups  

 

2.1. O que são as startups ? 
 

O conceito de startups tem origem nos EUA e significa empresas de pequeno porte, recém-
criadas ou ainda em fase de constituição, com atividades ligadas à pesquisa e 
desenvolvimento, cujos custos de manutenção sejam baixos e ofereçam a possibilidade de 
rápida e consistente geração de lucros. 

 

O termo startup foi popularizado nos anos de 1990, durante a bolha da internet, quando um 
ƎǊŀƴŘŜ ƴǵƳŜǊƻ ŘŜ ŜƳǇǊŜǎŀǎ άponto.comέ ŦƻǊŀƳ ŦǳƴŘŀŘŀǎΦ bŀ ŞǇƻŎŀΣ Ƴǳƛǘƻǎ ŜƳǇǊŜŜƴŘŜŘƻǊŜǎ 
geeks apresentavam suas ideias inovadoras e encontravam muitos investidores para financiar 
o projeto. Tudo era novo, mas uma coisa era evidente: tais empresas, principalmente 
associadas à tecnologia, tinham um potencial impressionante de resultados financeiros quanto 
à lucratividade e rentabilidade. O Vale do Silício (Silicon Valley) foi o local onde essas empresas 
apareceram e de onde saíram grandes representantes de novos modelos de negócios como o 
Google, Yahoo, Apple, Facebook, Twitter, Instagram entre outros. 

 

De lá pra cá, várias definições sobre o termo de startup têm sido utilizadas para retratar essa 
nova fase do empreendedorismo digital. 

 

Eric Ries, autor do livro Lean Startup define startups como "uma instituição humana 
criada para entregar um novo produto ou serviço sobre condições de extrema 
incerteza".  

 

Paul Graham, fundador da maior e mais bem sucedida aceleradora do mundo, o 
YCombinator explica startups com duas palavras: crescimento rápido. Para ele uma 
startup é uma empresa que foi desenhada para crescer rapidamente e todo o resto, 
está associado ao crescimento.  

 

Para Steve Blank, startups são organizações temporárias em busca de um modelo de 

negócio, repetível e escalável. Segundo a sua definição, o mais importante para uma 

startup não é buscar o crescimento rápido, mas validar e testar suas hipóteses até 

encontrar um modelo de negócios que possa ser repetido e escalado, depois dessa 

etapa o objetivo da startup é crescer para se tornar uma grande empresa. 

Para a Associação Brasileira de Startups - ABStartups, startup é uma empresa de base 

tecnológica, com um modelo de negócios repetível e escalável, que possui elementos 

de inovação e trabalha em condições de extrema incerteza. 

Outros autores, como o professor Sílvio Meira, amplia a discussão e define novos 

negócios inovadores de crescimento empreendedor como negócios criados 

recentemente, que por vários motivos são diferentes do que havia no mercado 

quando apareceram, que têm um grande potencial de mudar comportamento ao 

redor do que fazem e propõem ao consumidor e, ao mesmo tempo, crescem a taxas 

muito maiores do que os mercados onde estão inseridos. 
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2.2. DNA de uma startup  

 

Com várias definições ligeiramente diferentes sobre as startups, vale tentarmos entender as 
conexões entre elas. Todas elas tocam em alguns pontos principais: cenário de incertezas, 
modelo de negócios, crescimento rápido, escalabilidade e modelos repetíveis. Estes então 
parecem ser adjetivos inerentes a uma startup, independente da fonte e fazem parte do DNA 
de uma startup. 

 

Cenário de incertezas diz respeito à ausência de um histórico de mercado que aponte, 
com o mínimo de certeza, se aquela ideia ou projeto de empresa realmente dará certo. 
Como normalmente se trata de algum produto ou serviço inovador, é pouco provável 
que se possa afirmar com um grau mínimo de certeza se a startup irá ou não crescer 
pois não existem indicadores de comparação. Falar hoje que empresas como Apple, 
Microsoft ou Google dariam certo é fácil, mas há alguns anos atrás, eram apenas 
alguns garotos trabalhando em um sonho, na garagem de casa. Por outro lado, a 
velocidade da evolução tecnológica é outro ingrediente importante no grau de 
incerteza. É fácil verificar que atualmente já não usamos mais produtos ou serviços de 
várias startups que fizeram muito sucesso em um passado recente. 

 

Modelo de negócios significa a lógica de como uma empresa cria, entrega e captura 
valor (Alex Osterwalder), ou seja, como transforma seu trabalho em dinheiro ou outro 
tipo de valor para a sociedade. Por exemplo, um dos modelos de negócios do Google 
no seu produto de busca é criar o valor da informação acessível a qualquer momento, 
entregando conhecimento instantâneo e capturando valor através do pagamento de 
propagandas direcionadas a quem está navegando.  Outro modelo é o de franquias, 
que criam produtos e/ou marcas que tem demanda por consumidores, entrega este 
valor através de franquias em locais acessíveis e  captura valor com os royalties dos 
franqueados.  

 

Crescimento rápido: Para se obter um crescimento rápido basta você fazer algo que 
você possa vender para um mercado suficientemente grande. Essa é a grande 
diferença entre o Google e uma padaria. Para crescer de verdade, uma startup precisa 
(a) fazer algo que muita gente queira e (b) alcançar e servir este mercado. É, no 
quesito (a) a padaria se dá super bem, afinal todo mundo gosta de um pão fresquinho. 
O problema da padaria, assim como da maioria dos estabelecimentos físicos é o 
quesito (b) pois normalmente a padaria atende aqueles usuários da região, poucas 
pessoas viajariam apenas para um pão fresquinho e, mesmo que o fizessem, ela não 
conseguiria acomodar todos eles. 

 

Escalabilidade: Ser escalável é a alma de uma startup: significa crescer 
constantemente, sem que isso influencie na qualidade da entrega ou no modelo de 
negócios. Crescer em receita, e em custos em proporções diferentes. A receita cresce 
em ritmo acelerado à medida que os custos se mantêm ou crescem em ritmo mais 
lento. Isso fará com que a margem seja cada vez maior, acumulando lucros e gerando 
cada vez mais riqueza. 

 

Modelos repetíveis: Ser repetível significa ser capaz de entregar o mesmo produto 
novamente em escala potencialmente ilimitada, sem muitas customizações ou 
adaptações para cada cliente. Isso pode ser feito tanto ao vender a mesma unidade do 
produto várias vezes, ou tendo-os sempre disponíveis independente da demanda. Uma 
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analogia simples para isso seria o modelo de venda de músicas: não é possível vender 
uma mesma unidade de CD várias vezes, pois é preciso fabricar um diferente a cada 
cópia vendida. Por outro lado, é possível ser repetível com o modelo rádios online - a 
mesma música é distribuído a qualquer um que queira ouvir um bom som sem que 
isso impacte na disponibilidade do produto ou no aumento significativo do custo por 
cópia vendida. Outro exemplo é um site que oferece para empresas online o serviço de 
entrega de termos e condições para o rodapé que seja lançado um serviço online. 
Normalmente as empresas contratavam advogados para fazer isso, uma atividade 
nada escalável criar todas as vezes termos e condições.  

 

Além disso, as startups tem uma cultura própria, presente em seu início e que podem 
acompanhá-las durante o seu crescimento e ficar com elas até quando deixarem de ser 
startups e se tornarem empresas gigantes. 

 

Gestão dinâmica: Por estarem em um momento de aprendizados, testes e pivots, a 
gestão de uma startup é bastante dinâmica já que com novos aprendizados, diretrizes 
e metas ainda não utilizados em negócios começam a aparecer. 

 

Equipe enxuta: Grande parte das startups começam com um time de 3 ou 4 
fundadores que acabam fazendo de tudo. Os títulos são meramente filosóficos, mas a 
verdade é que o processo de criação é colaborativo e comunitário. 

 

Bootstraping: Essa é uma expressão que quer dizer, andar com os próprios pertences, 
com os próprios meios. Logo, na linguagem de startup é tocar o projeto com o dinheiro 
próprio e, normalmente gastando o mínimo possível para chegar na receita. 

 

2.3. Processo empreendedor das startups  

 

Estamos vivendo uma explosão empreendedora. Da necessidade à oportunidade, cada vez 
mais pessoas têm aceitado o desafio de empreender. E qual o motivo dessa realidade? Muita 
coisa mudou. Os novos empreendedores são, em sua maioria, mais jovens, mais informados, 
mais conectados, mais preparados e com maior poder aquisitivo (GEM, 2012). 

 

Em um passado não tão distante, em que a produção era o fator preponderante de nossa 
economia, empreender no Brasil era, prioritariamente, uma questão de necessidade. 
Atualmente, a eficiência é o fator econômico relevante que tem favorecido o 
empreendedorismo por oportunidade. E no futuro? 

 

A bola da vez da economia é a inovação e a relevância da economia criativa é reflexo disso. As 
startups digitais estão aí para provar. É cada vez maior o número de jovens que empreendem 
por opção e buscam criar oportunidades transformando suas ideias em novos modelos de 
negócio, apropriando-se de maneira decisiva da internet, das redes sociais, do mobile, da 
computação em nuvem. Você já deve ter ouvido a fraseΥ ά!ǎ ǇŜǎǎƻŀǎ ƴńƻ ǎŀōŜƳ ƻ ǉǳŜ 
ǉǳŜǊŜƳΣ ŀǘŞ ƳƻǎǘǊŀǊƳƻǎ ŀ ŜƭŀǎέΦ Lǎǎƻ ƴǳƴŎŀ ŦŜȊ ǘŀƴǘƻ ǎŜƴǘƛŘƻΗ 

 

E quanto ao processo de empreender, o que mudou? Em outras palavras, como era, na 

prática, conjugar o verbo empreender no passado, como é no presente e como será no futuro? 
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[EU EMPREENDIA] e [EU EMPREENDO] 

 

 

Em linhas gerais podemos falar que existem muitas características comuns no caminho 

percorrido pelo empreendedor no passado e no presente. Alternando necessidade e 

oportunidade como principal fator motivador, em ambos os casos, o processo segue uma 

lógica parecida: (i) a partir de uma vocação; (ii) busca-se uma ideia de negócio que supra 

alguma necessidade ou que permita aproveitar determinada oportunidade de mercado. O 

próximo passo é (iii) verificar a viabilidade do empreendimento a partir do desenvolvimento 

do plano de negócio, (iv) e abrir a empresa (constituição da formalização jurídica) objetivando 

o (v) lucro e, se possível, (vi) crescer e expandir o negócio. 

 

[EU EMPREENDEREI] 

 
É difícil e quase impossível prever uma lógica de como será empreender no futuro em função 
da velocidade das transformações. Como já vimos, tudo está em constante mudança: a 
economia, a tecnologia, as pessoas, as relações humanas, os clientes. Pensar em futuro 
significa pensar em um cenário de incertezas onde novos modelos de negócios surgirão sem 
ter, necessariamente, histórico ou relação com o passado. 
 
Em contrapartida, tal dificuldade abre espaço para novas possibilidades. Em se tratando de 
tempos verbais, o futuro do pretérito é o responsável pelas hipóteses e considerado o tempo 
das possibilidades. E se? Em se tratando de empreendedorismo, tudo é possível. Ou melhor, 
seria possível! 

 

[EU EMPREENDERIA] 

 

 
 
A possibilidade de acrescentar um condicionante ao processo empreendedor é algo que já é 

ǊŜŀƭƛŘŀŘŜ ǇŀǊŀ ŀǎ ǎǘŀǊǘǳǇǎ ŘƛƎƛǘŀƛǎΣ ǇƻǊ ŜȄŜƳǇƭƻΦ ά9ǳ ŜƳǇǊŜŜƴŘŜǊƛŀ ǎŜ ƳƛƴƘŀǎ ƘƛǇƽǘŜǎŜǎ 

ŦƻǎǎŜƳ ŎƻƴŦƛǊƳŀŘŀǎ Ŝ ƳŜǳ ƳƻŘŜƭƻ ŘŜ ƴŜƎƽŎƛƻ ŦƻǎǎŜ ǾŀƭƛŘŀŘƻέΦ 9ǎǎŀ Ş ŀ ƭƽƎƛŎŀ Řƻ ǇǊƻŎŜǎǎƻΣ ƴŀ 

qual, (i) empreendedores apaixonados e a partir de uma ideia transformadora, (ii) buscam 

validar novos modelos de negócios e ganhar dinheiro com ele como condição para (iii) o 

desenvolvimento do plano de negócios e (iv) início de operação da empresa. O próximo passo 

é (v) a expansão e busca de tração do negócio. Nesse modelo, a satisfação econômica é 
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resultado de um objetivo alcançado e não um fim em si mesmo (Hirsch, 2009). Tal definição é 

uma das mais aceitas atualmente sobre o conceito de empreendedorismo. 

 

2.4. Perfis empreendedores no Brasil 
 

2.4.1 Potencial empresário 

São considerados potenciais empresários os indivíduos adultos (com mais de 18 anos), que 
possuem negócio próprio, mas sem registro no Cadastro Nacional de Pessoa Jurídica (CNPJ) ou 
inscrição estadual (no caso do produtor rural); e os indivíduos adultos que ainda não possuem 
negócio próprio, mas que estão ativamente envolvidos na sua estruturação. 

2.4.2 Micro Empreendedor Individual 

O Micro Empreendedor Individual é o empresário que fatura anualmente até R$ 60.000,00 
(sessenta mil reais); é optante pelo Simples Nacional e não tem participação em outra empresa 
como sócio ou titular; possui no máximo um único empregado que recebe um salário mínimo 
ou o piso salarial da categoria profissional; e exerce uma das atividades elencadas na 
Resolução 58/2009, atualizada pela Resolução 78/2010, de acordo com a Lei Complementar 
128/2008, alterada pela Lei Complementar 139/2011. 

2.4.3 Microempresa 

São empresas de origem brasileira, que possuam natureza jurídica compatível com as 
atividades mercantis1, que faturem anualmente valor menor ou igual a R$ 360.000,00 
(trezentos e sessenta mil reais). O valor teto de faturamento tem como base os valores 
estipulados para adesão ao Simples Nacional (regime de tributação simplificado) conforme Lei 
Complementar 123/2006, alterada pela Lei Complementar 139/2011. 

2.4.4 Empresa de Pequeno Porte 

São empresas de origem brasileira, que possuam natureza jurídica compatível com as 
atividades mercantis2, que faturem anualmente mais de R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta 
mil reais) e não mais de R$ 3.600.000,00 (três milhões e seiscentos mil reais). O valor teto de 
faturamento tem como base os valores estipulados para adesão ao Simples Nacional (regime 
de tributação simplificado) conforme Lei Complementar 123/2006, alterada pela Lei 
Complementar 139/2011. 

 

                                                           
1
 Sociedade empresária limitada, empresário individual, sociedade empresária em nome coletivo, empresa individual de 

responsabilidade limitada, sociedade empresária em comandita simples, sociedade empresária em comandita por ações, 
sociedade simples pura, sociedade simples limitada, sociedade simples em nome coletivo e sociedade simples em comandita 
simples. 
2
 Idem ao 1. 
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2.5. Momento empreendedor 

É fato que os empreendedores são os grandes protagonistas de todo esse movimento em 

torno das startups digitais (startupreneurs). É por eles e para eles que todo o ecossistema 

trabalha a fim de buscar sinergia e potencializar novos aprendizados e oportunidades. São os 

empreendedores inovadores, com um perfil diferenciado e já apresentado na última pesquisa 

GEM Brasil 2012 ŎƻƳƻ άŜƳǇǊŜŜƴŘŜŘƻǊŜǎ ƛƴƛŎƛŀƛǎέΣ ŎŀŘŀ ǾŜȊ Ƴŀƛǎ ƧƻǾŜƴǎΣ ƛƴŦƻǊƳŀdos, 

capitalizados, conectados e sociais. 

 
Isso não quer dizer que todos são iguais. Muito pelo contrário! Tanto os empreendedores 

como os atores do ecossistema estão e atuam em estágios diferentes de maturidade. Quanto 

mais claro e alinhado estiverem as expectativas de ambos, mais o relacionamento será efetivo 

e apropriado. 

 
Para uma startup, velocidade, consistência e tempo são fundamentais. Nesse sentido, 

entender o seu momento empreendedor é muito importante, pois potencializa o atendimento 

de suas expectativas e otimiza seu percurso rumo ao desenvolvimento do seu negócio. Saber o 

que precisa e quem pode ajudá-ƭƻ ǇƻŘŜ ǎŜǊ ǳƳ άŀǘŀƭƘƻέ ǇǊƻǾƛŘŜƴŎƛŀƭ ƴƻ ǇǊƻŎŜǎǎƻ ŘŜ 

empreender. 

 

2.5.1 Momento T0 - Curiosidade 
 

Neste perfil estão as pessoas que se interessam pela atividade empresarial, mas ainda não 
possuem negócio e nem possuíram anteriormente. O Curioso tanto pode ter conhecimento 
técnico ou de gestão quanto não ter nenhuma formação em negócios ou na área em que 
pretende empreender ς o que o caracteriza é a ausência de uma oportunidade clara de 
negócios para explorar. 
 
Assim, este perfil é formado por pessoas que sonham ou se interessam em ser empresários, 
mas ainda nem sequer conseguem definir que negócios montariam. 
 
O Curioso precisa de sensibilização para o empreendedorismo, informação sobre os desafios e 
recompensas da carreira empresarial e exposição ao conceito e a diferentes tipos de 
oportunidade de negócio, para conhecer melhor a atividade e segmento em que pretende 
atuar e se inspirar na escolha da oportunidade. 
 
O objetivo do atendimento a este perfil é informá-lo sobre pontos positivos e negativos de 
empreender e encorajá-lo a implementar seu novo negócio. 
 
Curiosos são Empreendedores Potenciais. 

 

2.5.2 Momento T1 - Ideação 

 
Neste perfil, às características do Curioso somam-se uma visão de oportunidade de negócio 
para explorar. A principal diferença entre o Curioso e o Candidato a Empresário (perfil 
άLŘŜŀœńƻέύ Ş ǉǳŜ ƻ ǎŜƎǳƴŘƻ Ƨł ŘŜŦƛƴƛǳ ǳƳ ǎŜƎƳŜƴǘƻ ŘŜ ŀǘǳŀœńƻ ǇŀǊŀ ǎŜǳ ŦǳǘǳǊƻ ƴŜƎƽŎƛƻΣ Ŝ ǇƻǊ 
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este motivo precisa principalmente de soluções que possibilitem testar e validar sua ideia de 
negócio, identificando se se trata realmente de uma oportunidade promissora. 
 
Além disso, o Candidato a Empresário precisa de informação sobre regras e regulação 
empresarial, além dos principais desafios de empresas nascentes. Capacidade de raciocínio e 
planejamento financeiro são desejáveis, e soluções que estimulem este desenvolvimento 
serão parte importante do objetivo de atendimento para este perfil. Também são relevantes 
as soluções que permitam modelar o futuro negócio, tanto do ponto de vista do sistema de 
trabalho quanto, principalmente, do mercado consumidor / concorrente / fornecedor e dos 
números e projeções financeiras. 
 
/ŀƴŘƛŘŀǘƻǎ ŀ 9ƳǇǊŜǎłǊƛƻ ǎńƻ άƛƴƛŎƛŀƴǘŜǎέ όάōŜƎƛƴƴŜǊǎέύΦ 

 

2.5.3 Momento T2 ɀ Operação 

 
Neste perfil, além das habilidades já identificadas nos anteriores, é necessário desenvolver a 
capacidade de implantar e gerenciar um sistema de negócio. Na fase de Operação o 
empreendedor implanta seu negócio e está na fase inicial da empresa, caracterizada quase 
sempre por dificuldades em obter e gerir recursos (humanos, materiais, financeiros). Por este 
motivo, precisa essencialmente de soluções que apoiem a criação de uma cultura de disciplina 
financeira e da tradução da tese de negócios ao cotidiano da empresa. 
 
Neste estágio, precisam de ferramentas técnicas que possam ser implantadas imediatamente 
na operação do negócio; e precisam de forte visão estratégica para superar a fase inicial de um 
negócio, que normalmente traz muitos riscos e traumas. 
 
Empresas nesta fase são marcadas por alterações constantes na estratégia, na equipe, nos 
produtos / serviços e até nos objetivos do negócio. Esta é a fase em que normalmente se 
encontram as startups, em busca da validação de suas teses e modelos de negócio. 
 
hǇŜǊŀŘƻǊŜǎ ǎńƻ άŦǳƴŘŀŘƻǊŜǎέΦ 
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2.5.4 Momento T3 - Tração 

Nesta etapa, o empreendedor necessariamente passou pela etapa anterior (Operação) e 

superou as questões e dilemas iniciais de uma empresa nascente ς ou seja, nesta fase as 

empresas são marcadas principalmente por uma preocupação com o crescimento, sem 

grandes alterações na estratégia, equipe, produtos / serviços e objetivos de negócio. Nesta 

fase, a principal preocupação dos empreendedores é com o acesso a recursos que lhes 

permitam alavancar o crescimento dos seus negócios. 

Na maior parte das vezes, uma empresa que entra neste estágio já é financeiramente 

sustentável, seja através dos lucros da operação ou através da presença de investidores que 

proporcionaram os recursos para que a empresa supere esta fase. Ainda que não seja o caso, a 

preocupação maior das empresas neste perfil é o ganho de escala nas operações, e não o 

financiamento do dia-a-dia. 

Por este motivo, o maior interesse dos empresários nesta fase costuma estar associado ao 

relacionamento com investidores ou empreendedores mais experientes. 

bŀ ŦŀǎŜ ŘŜ ǘǊŀœńƻΣ ƻǎ ŜƳǇǊŜŜƴŘŜŘƻǊŜǎ ǎńƻ ά9ǎŎŀƭŀŘƻǊŜǎέΦ 

 

2.5.5 Momento T4 - Estrela 
 

O menor grupo, formado por empresas e empreendedores que conseguiram escalar seus 

negócios até uma posição de liderança e destaque nos seus  mercados e regiões de atuação. 

Normalmente, estas empresas apresentam um crescimento vertiginoso em relação aos seus 

planos iniciais, muitas vezes até mesmo surpreendendo os próprios empresários. São vistos 

como referências por empreendedores novatos nos mesmos segmentos e suas histórias são, 

frequentemente, ilustrativas do percurso para negócios bem-sucedidos ς e já deixaram de ser 

startups. 

Empreendedores nesta categoria são muito mais fornecedores ς de casos, práticas e histórias 

ς do que demandantes de soluções empresariais para o ecossistema startup, por já terem 

ultrapassado esta fase. Normalmente, seu interesse está voltado a novos mercados que 

possam explorar (inclusive no exterior) ou oportunidades de negócio complementares às suas 

atividades atuais. Também é comum assumirem o papel de investidores em negócios 

nascentes. 

aƻŘŜƭƻǎ ŘŜ {ǳŎŜǎǎƻ ǎńƻ άŜǎǘǊŜƭŀǎέΦ 
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2.6. Os principais atores e seus papéis no ecossistema 

 

Muito se fala sobre o ecossistema do Vale do Silício, onde a grande maioria das startups são 
criadas e onde estão as grandes empresas que um dia foram startups, como: Oracle, Apple, 
Microsoft, Google, Linkedin, Facebook, etc. O Vale do Silício entre todos os pólos tecnológicos 
mundiais (NYC, Londres, Tel Aviv, etc), realmente é o que parece ter um ecossistema mais 
convidativo para o florescimento de novas empresas escaláveis, com uma universidade de 
ponta formando empreendedores de alto nível, aceleradoras e incubadoras com mentores 
capacitados, uma comunidade de anjos, fundos de investimento dispostos a aportar em 
inovação, entre outros. Uma rede extremamente integrada, com potencial de networking e 
capaz de transformar projetos nascentes em grande negócios de sucesso.  

 

O Brasil busca se estruturar e construir esse ecossistema há alguns anos como um άfast 
followerέ, mas terá que se conscientizar que não se cria uma comunidade da mesma forma ou 
velocidade que se constroem prédios. Um bom ecossistema precisa amadurecer suas 
experiências, relações e definir sucesso. 

 

Podemos dividir os principais atores necessários ao desenvolvimento do ecossistema brasileiro 
em quatro grupos: empreendedores, iniciação, aceleração e capital. 

 

2.6.1 Empreendedores 

São os grandes protagonistas desse ecossistema inovador, no qual tudo se baseia neles e no 
que eles irão criar de valor. São o elo mais importante de uma startup e são eles que vão 
buscar o modelo de negócio repetível e escalável e, posteriormente, executá-lo para que ele 
chegue ao mercado. Vale lembrar que os empreendedores podem ser alunos de universidades 
ou cursos técnicos ou também ser ex-CEOs de grandes empresas. 

 

Não há tamanho ideal para times, mas defende-se fortemente que se deve ser um time. Em 
raríssimos casos uma pessoa conseguiu levantar uma startup de sucesso. Há, no entanto, uma 
filosofia que as aceleradoras normalmente pregam como sendo um bom time a combinação 
dos 3 Hs: hipster, hacker e hustler. 

 

Û Hacker: Este é o perfil do desenvolvedor da equipe. Quem irá construir a solução ou 
necessidade que o mercado busca. Conhecido como hacker porque vai ter que lançar 
mão de várias técnicas diferentes do convencional para conseguir lançar o produto e 
conseguir escalá-lo. Um perfil conhecido clássico conhecido de hacker é o Mark Z., que 
inclusive mantém essa cultura até hoje no Facebook. 
 

Û Hipster: O hipster é o marketing / design do time. É o criativo responsável por deixar o 
produto agradável aos olhos do usuário. É o responsável por entender o mercado e 
traduzir isso em um produto/serviço atrativo. 
 

Û Hustler: Este é o desbravador, o empreendedor, o cara de negócios. É ele é que vai sair 
todos os dias para tentar vender, criar parcerias, conseguir usuários para o seu 
produto. O Steve Jobs da Apple é um excelente exemplo de hustler. Foi ele que pegou 
aquelas placas (sem monitor e teclado) que o Woz havia criado e saiu buscando 
compradores. Jobs é, talvez, a perfeita combinação de um hustler e um hipster, por ter 
a perfeita visão do mercado. 
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2.6.2 Apoio  

Para que esse time seja montado e as ideias comecem a sair do papel, há diversas iniciativas 
de apoio ao empreendedorismo. Elas surgem de todos os lados, seja da esfera governamental, 
seja das associações e de iniciativa privada. O que une todas elas é ausência de interesse 
financeiro direto na startup, focando suas forças no fomento do empreendedorismo de longo 
prazo. Aqui vão alguns dos principais exemplos de atores desse ecossistema: 

 

Universidades: As faculdades, universidade e centros acadêmicos são  fundamentais 
para este mundo. É um grande centro de talentos, com vontade de mudar o mundo, 
no qual pessoas diferentes podem ser impactadas pela possibilidade de uma educação 
empreendedora. 
 
Incubadoras: As incubadoras são locais, dentro e fora de universidades, onde startups 
em estágio bastante inicial acham apoio como locais de trabalho, energia e internet 
para começarem a desenvolver o seu modelo de negócio. É um local para       
experimentação. Onde as startups normalmente buscam o product-market-fit definido 
por Steve Blank. 
 

Governo: O governo tem realizado ações, tanto no contexto federal como estadual. 

Dentre as iniciativas de destaque, podemos elencar: o Programa Startup Brasil, 

iniciativa do MCTI, que surge para acelerar empresas startups no País por meio de 

projetos na área de TI que sejam inovadores e colaborem para o desenvolvimento 

nacional, e o Inovativa Brasil, idealizado pelo MDIC, e é um programa nacional de 

capacitação para impulsionar negócios com foco em inovação, seja de futuros 

empreendedores com a ideia no papel querendo botar em prática, ou de 

empreendedores em fase inicial, com empresas de até 5 anos ou faturamento anual 

máximo de R$3,6 milhões.  

 
Sebrae: O Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas é uma entidade 
privada sem fins lucrativos. É um agente de capacitação e de promoção do 
desenvolvimento, criado para dar apoio aos pequenos negócios de todo o país. Desde 
1972, trabalha para estimular o empreendedorismo e possibilitar a competitividade e 
a sustentabilidade dos empreendimentos de micro e pequeno porte. Atua em todo o 
território nacional. Além da sede nacional, em Brasília, a instituição conta com pontos 
de atendimento nas 27 unidades da Federação. 
 

Associações: Já existem, em vários estados, associações de startups, que muito         
tem para ajudar tanto a quem está apenas começando, quanto aqueles que já         
estão empreendendo. As associações unem os startupeiros para lutar por melhores 
condições, para criar eventos, para disseminar pesquisas e conhecimento. A 
Associação Brasileira de Startups - ABStartups é a que mais se destaca e tem como 
objetivo disseminar a cultura startup e ajudar seus atuantes a aprenderem 
informações positivas. 
 
Eventos: Os eventos são, talvez, a maior porta de entrada para o ecossistema de 
startups. Existem vários deles, quase que todas as semanas, de vários tamanhos e 
formatos, para juntar, educar, premiar, e divertir o pessoal. Há eventos pagos e os de 
graça e para todos os bolsos. Os eventos são muito importantes porque como sempre 
estão na mídia, acabam divulgando também as atividades do setor, para quem está 
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interessado no tema. Para quem quer acompanhar os eventos, há uma newsletter 
semanal que faz curadoria deles, chamada de Startup Digest, é só assinar e receber o 
que há de melhor na semana. 

 

2.6.3 Capital 

No meio de startup, onde o risco do retorno é bastante alto, é comum que o empreendedor 
tenha patrocinadores, os chamados investidores de risco. Eles colocam dinheiro nas empresas, 
comprando ações das mesmas, para vendê-las mais a frente com uma boa expectativa de 
lucro. 

 

FFF: é uma categoria de acesso a capital bastante utilizada lá fora, mas não muito 
comum, ainda no Brasil. Em inglês, a expressão quer dizer: friends, family and fouls e a 
tradução para português seria amigos, família e afins (ou, em tradução literal, bobos). 
As pessoas próximas aos empreendedores podem ser aqueles que oferecem o capital 
inicial, conhecido como capital semente, o mínimo necessário para que se inicie uma 
startup. 
 
Investidores Anjos: Os investidores anjos são, ainda, pessoas físicas, mas com mais 
profissionalismo. Eles investem dinheiro para o início da operação, mas a coisa mais 
importante que tem a agregar são os conselhos, conexões, dicas e experiência. O 
ticket varia nessa fase entre R$ 50.000 (50K) e R$ 250.000 (250K). Os anjos costumam 
investir em empresas que encantam, seja pelo encaixe do projeto na expertise deles 
ou por acharem que podem fazer uma enorme diferença naquele negócio. Os anjos 
aportam o chamado smart money, aquele capital que vem, também, com experiência 
e dicas. Os investimentos nessa fase normalmente são feitos para que a startup 
consiga colocar o produto no mercado e comece a mostrar algum resultado. O nome 
investidor anjo vem originalmente dos mecenas que financiavam peças de tetro na 
Broadway. Em 1978, um professor chamado de William Wetzel, terminou um estudo 
de como empreendedores levantavam capital nos Estados Unidos e começou a 
chamar os investidores de risco, também, de investidores anjo. 
 
Capital de Risco (Venture Capitalists): Os investidores de risco, também conhecidos 
como VCs, são aqueles que normalmente aportam capital nas empresas quando elas já 
estão com o produto no mercado, com alguma tração. Eles investem quantias maiores, 
possivelmente acima de R$ 1 milhão e para isso compram partes significativas das 
empresas investidas. São inúmeras as contribuições destes fundos de investimento 
que não só aportam capital, mas ajudam com a formação do time, conquista de     
clientes, indicações, networking e etc. 

         

Todos estes agentes que aportam capital, estão investindo na startup para um dia receberem 
o retorno sobre o investimento que fizeram. Cada um destes investidores tem saídas (quando 
vendem a sua participação na empresa e realizam o lucro) em etapas diferentes, de acordo 
com a expectativa de lucro e participação na startup. 

 

2.6.4 Aceleração 

Aceleradoras: As aceleradoras são empresas que se propõe dar um boost em negócios 
digitais, após a startup ter encontrado o seu modelo de negócios e começar a colocar o 
seu MVP no ar. Como? Por meio de contatos no mercado, de mentorias específicas 
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(design UX, Growth, Vendas, Parcerias, CustDev, Canvas, etc) e um grande networking 
com as empresas aceleradas. Para prestar estar no rol das empresas aceleradas, é um 
concorrido sistema de  inscrições e, em troca, recebem ações das empresas. Aqui no 
Brasil há aceleradoras que pegam de 4% a 20% da startup, dependendo do estágio em 
que a empresa se encontra, o nível de maturidade do negócio. 

 

Mentores Os mentores de startups são normalmente empreendedores e         
especialistas em suas áreas, que podem fazer a diferença em determinado assunto 
para as startups. Normalmente não são remunerados, mas em alguns casos acabam 
tornando-se sócios e investindo na startup assistida. São fundamentais na aceleração 
do movimento. 

 

Advisors: Os advisors são convidados para integrar o time da startup como tal e para 
tanto recebem, várias vezes, ou participação na empresa ou uma contribuição por seus 
conselhos e ajudas. 

         

2.6.5 Outros 

Mídia Especializada: A mídia que cobre este mundo de startups tem papel         
importante de informação sobre o que está acontecendo no mercado: apresentação 
de novas startups, novidades, prêmios, investimentos, etc. Essa cobertura é essencial 
para acompanhar este mundo tão dinâmico. 
 
Educação Empreendedora: Empresas especializadas em ensinar, treinar e capacitar 
jovens empreendedores para o início da jornada. Podem ser online ou presenciais e 
têm um papel importante em ecossistemas jovens como brasileiro. 
 
Plataforma online de dados: Bases de dados que podem ser encontradas tanto 
nacionalmente, como o Startup Base, ou localmente com uma dinâmica plotagem no 
mapa das startups da região. Elas servem como censo e informações sobre o 
ecossistema e podem ajudar a medir a evolução.  
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2.7. Principais eventos (no Brasil e no Mundo) 

 

Startup Weekend - O Startup Weekend é um evento intensivo de um fim de semana 
em que as pessoas levam ideias e saem com startups rodando. O objetivo do evento é 
conectar desenvolvedores, designers e pessoas com formação em negócios para 
formar equipes de sucesso. Para alcançar este objetivo são formados times que 
trabalham em ideias de startups durante 54 horas orientados por mentores 
experientes. 

 

Campus Party - A Campus Party foi criada há 16 anos na Espanha para geeks, nerds, 
empreendedores, gamers, cientistas e pessoas criativas. Eles foram ao evento se 
juntar a centenas de atividades sobre ciências, cultura, inovação, jogos e 
entretenimento digital. 

 

Demo Brasil - Realizado anualmente a mais de 20 anos nos Estados Unidos pelo IDG 
Global em conjunto com o VentureBeat, a DEMO expande-se agora para novos 
mercados emergentes como China, Cingapura e Brasil, com a missão de ser o ponto de 
encontro de investidores e startups. 

 

Startup Farm - Com a missão de formar empreendedores, transformando ideias em 
negócios reais, gerando impacto positivo para a sociedade, o Startup Farm vem 
educando empreendedores desde 2009, pelo Brasil afora. 

 

Startup Pirates - Programa de aceleração de potenciais empreendedores com a 
duração de uma semana. Através de uma combinação de conceitos teóricos, aplicação 
prática, exercícios, apoio de mentores e desenvolvimento de ideias, apoia os 
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participantes na estruturação e desenvolvimento das suas ideias para que ganhem 
forma. No final da semana, os participantes têm a oportunidade de apresentar as suas 
ideias a investidores e de receberem a sua opinião e quem sabe, captarem a sua 
atenção. 

 
Desafio Intel - O Desafio é uma competição de empreendedores de base tecnológica 
da Intel (antigo Desafio Brasil) focada em inovações nas áreas de software, hardware e 
inovação social através da tecnologia. 

 

brNewTech - A ideia deste evento é aproximar, em uma plataforma de encontro, 
empreendedores de alto impacto e a cultura empreendedora do Vale do Silício, 
promovendo e incentivando o empreendedorismo digital no Brasil. 

  

Circuito Startups - O Circuito de eventos que roda todo o país para reunir potenciais 

empreendedores em uma noite de networking e investidores que queiram 

conhecerem novas ideias. 

Além destes, algum eventos internacionais já entraram no calendário anual das startups 
brasileiras, como o TechCrunch Disrupt, realizado em São Francisco e em NY, e o  South by 
Sothwest - SXSW, realizado em Austin, Texas. Outro evento relevante é Geeks on a Plane, 
quando o Dave Mclure da aceleradora 500 Startups faz a sua jornada pela América do Sul e 
passa pelo Brasil com empreendedores e investidores para explorar o ecossistema. 

 

 

3. Potencial do ecossistema 

 

O empreendedorismo digital independe de geografia e brota em condições específicas. Isso 
significa que as regiões brasileiras (Norte, Sul, Sudeste, Centro-Oeste, Nordeste) não são, 
necessariamente, bons indicativos de locais onde o empreendedorismo digital está mais ou 
menos maduro. 

 

O Produto Interno Bruto - PIB de cada localidade é uma pista mais relevante, dado que é 
derivado da atividade econômica. Outro bom indicador de empreendedores digitais é o Índice 
de Desenvolvimento Humano Municipal - IDHM, feito pelo PNUD/ONU, que considera renda, 
educação e expectativa de vida, gerando uma pontuação entre 0 e 1 para cada cidade. 
Considerando esses dois índices e evidências empíricas sobre o empreendedorismo digital, 
coletadas entre 2012 e 2013 pela Aceleradora, foi estabelecida uma lista de cinco 
macrorregiões férteis no que diz respeito a empreendedorismo digital. Elas estão explicadas e 
representadas abaixo, coloridas de acordo com o mapa que as segue: 

 

ω Macrorregião 1 - Baixa maturidade e sem referências em empreendedores digitais: 
Acre, Amapá, Piauí, Rondônia, Roraima e Tocantins. 

ω Macrorregião 2 - Atuação existente, mas tímida de empreendedores digitais: 
Amazonas, Pará, Maranhão, Ceará, Rio Grande do Norte, Sergipe, Bahia,  Mato 
Grosso, Paraíba. 

ω Macrorregião 3 - Atuação recente, mas já representativa de empreendedores digitais: 
Alagoas, Espírito Santo, Goiás, Mato Grosso do Sul, Paraná. 



 
22 

ω Macrorregião 4 - Ecossistema consistente de empreendedores digitais: Pernambuco, 
Distrito Federal, Minas Gerais, Santa Catarina, Rio Grande do Sul. 

ω Macrorregião 5 - Ecossistema sustentável de empreendedores digitais: Rio de Janeiro 
e São Paulo. 

 

 

 

O mapa das macrorregiões conforme levantamento de julho/2013: 

 

Além dessas macrorregiões, algumas microrregiões merecem atenção por possuírem 
particularidades: 

ω Campo Grande (MS), devido à grande concentração de renda que favorece o 
aparecimento de investidores-anjo; 

ω Campinas (SP), em função da UNICAMP e o movimento tecnológico ao seu redor; 
ω Belém (PA), por concentrar grande parte das empresas de TI da região Norte; 
ω Campina Grande (PB), devido à representatividade de pesquisa e parques 

tecnológicos; 
ω Recife (PE), pela grande abrangência do Porto Digital e CESAR; 
ω Maringá (PR), por ser um polo de TI; 
ω Joinville e Blumenau (SC), pela concentração de empresas de TI. 
ω Valleys Brasileiros: regiões do país que fazem referência ao Vales do Silício pela 

concentração de startups como em Belo Horizonte , o San Pedro Valley, referência ao 
bairro onde a grande maioria das startups está localizada e o Sururu Valley em 
Alagoas, referência a rica culinária local. 
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3. 1 Metodologia de Avaliação das Macrorregiões 

 

O SEBRAE Nacional e a Aceleradora criaram uma metodologia para constante reavaliação 
desses centros empreendedores, tendo como base em três grandes referências de avaliação 
de ecossistemas: 

 

Startup Genome, criado para pontuar ecossistemas mundiais em relação ao Vale do 
Silício (EUA) 
 
Programa de Indicadores do Empreendedorismo da OCDE-Eurostat 
 
Domínios do Ecossistema Empreendedor (Isenberg, 2011) 

 

Com base nessas referências, foi criado um questionário e um método de scoring para 
distribuir as localidades brasileiras entre as diferentes macrorregiões. O scoring considera seis 
critérios pontuados de 1 a 4, sendo que os pontos mais próximos do centro possuem baixa 
maturidade no critério em questão. 

 

Os critérios utilizados no trabalho são: 

 

Empreendedorismo: Refere-se à consistência do empreendedorismo digital da região, 
bem como das condições locais e cultura para o crescimento do ecossistema;  

 

Educação: Avaliação relacionada às formações empreendedores de base em escolas e 
universidades da região; 

 

Aceleração: Seguindo na escala aqui avalia-se as condições regionais para a incubação 
e aceleração de startups para que as mesmas possam dar os próximos passos. 
 

Investimento: Disponibilidade na região de investimento anjo e capital semente para o 
florescimento de novas startups; 
 
Fomento: Refere-se ao desenvolvimento de órgãos e instituições locais que trabalham 

para apoiar startups da região; 

 

Políticas Públicas: Avalia-se a disponibilidade de programas e leis locais que reforcem 

o ecossistema digital. 

Exemplo de gráfico de radar que classifica uma região em 6 critérios: 
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3. 2 O Ecossistema Brasileiro de Startups 

 

3.2.1. Sebrae 

Público- alvo CURIOSIDADE, IDEAÇÃO, OPERAÇÃO, TRAÇÃO 

 

O Sebrae tem oferecido uma visão bastante relevante contribuindo de forma sistemática ao 
universo do empreendedorismo com sua postura de facilitador e fomentador desse processo. 
Posicionando-se como um provocador voltado a estimular o pensamento de liderança 
(#sebraelikeaboss), tem como principal função fortalecer as startups digitais a partir da difusão 
da cultura empreendedora e da profissionalização da gestão de seus empreendimentos com 
ações de capacitação, inovação e mercado. 

 

Desde 1972, trabalha para estimular o empreendedorismo e possibilitar a competitividade e a 
sustentabilidade dos empreendimentos de micro e pequeno porte. Com atuação em todo o 
território nacional ainda mantem uma sede Brasília e 27 pontos de atendimento nas unidades 
da Federação. Para isso oferece um extenso cardápio de cursos, oficinas, consultorias, projetos 
de atendimento coletivo. 

 

Uma de suas maiores apostas é o projeto Empretec, voltado ao público de CURIOSIDADE E 
IDEAÇÃO. Trata-se de uma metodologia da Organização das Nações Unidas - ONU voltada para 
o desenvolvimento de características de comportamento empreendedor e para a identificação 
de novas oportunidades de negócios, promovido em cerca de 34 países. No Brasil, o Empretec 
é realizado exclusivamente pelo Sebrae e já capacitou cerca de 190 mil pessoas, em 8.400 
turmas distribuídas pelos 27 Estados da Federação. Todo ano, o Empretec capacita em torno 
de 10 mil participantes. Segundo pesquisa do Sebrae, os empreendedores que fizeram 
Empretec registraram um acréscimo de R$ 24,6 mil por mês no faturamento de suas empresas. 
Mais de 90% dos entrevistados confirmaram o aumento dos lucros após a conclusão do 
seminário e que aplicaram imediatamente mudanças em seus produtos e serviços com base 
nos conhecimentos adquiridos. 

 

O Empretec pode proporcionar aos seus participantes a melhoria no seu desempenho 
empresarial, maior segurança na tomada de decisões, a ampliação da visão de oportunidades, 
dentre outros ganhos, aumentando assim as chances de sucesso empresarial. São 60h de 
capacitação em 6 dias de imersão onde o participante é desafiado em atividades práticas, 
cientificamente fundamentadas que apontam como um empreendedor de sucesso age, tendo 
como base 10 características comportamentais: 

 

1. Busca de oportunidade e iniciativa 

2. Persistência 

3. Correr riscos calculados 

4. Exigência de qualidade e eficiência 

5. Comprometimento 

6. Busca de informações 

7. Estabelecimento de metas 

8. Planejamento e monitoramento sistemáticos 

9. Persuasão e rede de contatos 

10. Independência e autoconfiança  
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Outra forma de atuação são os projetos de atendimento coletivo ao segmento de startups 
desenvolvido nos Estados, em todo o país, que se propõe a atender os estágios IDEAÇÃO com 
foco na melhor preparação e formalização de negócios sustentáveis e OPERAÇÃO direcionado 
à melhoria de controles gerenciais de negócios inovadores. Estes projetos se baseiam em três 
pilares: capacitação, inovação e mercado e permite o acompanhamento do empreendedor / 
empresa de forma contínua. 

 

Além disso, a instituição ainda é patrocinadora de diversos eventos considerados referência no 
universo do empreendedorismo como Startup Weekend, Campus Party, Demo Brasil, Startup 
Farm, Startup Pirates, Desafio Intel, brNewTech e Circuito Startups, como forma de incentivar 
a difusão dessa atividade. 

 

3.2.2. ABStartups 

Público- alvo CURIOSIDADE, IDEAÇÃO, OPERAÇÃO, TRAÇÃO 

 

A Associação Brasileira de Startups (ABStartups) oferece uma série de possibilidades ao 
ambiente de empreendedores e investidores. O StartupBase (www.abstartups.com.br) por 
exemplo tem como objetivo auxiliar o processo de mapeamento das startups brasileiras. A 
BizStart, empresa que criou o projeto em 2011, cedeu seu cadastro para que a ABStartups 
possa usar as informações como auxilio à prospecção de novos negócios por investidores, 
mentores, sócios, consultores e também empreendedores que tenham interesse em fazer 
parte da criação de um produto inovador. O cadastramento é basicamente gratuito, mas os 
empreendedores e startups que pagarem a taxa de associação.terão direito a diversas 
contrapartidas. É necessário ter um projeto/startup para cadastradar ou associar­- se à base de 
dados da ABStartups e a duração do projeto é anual, sendo que a participação é virtual. 

 

Os números são impactantes: acumula mais de 2 mil startups e cerca de 10 mil 
empreendedores espalhados pelos 26 estados brasileiros e o Distrito Federal, sem contar a 
audiência de milhares de pessoas que visitam o site para consultar informações. A ideia é 
funcionar como um polo de uma série de bate-papos em que os empreendedores são os 
grandes protagonistas para troca de experiências sobre o desafio de empreender e viver a 
cultura startup todos os dias. Esse modelo conta com o apoio da Apex-Brasil e a contrapartida 
é o pagamento de uma anuidade. 

 

Outra solução interessante, disponível desde janeiro de 2014, é o Startup talks 
(www.startuptalks.com.br), uma série de bate-papos em que os empreendedores são os 
grandes protagonistas na troca de experiências sobre o desafio de empreender. Esse modelo 
já atendeu 350 empreendedores somente em duas edições realizadas em São Paulo e Brasília. 
Para participar é necessário ter uma startup cadastrada ou associada à base de dados da 
ABStartups. Os bate-papos podem ser virtuais ou presenciais e a periodicidade é esporádica. 

 

Já o Pitch corporate (www.pitchcorporate.com.br), com apoio da Apex-Brasil,  existe desde 
novembro de 2013 e tem como objetivo aproximar startups B2B com negócios inovadores e 
grandes organizações para geração de novos negócios e fomento a inovação corporativa. No 
ŜǾŜƴǘƻΣ ǎǘŀǊǘǳǇǎ ǉǳŜ Ƨł Ŝǎǘńƻ ŜƳ ǇƭŜƴŀ ƻǇŜǊŀœńƻ ŘŜ ƳŜǊŎŀŘƻΣ ŀǇǊŜǎŜƴǘŀƳ ǎŜǳǎ άǇƛǘŎƘǎέ ǇŀǊŀ 
representantes de grandes organizações que são referência em seus respectivos mercados 
como educação, saúde, varejo, tecnologia, mídia, entretenimento, entre outras. Cada startup 
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possui 10 minutos para apresentar seus negócios focando sempre em como otimizar custos ou 
maximizar resultados para as empresas que estão na primeira fileira do auditório, que por sua 
vez tiram dúvidas e agendam reuniões com esses empreendedores. Já acumularam-se 10 
apresentações e dessas, 7 startups  conseguiram agendar reuniões de negócios. Até o 
momento  acumula 4 contratos fechados com grandes empresas. Para fazer parte é necessário 
ter uma startup cadastrada ou associada à base de dados da ABStartups em fase de Operação 
ou Tração, passar por um processo seletivo e que tenha interesse em vender soluções para 
grandes empresas.Os encontros são presenciais e a agenda é esporádica.  

 

Um dos destaques é o CASE, Conferência Anual de Startups e Empreendedorismo 
(www.case2014.com.br), mais uma parceria com a Apex-Brasil, reconhecido como o maior 
evento brasileiro para startups. O objetivo é de proporcionar um ambiente único com 
conteúdo relevante, networking altamente qualificado e reconhecimento dos melhores 
agentes do ecossistema de startups brasileiro. Tem registrado no seu histórico a circulação de 
mais de 3 mil pessoas entre empreendedores, investidores/aceleradoras, agentes de 
formento, empresas de tecnologia e prestadores de serviços para startups. O foco também são 
empresas em fase de Operação ou Tração e que tenham interesse em vender soluções para 
grandes empresas.O ciclo é anual e os encontros são presenciais mediante pagamento de 
ingresso. 

 

De forma mais informal e regular a ABStartups proporciona no modelo opensource, desde 
agosto de 2014, o StartupBeer (www.startupbeer.com.br),  com a curadoria da Associação 
Brasileira de Startups. A ideia é que o evento possa ser organizado por qualquer comunidade 
de empreendedores que deseje levar o evento para sua cidade. Pode ser gratuito ou mediante 
a pagamento de ingresso. O meetup tem no seu formato atividades como Speed Talk, Open 
Pitches, Mentoring Session, Networking Incentivado que acontecem anualmente e já atendeu 
300 empreendedores e cerca de 80 startups. 

 

Também desde agosto de 2014 segundo o modelo open­source, está disponível a solução  
StartupDojo (www.startupdojo.com.br) uma especie de aceleradora colaborativa, para 
projetos em fase acelerativa, que tem como objetivo criar um grupo de suporte, aprendizado e 
mentoria entre co­fundadores e equipes de startups. O modelo de encontro tem a curadoria 
da Associação Brasileira de Startups e pode ser organizado por qualquer comunidade de 
empreendedores que deseje levar o evento para sua cidade, desde que se cadastre pelo site 
como helper ou organizador parceiro. O StartupDojo, que pode ser gratuito ou mediante 
pagamento de ingresso, é realizado em lotes que duram cerca de 4 meses (com encontros 
semanais ou quinzenais) em cada cidade, podendo ou não ser renovado para um próximo lote. 
Já atendeu mais de 10 edições realizadas em 4 estados diferentes, que atenderam cerca de 
300 empreendedores. 

 

A instituição promove uma série de circuitos de eventos batizados como Circuito 
Empreendedor (www.circuitoempreendedor.com.br), que busca difundir, junto a estudantes 
universitários de cursos de comunicação e-ou gestão, o empreendedorismo digital nas 
universidades, também com curadoria da Associação Brasileira de Startups. Assim como as 
outras opções, também pode ser organizado por qualquer comunidade de empreendedores 
cadastrados como helper ou organizador parceiro, que deseje levar o evento para sua cidade. 
O evento, com duração anual, tem em seu formato atividades presenciais como: Circuito de 
Universidades, Desenvolvedores, Designers e BizDevs, Case de Sucesso Local, Pitch de Startups 
locais e Mesas Redondas. 
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Como citado, a Associação Brasileira de Startups está ao lado da ABStartups em vários eventos. 
Entre eles o Startuphack (www.startuphack.com.br), voltado para designers, também no 
modelo open­source, cujo objetivo é realizar um hackathon para desenvolvimento de soluções 
web, mobile e hardware, além conhecer pessoas interessantes, estabelecer contato com 
grandes empresas de tecnologia e concorrer a prêmios. Assim como os outros, esse modelo 
pode ser organizado por qualquer comunidade de empreendedores cadastrados no site como 
helpers ou organizador parceiro que deseje levar o evento para sua cidade de forma presencial 
com duração anual.. 

 

Com o objetivo de promover e divulgar o ecossistema brasileiro de startups, são promovidas, 
junto com a Apex-Brasil, as Missões Internacionais (www.abstartups.com.br) em que são 
programadas visitas a eventos de relevância para o segmento seguindo o calendário apoiado 
pela Apex­Brasil. Já participaram dessas missões, 44 empresas e entre as viagens já 
programadas, estão: TechCrunch Disrupt (San Francisco/CA) e SXSW (Austin/TX). Para 
participar os interessados devem ter uma startup cadastrada ou associada à ABStartups, em 
fase de operação ou tração, fazerem a inscrição no site e aguardar a chamada para o processo 
seletivo. O projeto, no formato presencial,  tem duração semestral e as empresas aprovadas 
pelo preocesso seletivo ficam responsáveis pelo pagamento de passagem e hospedagem e a 
ABStartups oferece credecial gratuita. 

 

Para negócios que estão em fase de tração, a ABStartups dispõe do Founders Club, grupo 
restrito a fundadores de startups cujo objetivo é trocar informações, conteúdo e fortalecer o 
relacionamento entre os empreendedores. Funciona desde 2013, de forma presencial e 
virtual, e já atendeu 30 empreendedores. A participação se restringe à startup cadastrada ou 
associada à ABStartups.  

 

Multiplicadores voluntários e mobilizadores de eventos e ações podem, o ano todo,  
compartilhar dicas, dados, documentos e criar ações/projetos em conjunto, além de replicar 
para todo Brasil por meio da Rede de Multiplicadores ABS // Helpers 
(http://www.abstartups.com.br/rede-de-multiplicadores/), um formato dinâmico para 
conectar as pessoas e ideias e que já atendeu mais de 200 membros em todo o país. Para 
participar é necessário ser um mobilizador e realizar a inscrição pelo site do evento. 

 

A ABStartup também oferece soluções para atendimento a terceiros por meio de Colaborações 
em Eventos de Terceiros (www.abstartups.com.br) realizando o ano todo, palestras (presencial 
ou online), participações em painéis, bancas de avaliação e treinamento de pitchs em eventos 
realizados em diversas cidades do Brasil. Já atendeu, somando esforços de todo o time gestor 
da ABStartups, mais de 350 colaborações em eventos, impactando cerca de 20 mil 
empreendedores. Para participar o interessado deve enviar o convite para palestrar, mentorar 
ou apoiar na divulgação por meio do site da ABStartups. 

 

No caso de grandes empresas que se interessam em ter acesso diferenciado a dados, 
relatórios e análises sobre o mercado brasileiro de startup, a instituição indica formatos como 
Associação Corporativa (www.abstartups.com.br) que por meio do credenciamento como 
associada corporativa da ABStartups, ganham acesso a diversas contrapartidas para 
aumentar/melhorar o relacionamento e entendimento das mesmas com startups brasileiras, 
durante o perído de 12 meses (mediante pagamento anual), virtual ou presencialmente.   

 

Outra boa indicação é a Curadoria Corporativa (www.abstartups.com.br), para 
empresa/instituição que está organizando um evento, competição, programa de inovação ou 
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qualquer iniciativa relacionada com startups brasileiras. O modelo oferece organização de 
Eventos, Programas de Fomento, Programas de investimento, Capacitação, Aceleração, o ano 
todo, entre outros serviços que tenham como público­- alvo empreendedores digitais e 
startup. A ABStartups tem na sua carteira já 10 clientes corporativos, entre eles Google, 
Microsoft, Sebrae, EDP, Siemens, Campus Party, BRAPPS e a participação pode ser virtual ou 
presencial e o pagamento é feito por projeto. 

 

O perfil geral do público atendido por cada uma dessas soluções, pela ABStartups se divide 
entre pessoas físicas e jurídicas com características diversas. Pessoas físicas 87% de homens, 
67% entre 25 e 40 anosm 64% concentrados na região sudeste, 51% de classe A, 82% possuem 
graduação (administração, comunicação e tecnologia e 42% possuem pós-graduação. Já 
pessoa jurídica, as empresas tem até 4 anos de fundação, ­média de 2 sócios, estão 
enquadradas como ME, EPP, LTDA e SA e possuem de 2 a 15 funcionários. 

 

A ABStartups destaca que o perfil desejável de atendimento são a startups digitais que se 
enquadram na conceituação e caracterização básica de oferecerem produtos ou serviços 
inovadores, com potencial de rápido crescimento, escalabilidade, baixo custo, repetibilidade e 
flexibilidade. Um exemplo interessante de case de sucesso é da Edools, uma das 10 startups 
selecionadas para apresentar seu pitch no evento. Ao término, a empresa fechou 2 contratos 
corporativos e iniciou um relacionamento com a Samba Tech, que comprou parte da empresa. 
No momento a empresa está em estágio de Operação com excelente potencial de 
crescimento. 

 

3.2.3. Anjos do Brasil 

Público-alvo CURIOSO, IDEAÇÃO, OPERAÇÃO E TRAÇÃO  

 

A Anjos do Brasil é uma organização sem fins lucrativos de fomento ao investimento anjo e 
apoio ao empreendedorismo de inovação. Atua em três verticais: Rede de Investidores, 
Criação de Cultura e Difusão de Conhecimento e Relações Institucionais e Políticas Públicas. 
Este trabalho acontece desde sua fundação em julho de 2013 e entre as soluções estão a 
possibilidade de participação da rede de investidores da Anjos do Brasil, empreendedores 
podem submeter seus projetos para análise e busca de investimentos, workshops e cursos 
diversos além de eventos para networking e conteúdo. 

 

O foco está voltado para dois públicos: investidores e empreendedores. Para participar como 
investidor, são exigidos alguns requisitos básicos como experiência profissional de pelo menos 
10 anos, tendo exercido cargos de alto nível ou ser/ter sido sócio/proprietário de um negócio 
(para profissionais liberais é considerado se tiver seu próprio escritório, clinica, consultoria, 
etc.), capacidade de investir no mínimo R$ 50 mil / ano em startups e que este valor não 
represente mais do 10% do seu patrimônio além, é claro de gozar de uma reputação ilibada e 
seguir princípios de ética e transparência nas suas atividades. Ainda como investidor pode-se 
optar pelas categorias de membro iniciante ou líder.  

 

Já como empreendedor, algumas dicas são bastante relevantes para submeter os projetos: 
estar bem preparado e saber que investidores anjo não são simplesmente para ajudar, eles 
querem agregar valor para bons projetos e criar negócios inovadores. Isso requer muita 
dedicação, estudo e trabalho prévio para ter alguma chance de sucesso. Grandes 
empreendedores sempre buscam aprender tudo que podem. 
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Os públicos interessados podem acessar várias ferramentas. O público CURIOSO pode se 
beneficiar de participar das palestras sobre investimento anjo, quem estiver no estágio de  
IDEAÇÃO será beneficiado pelo workshop básico sobre investimento anjo e o conteúdo do site 
e finalmente os que estiverem em fase de OPERAÇÃO E TRAÇÃO vão encontrar conteúdo 
relevante no workshop intermediário e avançado, no conteúdo do site, na Conferência 
Nacional de Investimento Anjo e na submissão de projetos para a rede de investidores anjo. 

 

Importante ressaltar que bons negócios não são feitos apenas de boas ideias, na realidade o 
que interessa é a execução, isto é, a capacidade de transformar uma ideia em um bom negócio 
e isto requer que os empreendedores estejam bem preparados e capacitados, assim, ler, 
estudar, pesquisar, conversar e apresentar seu projeto para  muitas pessoas antes de enviá-lo 
para apreciação é condição fundamental para despertar a atenção de um investidor. Em caso 
de dúvidas ou incertezas a instituição dispõe de um grupo colaborativo que pode ajudar. 

 

Os critérios de seleção dos projetos seguem algumas condições como: 

 

1. O interessado deve ler com atenção a proposta no site para entender exatamente o que é 
investimento- anjo e como pode obter investimento- anjo. Recomenda-se fortemente a leitura 
do livro "Investidor-Anjo - Como Obter Investimento para Seu Negócio" para entender todo 
processo de preparação e investimento. 

 

2. É necessário ter pelo menos um protótipo ou prova de conceito do produto ou serviço. Se 
precisar de recursos para fazer isto, é bom consultar algumas Fontes de Financiamento 
Alternativos. 

 

3. Ressalta-se aqui que os projetos que já estiverem em operação, faturando mais de R$ 1 
milhão/ano e/ou estiver procurando investimentos acima de R$ 1 milhão, também devem ser 
encaminhados para Fontes Alternativas de Financiamento. 

 

4. A capacidade de execução de um projeto é mais importante que a ideia/negócio, assim, os 
envolvidos devem ter os conhecimentos e competências essenciais para transformar ideias em 
um negócio bem sucedido. É condição básica para os investidores checar a presença e atuação 
de colaboradores-chave. 

 

5. O sucesso do negócio dependerá mais dos empreendedores (por isto que o investidor é 
minoritário), assim, você e fundamental um conhecimento aprofundado sobre o assunto 
proposto pois quanto mais "maduro" estiver, maior as chances de receber investimento e o 
mesmo dar certo. 

 

Mesmo tendo autonomia sobre a criação das soluções, muitas vezes a instituição lança  mão 
de parceiros do ecossistema de investimento e empreendedorismo que possam contribuir 
para o aprimoramento de desenvolvimento. 

 

3.2.4. Apex Brasil 

Público- alvo OPERAÇÃO E TRAÇÃO 

 

A Apex-Brasil oferece soluções para startups por meio das suas diferentes áreas de negócios. 
Seja na sua promoção comercial no exterior, na atração de investimentos estrangeiros, na 
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internacionalização ou ainda por meio de seus escritórios no mundo. Dentre as áreas de 
negócios da Apex-Brasil, a Gerência de Projetos Setoriais busca desenvolver parcerias com 
entidades setoriais de forma a incentivar a competitividade e promover a geração de negócios 
internacionais para empresas dos mais diversos setores produtivos brasileiros.  

 

Para atingir esse objetivo, os Projetos Setoriais estruturam e desenvolvem ações coletivas, 
buscando viabilizar a inserção e o avanço das empresas brasileiras nas etapas do processo de 
internacionalização, com visão estratégica de longo prazo. Os Projetos Setoriais partem da 
estratégia definida pelo setor para a promoção de suas empresas e produtos no cenário 
internacional. Esse trabalho é desenvolvido em conjunto pelas entidades setoriais e pela Apex-
Brasil. Os Projetos Setoriais incluem ainda diversos produtos executados sob demanda, 
conforme as necessidades e objetivos do setor. Para as startups brasileiras, em estágio de 
OPERAÇÃO E TRAÇÃO a agencia oferece uma série de soluções, cada uma adequada ao 
modelo e proposta do projeto: 

 

- Missões Prospectivas ς visita de empresários ou empreendedores a países ou mercados 
pouco explorados, visando à aquisição de conhecimento, formação de opinião, contatos 
preliminares e estabelecimento de bases para realização de negócios;  

 

- Missões Cultura Exportadora ς visita de empresários ou empreendedores e feiras e eventos 
internacionais para conhecer as características do mercado visitado, da concorrência, de 
exigências e padrões de consumo e preparar-se para futuras ações de promoção comercial 
realizadas no âmbito de um Projeto Setorial; 

 

- Missão Comercial ς visita de um grupo de empresários ou empreendedores, consultores e 
gerentes dos projetos setoriais a determinados países com o objetivo de promover negócios, 
formar parcerias, prospectar novos mercados, divulgar setores brasileiros e promover o 
intercâmbio de tecnologias; 

 

- Feiras Internacionais ς apoio técnico e financeiro à participação de empresas brasileiras em 
feiras setoriais realizadas no exterior; 

 

- Projeto Imagem ς ação de relacionamento, disseminação de conhecimento e fortalecimento 
da imagem do setor produtivo nacional com formadores de opinião estrangeiros como 
jornalistas especializados, técnicos especialistas, líderes e membros governamentais, entre 
outros; 

 

- Ações Promocionais Inovadoras - projetos, eventos ou ações inovadoras e específicas para o 
setor, que reflitam uma oportunidade de negócios e facilite a inserção de empresas em 
mercados internacionais; 

 

- Ações de Inteligência de Mercado - estudos de perfil e oportunidades comeciais de mercados 
internacionais que consistem na análise de dados qualitativos e quantitativos sobre 
determinado país para o setor específico e desenvolvido no âmbito do projeto setorial, 
inclusive de forma a estabelecer mercados prioritários e secundários para as ações de 
promoção comercial internacional. 
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A Apex do Brasil ainda se ramifica nos Estados Unidos oferecendo atendimento em São 
Francisco na Califórnia e em Miami na Flórida, apoiando startups brasileiras que se encontram 
em fase de operação e tração por meio de produtos específicos como: 

 

Apoio à instalação local: Existem alguns pré requisitos para realizar contato com o Escritório de 
São Francisco, entre eles é necessário especificar qual seu estágio de desenvolvimento e suas 
necessidades durante o processo de internacionalização no mercado americano além de 
preenchimento de cadastro de empresa brasileira. Cumpridas essas exigências o interessado 
tem direito a  equipe auxílndo no processo de abertura da empresa nos EUA, avaliando a 
melhor solução para a empresa e indicando prestadores de serviços como escritórios de 
advocacia; escritórios de contabilidade além de e auxiliar na abertura de contas bancárias nos 
EUA. Nesse caso a Apex-Brasil orienta sobre os processos e indica prestadores de serviços 
terceirizados nos Estados Unidos 

 

Escritório físico em São Francisco: Lá o interessado encontra apoio no processo de 
internacionalização da empresa por meio de informações atualizadas sobre o mercado 
americano, estruturação conjunta de agenda de trabalho local, acompanhamento em visitas e 
reuniões, suporte para encontrar parceiros e investidores no Vale do Silício. Para isso a 
Agência dispõe de 8 estações de trabalho em ambiente compartilhado, situado dentro da 
Rocket Space. Este serviço é oferecido por 3 meses (com possibilidade de prorrogação por 
mais 3 meses) e inclui 1 estação de trabalho por empresa, 1 sala de reunião para uso comum e 
internet. O atendimento gira em torno de 12 startups brasileiras por mês, uma média de 120-
150 por ano.  

 

Para ter acesso a esses serviços a empresa precisa ser constituída no Brasil com CNPJ ativo, 
estar em fase de desenvolvimento de operação ou tração, realizar contato com o Escritório de 
São Francisco especificando a data de utilização do escritório físico e o motivo para sua 
utilização e comprovar a realização da agenda, assinar contrato de prestação de serviço entre 
a startup e Apex-Brasil e pagamento do serviço via cartão de crédito internacional. A interação 
entre o escritório de San Francisco e a startup ocorrem tanto com pessoal interno da Apex-
Brasil tanto por meio de internet e telefone e a Agência conta com um único funcionário no 
local para o atendimento. 

 

Escritório Virtual em Miami: A Agencia conta também com escritório virtual em Miami, desde 
2005, em que a empresa brasileira pode utilizar o endereço comercial do Escritório da Apex-
Brasil para divulgação. Para tal a empresa precisa estar legalmente constituída nos EUA. Esta 
opção oferece serviço de recepcionista, telefonista, scan de correspondências e sua 
disponibilização em site seguro. Além disso, a empresa pode utilizar estações de trabalho e 
salas de reuniões quando estiver em Miami. Os requisitos para ter acesso são: ser empresa 
constituída no Brasil com CNPJ ativo, realizar contato com o Escritório de Miami, assinatura de 
contrato de prestação de serviço entre a startup e Apex-Brasil, pagamento do serviço via 
cartão de crédito internacional. Esse serviço pode ser utilizado por 12 meses prorrogáveis por 
mais 12 meses. 

 

A interação entre o escritório de Miami e a startup ocorrem tanto com pessoal interno da 
Apex-Brasil tanto por meio de internet e telefone. Conta com serviço de secretária virtual 
realizado por equipe própria e com 14 funcionários próprios que dão suporte ao Escritório de 
São Francisco em um trabalho em rede. 
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Passaporte para o mundo: As soluções para startups brasileiras existem desde agosto de 2013 
e estão sendo constantemente atualizadas. Nesse ano está disponpivel uma plataforma de 
conteúdos sobre exportação, internacionalização e mercados estratégicos que possibilita que a 
empresa tenha acesso a informações fundamentais sobre as práticas de mercado. Ela é 
composta por conteúdos e vídeo-aulas que podem realizadas pela empresa online e nesse 
caso não é exclusiva para startups. Hoje essa oferta conta com mais de 1 mil empresas 
cadastradas, entre elas algumas são startups. 

 

Essa estratégia corrobora a filosofia da Agência, que desde 2012 vem apoiando startups a 
participarem de eventos nacionais ou internacionais de forma a acessarem o mercado de 
investimentos em participação. Em eventos organizados diretamente pela Apex-Brasil ou por 
meio de parceiros, a Agência propicia às startups oportunidade de acesso a investidores com 
vistas a permitir que os empreendedores brasileiros entendam as melhores práticas de 
captação de investimentos. Até o momento foram oferecidas oportunidades a cerca de 200 
startups ferramentas como: 

 

Pitch Training: Visando a maximização de resultados relacionados à captação de 
investimentos, a Apex-Brasil propicia aos empreendedores um programa intensivo de 
treinamento e melhoria contínua de pitch (discurso de vendas). Por meio de sessões virtuais e 
presenciais, as startups recebem capacitação de uma equipe de profissionais (consultores, 
investidores e mentores) que revisam em conjunto com os empreendedores suas 
apresentações e discursos de forma a aumentar as chances de sucesso na abordagem ao 
investidor. Ao longo do processo de capacitação as apresentações (tanto o material escrito 
quanto o discurso) dos empreendedores passam por processo de revisão e melhoria, com 
objetivo de dar clareza, precisão, apelo ao público investidor e sobretudo, reflexão sobre 
modelo de negócios proposto. Aproximadamente 100 startups já se beneficiaram das 
atividades de pitch training. 

 

Demo days /apresentação a investidores: Por intermédio de parcerias a Apex-Brasil busca 
otimizar a interação direta entre investidores nacionais e internacionais com empreendedores. 
Assim, vários eventos que contam com a participação de startups selecionadas pela agência 
culminam suas atividades na realização de Demo Days, nos quais empreendedores realizam 
apresentações (pitch) e se relacionam com uma plateia seleta de investidores. Trata-se de 
estratégia integrada de ações calcada na atuação da Apex-Brasil em eventos de tecnologia e 
investimentos, bem como relacionamento com parceiros que propiciam esse tipo de 
interatividade. 

 

 

Atualmente a participação em eventos internacionais como demo days e pitch training é feita 
por intermédio de chamadas ou editais próprios ou de parceiros. Tais instrumentos são 
divulgados junto ao site da Apex-Brasil ς www.apexbrasil.com.br e seus canais nas mídias 
sociais e, em sua maioria, são voltados a startups mais amadurecidas, em fase de tração que já 
apresentam faturamento regular e visam a captação de recursos para seu crescimento. A 
realização de bancas de avaliação em parceria com instituições e players do mercado para 
validar a seleção de empreendedores, é um procedimento corriqueiramente adotado pela 
agência. Para isso a estrutura opera com 3 funcionários além de parceiros e consultores 
terceirizados.  

 

Observa-se algumas características dos públicos atendidos. No segmento de pessoas físicas a 
faixa etária regila entre 25 e 35 anos, graduados com prevalescência de 70% do público de 
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ciências exatas, localizados nas regiões sudeste e sul com experiência prévia de 
empreendedorismo. Já as pessoas jurídicas tem de 2 a 4 sócios, existem de 12 a 18 meses com 
2 a 10 funcionários com uma receita média mensal que varia entre 10 e 15 mil reais por mês. 

 

Uma das referências do trabalho da Apex-.Ǌŀǎƛƭ Ş ƻ ŎŀǎŜ ά½h9ah.Υ ƻ ŀǇƭƛŎŀǘƛǾƻ ŎƻƳ 5b! 
ōǊŀǎƛƭŜƛǊƻ ǉǳŜ Ŏƻƴǉǳƛǎǘƻǳ ƻ ƳǳƴŘƻέΣ ǾƻƭǘŀŘƻ ǇŀǊŀ ƻ ƳŜǊŎŀŘƻ ŘŜ LƴǘŜǊƴŜǘ όƳƻōƛƭŜκǎŀŀǎύ ǇŀǊŀ 
localizar as pessoas de seu relacionamento, seja familiar, profissional. Criado em 2010 pelos 
sócios Daniel Avizú (Chairman & CEO) e Hélio Freitas, a empresa conseguiu o primeiro 
investimento em 2011, o primeiro milhão de usuários em 2012 e ganhou notoriedade 
internacional em 2013, após viagem ao Vale do Silício para captação de investimento. Em 2013 
a Zoemob iniciou seu processo de internacionalização, totalmente apoiado pela Apex-Brasil, 
recebendo atendimento customizado da equipe e utilizando a estrutura física (estações de 
trabalho) da Apex em San Francisco. Em 2014 continuam se internacionalizando, tanto para 
captação de investimentos, quanto para montar operação fora do Brasil. Nos próximos anos, a 
missão da empresa é crescer, crescer e crescer. Afinal, é isso que determina se uma startup é 
um sucesso ou não.  ZoeMob - Family Safety Service www.zoemob.com. 

 

3.2.5. Endeavor 

Público-alvo TRAÇÃO 

 

A Endeavor é reconhecida como uma das principais instituições de alcance mundal de seleção 
e apoio a empreendedores de alto impacto voltada para startup de tecnologia, como 
ecommerce, software e mídias digitais. Esses empreendedores criam empresas que 
prosperam, empregam milhares de pessoas e movimentam milhões de reais em salários e 
receita. Para cumprir seu papel de inspirar e mudar a sociedade para melhor trabalha com 
algumas ferramentas como o Endeavor Startup Network, programa voltado ao apoio de 
startups de tecnologia e internet, que tem o apoio da Locaweb e que é periodicamente 
anunciado no Portal Endeavor, um dos portais referência em empreendedorismo no país que 
tem como objetivo, inspirar a sociedade, com foco nos atuais e os futuros empreendedores, 
por meio de histórias e aprendizados compartilhados pela rede que apoia a Endeavor no Brasil. 
Também as redes sociais da organização são uma forma de se informar sobre seleções para o 
programa. . Desde 2012 já foram atendidas aproximadamente 40 startups.  

 

No Portal, os interessados podem acessar artigos, vídeos, cursos e eBooks, dentre outros 
materiais. No Brasil desde 2000, a Endeavor, por meio do Portal, já ajudou a capacitar mais de 
2 milhões de brasileiros com programas educacionais presenciais e à distância.  

 

 

O modelo contempla empresas em momento de TRAÇÃO, relativamente novas com produto e 
modelo de negócio já bem definidos, e que estão no momento de "ganhar corpo" mas . Essas 
empresas ainda enfrentam desafios de vendas e pessoas, a medida que a empresa conquista 
uma equipe maior.  

 

Para conseguir seus objetivos de aproximar empreendedores de soluções da Endeavor, é 
preciso ter indícios de que o negócio proposto vai ser grande, com um mercado bilionário, 
grande diferencial competitivo em relação aos concorrentes, empreendedores que 
demonstrem excelente capacidade de execução e milestones que comprovem o potencial dos 
indícios acima. Cada turma do programa tem duração de 6 meses, com interações com a rede 

http://www.zoemob.com/
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de mentores da Endeavor presencialmente ou por telefone. A interação com o Portal acontece 
à distância, pela internet, por meio do www.endeavor.org.br. 

 

Com relação aos perfis, os participantes da Startup Network em geral tem entre entre 25 e 35 
anos, curso superior completo em geral em exatas, com grande concentração de pedidos 
vindo do sudeste, em São Paulo e e experiência de emprego, mas não empreendedora. Já 
pessoa jurídica, no geral empresas com  2 a 3 anos de existência das conhecidas SA com no 
máximo 3 sóciosm entre 10 e 15 funcionários com receita média mensal em torno de 50 e 
100k 

 

A Endeavor não possui nenhum tipo de estrutura física nem faz uso de equipes externas de 
apoio. Cada turma de 10 a 15 empresas tem um gestor de conta dedicado que faz acesso à 
rede de mentores para acompanhar o empreendedor nos desafios de negócio. São feitos 
encontro a cada 8 semanas de cada empreendedor com seu mentor para trocas de 
experiencias, durante 6 meses. 

 

A curadoria do Portal é de responsabilidade da equipe Endeavor, mas a produção do conteúdo 
é feita em parceria com a rede de mentores, colaboradores e organizações que apoiam a nossa 
causa. O atendimento pode ser feito via email indicado no Portal, cujo retorno é 
responsabilidade também da Endeavor. A organização destina cerca de 6 pessoas para todas 
as atividades que envolvem esta frente. As atualizações acontecem diariamente, com novos 
conteúdos semanalmente. 

 

Não é exigido contrapartida de investimento e controle, mas há expectativa de que o 
emprendedor se envolva com a causa, se comprometendo com o desenvolvimento do 
ecossistema empreendedor. Isso pode ser feito por meio de participações em outras iniciativas 
dentro e fora da Endeavor, participação em eventos, entre outros, de modo a compartilhar sua 
história e seus aprendizados para inspirar a futura geração de empreendedores, à medida que 
o negócio evoluir.Além disso, é cobrada uma mensalidade simbólica para garantir 
engajamento com o programa. 

 

Com relação a outros custos, apenas os cursos EAD são vendidos, por preços acessíveis. Os 
outros materiais do Portal são disponibilizados gratuitamente, sem exigência de contrapartida.  

 

Entre os exemplos de sucesso a empresa cita o Startup Network: Claudio Sassaki e Eduardo 
Bontempo, empreendedores da Geekie, empresa que que permite a qualquer aluno do Brasil 
aprender de forma personalizada, de acordo com suas características e necessidades a partir 
de uma plataforma de ensino adaptativa. Os empreendedores foram selecionados pela 
Endeavor no início de 2013, quando a empresa ainda era pequena, com algumas poucas 
escolas como clientes, porém com altíssimo potencial de crescimento, considerando uma 
equipe de alto nível, modelo escalável e um mercado de tamanho bilionário. Em menos de 2 
anos, com ajuda dos mentores da Endeavor, a empresa evoluiu aceleradamente e hoje conta 
com aproximadamente 80 funcionários, mais de 400 escolas públicas e privadas brasileiras 
utilizando os produtos Geekie para melhorar a qualidade de ensino dos seus alunos, e mais de 
2MM de jovens cadastrados no Geekie Games em 2013. 

 

Hoje a Geekie conta com 80 funcionários, não tem o faturamento divulgado cresce  +20%a.a. 
(padrão EAC, empresa de alto crescimento). 
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3.2.6. ABVCAP 

Público- alvo OPERAÇÃO, TRAÇÃO E MODELO DE NEGÓCIO 

 

A ABVCAP promove periodicamente os eventos de sensibilização Capitalização de Empresas 
Inovadoras via Fundos de Participação para que empresários possam entender como funciona 
o ecossistema do venture capital no Brasil, conhecer todo o processo de acesso ao 
investimento e aprender como abordar um sócio-investidor. Nessas capacitações, a ABVCAP já 
reuniu, desde 2012, cerca de 730 participantes em cidades como Porto Alegre, Florianópolis, 
São Carlos, Campinas, Foz de Iguaçu, Belo Horizonte, entre outras. 

 

Outro movimento da Associação voltado a empreendedores é o Venture Forum, um processo 
estruturado de seleção de empresas, treinamento e coaching, em conjunto a ABDI - Agencia 
Brasileira de Desenvolvimento Industrial e  BID/Fumin, que visa a aproximação entre empresas 
e potenciais investidores (gestores de fundos de investimento em participações, investidores 
anjo e investidores estratégicos), interessados em participar do capital de empresas em fase 
de expansão e de reestruturação. Essas soluções são focadas em startup que estejam em 
estágio de OPERAÇÃO, TRAÇÃO E MODELO DE NEGÓCIO. 

 

A ABVCAP dispõe de uma plataforma eletrônica com mais de 460 planos de negócio 
cadastrados. Dessas empresas 110  já foram apresentadas a investidores, 54 estão em 
negociação, 46 NDAs e 05 empresas foram investidas nos 13 fóruns realizados. Nenhuma 
dessas ações descritas tem custo de inscrição. Os treinamentos que as empresas classificadas 
para o Venture Forum recebem gratuitamente é também aberto a outros empreendedores e 
ao público em geral, nesse caso, com custo. 

 

O treinamento abrange todos os princípios e fundamentos de um investimento via fundos de 
participação, aí incluídos acordos legais, due diligence, valuation, relações com investidores, 
fundamentos de um bom sumário executivo, entre outros. Observa-se predominância de 
participação das regiões sul e sudeste com São Paulo (25,2%), Paraná (21,8%), Minas Gerais 
(13,4%), Rio de Janeiro (15,1%) e Rio Grande do Sul (9,2%). Os setores de maior destaque são 
TI (31,1%), audiovisual (10,9%), produtos e serviços (8,4%), O&G (7,6%), saúde e estética 
(6,7%). 

 

Um dos diferenciais em todas as suas iniciativas, é que a ABVCAP utiliza sua equipe própria, 
colaboração espontânea de associados, no caso do treinamento e das bancas, e consultores 
dedicados a algum projeto específico (coaching). 

 

 

Os interessados nos eventos de sensibilização devem se inscrever sem custo por meio do site 
www.abvcap.com.br nos eventos programados. Já os interessados no Venture Forum passam 
por processo de seleção. As empresas devem cadastrar seus negócios por meio do site 
www.ventureforum.com.br e serão avaliadas segundo os critérios de inovação, produtos e 
processos de produção, análise da situação de mercado e das estratégias, retorno financeiro, 
perfil da Equipe, alternativas de saída. Do cadastramento da empresa até sua apresentação a 
investidores durante o Fórum, a ABVCAP leva em média 4 meses de preparação. 

 

Entre os cases de sucesso a empresa cita a Arvus, empresa brasileira pioneira no país no 
desenvolvimento de soluções para Agricultura de Precisão que foi recentemente adquirida 
pela Hexagon, companhia com sede em Estocolmo que atua no fornecimento de sistemas de 
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metrologia, design e soluções de visualização. A Arvus se apresentou durante o Venture Forum 
de TI, realizado em São Paulo no final de 2012. Essa aquisição foi um passo estratégico 
fundamental no desenvolvimento das soluções de Smart Agriculture da empresa europeia. A 
Arvus promoverá a expansão das ações atuais da Hexagon em agricultura, complementando as 
suas soluções mundiais de geoprocessamento e controle de máquinas. As tecnologias e know-
how de cada empresa poderão ser integradas para a criação de soluções de competitividade 
únicas no mercado mundial. Outra empresas que também já receberam investimento 
apresentadas em Venture Fóruns foram a Neurotech, Starline Tecnologia, Aquiris e Cliever. 

 

3.2.6. ABVCAP 

Público-alvo OPERAÇÃO E TRAÇÃO 

 

A Start-Up Brasil tem como objetivo alavancar a aceleração de startups de base tecnológica, 
colocando no mercado local e internacional produtos e serviços inovadores conectando 
empresas com tendências e mercados globais. Por meio de uma parceria entre o Governo e a 
iniciativa privada, o programa pretende contribuir para a geração de um ecossistema favorável 
ao empreendedorismo de base tecnológica. Todas as suas atividades focam duas fases de 
negócio por excelência: OPERAÇÃO E TRAÇÃO. 

 

Para complementar a ação das aceleradoras neste processo, o Start-Up Brasil oferece também 
benefícios como acesso às melhores aceleradoras do Brasil, até R$ 200 mil em bolsas de 
pesquisa, desenvolvimento e inovação na modalidade DTC para profissionais indicados pelas 
startups,visto de pesquisador com duração de 12 meses para profissionais estrangeiros, 
espaço de trabalho no Vale do Silício para startups apoiadas pelo Start-Up Brasil, evento de 
apresentação de startups para investidores realizados no Brasil e no exterior e eventos que 
envolvem capacitação, networking e mentoria. 

 

A primeira turma iniciou-se em setembro de 2013 e hoje já são 94 apoiadas pelo programa 
entre eles setores como educação, varejo, transporte, TI, eventos, turismo e finanças. Já os 
modelos adotados são predominantemente, SaaS, marketplaces, ampla base de clientes, 
aplicativo de celular, e-commerce, equipamentos e hardware. 

 

Alguns pré-requisitos são necessários como ser empresas brasileiras ou internacionais com até 
4 anos de constituição, que desenvolvam solução inovadora utilizando software, hardware ou 
serviços de TI como componente-chave desta solução. Em um período de até 12 meses, as 
startups têm acesso a até R$ 200 mil em bolsas de pesquisa e desenvolvimento para os seus 
profissionais, além de participar de uma série de eventos e atividades promovidas pelo 
programa para capacitação e aproximação de clientes e investidores e do Hub Internacional no 
Vale do Silício/EUA. Adicionalmente, as startups recebem investimentos financeiros das 
aceleradoras e têm acesso a serviços como infraestrutura, mentorias e capacitações em troca 
de um percentual de participação acionária. Além das aceleradoras, as empresas também são 
acompanhadas pelos gestores do programa.  

 

O Start-Up Brasil integra o TI Maior, Programa Estratégico de Software e Serviços de TI, que 
por sua vez é uma das ações da Estratégia Nacional de Ciência, Tecnologia e Inovação (ENCTI), 
que elege as TICs entre os programas prioritários para impulsionar a economia brasileira. Hoje 
são 15 aceleradoras privadas qualificadas para apoiar as empresas com infraesturtura, 
mentorias, serviços e investimentos adicionais de R$ 20 mil a R$ 200 mil por empresa (em 
troca de participação acionária). 



 
37 

 

Os interessados se inscrevem no formulário online e passam por um processo seletivo com um 
juri, representantes do governo, academia e mercado, altamente especializado que deverá 
julgar o mérito dos projetos. No momento da inscrição a startup deverá indicar a aceleradora, 
até 6, de que deseja apoio. Após a divulgação de resultados, é feito um matching das startups 
selecionadas com as aceleradoras que deve durar até 60 dias. Dá-se então o inicio do processo 
de aceleração e liberação dos recursos.  

 

3.2.7. UP BRASIL 

Público- alvo: CURIOSO, IDEAÇÃO E OPERAÇÃO 

 

A UP Brasil Treinamentos é uma empresa dedicada ao desenvolvimento de Startups no Brasil 
que existe desde janeiro de 2014. Tony Celestino, Diretor, e André Hotta, Gerente Regional, 
apostam em ferramentas exclusivas que pretendem abranger a iniciativa em suas várias 
vertentes e nos seus diversos momentos. 

 

Um dos exemplos interessantes é o Startup Weekend, rede global de líderes, que propõe uma 
imersão de 54 horas em que empreendedores e aspirantes, por meio do estímulo à intensa 
troca de informações, possam enxergar as possibilidades de viabilidade de seus projetos. 
Voltado para o público CURIOSO E IDEAÇÃO já foi responsável pela criação de mais de 10 mil 
startups nos eventos realizados em cerca de 130 países. No Brasil, o primeiro evento nesse 
modelo aconteceu em 2010 e hoje já totaliza 65 eventos em 33 cidades e mais de 5  mil 
participantes. Conta com mais ou menos 5 voluntários terceirizados por evento e tem 
atualizações constantes.  

 

Os sócios também citam outras iniciativas de sucesso voltados para CURIOSOS e quem está no 
processo de IDEAÇÃO como o Startup Education, voltado mais exclusivamente para a área da 
Educação e que teve sua estréia em janeiro de 2014 com duas edições já realizadas. Já os 
empreendedores com perfil de CURIOSO contam com o Bootcamp, oficina em 4 temas centrais 
(Modelo de Negócios, Customer Development, MVP e Pitch) que dura 3 horas. O projeto teve 
início em 2014 e já foram realizados 2 edições. Em torno de 180 já foram impactadas. Ambos 
os modelos também contam com mais ou menos 5 voluntários terceirizados por evento e tem 
atualizações constantes 

 

άh ǾƻƭǳƳŜ ŘŜ ƛƴŦƻǊƳŀœƿŜǎ ƴŜǎǎŜ ǎŜƎƳŜƴǘƻ ŎǊŜǎŎŜ ŘƛŀǊƛŀƳŜƴǘŜ ŘŜ ŦƻǊƳŀ ōŀǎǘŀƴǘŜ ǊłǇƛŘŀ Ŝ 
para o público CURIOSO o Startup Digest (https://www.startupdigest.com/), newsletter 
semanal, se propõe a atualizar o conhecimento semanalmente. Atualmente temos 5 regiões 
atuantes: São Paulo, Rio de Janeiro, Sul, Nordeste e resto do Brasil. Em torno de 5.000 pessoas 
são impactadas semaƴŀƭƳŜƴǘŜέΣ ŜȄǇƭƛŎŀƳ !ƴŘǊŞ Iƻǘǘŀ - Regional Manager / Tony Celestino - 
Country Manager. O desenvolvimento e suporte a esse material conta com 3 voluntários 
responsáveis por cada uma das regiões.  

 

Todas essas soluções são abertas para qualquer pessoa interessada, sem ter que passar por 
nenhum processo seletivo ou filtro. Para participar basta entrar no site e se cadastrar. Ao 
contrário o Startup NEXT, também voltado para CURIOSOS E IDEAÇÃO é um programa 
intensivo de mentorias que exige algums pré-requisitos como a necessidade de ter uma equipe 
(mais de 1 pessoa), ser uma startup já configurada, ser escalável, estar no processo de 
customer discovery, ser aprovado pelo processo de seleção em que uma banca avaliará quais 
são os melhores projetos para serem pré-acelerados. Esse é um programa de pré-aceleração 
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intensivo, com duração de 7 semanas com mentorias e encontros semanais de 3 horas. Por 
meio de coaching que estimulam a mão-na-massa, o programa ajuda equipes promissoras na 
fase inicial a encontrar o caminho para a adequação do seu produto no mercado e prepará-las 
para uma aceleradora, investimento ou lançamento do seu produto. O Startup Next teve sua 
primeira edição em 2013 no Brasil e já soma 5 edições com cerca de 100 pessoas impactadas 
diretamente. Essa solução também é de responsabilidade de terceirizados e conta com 2 
voluntários por evento. 

 

As contrapartidas a essa oferta de inteligência é a compra de ingressos na Up Brasil e aos 
investidores claro, são o retorno do investimento, participação no controle e nas receitas da 
startup.   

 

O case da Easy Taxi é um dos destaques da UP Brasil. Com investimento de mais de R$ 125 
milhões a ideia já está em mais de 30 países, em fase de escala e com grande potencial de 
crescimento. 

 

4. As startups  no Brasil 

4.1. Números gerais 

Segundo dados da ABStartups, o mercado brasileiro de startups conta, atualmente, com mais 

de 10 mil empresas de inovação tecnológica que levantaram cerca de R$ 1,7 bilhão em 2012 

em aporte. Já temos negócios internacionalmente conhecidos e representativos em seus 

mercados de atuação como, por exemplo: Instagram, Samba Tech, Boobox e Buscapé. Os 

Estados com mais empreendedores é São Paulo, seguido por Rio de Janeiro e Minas Gerais. 

Ainda segundo a fonte, existem inúmeros empreendedores que estão de alguma forma 
tentando resolver algum problema que pareça uma boa oportunidade. O Startup Base 
também mostra que a maioria das startups criadas no Brasil são redes sociais, seguidas por e-
commerce e aplicações mobile. 

 

4.2. Entidades representativas e parceiros estratégicos 

 

A entidade representativa de startups, nacionalmente é a Associação Brasileira de Startups ς 
ABSTARTUPS, uma organização sem fins lucrativos, fundada como um rede de 
empreendedores em 2011, com a missão de fomentar o desenvolvimento do ecossistema de 
empreendedorismo tecnológico nacional, elevando a qualidade e competitividade das startups 
brasileiras. Sua atuação está focada em três pilares de atuação: 

 

Inteligência de Mercado: Foco no levantamento de informações sobre os gargalos do 
ecossistema; Melhorar o deal flow para investidores e aceleradoras, que poderão 
filtrar e selecionar melhor as startups utilizando nossas plataformas StartupBase e 
Arena. Além disso, fornecer para imprensa, dados atualizados e realistas em relação ao 
desenvolvimento, gestão e investimentos em startups, posicionando-se como principal 
fonte de dados sobre o tema. 
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Educação Empreendedora: Desenvolvimento de programas de capacitação, cursos, 
eventos para evolução de ecossistemas regionais e empreendedores nos quatro 
diferentes momentos - Curiosidade, Ideação, Operação e Tração. Desenvolver critérios 
de qualificação de startups que realmente estão focadas em construir modelos de 
negócios escaláveis. 

 

Representatividade: Fomento e desenvolvimento de políticas públicas para startups e 
agentes do ecossistema, principalmente investidores e aceleradoras. Fortalecer as 
comunidades regionais de startups brasileiras, ampliando nossa capilaridade que já 
conta hoje com representações nas cinco regiões do país. 

 

Localmente, algumas comunidades também criaram as suas associações, como é o caso de 
Campinas e o Distrito Federal. 

 

4.3. Realidade nos Estados 

Foi feito um levantamento inicial junto aos Estados para mapeamento de informações 
relevantes sobre a realidade e os representantes locais relacionados ao movimento das 
startups.  

 

4.3.1. Acre (AC) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: -. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

 

4.3.2. Alagoas (AL) 

Startups em evidência: Show de Ingressos, Crowdmobi, HandTalk, Esmalteria. 

Startups que prometem: Find my Pet, Doity, Clássicos da Literatura, Vanguard Club, Blue Dental, 
Clube do Sapato, iRabbit, iShelf, DiyMoob, Ensino Cordel, Meu Tutor, TryClo. 

Principais mobilizadores: StartupAL, SECTI, Sebrae/AL, Sururu Valley. 

Principais eventos: Startup Weekend, Startup Sabatina, DemoDay, Startup Meetup, Confraria do 
Empreendedor. 

Investidores/Aceleradoras: João Kepler, Sergio Papine, Evandro Lobo, Nuno Abreu, Bruno Ferreira. 

 

4.3.3. Amazonas (AM) 

Startups em evidência: Ingresse, Parceria, Neemu. 

Startups que prometem: Caboques Ilustrado, Transito Manaus, Service List, Descarte Correto. 

Principais mobilizadores: Startup AM, CJE, FUCAPI, Acelera Norte. 

Principais eventos: Meetup, Beer4Business, Lider Norte, Feira do Empreendedor. 

Investidores/Aceleradoras: Martha Falcão, Antonio Neto, Michelle Pardo, Jhanne Ayre, Sávio 
Mayer, Invista Investimentos. 
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4.3.4. Amapá (AP) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: Sebrae/AP. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

 

4.3.5. Bahia (BA) 

Startups em evidência: Jus Brasil, Saude Via Net, Cupons Vip, IP3, Zetks. 

Startups que prometem: FazDelivery, Apimenti, SmartPanda, Partiu Balada, Boozina, InMap, Ava 
Inovação, Linz, ContraLabs. 

Principais mobilizadores: Salvador Startups, Jequié Startups, Sebrae, SecTI, Unifacs. 

Principais eventos: Startup Weekend, Meetup, Startup Dojo, Bate Papo Startupeiro, Hora-Extra, 
FrontEnd BA. 

Investidores/Aceleradoras: Pierre Schurmann, FAPESB, FarolPar, Camilo Telles. 

 

4.3.6. Ceará (CE) 

Startups em evidência: Logovia, Vitrola. 

Startups que prometem: ??????. 

Principais mobilizadores: StartupCE, Sebrae/CE. 

Principais eventos: Startup Weekend, Café com Empreendedorismo. 

Investidores/Aceleradoras: ????????? 

 

4.3.7. Distrito Federal (DF) 

Startups em evidência: Rota dos Concursos, Poup, Urbanizo. 

Startups que prometem: Behold Studios, Trip2gether, Qual Canal, Mapa da Prova, PinMyPet, 
Eco2Box. 

Principais mobilizadores: Startup Brasilia, Asteps, Sebrae/DF, UnB. 

Principais eventos: Startup Weekend, Startup Farm, Meetup, Startup Dojo. 

Investidores/Aceleradoras: Garan Ventures, Polaris Investimentos, Daniel Bordin. 

 

4.3.8. Espírito Santo (ES) 

Startups em evidência: Wine, BrPay / PagSeguro. 

Startups que prometem: SensorBox, PayParking, Baixou, Pixtoy, Modellita. 

Principais mobilizadores: Start You Up, UFES, Prefeitura Municipal de Vitória, Governo do Estado 
do ES, Sebrae/ES. 

Principais eventos: Startup Weekend, Conexão Start You Up, Web em Destaque. 

Investidores/Aceleradoras: Start You Up. 

 

4.3.9. Goiás (GO) 

Startups em evidência: SorteieMe. 

Startups que prometem: Valor da Construção, Soongz, Tippz Mobile, Clicou Pizza, Mondo Price, 
Tenho Dono, Agenda Comigo, Go Carros. 
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Principais mobilizadores: Startup GO, Winmoon, Jajah Network, AJE Goiás, PontoGet Coworking, 
República da Saúde, Totvs, TuddoWeb, Sebrae/GO. 

Principais eventos: Startup Weekend, Startup Farm, Meetups, Circuito Startup. 

Investidores/Aceleradoras: Polaris Investimentos, Garan Ventures, Proine UFG, Aimberê BMI, 
Ninho - Israel Wolf. 

 

4.3.10. Maranhão (MA) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: -. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

 

4.3.11. Minas Gerais (MG) 

Startups em evidência: Samba Tech, Moip, Eteg, PD Case, Dito , ePrimeCare, Via6, Meliuz, 
Deskmetrics, Crowdtest. 

Startups que prometem: Qranio, Rock Content, Sympla, Beved, HotMart, Cucco, EasyFood, 
WebDescontos, Mobilize, LivoBooks, Tracksale. 

Principais mobilizadores: SanPedro Valley, ABStartups, Fumsoft / AceleraMG, Aceleradora.net, 
UFMG, UNICTENE, Sebrae/MG, IBMEC, Programa Seed, Minas Startup, FAPEMIG, BDMG. 

Principais eventos: Pitch Digital, Circuito Startup, Startup Weekend, Arena Startup, SanPedro 
Cerva, Beer to Business. 

Investidores/Aceleradoras: Confapar, Fumsoft / AceleraMG, Aceleradora.net, Programa Seed, 
Inseed Investimentos, FIR Capital, Ware House. 

 

4.3.12. Mato Grosso (MT) 

Startups em evidência: Cabeça de Pacu, TreinaTom, Edukee. 

Startups que prometem: EstudaVest, Aprovado, iCantina, Digae, ConsulteAqui, Cartões de 
Aniversário. 

Principais mobilizadores: Startup MT, Sebrae/MT, Inex Tecnologia, Use Coworking, UFMT. 

Principais eventos: Meetups, Startup Beer, Pitch Digital, Feira do Empreendedor. 

Investidores/Aceleradoras: - 

 

4.3.13. Mato Grosso do Sul (MS) 

Startups em evidência: Portal Educação, Reclame Aqui, Anita Shoes, Namoro Fake, ShopCar, 
InfoImóveis, Nastek, Compre Direto da China. 

Startups que prometem: Tecnonutri, Delivery Fácil, Infosan, MobVendas, FutPub, Pega Plantão, 
Maria Receita, Trucadão, Proprietário Vende, Ofertas de Email. 

Principais mobilizadores: StartupMS, CJE / ACICG, Sebrae/MS, Fundect, Incubadora Tecnológica 
Municipal de Campo Grande, UFMS, UCDB. 

Principais eventos: Reuniões Quinzenais, Pitch Digital, Circuito Empreendedor, Startup Beer, 
Startup Dojo, Javaneiros, PHP Conf, Feira do Empreendedor, Aquidauana Connect, Dourados 
Connect, Corumbá Connect, Circuito 4x1. 

Investidores/Aceleradoras: Anjos do Brasil MS, Grupo Atallah. 



 
42 

 

4.3.14. Pará (PA) 

Startups em evidência: Onsee, Stoodos, Saldo Coletivo. 

Startups que prometem: Exodus Finanças, Zeemp, iConquista, Pomodorando. 

Principais mobilizadores: Coworking Cia de Trabalho, Amazon Startups, Sebrae/PA, OnHands, SB 
Virtual, NeoRadix, EBI InfƻǊƳłǝŎŀ, CoyoTI. 

Principais eventos: Meetups, ¢łǎŀŦƻ /ƻƴŦ. 

Investidores/Aceleradoras: Cláudio Brito. 

 

4.3.15. Paraíba (PB) 

Startups em evidência: Overmedia Cast. 

Startups que prometem: Yupi Studios, Vrum. 

Principais mobilizadores: APStartups, PaqTcPB, Sebrae/PB, UniPe. 

Principais eventos: Meetup, Startup Day, Feira do Empreendedor. 

Investidores/Aceleradoras: - 

 

4.3.16. Pernambuco (PE) 

Startups em evidência: Eventick, Opará, Ubee, MobiClub, Redu, AtéPassar, Prodeaf. 

Startups que prometem: Concretid, Augle, GreatonMe, Evita, TrocaLa, Retriever, Say2me, 
StartupRaise, Guara, LocusLab, Colab.re, eStoks, iCare Games, MobiPass, BigHut. 

Principais mobilizadores: Manguezal, ConectaLa, Porto Digital, CESAR, UFPE, HUB Recife, IXDA, 
BlackBerry TechCenter. 

Principais eventos: Startup Weekend, DemoDay ConectaLa, Projetão, ExpoIdeia, Recife Summer 
School, Momento Crítico, Campus Party Recife. 

Investidores/Aceleradoras: JJ Participações, Joaldo Diniz, Zeev Katz, Haim Mezel, Ikewai. 

 

4.3.17. Piauí (PI) 

Startups em evidência: Jus Navigandi, Moeda Segura, Zigg Downloads, Mukirana, Os 
Mosqueteiros, Leilão de Seminovos. 

Startups que prometem: CompreOseu, Contando.com.br, MeSorteia, MeJogo. 

Principais mobilizadores: Instituto Delta, Sebrae/PI, Infoway, Cajuina Labs. 

Principais eventos: Virada Geek, Café Tecnológico, Interaje, EmpreendedorPontoCom, Copa de 
Games. 

Investidores/Aceleradoras: Ney Paranaguá, Anderson Soares. 

 

4.3.18. Paraná (PR) 

Startups em evidência: Mala Pronta, Ebanks. 

Startups que prometem: Giver, Web Salão Conteporaneo, Agenda Beleza, A Grande Escola. 

Principais mobilizadores: Startup Curitiba, Sebrae/PR, Super Nova Aceleradora, Universidade 
Positivo, Startup Club, Aldeia Coworking , Hub Curitiba, Nex Coworking. 

Principais eventos: Startup Weekend, Startup Pirates, Startup Meetup, Circuito Startup, Espaço 
Startup. 

Investidores/Aceleradoras: C2i, FINEP, Fomento, Fomento Paraná, Amplus Capital. 
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4.3.19. Rio de Janeiro (RJ) 

Startups em evidência: Videolog, Easy Taxi, Easy Aula, ResolveAí, Peixe Urbano. 

Startups que prometem: EmotionMe, Dujour, Buus, Meta Certa, Selo Reserva, Decode, Cabe na 
Mala, Chefs Club. 

Principais mobilizadores: Sebrae/RJ, Sync Mobile, HE Labs, BizStart, Rio Soft, Videolog, 99 Canvas. 

Principais eventos: Circuito Startup, Geeks on Beer, Rio Info - Salão da Inovação, DemoDays. 

Investidores/Aceleradoras: TI Angels, Gavea Angels, Confrapar, Gera Ventures, Lab22, Venture 
One, Rio Negócios, Aceleradora 21212, Papaya Ventures, Aceleradora Pipa, Aceleradora 
Outsource. 

 

4.3.20. Rio Grande do Norte (RN) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: Sebrae/RN. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

 

4.3.21. Rio Grande do Sul (RS) 

Startups em evidência: Zenvia, PM Web, Shopping Brasil, GoDigital, Nutec. 

Startups que prometem: GetWay, Cliever, Republica Gourmet, Busca Acelerada, SuperPlayerFM, 
FarmBox, Viemed, Moobly, Viagem Mania, Bem Corp. 

Principais mobilizadores: Sebrae/RS, TecnoPuc, Semente Negócios, Nós Coworking, UFRGS, Startup 
Sul. 

Principais eventos: Empreendrink, Startup Weekend, Startup Dojo, Feira do Empreendedor. 

Investidores/Aceleradoras: WOW Aceleradora, CRP, MobiGroup, EstarteMe. 

 

4.3.22. Rondônia (RO) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: -. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

 

4.3.23. Roraima (RR) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: -. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 
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4.3.24. Santa Catarina (SC) 

Startups em evidência: Chaordic, Softplan, Agriness, Pixeon, RD Station, Altoqi, Conta Azul, Clube 
dos Autores. 

Startups que prometem: Moovia, Eventials, Uppoints, SocialBase, Axado, PipPe, TexDo, DecoraDo, 
CataMoeda, Myreks, Area Central. 

Principais mobilizadores: Startup SC, Whapp, Vilaj Coworking, SmartMobs, LEDigital, Sebrae/SC, 
Acate, Endeavor, Sustentare. 

Principais eventos: Startup Weekend, Circuito Startup, Gelada Digital, Sebrae Startup Day, Startup  
Farm, Meetup. 

Investidores/Aceleradoras: Jacard Investimantos, BZ Plan, CVentures, HFPX, Sinapse da Inovação, 
Criatec, Floripa Angels. 

 

4.3.25. São Paulo (SP) 

CAPITAL 

Startups em evidência: Buscapé, Netshoes, Site Blindado, Baby, Dafiti, Boo-Box, Movile, Kekanto, 
SaveMe. 

Startups que prometem: Get Ninjas, Samba Ads, Basico, RestauranteWeb, 99 Taxis, Dabee, Geekie, 
FashionMe, Intoo, Grubster, Agendor, Veduca, iFood. 

Principais mobilizadores: Startupi, Endeavor, Startup Farm, MyJobSpace Coworking, Germinadora, 
FIAP, FGV, Insper, Microsoft Bizspark, youPix, SuperNovaLabs, Plug N Work Coworking. 

Principais eventos: Startup Weekend, Startup Sampa, Startup Farm, BrNew Tech, Virada 
Empreendedora, Lean Startup Machine, Startup Jam, Startup Grind, Startupi Camp, B2S - 
Business to Startups, Pizza de Segunda, YouPix Festival, Próxxima, Campus Party. 

Investidores/Aceleradoras: Anjos do Brasil, e.Bricks, SP Ventures, Performa Investimentos, 
Redpoint Ventures, Intel Capital, Monashees Capital, Trindade Investimentos, Vox Capital, 
Astella Investimentos, Wayra Brasil, Aceleratech. 

 
INTERIOR 

Startups em evidência: aaTag. 

Startups que prometem: Rabisquedo, Kiduca, Cuca Maluca, Led Face, Rede Resíduo, Fresh Broker, 
Smynow, Mall Guide, Timolico, Tabber, Poulpe Cupom, Fica Lá Em Casa, Doog, Wonderbox, 
Pitch Fights. 

Principais mobilizadores: ABC Startups, ACS - Associação Campinas Startups, Startupeando, 
Analogia IT, Ideos Coworking, Design4Startups, Foltigo, API Registro, PitchCom, ITESCS, Criabiz. 

Principais eventos: Clube Startup Sorocaba, Startup Weekend. 

Investidores/Aceleradoras: Anjos do Brasil, Splice, Criabiz, Xplan Consultoria. 

 

4.3.26. Segipe (SE) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: -. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 
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4.3.27. Tocantins (TO) 

Startups em evidência: -. 

Startups que prometem: -. 

Principais mobilizadores: Startup Tocantins, CEULP/ULBRA, AJE. 

Principais eventos: -. 

Investidores/Aceleradoras: -. 

5. Gestão do conhecimento 

 

Nós últimos anos, algumas novas metodologias tem emergido no cenários de startups no 
intuito de reduzir os altos riscos deste meio. As três metodologias, bem combinadas, são uma 
combinação de busca por modelos de negócio, foco no mercado alvo e seus problemas e um 
sistemático processo de criação de solução. 

 

5.1. Principais metodologias e ferramentas 

 

5.1.1. Modelo de Negócios (Businnes Model Generation) 

Essa metodologia auxilia na busca por um modelo de negócios (repetível e escalável), por meio 
de um quadro, com nove blocos (canvas). O canvas (business model ou lean) nada mais é do 
que uma ferramenta para ajudar ao empreendedor a validar o modelo de negócio proposto. A 
ferramenta é fácil de usar e, mais importante, fácil de se alterar, por que nesta fase onde tudo 
ainda são hipóteses, a chance de ser mudar de direção se grandes dispêndios de tempo e 
esforço são fundamentais. 

Esta ferramenta foi criada pelo suiço Alex Osterwalder e foi documentada em seu livro 
Business Model Generation. Osterwalder lançou o seu livro com a colaboração de várias 
pessoas, testando o modelo de negócios do seu livro, através do seu canvas. 

Tal metodologia tem como características principais: 

Pensamento Visual: Consiste em usar desenhos para representar ideias ou situações. 
O Quadro utiliza o pensamento visual, permitindo ver o modelo como um desenho e 
não como uma folha de texto. Ao olhar para um Quadro, é possível compreender 
rapidamente sobre que tipo de negócio se trata. O desenho nos permite comparar as 
relações entre os diversos blocos e descobrir se faz sentido fazer todas essas coisas, se 
elas se completam. O Modelo de Negócios descrito no Quadro nos dá muito mais 
clareza sobre a viabilidade ou não de uma ideia. 

Visão Sistêmica: É a possibilidade de compreender o todo baseado em uma análise das 
partes e da interação entre elas. Ao olhar para o Quadro é fácil ver o todo na relação 
das partes, ou seja, ver todo o negócio pelos nove blocos relacionados, por meio do 
lado do referido valor com o lado da Eficiência e considerando os quatro aspectos que 
qualquer empresa envolve: o que, quem, como e quanto. 

Cocriação: Pela possibilidade de ser visual e permitir a visão sistêmica, torna-se muito 
mais simples que pessoas não envolvidas, diretamente, no negócio possam apoiar, 
ajudar, colaborar na construção e análise do modelo. Viabiliza que pessoas de 
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diferentes hierarquias, conhecimentos e experiências possam influenciar e contribuir 
para que o negócio se torne mais inovador. 

Simplicidade e Aplicabilidade: O Modelo de Negócios é uma das ferramentas mais 
utilizadas por empreendedores e empresas, seja para iniciar um negócio, seja para 
inovar em empresas já constituídas. Com menos tempo para criar e muito mais 
clareza, o Quadro nos dá a chance de verificar e corrigir, coloca em foco tudo que é 
mais importante e ajuda a descobrir elos que não teríamos percebido em um longo 
texto descritivo. 

 

5.1.2. Desenvolvimento de Clientes (Customer Development) 

A metodologia é a de Customer Develoment, ou desenvolvimento de mercado, que é a mais 
antiga de todas. Ela prega que a maioria das startups morre pela falta de um mercado para 
elas e não pelo falta de um atributo, característica ou função. Ou seja, ao contrário do que a 
maioria dos empreendedores pensa, o foco inicial do projeto não deve ser pensar em 
funcionalidades para adicionar no produto, mas sim, validar se a hipótese sobre o problema 
que o mercado tem é real. 

E, principalmente, se o problema é real a ponto de o mercado tentar resolvê-lo hoje e estar 
disposto a pagar por ele. Ou seja, esta segunda teoria nada mais é do que a validação de todas 
aquelas hipóteses inseridas no business model canvas (ou lean canvas). 

A teoria de desenvolvimento de mercado foi criada pelo Steve blank, empreendedor serial, 
investidor e professor de Stanford, Berkley entre outras universidades consagradas. O seu livro 
mais famoso é o Four Steps to Epiphany, sempre criticado (inclusive pelo autor) de ser um 
ŘƻŎǳƳŜƴǘƻ ŘŜ ŘƛŦƝŎƛƭ ƭŜƛǘǳǊŀ ƻ ǉǳŜ ŘŜǾŜ ǎŜǊ ǊŜǇŀǊŀŘƻ ŀƎƻǊŀ ŎƻƳ ƻ ǊŜŎŞƳ ƭŀƴœŀŘƻ Ψ¢ƘŜ {ǘŀǊǘǳǇ 
hǿƴŜǊΩǎ aŀƴǳŀƭΩΦ 

 

5.1.3. Startup Enxuta (Lean Startup) 

Essa metodologia, que deve ser a mais conhecida, por ter se tornado uma nova filosofia de 
como criar startup e ela é chamada de Lean Startup. A base da teoria vem da metodologia lean 
manufacturing Řŀ ¢ƻȅƻǘŀΦ 9Σ ƻ ǎƛǎǘŜƳŀ ǇǊŜƎŀ ǳƳ ŎƛŎƭƻ ŘŜ ΨŎƻƴǎǘǊǳœńƻ - medição - ŀǇǊŜƴŘƛȊŀŘƻΩ 
para os cliclos da Startup. 

O nome Lean, ao contrário do que muitos acham, não tem a ver com gastar menos ou ser uma 
startup barata, mas sim, trabalhar de forma enxuta para atingir a melhor velocidade em cada 
ǳƳ Řƻǎ ŎƛŎƭƻǎ ŘŜ ΨŎƻƴǎǘǊǳœńƻ - medição - ŀǇǊŜƴŘƛȊŀŘƻΩΦ h ƛŘŜŀƭ Ş ǉǳŜ ƻ ǘƛƳŜ ŘŜ 
empreendedores consiga rodar estes pequenos testes de forma rápida e sistemática para 
validar hipóteses e dar o melhor caminho para se chegar na visão. 

Outra coisa importante sobre a teoria de Lean Startup é que os dados e métricas jamais vão 
substituir a visão da Startup. Eles servem apenas como forma sistemática de se validar os 
elementos e o caminho para ser chegar na visão. 

O termo Lean Startup foi cunhado pelo empreendedor - e aluno do Steve Blank - Eric Ries. Eric 
desenvolveu a metodologia enquanto era CTO de uma startup chamada IMVU e hoje dá 
palestras e dissemina a técnica de empreender pelo mundo todo. 
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5.2. Principais bibliografias 

 

Para os que querem se aprofundar nas teorias, seguem aqui algumas dicas de literaturas 
básicas: 

ω The Startup Owners Manual 
ω Lean Startup 
ω Business Model Canvas 

 

Há também uma sugestão de leitura complementar, para aqueles que já passaram dos três 
primeiros livros: 

ω The four Steps to Epiphany 
ω Running Lean 
ω The cheat sheet to customer development 
ω Lean Analytics 
ω Inside the Tornado 
ω Crossing the Chasm 
ω The Entrepreneurs Guide to Business Law ς by Constance Bagley and Craig Douchy 
ω Venture Deals 
ω Startup Communities 

   

E, para aqueles que querem se aprofundar mais ainda nos temas que circundam o 
empreendedorismo e suas técnicas, aí vão uma lista de livros bacanas sobre os mais diversos 
temas: 

ω Design Thinking 
ω Golden Circles 
ω ¢ƘŜ LƴƴƻǾŀǘƻǊΩǎ 5ƛƭŜƳƳŀ 
ω Virando a Própria Mesa - Ricardo Semler 
ω The Tipping Point: 
ω Blue Ocean Strategy 
ω Positioning: The Battle for Your Mind The 20th Anniversary Edition 
ω Startup Nation ς Dan Senor 
ω Founders at Work - Jessica Livingston 
ω Technology Ventures - Tom Byers, Richard Dorf, Andrew Nelson 
ω Slid:eology and Resonate by Nancy Duarte 
ω Venture Deals 
ω Do More Faster 

 

6. Referências Bibliográficas 

 

Inspired: How To Create Products Customers Love, do Marty Cagan, ex-VP de gestão 
de produtos no eBay. É o manual de gestão de produtos de tecnologia. Explica todos 
os principais conceitos relacionados à gestão de produtos. Para as pessoas que vem 
trabalhar comigo no meu time de coordenação de produtos da Locaweb, esse livro é 
leitura obrigatória. 

  

Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and 
Challengers de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. Esse livro introduz um novo 
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framework para analisar modelos de negócio, o Business Model Canvas (BMC). Gosto 
bastante desse framework, só que o BMC me parece mais focado para empresas já 
andamento e não para startups. Além disso, ele é genérico, ou seja serve para 
qualquer tipo de empresa. Do livro destaco as partes 2 (Patterns) e a parte 3 (Design). 
A parte 2 ensina diferentes modelos de negócio que podem ser utilizados. Já a parte 3, 
que eu acho a mais importante do livro, ensina várias técnicas para entender o 
problema ou a necessidade do cliente. 

  

Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That Works do Ash Maurya. Cria um 
framework a partir do BMC, só que mais aplicável a startups, pois fala em problema, 
solução, métricas o que, numa startup, é fundamental estar bem claro. Por outro lado, 
mesmo o Lean Canvas é genérico, ou seja é aplicável para qualquer tipo de empresa. 
Ele traz questionamentos que, para uma startup de produto web são um pouco de 
άƻǾŜǊǘƘƛƴƪƛƴƎέΦ tƻǊ ŜȄŜƳǇƭƻΣ άŎƘŀƴƴŜƭǎέ ǇŀǊŀ ǳƳŀ ǎǘŀǊǘǳǇ ŘŜ ǇǊƻŘǳǘƻ ǿŜō Ş 
principalmente a web. É possível ter vendas diretas com uma força de vendas e vendas 
indiretas com programas de afiliados e recomendação, mas essa opções costumam 
ŀǇŀǊŜŎŜǊ Ƴŀƛǎ ǇǊŀ ŦǊŜƴǘŜ ƴƻ ŎƛŎƭƻ ŘŜ ǾƛŘŀ Řƻ ǇǊƻŘǳǘƻ ǿŜōΦ άwŜǾŜƴǳŜ ǎǘǊŜŀƳέ ǎńƻ 
aqueles que comentei no post sobre como ganhar dinheiro com seu produto web. 
Acho bacana tanto o BMC quanto Lean Canvas, pois eles nos fazem pensar em vários 
pontos interessantes. Contudo, para um produto web, usá-los pode ser um pouco de 
άƻǾŜǊǘƘƛƴƪƛƴƎέ ŘŜƳŀƛǎΦ 

  

The Four Steps to the Epiphany: Successful Strategies for Products that Win de Steve 
Blank, livro que trata de startup de forma genérica, mas que cria um conceito muito 
importante, o de customer development, ou desenvolvimento do cliente. Segundo sua 
tese, as startups não morrem pela dificuldade em fazer um bom produto, mas sim pela 
dificuldade em encontrar clientes para esse produto. Daí a idéia de buscar e 
desenvolver o cliente antes de desenvolver o produto. 

  

¢ƘŜ 9ƴǘǊŜǇǊŜƴŜǳǊΩǎ DǳƛŘŜ ǘƻ /ǳǎǘƻƳŜǊ 5ŜǾŜƭƻǇƳŜƴǘΥ ! ŎƘŜŀǘ ǎƘŜŜǘ ǘƻ ¢ƘŜ CƻǳǊ 
Steps to the Epiphany de Brant Cooper e Patrick Vlaskovits. O livro do Steve Blank é 
um livro bem denso, então Brant e Patrick fizeram um excelente resumo de 104 
páginas. Vale relembrar que estamos tratando aqui de startups de forma genérica. 
Quando pensamos em startup de produto web, várias dos questionamentos e 
complexidades desses dois livros não são necessários. 

  

¢ƘŜ {ǘŀǊǘǳǇ hǿƴŜǊΩǎ aŀƴǳŀƭΥ ¢ƘŜ {ǘŜǇ-By-Step Guide for Building a Great Company 
do Steve Blank e Bob Dorf. É uma atualização do The Four Steps to the Epiphany, 
trazendo muito material prático e checklists. Mais uma tese do Steve Blank é 
apresentada nesse livro, startups não são uma versão pequena de uma grande 
empresa. São uma organização temporária em busca de um modelo de negócios 
escalável, que pode ser repetido e que seja lucrativo. 

  

The Lean Startup: How ¢ƻŘŀȅΩǎ 9ƴǘǊŜǇǊŜƴŜǳǊǎ ¦ǎŜ /ƻƴǘƛƴǳƻǳǎ LƴƴƻǾŀǘƛƻƴ ǘƻ /ǊŜŀǘŜ 
Radically Successful Businesses, do Eric Ries, que é muito amigo do Steve Blank. Esse 
livro foi resultado do blog Startup Lessons Learned que ele escreveu e continua 
escrevendo sobre as suas experiências com sua startup. Também é focado em startups 
de forma geral, não só em startups de produto web. Chega até a falar sobre startup de 
uma ONG. Fala de conceitos muito importantes como o MVP (Minimal Viable Product 
ou Produto Mínimo Viável) e do ciclo de feedback Build-Measure-Learn (Construa-
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Meça-!ǇǊŜƴŘŀύΦ Cƻƛ ƭŀƴœŀŘƻ ŜƳ ǇƻǊǘǳƎǳşǎ ǊŜŎŜƴǘŜƳŜƴǘŜ ŎƻƳ ƻ ǘƝǘǳƭƻ ά! {ǘŀǊǘǳǇ 
9ƴȄǳǘŀέ 

  

{ǘŀǊǘ {ƳŀƭƭΣ {ǘŀȅ {ƳŀƭƭΥ ! 5ŜǾŜƭƻǇŜǊΩǎ DǳƛŘŜ ǘƻ [ŀǳƴŎƘƛƴƎ ŀ {ǘŀǊǘǳǇ de Rob Wallin, 
Mike Taber, livro feito por desenvolvedores para desenvolvedores que querem lançar 
um produto web. 

  

CƻǳƴŘŜǊǎ ŀǘ ²ƻǊƪΥ {ǘƻǊƛŜǎ ƻŦ {ǘŀǊǘǳǇǎΩ 9ŀǊƭȅ 5ŀȅǎ de Jessica Livingston, conta o início 
da história de várias empresas de sucesso tais como PayPal, Hotmail, Yahoo, Apple, 
Gmail, 37signals, Fog Creek Software e Flickr entre outras. 

  

¢ƘŜ LƴƴƻǾŀǘƻǊΩǎ 5ƛƭŜƳƳŀΥ ¢ƘŜ wŜǾƻƭǳǘƛƻƴŀǊȅ .ƻƻƪ ¢Ƙŀǘ ²ƛƭƭ /ƘŀƴƎŜ ǘƘŜ ²ŀȅ ¸ou Do 
Business de Clayton M. Christensen, prof. de Harvard muito conhecido por seu 
trabalho com inovação. Nesse livro, o Prof. Christensen explica o que é inovação e 
quais os tipos de inovação aplicáveis ao desenvolvimento de produtos de tecnologia. 
Ele também analisa porque uma empresa, à medida que vai se tornando maior, tem 
sua capacidade de inovar comprometida, o que abre espaço para entrada de startups 
que podem vir a prejudicar seu crescimento. São as inovações disruptivas. Para os 
jornais e revistas, a internet é um exemplo de inovação disruptiva, pois está forçando 
os jornais a reverem seu modelo de negócios à medida que os leitores preferem ler 
notícias online e a receita de anúncios não está migrando para internet no mesmo 
volume que era nos jornais e revistas físicas.  

  

Getting Real: The smarter, faster, easier way to build a successful web application de 
Jason Fried, David Heinemeier Hansson e Matthew Linderman. Esse livro conta como o 
pessoal da 37signals fez seus produtos de sucesso. Tem várias dicas práticas muito 
bacanas. 

  

Rework, de Jason Fried e David Heinemeier Hansson. Segundo livro do pessoal da 
37signals. Nesse livro eles falam menos de desenvolvimento de produto e mais sobre 
com ter uma empresa startup enxuta e eficiente, sem precisar varar noites e noites 
trabalhando. 

  

5ƻƴΩǘ aŀƪŜ aŜ ¢ƘƛƴƪΥ ! /ƻƳƳƻƴ {ŜƴǎŜ !ǇǇǊƻŀŎƘ ǘƻ ²Ŝō ¦ǎŀōƛƭƛǘȅ de Steve Krug, 
livro obrigatório para qualquer pessoa que vai trabalhar com produtos web, pois 
ensina os conceitos básicos de usabilidade e design web. 

  

Startup Brasil, de Marina Vidigal e Pedro Mello, conta a história dos fundadores de 
algumas empresas de sucesso do Brasil: O Boticário, Locaweb, Cacau show, Buscapé, 
Grupo Arizona, AgênciaClick, Turma da Mônica, Flytour e AGV Logística. É um livro 
parecido com o Founders at Work, só que com histórias brasileiras. 

 


