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RESUMO

E possivel observar um crescimento exponencial do nimero de startups e novos negdcios
inovadores no Brasil e no mundo. Uma startup é uma instituicdo desenvolvida para criar
produtos ou servicos em cendrios de incerteza, tendo a inovacdo como o centro de suas
atividades. Uma das formas efetivas de auxiliar as startups a passarem pelo estagio conhecido
como “Vale da Morte” é o processo de aceleracdo, entendido como um programa que fornece
orientacdo, oportunidades de networking e acesso de servi¢o ao financiamento para o reforco
de negdcios as startups. O objetivo deste trabalho € avaliar a evolugéo de startups early stage
em programas de aceleracdo na regido de Barretos, utilizando o Modelo ES2G, um framework
de interacGes e gatilhos desenvolvido pelo autor para acompanhamento de startups em
programas de aceleracdo. O Modelo ES2G é um método que permite o acompanhamento da
evolugédo de startups early stage em programas de aceleracdo, com a identificacdo da sua
contribuicdo para o aumento de maturidade das startups. Este trabalho é um estudo de caso, de
natureza qualitativa e exploratoria. Utiliza como fontes de dados a literatura académica e um
estudo de caso de aplicacdo do framework, o 3° ciclo do Programa Startup-SP na regido de
Barretos-SP, com 12 startups digitais em processo de aceleracdo. A avaliagdo e o
acompanhamento do desenvolvimento do grupo de startups consideraram o grau de evolugéo
nos quesitos Potencial do Time e Founders, Estratégia e Desenvolvimento do Produto,
Potencial de Acesso a Mercado, Recursos e Capital Disponivel, Presenca e Relacionamento
com Ecossistema, e Qualidade de Gestdo e Compliance. Durante 13 semanas, as startups foram
submetidas ao processo de aceleracdo com o Modelo ES2G. Foi possivel observar a evolucao
no desenvolvimento das startups. O framework mais contribui com as startups classificadas
como “Sem Faturamento”, representando um aumento médio do grau de maturidade deste
grupo de 37,70%. Em contrapartida, o Modelo ES2G menos contribui com o grupo “Com
Faturamento”, tendo uma contribui¢do média no grau de maturidade de 21,10%. Assim, 0
Modelo ES2G atendeu as necessidades no programa de aceleracdo alvo do estudo deste
trabalho, abrindo caminho para novos estudos de inovacao e desenvolvimento de startups no

Brasil.

Palavras-chave: Startups. Aceleracdo de startups. Maturidade de startups. Framework de

avaliacdo de startups



ABSTRACT

It is possible to observe an exponential growth in the number of startups and new innovative
businesses in Brazil and worldwide. A startup is an institution designed to create products or
services in uncertain scenarios, with innovation at the center of its activities. One of the
effective ways to help startups go through the stage known as “Valley of Death” is the
acceleration process, understood as a program that provides guidance, networking
opportunities, and service access to funding to strengthen startups' businesses. The objective of
this work is to evaluate the evolution of early stage startups in acceleration programs in the
Barretos region, using the ES2G Model, an interaction and triggers framework developed by
the author for monitoring startups in acceleration programs. The ES2G Model is a method that
allows monitoring the evolution of early stage startups in acceleration programs, identifying
their contribution to increasing startup maturity. This work is a case study, of a qualitative and
exploratory nature. It uses academic literature and a case study of the application of the
framework as data sources, the 3rd cycle of the Startup-SP Program in the region of Barretos-
SP, with 12 digital startups in the process of acceleration. The evaluation and monitoring of
the development of the group of startups considered the degree of evolution in the items
Potential of the Team and Founders, Strategy and Product Development, Potential for Market
Access, Resources and Available Capital, Presence and Relationship with the Ecosystem, and
Quality of Management and Compliance. During 13 weeks, startups underwent the
acceleration process with the ES2G Model. It was possible to observe the evolution in the
development of startups. The framework contributes the most to startups classified as "No
Revenues", representing an average increase in the maturity level of this group of 37.70%. On
the other hand, the ES2G Model contributes less to the “With Revenues” group, having an
average contribution to the maturity level of 21.10%. Thus, the ES2G Model met the needs of
the acceleration program targeted by the study of this work, opening the way for new studies

of innovation and development of startups in Brazil.

Key-words: Startups. Startups acceleration program. Startups maturity. Startup evaluation
framework.
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1 INTRODUCAO

1.1 Contextualizagdo e Problematica

Inovacgdes tecnoldgicas geradas por startups em diferentes lugares do mundo estdo
contribuindo diretamente para o desenvolvimento econdémico dos locais onde elas estdo
inseridas (HWANG; HOROWITT, 2012). Observa-se também no Brasil um crescimento
exponencial do numero de startups e novos negocios inovadores. Segundo a ABStartups
(Associacao Brasileira de Startups), apenas no ano de 2019 o crescimento no pais foi de 27%
em relacdo ao ano de 2018. Em dezembro de 2021, segundo a base de dados da Abstartups, o
namero de startups no Brasil era de 13.865 (STARTUP BASE, 2021). Cada vez mais, solucfes
digitais e aplicacdes mobile estdo presentes em nossa rotina, fato alavancado principalmente
pelo fomento ao crescimento de neg6cios inovadores no Brasil. Mesmo com a pandemia do
COVID-19 que acometeu o planeta no ano de 2020, o nimero de startups continuou a crescer
de forma acelerada.

Uma startup € uma instituicao desenvolvida para criar produtos ou servigos em cenarios
de incerteza, tendo a inovagdo como o centro de suas operagdes. A inovagédo desenvolvida pela
startup pode ser de produto, servico, tecnoldgica ou mesmo do proprio modelo de negdcio
(RIES, 2011). Comparadas com empresas tradicionais, as startups sao empresas dinamicas e
operam com riscos elevados (OUIOMET; ZARUTSKIE, 2014).

As startups sdo instituicGes que se encontram no nivel de desenvolvimento associadas
as etapas de pesquisa e validacdo de um novo modelo de negdcio, buscando a implementacéao
de solucdes inovadoras para problemas reais identificados em uma investigacdo profunda. Para
Blank e Dorf (2012), durante anos as startups foram erroneamente definidas como a verséao
menor de uma empresa consolidada, o que dificulta a definicdo correta do conceito de uma
startup. Segundo os autores (pag. XVII) a definicdo mais consistente para uma startup ¢ “uma
organizagao tempordria, criada para encontrar um modelo de negdcios repetivel e escalavel”.

De acordo com o novo Marco Legal das Startup, aprovado pelo congresso e sancionada
pelo presidente da republica, “sdo enquadradas como startups as organizagdes empresariais ou
societarias, nascentes ou em operacao recente, cuja atuacdo caracteriza-se pela inovagédo
aplicada a modelo de negocios ou a produtos ou servigos ofertados.” (BRASIL, 2021, Art. 4).

Apesar do aumento da difusdo do conhecimento sobre o assunto nos Gltimos anos, e
crescimento da oferta de programas e agdes de desenvolvimento de startups em diferentes

contextos, a taxa de mortalidade de startups ainda é alta. Segundo o relatério Global Startup
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Ecosystem Report, idealizado pela instituicdo Startup Genome, no ano de 2019 a mortalidade
de startups no mundo ultrapassava o indice de 90%, sugerindo 11 entre 12 startups falhavam
nos estagios iniciais de desenvolvimento (STARTUP GENOME, 2019).

Para poderem entrar em uma rota de crescimento exponencial, as startups precisam, de
forma geral, passar por uma fase conhecida como Valley of Death (Vale da Morte). Esta fase é
representada pelo periodo de tempo compreendido entre a criacdo da empresa e 0 momento que
o fluxo de caixa da empresa passa a ser positivo, atingindo o ponto de equilibrio financeiro.
Durante este periodo, a startup trabalha em regime de queima de caixa (burn rate) para buscar
o ponto de equilibrio. Nesta fase, a injecao de capital externo (angel investment ou seed money)
pode impactar na execucdo e sobrevivéncia do negocio (RENCHER, 2012).

Porém, 0 que acontece na pratica é que a grande maioria das startups ndo conseguem
passar pelo Vale da Morte em seus primeiros anos de vida, descontinuando o negécio antes até
mesmo de encontrar o ponto de equilibrio financeiro. No Brasil, a mortalidade de startups esta
diretamente relacionada com o ambiente de negdcios em que estdo inseridas (NOGUEIRA,;
OLIVEIRA, 2015).

Existem diversos fatores que influenciam diretamente no éxito ou fracasso do
desenvolvimento de startups e negdécios inovadores. Pode-se afirmar que o ecossistema
empreendedor influencia diretamente a taxa de mortalidade ou sobrevivéncia de novos negocios
inovadores. Um ecossistema empreendedor pode ser entendido como um conjunto de atores
interligados e conectados que unem esforgcos para mediar e gerir o desempenho do ambiente
empresarial. Estes atores podem ser organizacGes empresariais, instituicbes ou processos
empresariais (MASON; STARK, 2004).

Para lIsenberg (2010), um ecossistema de empreendedorismo é formado por seis
dominios que se complementam e atuam em sinergia para proporcionar a criacdo e
desenvolvimento de negocios inovadores. Os dominios sdo: capital humano, mercados,
financgas, cultura, apoios e politica. Centenas de elementos especificos coexistem em um
ecossistema de empreendedorismo e, agrupados nestes seis dominios, diminuem o risco e criam
cultura de apoio ao surgimento de novos negocios (ISENBERG, 2010).

Entre os diversos atores do ecossistema de empreendedorismo é possivel citar
universidades e instituicdes de ensino superior, incubadoras, empresas de capital de risco,
corporagdes e empresas privadas, poder publico, empreendedores, entre outros.

Uma das atividades-chave deste ecossistema empreendedor, entre centenas de outros
elementos citados por Isenberg, sdo as aceleradoras e programas de aceleracdo de startups. O

processo de aceleracdo é considerado um fendémeno recente no mundo, datando do ano de 2005
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com a criagdo da “Y Combinator”, a primeira aceleradora em Cambrige, Massachussets. Desde
entdo, essa aceleradora vem inspirando outros programas de aceleragéo ao redor do mundo. O
processo se baseia em um investimento financeiro em estagios iniciais do projeto conectado a
um programa de apoio ao alcance dos objetivos do negocio (PAUWELS et al., 2016).

Pauwels et al. (2016) afirmam ainda que o contexto de aceleragédo pode ser generalizado
para qualquer programa que forneca orientacdo, oportunidades de networking e acesso de
servico ao financiamento para o reforgo de negocios startups.

As aceleradoras, empresas ou instituicbes que promovem iniciativas e programas de
aceleracao de startups utilizam metodologias e processos particulares para acompanhamento
do desenvolvimento de startups em contexto de aceleracdo. No Brasil, diversas aceleradoras
foram rapidamente criadas apds o ano de 2005, oferecendo diferentes formatos de aceleraco
para startups. Aceleratech, Baita Aceleradora, C.E.S.A.R. Labs e WOW s&o alguns exemplos
de aceleradoras relevantes no ecossistema brasileiro.

Apesar da ampla difusdo dos programas de aceleracdo de startups e aceleradoras no
Brasil e no mundo, os resultados gerados pelas aceleradoras estdo longe de ser claros e a forma
de acompanhamento destas startups em processo de aceleracdo ainda sdo heterogéneos
(COHEN, 2014).

Para Tasic (2015), o conhecimento legado sobre incubadoras de empresas, transferéncia
de tecnologia e empreendedorismo corporativo fornece poucas pistas sobre como interpretar o
fendmeno das aceleradoras. Portanto, ainda carecem estudos sobre as formas avaliar a evolucgéo
das startups em programas de aceleracdo, enfatizando que os modelos conhecidos de gestdo
ndo podem ser aplicados para empresas iniciantes (ROMPHO, 2018).

Embora o processo de aceleracao seja um fenébmeno em rapido crescimento, a pesquisa
e difusdo de literatura sobre o tema ainda é emergente. Os estudos se concentram na
caracterizacdo e composicao das instituicbes, mas as formas de avaliacdo e efetividade ainda
variam substancialmente (COHEN, 2019).

Este trabalho, portanto, busca ampliar e difundir o conhecimento sobre a avaliagdo da
evolucgédo da maturidade de startups early stage em programas de aceleracdo, partindo de uma
ampla reviséo da literatura sobre o tema e a aplicacdo do Modelo ES2G em um grupo de 14
startups em um programa de aceleracdo para avaliacdo da evolugdo do grau de maturidade
destas startups. O Modelo ES2G é um framework de interacbes para acompanhamento de
startups em programas de aceleracdo, proposto pelo autor deste trabalho, quando ocupou a
funcédo de gestor do Programa Startup-SP do Sebrae S&o Paulo na regido de Barretos-SP entre
0s anos 2018 e 2021.
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A execucdo da pesquisa, a partir de um meétodo hipotético-dedutivo, busca comprovar
a hipétese de que o framework de interagcbes (Modelo ES2G) € um método que permite o

adequado acompanhamento da evolugéo de startups early stage em programas de aceleracao.

1.2 Questao da pesquisa

Diante da contextualizacdo e problemética apresentadas, as questfes que a presente
pesquisa pretende responder sdo: como avaliar de forma adequada a evolucdo de startups
digitais early stage em programas de aceleracdo? Quais os fatores e métricas que merecem

acompanhamento e como sua aplicacdo melhora os resultados obtidos?

1.3 Objetivo da pesquisa

O objetivo desta pesquisa é avaliar a evolucdo de startups digitais early stage em
programas de aceleracéo, a partir da aplicacdo do Modelo ES2G, um framework de interacfes
e métricas de avaliacdo, identificando sua contribuicdo para a maturidade das startups.

Objetivos secundarios:

1. ldentificar os fatores que mais influenciam o desempenho de startups digitais
early stage em programas de aceleracéo.
2. Avaliacdo dos resultados obtidos pela utilizacdo do framework na edicdo do

Startup-SP 2020.2 com 12 startups da regido de Barretos-SP.

1.4 Justificativa

No Brasil, 75% das startups brasileiras morrem em um periodo menor ou igual a trés
anos (NOGUEIRA; OLIVEIRA, 2015). As principais causas estdo relacionadas com a falta de
validacdo eficiente e modelagem do negécio pelos founders nos estagios iniciais de
desenvolvimento da startup, falta de estrutura de suporte e apoio e formacdo equivocada da
equipe da startup.

Para Cohen (2014), existe ainda pouca literatura e pesquisas relevantes disponiveis
sobre programas de aceleracdo para startups em estagios seed, apesar da presenca significante
de artigos na imprensa abordando o conceito. Ainda que exista literatura significativa sobre
startups e empreendedorismo, 0s programas de aceleragéo séo tdo novos que ainda consideram

0 Seu sucesso uma questdo em aberto.
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E evidente 0 aumento do nimero de programas de aceleragio e aceleradoras que surgem
todos os anos ao redor do mundo. Apesar disso, a eficicia desses programas ainda estdo longe
de ser clara. Além disso, devido a heterogeneidade dos programas, incluindo seus proprios
objetivos, é muito provavel que a eficacia e resultados também sejam heterogéneos (COHEN,
2014).

Ainda para Cohen (2014), existem uma série de razBes para a falta de pesquisas
relevantes sobre a eficacia dos programas de aceleracdo. Entre elas, estdo a prépria novidade
deste fendmeno e a falta de fontes de dados abrangentes sobre startups egressas de programas
de aceleracdo. Por ainda ndo ter se passado muito tempo desde o inicio destes programas, é
evidente que faltem dados relevantes para chegar a conclusdes sobre a efetividade dos mesmaos.

Existem diversos trabalhos que abordam os fatores complicadores no desenvolvimento
das startups, tais como a falta de recursos nos estagios iniciais de desenvolvimento, baixa
confiabilidade do mercado e consumidores, dificuldades em transformar tecnologias em
negdcios, abundancia de conhecimento cientifico-tecnolégico com pouco conhecimento sobre
gestdo e necessidade de alto investimento (STOKAN; THOMPSON; MAHU, 2015).

Estes complicadores s&o ainda mais impactantes considerando a caréncia de trabalhos
sobre formas de acompanhar e contribuir com a evolucdo das startups, principalmente em
programas de aceleracdo. Ao compreender os padrdes de crescimento das startups, € possivel
aumentar e influenciar o desempenho organizacional desse tipo de negécio (ROMPHO, 2018).
Assim, esta pesquisa buscard ampliar o conhecimento relacionado ao acompanhamento de
startups em programas de aceleracdo, trazendo mais efetividade para a evolucdo desses
negocios.

O autor desta pesquisa desempenhou o papel de gestor do programa de desenvolvimento
de startups digitais do SEBRAE-SP, denominado Startup-SP na regido de Barretos-SP entre 0s
anos de 2018 e 2021. Dentre as diversas atividades exercidas, destaca-se a proposta, criagdo e
implementacdo de um método de acompanhamento para startups digitais aceleradas no
programa, denominado Modelo ES2G (SANCHEZ; AMARAL; MORASCO, 2021).

Portanto, considerando a literatura limitada sobre o assunto e a baixa aplicabilidade de
métodos de acompanhamento de startups em contexto de aceleragdo, a presente pesquisa tem
potencial de contribuigdo sobre o conhecimento em avaliacdo de empresas early stage, que

pode auxiliar o desenvolvimento de modelos de inovacao para as startups no Brasil e no mundo.
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1.5 Método de Pesquisa

Esta é uma pesquisa caracterizada como um estudo do caso, de natureza qualitativa e
exploratoria, que utiliza como fontes de dados a literatura cientifica, entrevistas com
especialistas e empreendedores de startups digitais em programas de aceleracdo e o
acompanhamento do desenvolvimento de um grupo de startups, que participaram do programa
Startup-SP de Barretos-SP no ano de 2020.

Os procedimentos seréo realizados utilizando a seguinte sequéncia:

a. Revisdo da literatura: Definicdo do referencial tedrico e busca de trabalhos

relevantes na literatura cientifica.

b. Planejamento do estudo de caso: Defini¢do do grupo de startups que serdo avaliadas

e definicdo do método de coleta e analise de dados.

c. Coleta de dados: Acompanhamento das startups durante o programa de aceleracdo

para aplicacdo do framework.

d. Andlise dos dados: Estudo das métricas e fatores do framework para identificar a

efetividade do modelo.

e. Resultados: Discussdo sobre os dados e criacdo do relatério de avaliacdo da

evolucdo das startups a partir do framework.

1.6 Estrutura

A presente pesquisa esta dividida nas em outras seis se¢fes: A se¢do 2 apresenta a
Revisdo da Literatura, que consiste no referencial teérico sobre a conceituacdo de startups, as
principais abordagens no desenvolvimento de startups, uma revisdo sobre 0s programas de
aceleracdo e o Lean Analytics aplicado a avaliacdo de startups. A se¢do 3 apresenta a estrutura
do programa de aceleracdo Startup-SP, que foi alvo deste estudo. A secdo 4 contempla a
apresentacdo dos procedimentos metodoldgicos executados. A secdo 5 apresenta a descricdo
detalhada da aplicacdo do framework para avaliacdo da evolucdo das startups no programa de
aceleracao Startup-SP 2020. A se¢do 6 apresenta uma discussdo sobre os resultados obtidos
com a aplicacdo do Modelo ES2G. Por fim, a secdo 7 apresenta as conclusdes e consideracoes

finais sobre o trabalho.
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2 REVISAO DA LITERATURA

Esta se¢do tem como objetivo apresentar o aporte tedrico necessario para a discussdo
sobre a proposta do framework de avaliagéo da evolucdo de startups digitais early stage em
programas de aceleracdo. Assim, esta secdo apresenta, em quatro partes, como o tema foi
discutido na literatura.

A primeira parte apresenta o conceito de startup e as caracteristicas comumente
utilizadas para defini-la. A segunda parte discute os principais métodos e abordagens utilizados
para explicar o desenvolvimento e evolugdo de startups, sendo eles: Customer Development e
Lean Startup. A terceira parte apresenta as carateristicas dos programas de aceleracdo de
startups. Por fim, a quarta parte discute os métodos encontrados para avaliar o desenvolvimento

de startups por meio de métricas.

2.1 Conceituacao de startups

Ries (2011) define uma startup como uma instituicdo humana criada para propor novos
produtos e servicos, porém, operando em condic¢des de extrema incerteza para gerar inovagoes.
Para o0 autor as startups caracterizam-se por trazer consigo esses dois elementos, a inovacéo e
a incerteza.

Para Blank e Dorf (2012) uma startup também pode ser definida como uma organizacao
temporaria criada para pesquisar por um modelo de negécio replicavel e escalavel.

E possivel ainda destacar, na conceituagao das startups, que sio caracterizadas pelo alto
potencial de crescimento e possibilidade de geracédo de receitas, sendo sustentadas por uma forte
base tecnoldgica e inovacdo em seu cerne. Esse tipo de negdcio acompanha a rapida evolugéo
da economia, e combina fatores como capacidade de investigacdo, sonhos grandes e
criatividade para construir seus produtos e servi¢cos (GRANDO, 2012)

Nos estagios iniciais de uma startup, ndo existe comprovacao de viabilidade da proposta
e nem histdrico de sucesso da empresa. Sendo assim, as startups sdo consideradas negdcios de
alto risco com alta probabilidade de insucesso. Esta nos objetivos prioritarios de uma startup
aprender sobre a propria viabilidade do seu modelo de negdcio. No inicio, 0 negocio esta
baseado apenas em hipoteses do time de fundadores, que devem ser rapidos na validacdo da

proposta, diminuindo as incertezas (RIES, 2011).
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A partir desse entendimento é possivel concluir que uma startup € uma instituicao
organizada para pesquisar a viabilidade de um modelo de negdcio. Chesbrough (2010) sugere
que o modelo de negdcio de uma startup deve cumprir algumas fungdes:

e Articular uma proposta de valor, criando beneficios para 0s usuarios por meio de

uma oferta baseada em tecnologia;

e Identificar um segmento de mercado e encontrar um mecanismo para geracao de

receita, definindo quem pagaré pela oferta de valor;

e Definir a estrutura da cadeia de valor que é necessaria para criar e entregar a sua

proposta de valor;

e Encontrar o mecanismo de receita pelos quais 0 negdcio sera pago pela sua oferta

de valor ao segmento de mercado;

e Estimar a estrutura de custos para operagéo e o potencial de resultado em forma de

lucro, levando em consideracgéo a receita e estrutura da sua cadeia de valor;

e Descrever a posi¢cdo exata do negocio dentro de uma rede de valor que liga clientes

e fornecedores, identificando potenciais concorrentes e produtos substitutos;
e Formular uma estratégia competitiva pelo qual a empresa ganharé espaco pela oferta

da sua inovagdo e manteré a vantagem competitiva.

Segundo a Associacdo Brasileira de Startups € possivel ainda destacar quatro
componentes que definem uma startup: (1) inovacao (capacidade de apresentar elementos de
diferenciacdo em seus produtos e servigos); (2) escalabilidade (aumentar o nimero de usuarios
ou clientes a custos desproporcionalmente baixos); (3) repetibilidade (capacidade de reproduzir
vendas de maneira simples a custos baixos); e (4) rapidez (atender de forma flexivel e rapida as
demandas do mercado) (ABSTARTUPS, 2017).

Blank e Dorf (2012) salientam que ndo podemos confundir startups com uma versdo
pequena de uma grande empresa. Startups possuem caracteristicas Unicas e operam buscando
por um modelo de negdcio. Portanto, os modelos tradicionais para planejar e fazer gestdo nao
funcionam bem para startups. Na mesma linha, Ries (2011) afirma que os modelos tradicionais
de gestdo funcionam bem para ambientes estaticos, muito diferente dos ambientes que as
startups operam. Por isso, estes modelos néo se aplicam as startups.

O préximo tdpico busca explorar as principais abordagens e métodos utilizados para o
planejamento e criacdo de startups que, diferentemente dos métodos tradicionais de gestdo, séo

aplicados a criacdo de negocios que operam em ambientes instaveis e incertos.
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2.2 Principais abordagens no desenvolvimento de startups

2.2.1 Customer Development

Blank e Dorf (2012) abordam uma metodologia para criacdo e desenvolvimento de
startups que operam em busca de um modelo de neg6cio para um novo produto ou servigo. A
abordagem, denominada Customer Development, propde um modelo de gestdo que coloca o
cliente no centro do processo, buscando validacdo das hipoteses iniciais do modelo de negécio
de forma continua junto ao mercado. A abordagem cria um contraponto com os modelos
tradicionais de desenvolvimento de negdcios, que coloca o produto no centro do processo.

O Customer Development, aplicado em quatro etapas, ¢ uma forma de provar que a
startup conseguiu identificar um mercado para o seu produto e construir funcionalidades
aderentes aos problemas enfrentados pelos usuarios. Por meio dele, é possivel descobrir e
validar os recursos necessarios para dar escala ao negocio. (COOPER; VLASKOVITS, 2010).

A abordagem funciona em quatro etapas. A primeira etapa, Descoberta do Cliente,
propde descobrir efetivamente quem € o cliente e qual o problema real que possui. Na segunda
etapa, Validacdo pelo Cliente, é necessario entender se ha clientes dispostos a pagar pela
solucdo, fazendo um processo iterativo de construcdo de um produto minimo viavel. Naterceira
etapa, Criacdo de Clientes, o negdcio entra de fato em opera¢do organizando-se para atrair uma
massa de usuarios pagantes e buscar tracdo. Por fim, na quarta etapa, Construcdo da Empresa,
0 negdcio entra na fase de maturidade e busca sustentar o seu crescimento de forma consistente
(BLANK; DORF, 2012).

Figura 1 — O processo do Customer Development

PESQUISAR \ ' EXECUTAR

CONSTRUCAO
DAEMPRESA ’

VALIDAGAO
DO CLIENTE

CRIACAO
DE CLIENTE

DESCOBERTA
DO CLIENTE

FIVOTAR

Fonte: Elaborado pelo autor a partir de Blank e Dorf (2012).
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Também é possivel dividir as quatro etapas do Customer Development em dois grandes
grupos. O primeiro, composto pelas etapas de Descoberta do Cliente e Validacdo pelo Cliente,
¢ o de “pesquisa”, onde ha 0 maior nimero de incertezas sobre o modelo de negdcio e as
premissas iniciais da startup. O segundo grupo, composto pelas etapas de Criacdo de Cliente e
Construcao do Negocio leva o nome de “execucdo” que, apos a validagdo das hipoteses, o
negdcio estd preparado para operar. A atividade principal de uma startup se concentra
principalmente no primeiro grupo (BLANK; DORF, 2012).

A proposta de Blank e Dorf (2012) salienta o esforco de uma startup em buscar de
encaixar o produto ideal no mercado validado. A partir das iteragdes, o time da startup valida
junto aos clientes 0s recursos necessarios para buscar a escala do negécio, utilizando o menor

esforgo e recursos possivel.

Quadro 1 — As atividades de cada etapa do Customer Development

Etapa Atividades Descricao
. L Premissas iniciais sobre cliente, problema, produto,
Defina suas hip6teses .
canais e precos.
Teste 0 problema Primeiros contatos amigaveis com clientes para gerar
Etapa 01 P entendimento do mercado

Descoberta do cliente Primeira verificagdo do produto com apresentacio do

conceito da solugéo

Validar o problema, a solucdo e o modelo de negécio
proposto.

Proposta de valor e criacdo do time e do roadmap de
vendas

Teste o produto

Pivotar ou avancar?

Preparar-se para vender

Etapa 02
Validacédo do Cliente

Venda para os adotantes
iniciais

Primeiras vendas para adotantes iniciais e
refinamento do roadmap de vendas

Desenvolva posicionamento

Andlise dos resultados e preparacdo para posicionar o
produto no mercado

Pivotar ou avancar?

Validar o produto, o roadmap de vendas, os canais e
0 modelo de negécio.

Etapa 03
Criacdo de Clientes

Prepare-se para crescer

Testes continuos de mercado e resegmentacao

Crie posicionamento

Discurso de vendas validado e posi¢do do produto
conhecida

Faca o langcamento

Mensagens direcionadas aos clientes e medigéo dos
resultados

Crie demanda

Estratégia de geragdo de demanda e acordo para
crescimento

Etapa 04
Construcéo do
Negacio

Venda para os clientes

Gestdo de vendas e escala no mercado ja selecionado
e validado

Crie cultura e gestdo

Crescimento da equipe e necessidade gestdo do
crescimento

Crie estrutura de respostas
rapidas

Cultura de lideranca e gestdo que permite resposta
rapida ao mercado

Fonte: Elaborado pelo autor a partir de Blank e Dorf (2012).
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2.2.2 Lean Startup

A partir do processo do Customer Development, Ries (2011) propbés uma abordagem
complementar e conectada denominada Lean Startup. Assim como no Customer Development,
a abordagem propde que os elementos do modelo de negdcio de uma startup sdo apenas
hipbteses e devem ser validadas na pratica para provar a sua efetividade.

O Lean Startup prevé uma dindmica de planejamento da execucdo das atividades iniciais
de uma startup focada na execucdo de experimentos junto aos clientes e usuarios para validar
as hipoteses iniciais do time de fundadores. Por meio de um ciclo iterativo, Figura 2, composto
por fases de planejamento, execucdo, entrega e medicdo de resultados, é possivel construir
produtos e servigos ndo mais baseado em opinido dos clientes, mas sim em dados concretos
(RIES, 2011).

Figura 2 — O processo Lean Startup

APRENDER RAPIDO CONSTRUIR RAPIDO
ENTREVISTAS, BOARD, TIMES TESTES UNITARIOS, INTEGRACAO,
MULTIDISCIPLINARES, TESTES, OPEN SOURCE, DESENVOLVIMENTO

PRODUTOS MINIMOS INCREMENTAL E CLOUD.

APRENDER CONSTRUIR

PRODUTO

MEDIR RAPIDO
FUNIL DE ANALISE, GRUPOS
DE USUARIOS, SATISFACAO,
MONITORAMENTO REAL TIME

Fonte: Adaptado pelo autor a partir de Ries (2011)

Uma contribuicdo importante do modelo foi a proposta de ciclos de execugdo baseada

em um “produto minimo viavel” ou, na sigla em inglés, MVP. O produto minimo viavel é a
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menor entrega parte de entrega possivel para ser utilizado por um cliente entregando a proposta
de valor da solugéo (RIES, 2011).

Segundo o processo Lean Startup proposto por Ries (2011), as hipoteses iniciais do time
de empreendedores do negdcio sdo ideias que devem passar por um processo de construcao e
transformacédo em produto minimo viavel, com o objetivo de ser testada pelos clientes. A partir
dos testes, o time deve coletar dados e insights que transformardo as hipoteses em aprendizados
reais, provando ou refutando as premissas iniciais. Ries (2011) apresenta, neste caso, 0 principio
que chama de “Falhe Rapido” pois, caso as hipdteses ndo sejam validadas, o time perdera um
esforco minimo e poucos recursos, diferente dos métodos tradicionais de desenvolvimento de
produtos que preveem construcdo completa da solugéo antes do teste em ambientes reais.

Neste sentido, segundo o autor, o processo obriga a startup a focar nos problemas e
demandas mais importantes para 0s usuarios, economizando tempo e outros recursos no

processo de desenvolvimento da solucéo.

2.2.3 Startup Commons

Alinhado ao esforco de propor mecanismos para explicar e apoiar o desenvolvimento
de startups, a institui¢do Startup Commons prop6s um framework de seis etapas agrupadas em

trés estagios de evolucao de uma startup, conforme a figura 3.

Figura 3 — O processo Startup Commons

FORMACAO \ VALIDACAO GROWTH
MISSAO > VIS0 > ESTRATEGIA LEAN STARTUP SCALEUP

FIT PROBLEMA/SOLUCAO FIT FUNDADORESVISAO  FIT PRODUTOMERCADO  MODELO DE NEGOCIO

Fonte: Startup Commons (2021)

O framework proposto é um padrdo aberto para construcao de uma estrutura de negécios
inovadores, permitindo uma visao holistica do ecossistema de startups. O framework propde o

relacionamento entre as startups e atores do ecossistema empreendedor, e explica como grandes
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empresas sao criadas da “ideia ao produto, ao negdcio em crescimento" e de "talento a equipe,
para uma organizacdo real". (STARTUP COMMONS, 2021)
O quadro 2, a seguir apresenta em detalhes cada uma das seis etapas e 0s objetivos

propostos em cada uma delas.

Quadro 2 — As etapas do Startup Commons

Etapa

Fases

Descricao

Etapa 01
Formagéo

Etapa A
Ideacéo

Uma ambicdo empreendedora e/ou uma ideia potencial de produto
ou servico escalavel para um mercado alvo suficientemente grande.
Ideia inicial sobre como criar valor. Uma pessoa ou uma equipe
incompleta.  Nenhum compromisso firmado e nenhum
balanceamento da equipe.

Etapa B
Concepcéo

Definicdo da missdo e visdo com estratégia inicial e de marcos
importantes para o negdcio. Dois ou trés empreendedores chave com
competéncias complementares.  Possibilidade de membros
adicionais para a sociedade com papéis especificos.

Etapa 02
Validacéao

Etapa C
Comprometimento

Equipe comprometida e com competéncias complementares, que
compartilha a mesma viséo, valores e atitudes. Capaz de desenvolver
a versdo inicial do produto ou servico. Possuem um acordo de
trabalho assinado, com marcos para 0s préximas anos.

Etapa D
Validagéo

Iterando e testando hipoteses para validar solugdes e demonstrar
crescimento dos usudrios iniciais e/ou receita. Levantamento dos
indicadores chave de desempenho. Pode comecar a atrair recursos
adicionais (dinheiro ou capital humano) por meio de investimentos
ou empréstimos para participacdo em acdes ou receitas futuras.

Fase 03
Crescimento

Etapa E
Escala

Foco nos indicadores de desempenho para mensurar o crescimento
de usuérios, clientes e receitas e/ou tragdo e participacdo em um
mercado alvo grande ou em répido crescimento. Pode e deseja
crescer rapido. E capaz de atrair investimentos maiores. Ocorre
contratacdes, melhorias de qualidade e implementacdo de processos.

Estapa F
Consolidacdo

Alcancar um grande crescimento que pode ser duradouro.
Facilmente atrair recursos financeiros e humanos. Dependendo da
visdo, missdo e compromissos, continuara crescendo com a cultura
startup. Nesta fase os fundadores e/ou investidores fazem saidas ou
continuam na empresa.

Fonte: Traduzido pelo autor a partir de Startup Commons (2021)

2.3 Programas de aceleracgéo de startups

As aceleradoras de startups representam um importante papel no ecossistema

empreendedor por apoiar negdcios inovadores desde 0s estagios iniciais até 0 acesso ao

mercado. De forma geral, elas apoiam novos negécios na definigdo e construgdo dos seus

produtos, identificacdo de segmentos de clientes promissores e, em muitos casos, na obtencéo

de recursos e capital para operacdo. De forma mais especifica, atuam com programas de

aceleracdo com tempo de duragéo limitado (aproximadamente 3 meses), em um grupo com

namero limitado de startups participantes e, geralmente, provendo espaco fisico para operacéo

e capital semente. Adicionalmente, oferecem uma rede de relacionamento profissional aos
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empreendedores, mentoria e capacitacdo técnica, podendo o encerramento do programa ser
marcado com um evento de aproximacéo e apresentacdo das oportunidades de negdcios para
investidores, denominados “demo days” (COHEN, 2013).

Apesar de ser um fenbmeno em répida expansdo pelo mundo, as aceleradoras de
startups ainda possuem uma historia recente. A primeira aceleradora foi fundada por Paul
Graham nos Estados Unidos da América apenas em 2005, chamada Y Combinator. Dois anos
depois, em 2007, outros dois investidores de startups, Brad Feld e David Cohen, fundaram a
TechStars, conhecida por ser um ecossistema completo de inovacdo para apoiar
empreendedores na construcdo de novos negocios. A partir destes dois primeiros modelos (Y
Combinator e TechStars) aceleradoras comecaram a ser criadas ao redor do mundo,
principalmente apds 2010, estimando-se que existam mais de 2 mil aceleradoras (COHEN;
HOCHBERG, 2014).

Para Cohen e Hochberg (2014), a principal atividade de uma aceleradora é apoiar
novos negécios na construcdo de produtos inovadores. Isso acontece por meio dos
programas de aceleracdo de startups, que possuem tempo de duracdo limitada e apoia um
grupo especifico de startups em cada edi¢do do programa.

No Brasil, a Associacdo Nacional de Entidades Promotoras de Empreendimentos
Inovadores (ANPROTEC) define as aceleradoras como mecanismos de oferta de
investimento, capacitacdo, acesso a mercado, mentoria e networking para empreendedores
de startups com negdcios inovadores. Reitera que as aceleradoras possuem atuacdo recente
no Brasil e no mundo (ANPROTEC, 2017).

Ainda de acordo com a ANPROTEC, os programas de aceleracdo no Brasil acontecem
em grupos com numero definido de startups (geralmente entre 5 e 15 empresas), com duracao
entre 3 a 12 meses. O principal objetivo é preparar a startup para se tornar financeiramente

autossustentavel e captar investimento em outras rodadas de negociacéo.

Quadro 3 — Diferenca entre aceleradoras, investidores e incubadoras

Incubadoras Investidores anjo Aceleradoras
Duracgdo do programa 1a5anos Continuo 3 meses
Programas em grupo Né&o Né&o Sim
. Aluguel, sem fins . Investimento (pode ser
Modelo de negécio gu Investimento X (P
lucrativos sem fins lucrativo)

Selecéo N&o competitivo Competitivo, continuo Competitivo, ciclico
Estégio Inicial ou expansdo Inicial Inicial

u Ad hoc, recurso L
Educacdo Nenhum Seminério

humano, legal, etc.

. . - Se necessario, por Intenso, por si ou por

Mentoria Minima, tatica . . P P P
investidor outros

Local No local Fora do local No local

Fonte: Cohen (2013)
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As aceleradoras de startups se diferem de outros mecanismos de apoio a negocios
inovadores, tais como fundos de investimento e incubadoras de negocios. A principal diferenca
estd no proprio objetivo da aceleradora que, geralmente, aporta capital em troca de participacédo
no quadro societario das startups, operando com fins lucrativos, diferente dos modelos de
incubadoras tradicionais que, geralmente, ndo possuem fins lucrativos e oferecem servicos e
espaco de trabalho aos negécios (CHRISTIANSEN, 2009).

No Brasil, as aceleradoras tém se caracterizado por apoiar as startups por meio de
investimento de recursos diretamente nos negocios, oferecer mentorias intensivas para
desenvolver o modelo de negécio e aplicar metodologias voltadas a sua execucdo. O
investimento pode variar de R$ 20 mil a R$ 150 mil reais com participacdo de 4% a 30% no
quadro social da startup (RIBEIRO et al., 2015).

De acordo com Abreu e Campos (2016), a regido sudeste do pais é a que mais possui
aceleradoras instaladas, com destaque para o estado de S&o Paulo. Apesar da sede fisica, as
aceleradoras atendem startups de todas as regides do Brasil. A Figura 4 mostra o panorama da
distribuicdo geografica das aceleradoras de startups no Brasil, realizado com 31 das 45

aceleradoras mapeadas no pais em 2016.

Figura 4 — Estado sede das aceleradoras de startups no Brasil
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Fonte: Abreu e Campos (2016)

Ainda sobre o contexto brasileiro, um estudo realizado com 15 aceleradoras brasileiras

pela Associacdo Brasileira de Empresas Aceleradoras de Inovagéo e Investimento (ABRAII)
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entre os anos de 2012 e 2014 apontou que as 266 startups que participaram dos programas de
aceleracdo geraram 925 postos de trabalho, receberam cerca de R$ 11 milhGes de reais de
investimento das aceleradoras e mais R$ 77 milhGes de reais por outros fundos e investidores
anjo. 75% das startups que participaram dos programas estavam em operacdo em 2014
(ABRAII, 2015).

Sobre a efetividade dos programas de aceleracdo, Regmi e Ahmed (2015)
conduziram um estudo que aponta que startups egressas de programas de aceleracdo
possuem uma taxa de sobrevivéncia 23% superior ao de startups que ndo participam.
Hoffman e Radojevich-Kelley (2012) realizaram um estudo exploratério com as cinco
maiores aceleradoras de startups dos Estados Unidos da América para avaliar o sucesso dos
programas de aceleracdo, concluindo que a taxa de sucesso das startups egressas do
programa é maior se comparado com startups que ndo participam de programas de

aceleracao.

Segundo a ABRAII (2015), uma startup que opera sem apoio de aceleradoras
necessita, em média, de 482 dias para validar as hipdteses dos seus produtos. Para startups
que participam de programas de aceleracdo, o tempo €é reduzido para 334 dias. Dentre as
startups estudadas em uma amostra de programas de aceleracdo, 23% atingiram o ponto de
equilibrio financeiro ainda durante o processo de aceleracéo.

De acordo com Miller e Bound (2011) as aceleradoras de startups possuem as
seguintes caracteristicas:

e Um processo de selecdo de startups altamente competitivo;

e Aporte de capital para operacdo da startup, geralmente em troca de equity;
e Foco em pequenas equipes e ndo em um dnico individuo;

e Tempo limitado de suporte, com eventos programados e mentoria intensiva;

e Turmas de aceleracdo, geralmente chamadas de “Batches” ou “cohort”.

Uma outra forma de caracterizar os programas de aceleracdo pode ser entendido
como ferramentas de treinamento e apoio para educacdo empreendedora, com foco em
desenvolver os empreendedores durante o periodo de aceleragdo, que acontece entre trés e
seis meses (PAUWELS et al., 2016).

Trés ensaios realizados por Fehder (2016) demonstram que 0s programas de
aceleracdo de startups impactam o crescimento de novas empresas e promovem

ecossistemas de inovagéo locais mais fortes.



2.4 Lean Analytics e avaliacdo de startups

A avaliacdo de desempenho empresarial € essencial para monitorar 0 negocio pois,
por meio da comparagéo de resultados, podem ser identificados os pontos fracos e fortes do
negocio, bem como ser obtidas informacgdes para decisbes de curto e longo prazo
promovendo a melhoria continua (TOKLU; TASKIN, 2017).

Existem diferencas praticas na forma de mensuracdo de resultados e controle
gerencial entre as empresas que atuam no ambiente tradicional e as empresas da nova
economia, caracterizada por incertezas e rapido crescimento (GRANLUND, 2005)

Para avaliar o desenvolvimento e desempenho de startups, Croll e Yoskovitz (2013)
apresentaram um conjunto de métricas influenciados pela abordagem Lean Startup de Eric
Ries. O modelo proposto faz um cruzamento em seis possiveis modelos de negdcios e cinco
estagios de desenvolvimento da startup.

Para os autores, uma startup pode operar em cinco estagios sendo eles: (1) empatia,
(2) aderéncia, (3) viralidade, (4) receita e (5) escala. Ainda no primeiro estagio, a startup
estd em busca de um modelo de negédcio e nos estagios de validacéo das hipdteses de produto
e modelo de negdcio e, por isso, a mensuracdo do desempenho acaba sendo qualitativa. Nos
quatro ultimos estagios, a startup entra em fase de crescimento por ja possuir um produto
validado e capacidade de acesar o mercado (CROLL; YOSKOVITZ, 2013).

Os autores consideram ainda, para construcdo de métricas relevantes para startups,
seis modelos de negdcio: (1) comércio eletrdnico, (2) software como servico, (3) aplicativo
movel gratuito, (4) website de midia, (5) contetdo gerado pelo usuario e (6) marketplace de
dois lados (CROLL; YOSKOVITZ, 2013).

A contribuicdo do modelo proposto foi 0 foco em um conjunto real de métricas que
consigam comprovar o crescimento da startup, em detrimento das “métricas de vaidade”.
A boa prética € definir um conjunto pequeno ou apenas uma métrica principal que deve ser
acompanhada com frequéncia para cada fase. Os autores denominam essa métrica como
OMTM, que da traducdo do inglés seria “uma meétrica que importa” (CROLL;
YOSKOVITZ, 2013).

O quadro 4 mostra o cruzamento dos estagios de desenvolvimento proposto pelos
autores com os modelos de negdcio, sugerindo métricas que podem ser acompanhadas em
cada cruzamento: (1) comércio eletronico, (2) software como servigo, (3) aplicativo movel
gratuito, (4) website de midia, (5) conteddo gerado pelo usuério e (6) marketplace de dois
lados (CROLL; YOSKOVITZ, 2013).
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Quadro 4 — Lean Analytcs e métricas

ara startups

30

Estagio 01 Estagio 02 Estagio 03 Estagio 04 Estagio 05
Empatia Aderéncia Viralidade Receita Escala
Comércio Lealdade, CAC, ativaggo, | Transacdo, Afiliagéo,
P x taxa de receita por .
eletrénico conversao S . white-label
viralidade cliente
Mensuracéo
feita a partir de . o Vendas
Soft\{vare como critérios e Engajamento e | Viralidade, adlc!onals, APls
Servigo resultados cancelamento CAC re_celta por
qualitativos, cliente
pesquisas e
L entrevistas, ja | Downloads, WOM, taxa de . .
Aplicativo | liacs Receita por Spinoff e
movel gratuito que astartup | cance amento e | avaliagdo e cliente/usuario | publicactes
ainda encontra- | viralidade CAC
se em estagio » —
Website de de validagéo eTri?] deigg, d\gsnas Conteddo, taxa | CPE, taxa de Licengas e
contetdo das premissas de viralidade afiliacdo redifusio
iniciais do retorno
{ modelo de , . L
Comele £ Conteudo e Convite e taxa | Anuncios e Tratamento
gerado pelo negocio. I ~ deda dos
- spam de viralidade doacdes -
usudrio usudrios
Marketplace de Inventério e SEM e taxa de Transagao, Criacéo de
. X . receita por .
dois lados listas viralidade cliente novas verticais

Fonte: Croll e Yoskovitz (2013)

Adicionalmente, Ripsas, Schaper e Troger (2015) introduziram uma ferramenta de

medicdo de resultados chamada “startup cockpit”. Basicamente, o modelo consiste em trés

grupos de métricas relevantes para startups: a atividade do cliente, a perspectiva financeira

e a perspectiva do processo. A atividade do cliente ajuda as startups a medir e compreender

como os clientes percebem o beneficio entregue pela startup através da sua proposta de

valor. As métricas neste grupo incluem métricas como a satisfacdo do cliente e o niumero

de clientes recorrentes, por exemplo. A perspectiva financeira esta relacionada a

sobrevivéncia econdmica e ao lucro, incluindo métricas como liquidez, taxa de queima,

andlise de margem e ROI. Por fim, a perspectiva do processo ajuda a melhorar a eficiéncia.

Os indicadores neste grupo incluem métricas como a curva de aprendizado, o valor da vida

do cliente e os custos de aquisi¢do do cliente.



3 O PROGRAMA STARTUP-SP

A presente se¢cdo tem como objetivo apresentar os objetivos e estrutura do Programa
Startup-SP do SEBRAE Séo Paulo, alvo do estudo de caso deste trabalho. A secdo é
dividida em duas etapas. A primeira tem o objetivo de apresentar o programa e a evolucao
histérica do mesmo, enquanto a segunda etapa tem o objetivo de detalhar a estrutura do

programa realizado no ano de 2020 em Barretos-SP.

3.1 Apresentacdo do programa

O Startup SP é um programa do SEBRAE Sao Paulo que objetiva o desenvolvimento
de startups digitais em estagio de validacdo das premissas dos modelos de negécio. O foco
do programa é buscar a validacdo das hipdteses de segmentos de clientes, problema de
mercado, solucdo e modelo de receitas das startups participantes. O programa ocorrre desde
2016 no estado de Sdo Paulo e tem duracdo de até quatro meses em cada edicdo do
programa, oferecendo capacitagdo em formato de workshops e meetups, acompanhamento
de neg6cios em formato de mentoria, conexdo com outros programas de startups e
investidores e mentoria com parceiros de mercado.

O programa tem foco em startups com alto potencial de crescimento, que utilizam
mecanismos digitais para oferta de produtos e servigcos ao mercado, podendo utilizar
softwares ou servicos de tecnologia da informacdo como ponto central do seu modelo de
negdcio e que ainda ndo tenham validado todas as hip6teses do modelo de negdcio.

O Startup-SP acontece em edi¢des com sede nos escritdrios regionais do SEBRAE
Sédo Paulo distribuidos pelo estado. Em cada edi¢cdo do programa, que dura até quatro meses,
sdo aprovadas startups formadas por no minimo dois socios, sendo que obrigatoriamente
um deles precisa estar 100% focado no desenvolvimento do negécio, e que estejam
construindo ou testando seu Produto Minimo Viavel (MVP). Eventualmente podem ser
aceitas inscri¢cbes de startups que ja possuem produto ou até clientes/usuérios pagantes,
desde que estejam validando as premissas do modelo de negocio.

Em 2016, o programa Startup-SP passou por uma edicdo piloto na cidade de S&o
Paulo para validacdo da estrutura do programa e prova do apoio do SEBRAE e rede de

parceiros para evolucéo das startups. A partir do ano de 2017, diversos escritorios regionais
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do SEBRAE distribuidos pelo estado de Séo Paulo passaram a receber edi¢des do programa.

O quadro 5 mostra a evolugdo do programa nos Escritérios Regionais (ERs) do

SEBRAE ao longo dos anos, detalhando as edi¢des que aconteceram desde 2017.

Quadro 5 — Histérico do programa Startup-SP

Ano

Ciclo

Semestre

Escritérios Regionais do SEBRAE Sao Paulo

2017

Ciclo 01

1° Semestre

4 regides: Campinas, Sdo José do Rio Preto, Sdo Paulo (ER Centro) e
Sorocaba

Ciclo 02

2° Semestre

4 regides: Bauru, Ribeirdo Preto, S&o Jose dos Campos e S&o Paulo.

2018

Ciclo 03

1° Semestre

6 regides: Campinas, Grande ABC, Piracicaba, Sdo José do Rio Preto, So
Paulo (Centro Nacional de Referéncia em Empreendedorismo,
Tecnologia e Economia Criativa) e Sorocaba.

Ciclo 04

2° Semestre

7 regides: Alto Tieté (Mogi das Cruzes), Baixada Santista (Santos),
Barretos, Bauru, S8o José dos Campos, S&o Paulo (Centro Nacional de
Referéncia em Empreendedorismo, Tecnologia e Economia Criativa) e
Ribeirdo Preto.

2019

Ciclo 05

1° Semestre

7 regides: Campinas, Grande ABC (Santo André), Piracicaba, Ribeirdo
Preto, Sdo Carlos, Sorocaba e Centro Nacional de Referéncia em
Empreendedorismo, Tecnologia e Economia Criativa.

Ciclo 06

2° Semestre

10 regides: Alto do Tieté, Aracatuba, Baixada Santista, Barretos, Bauru,
Jundiai, Sao José do Rio Preto, Sdo José dos Campos, Sdo Paulo Capital
(ER Centro e Centro Nacional de Referéncia em Empreendedorismo,
Tecnologia e Economia Criativa).

2020

Ciclo 07

1° Semestre

7 regides: Campinas, Grande ABC, Piracicaba, Ribeirdo Preto, S&o
Carlos, Sao Paulo Capital (ER Capital Oeste) e Sorocaba.

Ciclo 08

2° Semestre

18 regides: Alto Tieté, Aracatuba, Baixada Santista, Barretos, Bauru,
Capital Centro, Capital Leste I, Capital Sul, Franca, Guaratinguet,
Guarulhos, Jundiai, Marilia, Osasco, Ourinhos, Presidente Prudente, S&o
Jodo da Boa Vista, S&o José do Rio Preto

Fonte: Elaborado pelo autor

Para cada edicdo do programa, sdo aprovadas entre 10 e 15 startups que cumprem

com os pré-requisitos do programa. A selecdo acontece em duas etapas, sendo a primeira

por meio um formulério de submisséo online e a segunda através de uma banca de selecéo

com especialistas do SEBRAE e atores do ecossistema de inovacao das regides que recebem

0 programa.

Em todas as edi¢des do programa Startup-SP sdo aprovadas startups de qualquer

segmento de atuacdo, desde que cumpram com 0s pré-requisitos do programa. Porém, no

Ciclo 08 (2° semestre de 2020), alguns escritorios regionais passaram a receber startups

com foco na sua estratégia de desenvolvimento econdémico-local com organizagdes publicas

e privadas de suas respectivas regifes. Assim, 0s escritorios optavam por uma escolha, o

que ndo representava exclusividade ou mesmo prioridade, que as startups atuem nos

mercados alvo, conforme a seguir:




e Alto Tieté: Agronegocio (AgTechs)

e Barretos: Saude (Healthtechs)

e Capital Centro: Jogos Digitais (Games)

e Guaratingueta: Turismo
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e Jundiai: Industria de Manufatura (Tecnologias para atender dentro e fora da

industria, inclusive logistica).

Séo consideradas como publico-alvo do programa Startup-SP todas as startups, com
ou sem CNPJ, estabelecidas no Estado de S&o Paulo e que estejam em estagio de validacdo

de seus modelos de negdcio, tanto as que ja concluiram ou estdo concluindo a validacéo do

problema-solucdo do seu negocio.

Para serem aprovadas no programa Startup-SP, as startups sdo avaliadas nos

seguintes critérios de selecdo, tanto na primeira etapa (inscricdo via formulério online),

guanto na segunda etapa (banca de selecéo).

Quadro 6 — Critérios de selecdo para o programa Startup-Sp

Estagio de desenvolvimento e validagdo;

Critério Descricao Peso Nota
Complementariedade;
Empreendedor e Perfll, E_mpreend?d_or, N 50% 1a5
Equipe Dominio do negdcio e tecnologia;
Nivel de dedicacdo ao projeto;
Conhecimento sobre o problema a ser resolvido;
Negécio Conhecimento so_bre 0 pL’Jin(_:o alvo e con(_:o_rrentes; 2504 1a5
Modelo de negdcio e potencial de escalabilidade;
Tamanho do mercado de atuacéo;
Coeréncia entre o problema e a solucdo apresentada;
Solucgéo Grau de inovagéo; 25% lab

Fonte: Elaborado pelo autor

3.2 Estrutura do Batch 2020.2

A edicdo do programa Startup-SP que aconteceu no segundo semestre de 2020, alvo

deste estudo de caso, foi realizada de forma 100% online pela primeira vez no historico do

programa, que contou com a participacdo sincrona de 18 regides do estado de Sao Paulo,

conforme mostra o Quadro 5.

De forma geral, o programa Startup-SP é executado em até quatro meses, sofrendo

pequenas alteracdes e propostas de melhoria a cada edigéo. Para a edi¢do do segundo semestre

de 2020, o programa foi estruturado para acontecer em 13 semanas, reunindo virtualmente

startups das 18 regides do estado de S&o Paulo.
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As atividades foram organizadas para acontecer ao longo das 13 semanas, dividas em
sete grupos de atividades, que possuem seus respectivos objetivos. ApOs a aprovacdo, as

startups séo submetidas a estas a¢des do programa:

Figura 5 — Estrutura do Programa Startup-SP 2020.2

VALIDACAO DO MVP VALIDACAO DO MODELO DE NEGOCIOS

WORI\SHOPS AO VIVO

OFICINAS EAD

KICKOFF STARTALI\S DEMODAY

DE SIGN SPRINT

MENTORIA PADRINHO

Fonte: Elaborado pelo autor

e Kickoff: evento que marca a abertura do programa com todas as startups aprovadas nas 18
regibes do estado. O objetivo deste evento é apresentar as startups o cronograma do
programa, 0s gestores regionais e as atividades que serdo executadas durante as proximas
13 semanas. O kickoff acontece apenas uma vez ao longo do programa.

e Oficina EAD: este formato de oficina acontece em uma plataforma de transmissédo de
conteddo com aulas gravadas por especialistas do SEBRAE e parceiros externos
convidados. O programa oferece 9 oficinas realizadas neste formato, sendo que cada oficina
dura entre uma e 4 horas.

e Workshop Ao Vivo: este formato de evento acontece ao vivo com todas as startups
assistindo de forma sincrona com transmissdo em tempo real com especialistas do
SEBRAE. Ao longo do programa, sdo realizados 7 workshops ao vivo, sendo que cada
workshop dura 2 horas.

e StarTALK: este formato de evento acontece em formato ao vivo e oferece contetdo
apresentado por especialistas externos ao SEBRAE. Em cada StarTALK sdo convidados
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dois ou trés atores do ecossistema para apresentar conteudo relevante as startups. A
caracteristica que marca esse evento é que, além das startups aprovadas no programa, a
programacao é aberta para o publico em geral que tenha interesse de consumir o contetdo.
Ao longo do programa acontecem 6 StarTALK’s, sendo que cada um dura 2 horas.
Mentoria Padrinho: esta mentoria acontece de forma individual entre um profissional
especialista do SEBRAE (considerado “padrinho” da startup) e os empreendedores. O
objetivo desta mentoria é garantir a aplicabilidade do contetdo compartilhado nas oficinas
e eventos na realidade de cada startup. Por isso, o profissional “padrinho” conhece a
realidade de cada startup e trabalha conceitos exclusivos em cada sessdo de mentoria, que
dura até 60 minutos cada. Ao longo do programa, acontecem 7 sessdes de mentoria com
cada startup aprovada.
Design Sprint: este evento acontece em formato de imersdo com dois dias completos de
programacéo (16 horas de conteudo). O contetdo é aplicado por uma empresa especializada
em design e tem como objetivo guiar a startup na criacdo de um produto minimo viavel da
sua solucéo.
Demoday: este evento marca o encerramento do programa com uma apresentacédo final de
cada startup em formato de “pitch” (breve apresentagdo dos pontos principais do modelo
de negocio em até 5 minutos). Cada regido que recebe uma edi¢cdo do programa realiza o
seu préprio demoday com as startups aprovadas e que cumpriram com pelo menos 75% das
atividades do programa.

O quadro 7, descreve o cronograma do programa em cada uma das 13 semanas.



Quadro 7 — Estrutura do

rograma Startup-SP
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Semana Atividade Contetdo
Kickoff Abertura do Programa
Semana 01 — -
Oficina EAD Mentoria para Startups
Workshop Ao Vivo Modelagem de Negdcios
Semana 02 Oficina EAD Tripé do Desenvolvimento
Mentoria Padrinho Mentoria Individual
Oficina EAD Customer Development
Semana 03 Mentoria Padrinho Mentoria Individual
StarTALK Failtech — Estressando o Erro
Workshop Ao Vivo Customer Development
Semana 04 o
StarTALK Aspectos Societarios para Startups
Semana 05 Mentoria Padrinho Mentoria Individual
Workshop Ao Vivo Novos Modelos de Negocio
Semana 06 . .
StarTALK Técnicas de Validacdo de MVP
Oficina EAD Validagédo
Mentoria Padrinho Mentoria Individual
Semana 07 —
StarTALK Novos Modelos de Negdcio
Workshop Ao Vivo OKR - Objectives and Key Results
Semana 08 Design Sprint Imerséo de desenvolvimento
Oficina EAD MVP — Produto Minimo Viavel
Semana 09 : : - —
Mentoria Padrinho Mentoria Individual
Semana 10 Oficina EAD Valuation para startups
Workshop Ao Vivo Marketing Digital e Vendas
Semana 11 Oficina EAD Bootcamp — Marketing Digital e Vendas
Mentoria Padrinho Mentoria Individual
Workshop Ao Vivo Pitch
Semana 12 Oficina EAD Bootcamp — Pitchdeck e Storytelling
StarTALK Vendas para Startups
Workshop Ao Vivo Pitch Training
Oficina EAD Bootcamp
Semana 13 : - : -
Mentoria Padrinho Mentoria Individual
StarTALK Investimento Anjo

Fonte: Elaborado pelo autor
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4 METODOLOGIA

Esta secdo tem como objetivo apresentar a estrutura metodolédgica desta pesquisa,
classificar a pesquisa e apresentar os procedimentos operacionais realizados para o estudo de

caso do programa de aceleracdo de startups alvo do estudo.

4.1 Classificacdo da pesquisa

A presente pesquisa se caracteriza como um estudo do caso, a partir da analise da
evolucdo das startups aceleradas no Programa Startup-SP na regido de Barretos-SP, no Ciclo 8
do programa, que aconteceu no segundo semestre do ano de 2020.

Segundo Gil (1999), a pesquisa cientifica tem um carater pragmatico e sistematico, cujo
objetivo é descobrir respostas para questionamentos (problemas ou dividas), a partir do uso de
procedimentos cientificos, que fornecem credibilidade aos resultados.

Esta pesquisa se caracteriza por ser descritiva, pois analisa fatos sem manipula-los, e
também um estudo exploratdrio, j& que h& questbes elaboradas e investigadas a partir do
acompanhamento das atividades do programa de aceleracdo de startups alvo deste estudo.
Utiliza-se do método hipotético-dedutivo para avaliar a efetividade do framework para
avaliacdo de startups e do método estudo de caso. Assim, o estudo parte da hipétese de
pesquisa:

Hipotese: o framework de interacbes é um método que permite o adequado
acompanhamento da evolucdo de startups digitais early stage em programas de aceleragéo.

Yin (2005) salienta que a decisdo sobre a coleta de dados exerce grande impacto na
qualidade da pesquisa e apresenta seis fontes de evidéncias de informacdes que podem ser
utilizadas para a coleta de dados em um estudo de caso:

e Documentos,

e Registros em arquivos,

e Entrevistas,

e Observacdo direta,

e Observacdo participante e

e Artefatos fisicos.
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Os estudos de caso mais comuns sdo os que focalizam apenas uma unidade: um
individuo, um pequeno grupo, uma instituicdo (como uma escola, um hospital), um programa
ou um evento. Podemos ter também estudos de casos multiplos, nos quais varios estudos séo
conduzidos simultaneamente: individuos, instituicdes de um mesmo segmento, empresas de um
mesmo porte, etc.

Yin (2005) também enfatiza a importancia do tipo de questdes propostas para distinguir
0s estudos de caso de outras modalidades de pesquisa. As questdes de interesse do estudo de
caso referem-se a0 como e ao porqué; quando o pesquisador tem pouco controle sobre os
acontecimentos; e quando o foco se dirige a um fendmeno contemporaneo em um contexto
natural. Yin (2005) descreve trés situacfes nas quais o estudo de caso é indicado:

1. Quando o caso é critico para testar uma hipétese ou teoria previamente explicitada.
O resultado, embora restrito a um Unico caso, pode alterar conceitos sobre a teoria.

2. Quando o caso é extremo ou Unico, ou Seja, apresenta caracteristicas extremamente
raras e para o qual ndo existem ainda teorias explicativas convincentes.

3. Quando o caso € revelador, que ocorre quando o pesquisador tem acesso a uma
situacdo ou fendmeno até entdo inacessivel & investigacdo cientifica.

Yin (2005) acrescenta, ainda, que estudos de caso sdo também usados como etapas
exploratérias na pesquisa de fendmenos pouco investigados ou como estudos-piloto para
orientar o design de estudos maiores. Outro critério que justifica a escolha do estudo de caso
como abordagem adequada de um problema de pesquisa é por tratar-se de fenébmeno pouco
investigado, o qual exige estudo aprofundado de poucos casos, que leve a identificacdo de
categorias de observacao ou a geracao de hipdteses para estudos posteriores.

Caracteristicas consideradas essenciais para um estudo de caso (YIN, 2005):

e O caso deve ser completo: a distincdo entre o fenbmeno que estd sendo estudado e
seu contexto; coletar evidéncias relevantes; o estudo é planejado de tal maneira que
sua finalizacdo ndo é determinada por limites de tempo ou de recursos;

e O caso deve considerar perspectivas ou hipdteses alternativas. O pesquisador deve
buscar explicacbes ou perspectivas diferentes daquelas adotadas no estudo e
examinar as evidéncias de acordo com essas perspectivas;

e Asevidéncias devem ser suficientemente poderosas para sustentar as conclusdes;

e O relato do estudo deve ser coerente.
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A pesquisa bibliografica foi realizada por meio de uma busca ampla sobre os termos do
referencial tedrico deste trabalho: métodos de desenvolvimento de startups, programas de
aceleracdo de startups e métodos de avalia¢do de startups. Foram utilizadas as bases SciELO,
Web of Science, Science Direct/SCOPUS para pesquisa bibliografica, além da referéncia
cruzada, totalizando 92 trabalhos selecionados e 39 incorporados as referéncias desta pesquisa,

incluindo artigos nacionais e internacionais, teses, dissertagoes e livros.

4.2 Procedimentos e técnicas utilizadas no estudo

Para conducéo do estudo de caso, tem-se definidas 5 etapas de pesquisa: Revisdo da
Literatura, Planejamento do Estudo de Caso, Coleta dos Dados, Andlise dos Dados e

Resultados. A Figura 5 ilustra com detalhes cada uma das etapas empregadas na pesquisa.

Figura 6 — Procedimentos operacionais empregados na pesquisa
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Fonte: Elaborado pelo autor

A primeira etapa, Revisdo da Literatura, tem como objetivo definir o referencial tedrico
utilizado para levantamento dos trabalhos relevantes nas bases cientificas (métodos de
desenvolvimento de startups, programas de aceleracéo de startups e métodos de avaliagdo de
startups) e aplicar a busca em 5 bases de dados para levantamento dos trabalhos.

Na etapa 2, chamada de Planejamento do Estudo de Caso tem como objetivo definir a
caracterizagdo das startups analisadas no estudo de caso, quanto ao tipo de negdcio, segmento
e estdgio de maturidade. Como critério de classificacdo, as seguintes referéncias para
categorizar as startups e definir seu estagio inicial antes do inicio do programa de aceleracgdo:
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e Tipo de Negaocio: (1) Comércio Eletrénico, (2) Software como Servigo — Saas, (3)
Aplicativo Movel Gratuito, (4) Website de Contetdo, (5) Contetdo Gerado pelo
Usuario, (6) Marketplace de Dois Lados

e Segmento: (1) Fintech, (2) Healthtech, (3) Insurtech, (4) Proptech, (5) Logtech, (6)
Retailtech, (7) Legaltech, (8) HRtech, (9) Martech, (10) Agtech e (11) Edtech.

e [Estagio de Desenvolvimento: (1) Sem MVP/Sem Faturamento, (2) MVP em
Validagdo/Sem Faturamento, (3) MVP em Validagdo/Com Faturamento e (4)
Produto Lancado/Com Faturamento.

O planejamento do estudo de caso também compreende o planejamento para a aplicagdo
do framework de interacbes, 0 Modelo ES2G, que estabelece um conjunto de acOes, ja
organizados em estagios, com seus respectivos instrumentos para a coleta de dados e
indicadores de desempenho.

Na etapa 3, Coleta de Dados, corresponde ao processo de acompanhamento das startups
aprovadas para o programa de aceleracdo. Como parte do framework de interacdes tem-se
definida a realizacdo de uma entrevista diagndstica com os empreendedores de cada startup
para avaliacdo do nivel de maturidade a partir de um diagndstico que avalia 6 fatores: (1)
Potencial do Time e Founders, (2) Estratégia e Desenvolvimento do Produto, (3) Potencial de
Acesso a Mercado, (4) Recursos e Capital Disponivel, (5) Presenca e Relacionamento com
Ecossistema, e (6) Qualidade de Gestdo e Compliance. O nivel de maturidade inicial
identificado para cada startup foi denominado “T0”.

Apos a identificacdo do nivel de maturidade inicial de cada startup, os empreendedores
participam das atividades previstas para o programa, conforme o Quadro 7. Durante as
atividades denominadas Mentoria Padrinho, o framework de interacBes prevé 7 interacdes
especificas, com “gatilhos” em cada intera¢do, para que a evolugdo da startup seja avaliada
durante a execu¢do do programa.

Ao final do programa de aceleracdo, apds a execuc¢do das atividades previstas durante
as 13 semanas conforme Quadro 7 e execucdo das 7 interagdes com a entrega de todos o0s
“gatilhos”, uma nova entrevista € realizada com os empreendedores de cada startup para
avaliacdo do nivel de maturidade. O nivel de maturidade final identificado para cada startup é
denominado “T1”.

Na quarta etapa, Analise dos Dados, tem-se a avaliagdo da evolucdo de cada startup,
comparando o nivel de maturidade nos estagios “T0” ¢ “T1” de cada startup. Para cada startup,

é aplicada uma analise individual relacionando a entrega dos “gatilhos” em cada uma das 7
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interacdes previstas pelo framework e a contribuicdo para o aumento do nivel de maturidade
para cada startup.

Por fim, na etapa 5 de anélise dos resultados, incorpora-se a discussdo da relagéo entre
0 aumento do nivel de maturidade das startups e os resultados finalisticos em forma de métricas

de desempenho, tais como faturamento, nimero de usuarios, numero de clientes e crescimento.
4.3 Caracterizacao das startups

O 8° ciclo do Programa Startup-SP, que aconteceu no segundo semestre de 2020,
selecionou 12 startups. Para proteger a identidade do negdcio e dos empreendedores, 0s nomes
das startups foram ocultados na descricdo desta pesquisa, sendo apenas numeradas como

startups de 1 a 12. O quadro 8 mostra a caracterizacdo de cada startup, a partir do tipo de

negocio, segmento e estagio de maturidade no inicio do programa.

Quadro 8 — Caracterizacdo das startups da edicdo do Startup-SP 2020.2 em Barretos-SP

Startup Segmento Tipo de Negécio Estagio de Maturidade

Startup 01 | Healthtech Software como Servico — SaaS MVP em Validacdo / Sem Faturamento
Startup 02 | Healthtech Software como Servi¢co — SaaS MVP em Validacdo / Sem Faturamento
Startup 03 | Healthtech Marketplace de Dois Lados MVP em Validagdo / Com Faturamento
Startup 04 | Healthtech Software como Servico — SaaS MVP em Validacgdo / Sem Faturamento
Startup 05 | HRtech Software como Servigco — SaaS Sem MVP / Sem Faturamento

Startup 06 | Logtech Marketplace de Dois Lados Produto Lancado / Com Faturamento
Startup 07 | Fintech Software como Servico — SaaS Sem MVP / Sem Faturamento

Startup 08 | Healthtech Software como Servico — SaaS MVP em Validagdo / Com Faturamento
Startup 09 | Healthtech Software como Servico — SaaS MVP em Validacdo / Sem Faturamento
Startup 10 | Proptech Marketplace de Dois Lados Produto Lancado / Com Faturamento
Startup 11 | Healthtech Marketplace de Dois Lados Produto Lancado / Com Faturamento
Startup 12 | Healthtech Software como Servico — SaaS MVP em Validacdo / Sem Faturamento

Fonte: Elaborado pelo autor
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5 AVALIACAO DA EVOLUCAO DAS STARTUPS

5.1 Apresentacdo do modelo de avaliagdo

O framework de interagdes utilizado neste trabalho é o Modelo ES2G (do inglés, ES2G:
Early stage To Growth) (SANCHEZ; AMARAL; MORASCO, 2021) desenvolvido pelo autor
deste trabalho durante os anos de 2018 e 2019 a partir de uma ampla busca sobre trabalhos
académicos, livros e publicacdes relacionadas aos temas de desenvolvimento de startups,
aceleradoras e programas de aceleracdo e mecanismos de avaliacdo da evolugdo de startups. A
experiéncia e o conhecimento adquirido durante o acompanhamento de 21 startups, que
participaram do Programa Startup-SP do Sebrae S&o Paulo entre os anos de 2018 e 2019
contribuiram para o desenvolvimento da proposta do framework. A representacao grafica do

modelo ES2G é apresentada na figura 2 e o detalhamento de cada etapa é descrito na sequéncia.

Figura 7 — Apresentacdo do modelo ES2G
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Fonte: Elaborado pelo autor

As etapas representadas na cor vermelha, sdo as fases que ja acontecem no programa
Startup-SP, tais como a selecdo e formacao do grupo de aceleracdo e os workshops e mentorias
de aceleracdo. As etapas representadas em azul séo as sugestdes deste framework de interagdes
para acompanhamento da evolugéo das startups em programas de aceleracao.

Para a realizagdo das etapas deste framework séo consideradas dois papeis importantes:
0 Gestor do Batch e o Trainer. O Gestor do Batch tem o papel de planejar e executar a selegéo

das startups para o grupo, definir e acompanhar as atividades do programa e acompanhar a
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evolucdo das startups juntamente com o Trainer. Para cada Batch da aceleradora é
recomendado que exista apenas um gestor. J& o Trainer é um profissional capaz de realizar as
mentorias de acompanhamento com as startups, dominando técnicas de modelagem e validacéo
de negocios, além de desenvolvimento de produtos e de tecnologia. Para cada Batch da
aceleradora, é recomendado que um Trainer fique responsavel pelo acompanhamento de 5a 7
startups.

Nas subsecOes seguintes estdo detalhadas cada uma das etapas da proposta deste

framework.

5.1.1. Mentoria de Diagndstico TO

A primeira etapa do Modelo ES2G, apds a selecéo e formacdo do grupo/cohort para o
programa de aceleracdo, é a aplicagdo de um diagnostico para identificacdo do nivel de
maturidade da startup, considerando 6 critérios: Potencial do Time e Founders, Estratégia e
Desenvolvimento do Produto, Potencial de Acesso a Mercado, Recursos e Capital Disponivel,
Presenca e Relacionamento com Ecossistema, e Qualidade de Gestdo e Compliance.

Para cada um dos critérios, existem 3 gatilhos de performance para que a startup alcance
a “zona de exceléncia” no critério. Este diagnostico deve ser realizado pelo Gestor do Batch e
pelo Trainer, conjuntamente com os empreendedores de cada startup. Cada sessdo de
diagnostico dura entre 30 e 45 minutos, sendo que o Gestor do Batch e o Trainer devem atribuir,
de forma consensual, uma nota de 1 a 5 para a exceléncia da startup em cada gatilho de cada
critério do diagndstico. Ao final, ap6s atribuir notas para cada um dos 18 gatilhos, somam-se
todas as notas atribuidas para chegar ao grau de maturidade da startup, sendo que a nota maxima
possivel € 90. Ap0s atribuir as notas a cada um dos gatilhos, é possivel fazer o ajuste da nota

para uma escala de 0 a 100%, para facilitar a interpretacdo do grau de maturidade das startups.

Quadro 9 — Critérios e gatilhos de avaliacdo do Modelo ES2G

1 As pessoas do time demonstram ter o conhecimento necessario sobre o mercado
e possuem experiéncia anterior atuando em negdcios neste mercado
Critério 1 - Potencial 5 O time apresenta caracteristicas complementares entre os perfis dos Founders
do Time e Founders (um membro de business, growth e tech, pelo menos)
3 Ha uma divisdo clara de responsabilidades na equipe, 0 Cap Table esta definido
e existe um acordo formal entre os sdcios
Critério 02 -
Estratégia e 4 O conceito do produto esta validado (problem/solution fit) e existe uma visao
Desenvolvimento do clara de produto com backlog de desenvolvimento
Produto

(Continua)
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Quadro 9 - Critérios e gatilhos de avaliagdo do Modelo ES2G
(Continuacdo)

Existe um Produto Minimo Viavel (MVP) em validag&o ou validado (MVP de
baixa fidelidade e MVP de alta fidelidade)

Existe uma barreira de entrada clara no produto para cdpia de outros
concorrentes e estrutura de protecéo e propriedade intelectual

O tamanho do mercado (TAM, SAM, SOM) é conhecido e justifica a entrada
7 da startup neste mercado

Critério 03 - Potencial Existe um plano claro para acesso ao mercado (go-to-market) com validagédo
e Acesso a Mercado 8 dos canais de vendas e estratégias de relacionamento com clientes

O mercado é distribuido/aberto para entrada de novos players e/ou o

9 posicionamento do produto é superior aos pares de mercado
10 Existe um fundamento que prova a viabilidade econdmica do negécio e fatores
que inibem ou diminuem os riscos
Critério 04 - Recursos 11 O time dispde de capital disponivel necessario para queima de caixa até que o
e Capital Disponiveis negacio atinja o breakeven ou proximo milestone
12 A consolidagéo do negécio é independente da captacdo de capital para escala
(angel/pre-seed/seed money)
13 A startup ja participou ou participa de outros programas e iniciativas de

startups e inovagao e/ou esta conectada com outros empreendedores

Critério 05 - Presenca

. Os empreendedores ou a startup estdo conectadas com mentores e
e Relacionamento 14

empreendedores experientes que auxiliam no desenvolvimento do negdcio

com Ecossistema - — - -
A startup alimenta uma rede solida de parcerias e relacionamento com outros

15 atores do ecossistema para desenvolvimento do negocio
16 Existe um conjunto de métricas importantes definidas que mensuram o
o crescimento e evolugdo do negdcio
gﬁ;?ircljzgfd-e Gestioe | 17 Os objetivos e metas de evolugdo das startups sdo claras e compartilhadas entre
Compliance a equipe (pelo menos visao trimestral)
18 H& mecanismos de integridade, compliance e adequacédo as regulamentacdes

do setor que a startup pretende atuar

Fonte: Elaborado pelo autor

Além da realizacdo do diagnostico a partir dos 18 gatilhos, o Gestor do Batch e o
Trainer devem definir um conjunto de métricas que sdo acompanhadas durante o programa de
aceleracdo. Para cada startup, é possivel fazer um setup de dashboard de métricas diferente.
Porém, é recomendado pelo Modelo ES2G acompanhar, pelo menos, as seguintes métricas
durante a aceleragdo: Faturamento Bruto, Nimero de Usuérios/Clientes Ativos, CAC (Custo de
Aquisicdo de Clientes), LTV (Lifetime Value) e NPS (Net Promoter Score).

5.1.2. Mentoria de evolugé@o com Trainer dedicado no plano do roteiro de mentoria

Apbs o Diagndstico TO, e em paralelo com as iniciativas do programa de aceleragéo
(tais como cursos, workshops e meetups), o Trainer deve realizar uma agenda de 7 mentorias

individuais com cada uma das startups aceleradas seguindo o roteiro de mentoria, durante o
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programa de aceleracdo (que geralmente dura de 3 a 5 meses). O roteiro de mentoria ajuda o
Trainer a direcionar a startup early stage nas entregas para a modelagem e validacéo que, se
executadas, aumentam a probabilidade de levar a startup ao estagio de crescimento.

Para cada mentoria, existe um roteiro de atividades sugerido e um conjunto de requisitos
que deve ser providenciado pelos empreendedores da startup, para que a mentoria seja ainda
mais direcionada aos resultados entregues. O tempo sugerido de duracdo de cada mentoria é
entre 45 e 60 minutos. O quadro 10 descreve as atividades da mentoria e 0s requisitos para

realizacao.

Quadro 10 — Roteiro de atividades sugeridas para mentoria

Trilha de Mentoria Requisitos para realizacdo da mentoria
1. Anélise do Modelo de Negécios .
01 | 2. Definigdo do Job-to-be-done - Pitch dastartup
L o - Lean Canvas atualizado
3. Revisdo da validagdo do problema
1. Anélise do PIC e personas - Versdo revisada do Lean Canvas
02 2. Tamanho do mercado (TAM/ SAM/ SOM) - Prévia do Roteiro de Validagao
3. Estratégia de Validagao (problem-solution) - Personas
1. Devolutiva de Validagéo - 40 intera¢Bes com personas
03 2. Visdo e estratégia de produto - Resumo (aprendizado/validagdo)
3. Estratégia de Validacdo (conceito da solucéao) - Personas (revisado)
1. Devolutiva de Validagédo - 20 interacBGes com personas
04 2. Descritivo MVP (features/estratégia) - Resumo (aprendizado/validacao)
3. Estratégia de Validagdo (MVP) - Canvas de produto (MVP)
1. Devolutiva de Validagéo - 20 intera¢Bes com personas
05 2. Devolutiva Design Sprint - Resumo (aprendizado/validacdo)
3. Estratégia de Validacdo (MVP) - Plano de desenvolvimento e backlog
1. Devolutiva de Validacéo - 20 interacies com personas
06 2. Devolutiva Viséo de Produto Interag p .p.. "
L " . - Prévia da estratégia "go-to-market
3. Estratégia "go-to-market" e canais
1. Discusséo sobre etapas de validacéo
07 | 2. Alinhamento para criagéo do pitch - Pitch da startup
3. Estrutura do pitch

Fonte: Elaborado pelo autor

5.1.3 Mentoria de conexao com profissionais externos a partir dos gaps do diagndstico

Em paralelo com a realizacdo das atividades da mentoria e iniciativas executadas no
programa de aceleracdo, o Gestor do Batch e o Trainer podem propor as startups a realizacéo
de mentorias pontuais com profissionais externos de acordo com os gaps do diagnostico.

Para melhor aproveitamento do programa de aceleracao, € sugerida a conexdo com pelo
menos 3 profissionais externos nos 3 gatilhos mais criticos mapeados no Diagnostico TO, para
que os empreendedores possam, além do conteudo consumido no programa de acelerag&o,

usufruir da experiéncia de mentores nos maiores gaps mapeados no negocio.
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5.1.4. Mentoria de Diagndstico T1

ApoOs realizar todas as mentorias e iniciativas do programa, o Gestor do Batch e o
Trainer devem aplicar com os empreendedores 0 mesmo diagnostico previsto no Diagndstico
TO, com os mesmos critérios e gatilhos. Assim como no primeiro diagnostico, devem ser
atribuidas notas de 1 a 5 para cada um dos gatilhos de cada critério, sendo que a nota final

maxima é 90. Apo0s a aplicacdo, € possivel comparar a evolugdo de maturidade da startup.

5.1.5. Demoday Final

Apbs a realizacdo das iniciativas do programa de aceleracdo com o grupo de startups
(cursos, workshops e meetups) e a realizacdo das atividades do Modelo ES2G previstas para a
fase de aceleracéo, o programa deve propor o Demoday Final.

O Demoday é um evento de apresentacdo das startups para a comunidade interessada,
incluindo parceiros, clientes, outras startups e, principalmente, investidores. Para realizacdo do
Demoday, preferencialmente, o Gestor do Batch deve fazer uma curadoria de convidados para
gue o evento seja 0 mais proveitoso possivel para as startups. Durante 0 Demoday, as startups
devem apresentar o pitch final do seu negdcio aos convidados, apresentando também a evolucgéo
durante o programa de aceleracao.

5.1.6. Devolutiva de Evolucédo

Ao término do programa, o Gestor do Batch e o Trainer devem fazer uma devolutiva
individual com cada startup detalhando o desenvolvimento e pontos criticos ainda mapeados
no diagnostico e feedback dos convidados do Demoday.

A Devolutiva da Evolucgdo acontece com um detalhamento de cada um dos 18 gatilhos
dos seis critérios mapeados no Diagndstico TO e T1, detalhando os itens que ainda impedem a
performance para o crescimento da startup. Nesta etapa, € também feita uma avaliacdo do
conjunto de métricas definido no primeiro encontro de diagnostico, medindo a evolugdo ou

pontos criticos da startup.
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6 ANALISE DOS DADOS E RESULTADOS

Esta secdo tem como objetivo apresentar os resultados da aplicacdo do Modelo ES2G
com o grupo das 12 startups aceleradas no programa, a partir da analise dos critérios do modelo
e gatilhos mapeados nos dois diagnosticos realizados com cada startup (TO e T1). Esta se¢do
esta estruturada em trés subsecdes, conforme descrito a seguir.

Na primeira subsecéo sdo apresentados os dados de evolucdo para cada uma das startups
participantes e analisadas. S&o detalhados os dados gerais do grau de maturidade “T0”, do grau
de maturidade “T1” e o percentual de evolucdo do grau de maturidade para cada uma das
startups. Posteriormente, sdo apresentados os graficos individuais de evolucdo para cada um
dos critérios analisados por startup.

A segunda subsec&o apresenta uma analise detalhada para cada um dos seis critérios do
Modelo ES2G. Na terceira subsecao, sdo apresentados os dados e uma analise da evolucéo do
grau de maturidade das startups a partir do estagio de desenvolvimento no momento de entrada

da startup no programa de aceleragéo.

6.1 Analise por startup participante

As startups analisadas foram submetidas ao diagnéstico “T0” e “T1”, compreendido
entre o inicio e o término do programa de aceleracdo, a partir dos seis critérios de avaliacdo do
Modelo ES2G. A Tabela 1 apresenta os resultados de cada startup, sendo que destacadas em

vermelho estdo as que obtivem as médias mais baixas e em verde as mais altas.

Tabela 1- Evolucéo do grau de maturidade por startup

Identificacéo da Segmento de Graq et Graq elo ~
Startup atuacio Maturidade Maturidade % de Evolugédo
Diagnéstico “T0” | Diagnéstico “T1”
Startup 01 Healthtech 34,44% 45,56% 32,26%
Startup 02 Healthtech 53,33% 58,89% 10,42%
Startup 03 Healthtech 36,67% 44,44% 21,21%
Startup 04 Healthtech 48,89% 58,89% 20,45%
Startup 05 HRtech 25,56% 34,44% 34,78%
Startup 06 Logtech 43,33% 50,00% 15,38%
Startup 07 Fintech 35,56% 50,00% 40,63%
Startup 08 Healthtech 50,00% 68,89% 37,78%
Startup 09 Healthtech 32,22% 41,11% 27,59%
Startup 10 Proptech 45,56% 56,67% 32,26%
Startup 11 Healthtech 56,67% 70,00% 10,42%
Startup 12 Healthtech 33,33% 41,11% 21,21%

Fonte: elaborado pelo autor
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Os critérios avaliados para identificacdo do grau de maturidade foram: (1) Potencial do
Time e Founders, (2) Estratégia e Desenvolvimento do Produto, (3) Potencial de Acesso a
Mercado, (4) Recursos e Capital Disponivel, (5) Presenca e Relacionamento com Ecossistema,
e (6) Qualidade de Gestdo e Compliance.

A partir da analise da Figura 08, é possivel identificar que, no momento de entrada das
startups no programa de aceleracédo e aplica¢do do diagndstico TO, o grupo de startup estava
em um grau de maturidade entre 25,56% e 56,57%. A partir do desenvolvimento do programa
de aceleracdo e aplicacdo da Trilha de Mentoria, proposta pelo Modelo ES2G, é possivel
identificar que ao final do programa, no diagnostico T1, o nivel de maturidade das startups
variava entre 34,44% e 70,00%.

Figura 8 — Comparativo do grau de maturidade em TO e T1
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Fonte: elaborado pelo autor

Especificamente na Figura 08, é possivel avaliar a evolucdo média no grau de
maturidade de cada startup analisada, que variou entre 10,42% e 40,63%. Portanto, todas as
startups participantes do programa de aceleracdo tiveram um aumento no grau de maturidade
pela analise dos seis critérios. Com os dados do diagndéstico TO foi possivel priorizar os critérios
criticos de desempenho de cada startup, que foram utilizados para direcionar o foco do esforco
da startup durante as mentorias da Trilha de Mentoria e conexdo com profissionais de mercado.
Um critério foi considerado como critico, no contexto do programa de aceleracdo, quando o
nivel de maturidade da startup no critério teve desempenho abaixo de 30%. O Quadro 11

apresenta os critérios criticos mapeados para cada startup, a partir do diagndstico TO.



Figura 9 — Evolugdo do grau de maturidade por startup
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Na Figura 09, é possivel analisar a evolugcdo do grau de maturidade de todas as startups

participantes do programa, sendo que todas foram impactadas positivamente pelo programa,

crescendo de 10,42% a 40,63% em maturidade.

Quadro 11 — Critérios criticos mapeados para cada startup

itz Critérios criticos (< 30%)

da Startup

Startup 01 Presenca e Relacionamento com Ecossistema e Qualidade de Gestdo e Compliance
Startup 02 N&o hé critérios abaixo de 30%

Startup 03 Presenca e Relacionamento com Ecossistema

Startup 04 N&o hé critérios abaixo de 30%

Potencial do Time e Founders, Estratégia e Desenvolvimento do Produto, Potencial e
Startup 05 Acesso a Mercado, Recursos e Capital Disponiveis, Presenca e Relacionamento com
Ecossistema e Qualidade de Gestéo e Compliance

Startup 06 N&o hé critérios abaixo de 30%

Startup 07 Potencial do Time e Founders e Recursos e Capital Disponiveis

Startup 08 N&o hé critérios abaixo de 30%

Estratégia e Desenvolvimento do Produto, Potencial e Acesso a Mercado e Qualidade de

Startup 09 Gestéo e Compliance

Startup 10 N&o hé critérios abaixo de 30%

Startup 11 N&o hé critérios abaixo de 30%

Startup 12 Potencial e Acesso a Mercado e Presenga e Relacionamento com Ecossistema

Fonte: elaborado pelo autor

Apos a realizacdo do diagndstico TO e mapeamento dos critérios criticos de cada startup,

0 Gestor do Batch e os Trainers vinculados ao programa iniciaram a execuc¢do da Trilha de

Mentoria e as acdes do programa de aceleracdo, conforme cronograma das 13 semanas de

aceleracdo, apresentado na secdo 3 deste trabalho. Apo6s as 13 semanas de aceleracédo, foi
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realizado do diagnostico T1, para que fosse possivel identificar o comportamento do grau de
maturidade para as startups do programa.

A seguir, serdo apresentados os resultados do grau de maturidade para cada uma das
startups analisadas, bem como breve comentarios pertinentes ao desenvolvimento de cada uma

delas no programa.

STARTUP 01

A Startup 01 possui como produto um software como servico (SaaS) para o segmento
de satde que entrou no programa no estagio “MVP em Valida¢do / Sem Faturamento”. A
startup teve as maiores evolugdes nos critérios Presenca e Relacionamento com Ecossistema
(66,67%) e Qualidade de Gestdo e Compliance (66,67%) e teve uma evolugéo geral de 32,26%

no grau de maturidade.

Figura 10 — Evolucédo do grau de maturidade por critério — Startup 01
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 02

A Startup 02 também possui como produto um software como servigo (SaaS) para o
segmento de saide que entrou no programa no estagio “MVP em Validagdo / Sem
Faturamento™. A startup ndo apresentou evolucdo acentuada em nenhum dos critérios, sendo

que o0 seu grau de maturidade geral evolui 10,42%, a menor do grupo de 12 startups.

Figura 11 — Evolucéo do grau de maturidade por critério — Startup 02
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STARTUP 02
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 03

A Startup 03 possui como produto um Marketplace de Dois Lados para o segmento de
saude que entrou no programa no estagio “MVP em Valida¢ao / Com Faturamento™. A startup
apresentou uma evolucédo relevante no critério Presenca e Relacionamento com Ecossistema

(50,00%), obtendo uma evolucéo geral de 21,21% no grau de maturidade.

Figura 12 — Evolugdo do grau de maturidade por critério — Startup 03
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 04

A Startup 04 possui como produto um software como servico (SaaS) para o segmento
de satide que entrou no programa no estagio “MVP em Validagdo / Sem Faturamento”. A
startup apresentou crescimento relevante no critério Estratégia e Desenvolvimento do Produto

(60,00%), e obteve aumento no grau de maturidade geral de 20,45%.
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Figura 13 — Evolugédo do grau de maturidade por critério — Startup 04
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 05

A Startup 05 possui como produto um software como servico (SaaS) com solucdo para
a area de Recursos Humanos que entrou no programa no estdgio “Sem MVP / Sem
Faturamento”. A startup pode ser considerada a de menor maturidade do grupo, tanto no
diagnostico TO quanto T1 e obteve crescimento relevante nos critérios Estratégia e
Desenvolvimento do Produto (66,67%) e Potencial e Acesso a Mercado (66,67%), saindo com
grau de maturidade 34,78% maior.

Figura 14 — Evolugdo do grau de maturidade por critério — Startup 05
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 06
A Startup 06 possui como produto um Marketplace de Dois Lados com solucéo para a

Logistica que entrou no programa no estagio “Produto Langado / Com Faturamento”. A startup
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ndo apresentou evolucdo acentuada em nenhum critério, tendo evoluido 15,38% o grau de

maturidade.

Figura 15 — Evolugéo do grau de maturidade por critério — Startup 06
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 07

A Startup 07 possui como produto um software como servico (SaaS) para area
financeira que entrou no programa no estagio “Sem MVP / Sem Faturamento”. A startup
apresentou crescimento consideravel nos critérios Potencial do Time e Founders (75%) e
Potencial e Acesso a Mercado (60%), tendo evoluido 40,63% seu grau de maturidade durante

0 programa.

Figura 16 — Evolucdo do grau de maturidade por critério — Startup 07
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 08

A Startup 08 possui como produto um software como servico (SaaS) para area da satde
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que entrou no programa no estagio “MVP em Validacdo / Com Faturamento”. A startup
apresentou crescimento consideravel nos critérios Estratégia e Desenvolvimento do Produto
(66,67%) e Potencial e Acesso a Mercado (60%), tendo evoluido 37,78% seu grau de
maturidade.

Figura 17 — Evolugédo do grau de maturidade por critério — Startup 08
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 09

A Startup 09 possui como produto um software como servico (SaaS) para area da satde
que entrou no programa no estagio “MVP em Validagdo / Sem Faturamento”. A startup
apresentou uma evolugdo relevante no critério Estratégia e Desenvolvimento do Produto

(50,00%), obtendo uma evolugéo geral de 27,59% no grau de maturidade.

Figura 18 — Evolucédo do grau de maturidade por critério — Startup 09
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STARTUP 10

A Startup 10 possui como produto um Marketplace de Dois Lados para o setor
imobiliario que entrou no programa no estagio “Produto Langado / Com Faturamento”. A
startup ndo apresentou evolucao acentuada em nenhum critério, tendo evoluido 24,39%0 grau

de maturidade.

Figura 19 — Evolugdo do grau de maturidade por critério — Startup 10
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Fonte: elaborado pelo autor

STARTUP 11

A Startup 11 possui como produto um Marketplace de Dois Lados para o setor de salde
que entrou no programa no estagio “Produto Langado / Com Faturamento”. A startup néo
apresentou evolucdo acentuada em nenhum critério, tendo evoluido 23,53% o grau de
maturidade.

Figura 20 — Evolugdo do grau de maturidade por critério — Startup 11
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Fonte: elaborado pelo autor



56

STARTUP 12

A Startup 12 possui como produto um software como servico (SaaS) para o setor de
satde que entrou no programa no estagio “MVP em Validagdo / Sem Faturamento”. A startup
apresentou uma evolucdo relevante no critério Presenca e Relacionamento com Ecossistema

(50,00%), obtendo uma evolucéo geral de 23,33% no grau de maturidade.

Figura 21 — Evolugédo do grau de maturidade por critério — Startup 12
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Fonte: elaborado pelo autor

A partir da analise dos dados individuais de cada startup, é possivel perceber que todas
as startups apresentaram aumento no grau de maturidade geral, variando entre 10,42% e
40,63%. Um fato relevante observado foi que 8 das 12 startups do grupo (66,67% das startups)

obtiveram evolucdo acentuada (> 50% de evolugdo) em pelo menos um critério.

Figura 22 — Comparativo da evolucéo de cada startup ao longo do programa

Fonte: elaboradora pelo autor
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Entre as startups que foram mapeadas com critérios criticos (abaixo de 30% de
maturidade no critério), todas obtiveram evolucdo em pelo menos um critério critico. Entre os
16 critérios criticos mapeados em 6 startups, 9 obtiveram crescimento acentuado (> 50%
evolucdo), representando melhoria relevante nos critérios criticos e mostrando o sucesso da
Trilha de Mentorias e conexao com mentores para desenvolvimento dos pontos criticos das
startups.

O Quadro 12 apresenta o cruzamento entre os critérios criticos (< 30%) mapeados em 6
startups no diagnostico T1 e os critérios das mesmas startups que obtiveram evolucgéo

acentuada no diagnostico T1 (> 50%).

Quadro 12 — Critérios com evolucdo acentuada para cada startup

(Ij(legtt;?tcue;gao Critérios criticos (< 30%) (T0) Evolucdo acentuada (> 50%) (T1)
Presenca e Relacionamento com Presenca e Relacionamento com

Startup 01 Ecossistema e Qualidade de Gestdo e Ecossistema (66,67%) e Qualidade de
Compliance Gestdo e Compliance (66,67%)

Startup 03 Preser_u;a e Relacionamento com Preser_lga e Relacionamento com
Ecossistema Ecossistema (50,00%)
Potencial do Time e Founders, Estratégia e
Desenvolvimento do Produto, Potencial e - Vi do Produt
Acesso a Mercado, Recursos e Capital Estrategia e Desenyo vimento do Produto

Startup 05 : P . (66,67%) e Potencial e Acesso a Mercado
Disponiveis, Presenca e Relacionamento (66,67%)
com Ecossistema e Qualidade de Gestdo e '
Compliance

Startup 07 Pote_ncial _do Time_e Founders e Recursos e Potenc!al do Time e Founders (75%) e
Capital Disponiveis Potencial e Acesso a Mercado (60%)
Estratégia e Desenvolvimento do Produto, Estratégia e Desenvolvimento do Produto

Startup 09 Potencial e Acesso a Mercado e Qualidade (50%) e Qualidade de Gestdo e Compliance
de Gestdo e Compliance (50%)

Startup 12 Poten_cial e Acesso a Mercado e Presenca e Preser_lga e Relacionamento com
Relacionamento com Ecossistema Ecossistema (50%)

Fonte: elaborado pelo autor

6.2 Anélise por critério do Modelo ES2G

O segundo grupo de analise realizada a partir do levantamento dos dados procurou
observar o desempenho em cada um dos critérios e uma possivel contribui¢do do Modelo ES2G
para o desenvolvimento dos seis critérios do modelo. Foi calculado o desempenho de cada
startup em cada critério e realizada uma analise sob a perspectiva de cada um dos seis critérios
do Modelo ES2G: Potencial do Time e Founders, Estratégia e Desenvolvimento do Produto,
Potencial e Acesso a Mercado, Recursos e Capital Disponiveis, Presenca e Relacionamento
com Ecossistema e Qualidade de Gestdo e Compliance.

A Tabela 2 apresenta a evolucéo de cada startup (em percentual) nos critérios do Modelo
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ES2G, sendo possivel perceber a manutencdo ou evolugédo das startups em todos os critérios do

modelo.

Tabela 2 - Evolucéo de cada startup nos critérios do Modelo ES2G

Critérios do Modelo Evolucdo em % de cada startup
ES2G 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 | 11 | 12
Potencial do Time e

28,57 9,09 16,67 25,00 25,00 20,00 75,00 16,67 20,00 25,00 9,09 40,00
Founders

Estratégia e
Desenvolvimento do 60,00 16,67 16,67 60,00 66,67 10,00 40,00 66,67 50,00 22,22 25,00 20,00
Produto
Potencial e Acesso a
Mercado
Recursos e Capital
Disponiveis
Presenca e
Relacionamento com 66,67 18,18 50,00 9,09 20,00 20,00 28,57 42,86 33,33 20,00 20,00 50,00
Ecossistema
Qualidade de Gestédo
e Compliance

Fonte: elaborado pelo autor

0,00 0,00 0,00 28,57 66,67 33,33 60,00 60,00 | 33,33 25,00 33,33 25,00

16,67 0,00 20,00 0,00 33,33 0,00 25,00 28,57 0,00 33,33 33,33 0,00

66,67 14,29 33,33 14,29 20,00 14,29 28,57 37,50 50,00 20,00 28,57 20,00

Como é possivel observar na Tabela 03, a evolucdo do grau de maturidade médio das
startups em cada um dos seis critérios do framework variou entre 15,85% e 37,82%. As médias
foram obtidas a partir do grau de comparacdao entre os diagnéstico TO e T1.

Tabela 3 - Evolucdo média das startups nos critérios do Modelo ES2G

Startups TOTAL
Potencial do Time e Founders 25,84%
Estratégia e Desenvolvimento do Produto 37,82%
Potencial e Acesso a Mercado 30,44%
Recursos e Capital Disponiveis 15,85%
Presenca e Relacionamento com Ecossistema 31,56%
Qualidade de Gestéo e Compliance 28,96%

Fonte: elaborado pelo autor

Como descrito na Tabela 03, os critérios Estratégia e Desenvolvimento do Produto
(37,82%), Presenca e Relacionamento com Ecossistema (31,56%) e Potencial e Acesso a
Mercado (30,44%) tiveram acentuado aumento no grau de maturidade (> 30%), contribuindo
com o desenvolvimento das startups.

A Figura 23 apresenta um comparativo da evolucdo de cada startup em cada um dos
seis critérios do Modelo ES2G, sendo possivel observar a contribuicdo de cada um dos critérios
para o nivel de maturidade médio de cada startup.
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Figura 23 — Comparativo da evolucéo de cada startup em cada critério do Modelo ES2G
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Fonte: elaborado pelo autor
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6.3 Analise por estagio de maturidade

Por fim, uma Gltima anélise importante realizada foi a observacdo da evolugdo do grau
de maturidade das startups a partir do estagio de desenvolvimento identificado no diagndstico
TO. Como abordado na secédo 4 deste trabalho, as startups foram classificadas em um dos 4
estagios: (1) Sem MVP / Sem Faturamento, (2) MVP em Validacdo / Sem Faturamento, (3)
MVP em Validagéo / Com Faturamento ou (4) Produto Lancado / Com Faturamento.

As startups 05 e 07 foram identificadas como “Sem MVP / Sem Faturamento”. A partir
da analise combinada dos resultados das duas startups, foi possivel identificar um aumento
médio no grau de maturidade das startups de 37,70%, sendo o grupo de estagio que mais evolui

a partir da aplicacdo do framework. A Tabela 4 apresenta os resultados deste estagio.

Tabela 4 - Evolucdo média das startups no estagio Sem MVP / Sem Faturamento

Identificacdo das startups Diagnostico TO Diagnéstico T1 Evolucéo
STARTUP 05 25,56% 34,44% 34,78%
STARTUP 07 35,56% 50,00% 40,63%
TOTAL 37,70%

Fonte: elaborado pelo autor

As startups 01, 02, 04, 09 e 12 foram identificadas como “MVP em Validacao / Sem

Faturamento”. A analise demonstrou um aumento médio no grau de maturidade deste grupo de

22,81%. A Tabela 5 apresenta os resultados deste estagio

Tabela 5 - Evolucdo média das startups no estagio MVP em Validagdo / Sem Faturamento

Identificacdo das startups Diagnéstico TO Diagnéstico T1 Evolucéo
STARTUP 01 34,44% 45,56% 32,26%
STARTUP 02 53,33% 58,89% 10,42%
STARTUP 04 48,89% 58,89% 20,45%
STARTUP 09 32,22% 41,11% 27,59%
STARTUP 12 33,33% 41,11% 23,33%
TOTAL 22,81%

Fonte: elaborado pelo autor

As startups 03 e 08 foram identificadas no diagndstico TO como “MVP em Validacao /

Com Faturamento”. A partir da anélise foi possivel identificar um aumento médio no grau de

maturidade deste grupo de 28,49%. A Tabela 06 apresenta os resultados deste grupo.
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Identificacdo das startups Diagnostico T0 Diagnostico T1 Evolucéo
STARTUP 03 36,67% 44,44% 21,21%
STARTUP 08 50,00% 68,89% 37,78%
TOTAL 28,49%

Fonte: elaborado pelo autor

Por fim, as startups 06, 10 e 11 foram identificadas como “Produto Lancado / Com

Faturamento”, tendo um aumento médio no grau de maturidade do grupo de 21,10%. A Tabela

07 apresenta os resultados do grupo.

Tabela 7 - Evolugdo média das startups no estagio Produto Lancado / Com Faturamento

Identificacdo das startups Diagnostico TO Diagnéstico T1 Evolucéo
STARTUP 06 43,33% 50,00% 15,38%
STARTUP 10 45,56% 56,67% 24,39%
STARTUP 11 56,67% 70,00% 23,53%
TOTAL 21,10%

Fonte: elaborado pelo autor

E possivel observar, portanto, que o grupo “Sem MVP / Sem Faturamento” foi o mais
beneficiado com a aplicacdo do Modelo ES2G e o programa de aceleracéo.

Uma outra andlise realizada foi, a partir da aplicacdo do diagndstico T1, a nova
classificacdo das startups quanto ao estagio de desenvolvimento ao término do programa. Foi
possivel observar que, entre as duas startups classificadas como “Sem MVP / Sem
Faturamento” migraram para a etapa “MVP em Validacdo / Sem Faturamento”, iniciando a
jornada de validacdo do produto minimo viavel.

Entre as 5 startups classificadas inicialmente como “MVP em Validagdo / Sem
Faturamento”, 3 startups migraram para a etapa “MVP em Valida¢do / Com Faturamento”,
passando a apresentar faturamento durante o desenvolvimento do programa e outras 2
continuaram na mesma etapa de validacdo, sem apresentar faturamento.

J& as 2 startups que estavam classificadas inicialmente como “MVP em Validagao /
Com Faturamento” migraram para o estagio de “Produto Langado / Com Faturamento”,
totalizando nesta etapa, juntamente com as 3 startups ja classificadas inicialmente, 5 startups
que finalizaram o programa com o produto oficialmente langcado e apresentando faturamento.

A Figura 21 apresenta o panorama da classificacdo das startups no diagndstico TO e
diagnostico T1, mostrando uma clara evolugdo entre as startups que ndo apresentavam

faturamento (dois primeiros estagios) para startups que apresentam faturamento (dois Gltimos
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estagios). Portanto, 8 das 12 startups finalizaram o programa apresentando faturamento e 7 das

12 startups mudaram de estagio de desenvolvimento durante o programa.

Figura 24 — Evolugdo das startups quanto aos estagios de desenvolvimento

B Classficagio em T0 [l Classificagao am T1

Sem MVP | Sem Faturamento MVP em Valdacho | Sem WP e Validagho ¢ Com Prosdulo Lancads | Com
Faturamenio Faturamanio Faturamenis

Fonte: elaborado pelo autor

Por fim, uma Ultima andlise realizada foi a identificacdo dos fatores que mais
influenciaram o desempenho das startups early stage no programa de aceleracdo alvo deste
estudo. A Figura 22 permite identificar um grupo de 6 startups que terminaram o programa

com grau de maturidade superior as demais: startups 02, 04, 06, 08, 10 e 11.

Figura 25 — Comparativo da evolucao das startups nos diagnosticos TO e T1

STARTUP OV

STARTUP 12 ¢ oo STARTUP 02
50,00% ]
STARTUP 11 ——i STARTUP 03
2500%
,
STARTUP 10 0.00% STARTUP 04
STARTUP 09 | STARTUP 05
« T0. e« T1 STARTUP 08 STARTUP 06

STARTUP QY
Fonte: Elaborado pelo autor

Fazendo uma analise dos critérios individuais de cada uma das startups deste grupo, é
possivel identificar dois conjuntos de fatores fundamentais que determinaram a evolugédo destas
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startups ao longo do programa: Estratégia e Desenvolvimento do Produto e Potencial e Acesso
a Mercado, sendo que cada uma das startups obtiveram uma média de crescimento e um
resultado final no diagndstico T1 acima das demais.

A partir de uma analise detalhada e, levando em consideracao os gatilhos determinados
para identificacdo do grau de maturidade de cada startup, é possivel identificar que as startups
que obtiveram acelerada evolugdo ao longo do programa, apresentavam resultados acima da
média nos trés seguintes fatores:

e O conceito do produto esta validado e existe uma visdo clara de produto com
backlog de desenvolvimento (gatilho numero 4);

e Existe um produto minimo viavel (MVP) em validacao (gatilho nimero 5);

e Existe um plano claro para acesso ao mercado (go-to-market) com validacéo
dos canais de vendas e estratégias de relacionamento com clientes (gatilho

namero 8).

Portanto, é possivel identificar que os fatores acima foram fundamentais nos resultados

do grupo de 6 startups que obtiveram grau de maturidade acima da média.
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7 CONCLUSAO

A partir da analise dos resultados apresentados na secdo anterior, mostrando a evolucao
de todas das startups em pelo menos um dos seis critérios avaliados, bem como a evolucéao
média do grau de maturidade de cada startup variando entre 10,42% e 40,63%, é possivel
concluir que o Modelo ES2G permite um adequado acompanhamento da evolucao de startups
early stage em programas de aceleracdo, validando a hipétese levantada para o presente
trabalho.

O framework permitiu a identificacdo dos critérios criticos de cada startup entre os seis
critérios avaliados no Modelo ES2G: do Modelo ES2G: Potencial do Time e Founders,
Estratégia e Desenvolvimento do Produto, Potencial e Acesso a Mercado, Recursos e Capital
Disponiveis, Presenca e Relacionamento com Ecossistema e Qualidade de Gestdo e
Compliance.

Com a identificacdo dos critérios criticos, foi possivel priorizar o esforco do Gestor do
Batch e do Trainer do programa de aceleracdo para as perspectivas mais criticas. Como
resultado, 9 entre as 16 perspectivas consideradas criticas (< 30%) em 6 startups, tiveram
evolucéo considerada acentuada (> 50%).

Para todas as startups do grupo foi possivel identificar aumento de, no minimo 10,42%
no grau de maturidade em comparativo com o diagndstico TO, sendo que 4 das 12 startups
obtiveram crescimento considerado acentuado no grau de maturidade (> 30%).

Quanto aos critérios de avaliagdo, a evolugdo do grau de maturidade médio das startups
cresceu, no minimo 15,85%. O aumento médio no grau de maturidade das startups nos seis
critérios do framework variou entre 15,85% e 37,82% sendo que o critério Estratégia e
Desenvolvimento do Produto obteve o maior crescimento comparando o diagnéstico TO e T1
(37,81%), seguido do critério Presenca e Relacionamento com Ecossistema (31,56%).

No diagnostico TO realizado no inicio do programa de aceleracédo, as startups foram
classificadas em quatro estagios de desenvolvimento: Sem MVP / Sem Faturamento, MVP em
Validagédo / Sem Faturamento, MVP em Validag¢do / Com Faturamento e Produto Lancado /
Com Faturamento. Analisando o desenvolvimento medio das startups a partir da classificacdo
inicial, o framework mais contribui com as startups classificadas como “Sem MVP / Sem
Faturamento”, representando um aumento médio do grau de maturidade deste grupo de 37,70%.
Em contrapartida, o Modelo ES2G menos contribui com o grupo “Produto Lancado / Com

Faturamento”, tendo uma contribuicdo média no grau de maturidade de 21,10%, mostrando que
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o framework contribui mais acentuadamente com o desenvolvimento de startups em estagios
iniciais de desenvolvimento.

Por fim, como materializacdo do resultado obtido pela aplicacdo do Modelo ES2G e
programa de aceleragdo, € possivel observar o desenvolvimento das startups a partir da
evolucdo do estdgio de desenvolvimento das mesmas. Sete das doze startups analisadas
mudaram de estagios de desenvolvimento, sendo que 2 startups sairam do estagio “Sem MVP
/ Sem Faturamento” para “MVP em Validagdo / Sem Faturamento”, 3 startups sairam do
estagio “MVP em Validagdo / Sem Faturamento” para “MVP em Validagdo / Com
Faturamento” e 2 startups sairam do estagio “MVP em Validagao / Com Faturamento” para

“Produto Langado / Com Faturamento”, provando a efetividade do modelo.

7.1 Consideracdes finais e recomendacdes futuras

E possivel concluir que o Modelo ES2G atendeu as necessidades no programa de
aceleracdo alvo do estudo deste trabalho, o programa Startup-SP em Barretos. Entretanto,
algumas recomendacdes futuras séo elencadas abaixo para o aprimoramento do modelo em

outros programas de aceleracéo.

1) Apesar de ndo ter sido objetivo proposto por este trabalho, é possivel identificar a
relevancia da auséncia de um sistema de métricas e indicadores padronizados para
acompanhamento das startups em programas de aceleracdo. Recomenda-se,
portanto, a incorporacdo de um sistema de indicadores no Modelo ES2G.

2) E possivel analisar o resultado final do aumento médio do grau de maturidade de
cada startup somente ap6s o diagnostico T1. Para efeito de priorizacdo de a¢des ou
direcionamento do foco para outros critérios, o resultado apés o diagnéstico T1
permite poucas manobras de esforco. Recomenda-se, portanto, a insercdo de um
diagnostico parcial entre os diagnosticos TO e T1 para analise parcial dos resultados.

3) O Modelo ES2G contribuiu com o desenvolvimento do grau de maturidade para
todas as startups analisadas, porem, com um resultado mais acentuado no grupo
identificado como “Sem MVP / Sem Faturamento”. Recomenda-se, portanto, a
aplicacdo do Modelo ES2G exclusivamente em um grupo formado por um nimero
maior de startups neste estagio de desenvolvimento, a fim de provar a efetividade
do modelo.

4) O Modelo ES2G deve ser testado em outros programas de aceleragdo e contextos
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diferentes do programa Startup-SP, com o objetivo de corroborar a efetividade do

modelo.

Dada a limitada literatura sobre modelos de acompanhamento e identificacdo do grau
de maturidade de startups em programas de aceleracdo, acredita-se que a presente pesquisa
contribui para novos estudos de inovagdo e desenvolvimento de startups no Brasil, abrindo

caminho para que novos estudos sejam realizados a partir do Modelo ES2G.
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Apéndice A — formularios de diagnostico por startup
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e 2 |membro de business, growtn = tech, pelo menos) I |SRDO% T |4BET | 15T
5 |Ha uma divis30 ciara de responsabiidades 1a equipe, o Cap Tadle esta definido & N 5
exlsie um acordo formal entre os sdclos
+ | concelio oo produto 25t validaso {problemisoistion fit) & Sxstz uma visdo dara de |, 3
—— produto com backiog de desenvolvimenio
ae
Exisie um Produte Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala =
Eiﬂ“ﬂﬂm‘;‘!m 5 |ndelidade & MVF de ata fidelkdags) S il S Bl I
5 |EsiE uma barreira ge entrada clars no produto para cipla de outros concomentes e | 1
estrubura die protegdo e progriedade Intelectual
- | manha do mercado (TAM, SAM, STM) & conhecido & |ustica 3 entrada da stanup |, N
naste mercado
Patencial 2 Exisi= UM DIan0 CIar0 para 308650 30 METcata (0ot markes) com valdagho dos
ity 9 |canals de vendas = ssirateqias de relacionaments com clentes 2 [#ROO% |2 |40.00% | 000
g | mercado & distnbuldoiabernto para entrata de NoVOS payers e/ou o posicionamenta (4 3
00 produtn & SUperor a0s pares de mercato
4p |E=E um fundamento que prova 3 viablidade econdmica do negocic @ fatores que 5 2
Inibem ou dmiNuem o5 N5608
gm’“e 1 O time disple de capital disponivel necessano pard quelma de calka alé que o negocly 1 33.33% |2 40.00% | 20.00%
Dls[;mll.rels atinja o breakeven ou proximo milestons ) ' '
1z |# conscildagso 80 negock & Independente 3 captagdo o2 caphal para escala (angel/ (o 2
pre-sead [/ seed maney)
12 | A Etartup |3 participou ou participa de oulrs programas e Iniciativas de stanups e 1 2
Prasenca e Inovagdo eiou esla conectada coOm UDE EmMpreendesores
Relaclonamento 05 empreendedores ou 3 starup estio conectadas com meniores & empreendedores
com 14 expenentes que auxilam no desenvolvimento do negacio 2 2WET |2 40.00% | 0.00%
Ecossisiama 15 | Etartup slimenta uma rede solida de parcerias e relacionamento com outros stores || 5
g0 ecossistema para desenmvohimento do negock
Existe um conjurto de meétricas Imporiantes definldas que mensuram o crescimento e
18| 2 z
evnlugdo do negacio
Cualdade de
- | 0% oojetvos & metas de evolugdo das starmms s3o claras e compartiinadas enfre a
gﬁit:;:;:]m 17 EqUIDE (p2io mencs visha Tmestral] 3 40,00% |3 53,33% | 33.33%
1g | & mecanismos de Iniegridade, compliansce & adequagao s reguiamentaglies do selr 1 3
Que 3 starup prefends atuar
TOTAL I6ET®R 44 44% | M.21%
STARTUP 03
BT BT
100,00%
T5,00%
53.33%
1667% A6,67%
50,00% A0 00% A0,00%000% 4000%
Z5,00%
0,00%
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STARTUP D4 TO ™ VAR
1 |#5 p=ss0as oo time demaonsiram ter o connecimento Necessana sobfe o mencada e |, n
Sotencial g POSSUST EXDenancia anienor auando em negocios nasts mencado
n ]
0 time apresenta caracteristicas complemantarss entre 08 perfis dos Founders (um
e 2 | membro de business, growm & tech, peio menos) 2|53 |EEETR | 25.00%
5 |H@uma divisdo clara de responsabllidades na equipe, o Cap Table esta definido & B 3
exisie um acondo formal entre o s8cios
4 |0 concelo oo produto 26ta validada (problemisalution fit) & existe uma visdo darade (o 3
Estrateg) produto com backiog de deservolvimento
ae
Exisie um Produte Minimo Widvel (MVP) em valldagao ou validado (MVP de bala
|| naelinage = MVF de 3ta Aoeidace) I il S et s
5 |Esie uma barreira ge enlrada clars no produto para cipla de outios concomentes e |, 3
estrubura e prote¢ao e propriedade Intelectual
- | manno do mercado (TAM, SAM, STM) & cONNEcito & |UStNca 3 entrans 0a StEnup |, 2
N neste mercado
noial e -
Exisie um plano clar para acesso ao mercado (go-bo-market) com valldagdo dos
m: 9 |zanais oe vennas = esrategias o= relaconamenta com clentes 2 |4BETR [ |EO.OD% | 2357
g |© mercado & msinbulediataro para entrata de Noves payers e/ou o pisicionaments (4 3
40 produts & sUpernorn 306 parss de mercato
1p |EXIStE um fumdamento que prova 3 viablldade acondmica do negacio  fatores que 3 3
Inibem ou diminSm oF NEC0s
E;:g“e 11 |© ime disple e capital Gsponivel necessans para queima oe caka 32 quE 0 neg0ol | [uoooe |1 oo | oo
Disponivels atin|a o breakzven ou praximoe miestons ’ ' '
1z |# conscildagio 80 negock & Independents o3 captagio o2 caphal para escala (angel/ (o 2
pre-sesd | 5220 mangy)
13 |A Ei3rUp |3 panicpow ou paricipa de OUros programas e Inciatvas de stanups & 3 3
Prasenca & Inovagdo efou esta conectada com oubros empreendedores
Relaconameanto 0 empraendedones ou 3 stanug 2st3o conectadas com meniores & empreendedores
cam 1% | axpenzntes que auwdiiam no desznvoliments do negaca 4 |TRE (S |E0O0% ) 80
Ecossislama 1 | startup almenta uma rede sallda de parerlas e reiacionamentc com outros alores |, A
40 2cossistEma para desenvolimanto do negoci
1 | EXste um conjunio de metricas Important=s dennidas Que MENSURAM O crescimento e (o 2
Cushdade de evnlugdo do negacio
- | 0= oojetivos & metas de evolugdo das starups =30 claras e compartiihadas entre a
gﬁﬁﬁ;m 17 EquIDe (paio mencs visla Tim ! 3 46,67% (3 53,33% | 14.25%
1g [H# mecanizmos de Intagridade, compliancs @ adequagao as reguiamentagies do selr - 3
que 3 starlp pretende atuar
TOTAL 48,69% 55,65% | 2045%
STARTUP 04
BT BT
100,00%
75,00% EHETR

B, 00%

25,00%

0,00%

A0 000 00%
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STARTUR 05 D ™ VAR
1 |As pessoas o time demonsiram fer o connecimanto necessara sobe o menad e 1 2
Sotencial @ pOsSUET ENpER&nsa antenor atuando em negocios naste menzado
n o
O time apresenta caracteristicas complementares enire o0& perfs dos Founders [um
e e 2 | membro de business, growtn e tech, peio menos) I |WETR T |33 | 2500%
5 [ uma dvislo cara de responsabilidades na equips, o C3p Table esia definido & . ]
Exisie 1M acordo formal entre 08 SOCI0s
& |2 concelio go produto 25ta vallitaso (problemisalution fit) 2 existz uma vislo clara g |, ]
produto com backiog de desenvolvimenio
Estrategla =
Exisie um Produte Minimo Vidvel (MVP) em valldag3o ou validado (MVP de bala =
e | |ndeliaage = MVF de 3ta Aoeiidace) T |FMmIO% z | EAE | ST
5 |EMSiE Um3 barmeira 02 entrada clara na produin para copla de pulis concomentes e | 2
estrubura e protegao e propriedade Intelectual
- |2 @manno do mercado (TAM, SAM, STM) & cONNEcio & |iNca @ entrana 0a stanup |, 5
nasta mercado
oA Existe um plano clam para acesso a0 Mercada (go-to-marked) com valdaglo dos -
:fmd: 5 |canals de vengas = esiratéglas de relacionamento com cllentes ! 20.00% 1 33.33% | BSETR
g O mercado & distribuldalaberto para entrada de novos players efou o posicionamento 1 2
do produto & superor a0s pares de mercado
1p |EX=tE um fndamento qua prova 3 viablidade acondmica do negocic @ fatores que o 1
Inibem ou dminwam os Ascos
REclmEas @ 0 time disple de capital Msponivel necessank pam quelma de calka ai que o negaci
g:ﬂt:.:mls 11 | 3tinja o breakeven ou proximo miestone I il E il s
{2 A corsoildagan do negocio & Independente da caplagdo de caphal para escala (angel/ | o
pre-seed / s2ed money)
12 Jlksmru:p }al_parlkqg-:-u ou participa de ?l:;m programas e Iniciativas de startups & 3 2
Presenga e novagdo eiou esta conectada :'.u:-n'n;m5 EMOreeniedres
Relacionamento 0= empraendedores ou 3 startup estio conectadas com meniores & emaresndedores
com 4 expenentes que auxilam no desenvolvimento do negicio z A |2 40.00% | 20.00%
EoIssEEma 1 | startup allmenta uma rage stllda de parcenas e feiacionamento com outros atores | N
do ecossistema para desenvohimento do negoch
Exisie um conjunto de metricas iImporiantes definidas que MensWam o crescimento e
16| = | 1
Cusade o evnlugdo do negacio
aldade de
- | 0= onjetivos & metas de evolugdo das starmmps s3o claras e compartiihadas enfre a
gg:_t’:;:l';m 17 equipe (peio menos visdo Timesiral) ! IAI% |2 40.00% | 20.00%
1g |H# mecanismos de Intsgridade, compliancs = agequagao as regulamentagies do setor 3 3
que a startup pretends atuar
TOTAL 25.56% M 44% | 32.7E%
STARTUP 05
BT BT
100,00%
75,00%
50,00%

I5,00%

0,00%

2333% 3333% 3333%
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STARTUR 05 Ll ™ VAR

1 |As5pess0as do time demonsiram fer o connecimento necessana sobde o mercado & z n
possuem expenancia anienor abuando em negocios neste mercado

mﬂﬁn:! ao 5 |© tme apresenta caracteristicas complementaras entre oz pemis dos Founders (um

Foundars membro de business, growth e tech, pelo menos)

Ha uma divisdo clara de responsabilidades na equipe, o Cap Table esta definido &

exisie m acordo formal entre 08 socios

1 3333% (1 40,00% | 20.00%

4 |0 coneefio do produto 25ta valldado (problam/salution fit) @ exsta uma visdo clara de
produto com backiog de deservolvimento

Estraiégla e
Exisie um Produte Minimo Widvel (MVP) em valldagao ou validado (MVP de bala =
|| naelinage = MVF de 3ta Aoeidace) B |FRETR 4 |TEA3 | 10.00%
5 |Esie uma barreira ge enlrada clars no produto para cipla de outios concomentes e |, 4
estrubura e prote¢ao e propriedade Intelectual
- | manno do mercado (TAM, SAM, STM) & cONNEcioo & |UStNca 3 entrans 0a Stanup |, R
N neste mercado
noial e -
Exisie um plano clar para acesso ao mercado (go-bo-market) com valldagdo dos
m: 9 |zanais oe vennas = esrategias o= relaconamenta com clentes S el N el
g |© mercado e msinbuleiatao para entrata de Noves payers elou o posicionamenta |4 2
40 produts & sUpernorn 306 parss de mercato
1p |EXIStE um fumdamento que prova 3 viablldade acondmica do negacio  fatores que 2 2
Inibem ou diminSm oF NEC0s
REerursos @
Capital 41 |2 tme disple de capital Mspontvel necacsana para quelma de calka 3t que o negock [ a0 |1 a000% | oo
Disponivels atin|a o breakzven ou praximoe miestons ’ ' '
1z |# conscildagio 80 negocks & Independents o3 captagio o2 caphal para escala (angel’ (4 3
pre-sesd | 5220 mangy)
13 |A Ei3rUp |3 panicpow ou paricipa de OUros programas e Inciatvas de stanups & 1 i
Prasenca & Inovagdo efou esta conectada com oubros empreendedores
Relaconameanto 0 empraendedones ou 3 stanug 2st3o conectadas com meniores & empreendedores
cam 1% | axpenzntes que auwdiiam no desznvoliments do negaca 2 [3A% | 4000 | 20.00%

Ecossislama 1 | startup almenta uma rede sdllda de parcerias e reiacionaments com quiros Sinnes

% | 50 scossistema para desemvolimenio do negocio 2 2
1g [E=ie um conjunito de métricas Imponantss dennidas que mensuram o crEscimanio e |5 3
Cuskade g evnlugdo do negacio
albdade de
- | 0= oojetivos & metas de evolugdo das starups =30 claras e compartiihadas entre a
SE::;:;;DE 17 EqUIDE (peio mencs visa Timesiral) 2 46,67% (2 53,33% | 14.25%
1g [H# mecanizmos de Intagridade, compliancs @ adequagao as reguiamentagies do selr 3 3
que 3 starlp pretende atuar
TOTAL 43.33% S0,00% | 15.38%
STARTUP 06
BT BT
100,00%
75,00%
53,33% 53.33%

BO00%

A5 5T

B, 00% 40000 0%

25,00%

0,00%
Palmnoal do Tima Estratégia e Potancial @ Racursos o Prasanga a Cuakdade da TETAL
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STARTUP OF T ™ VAR
1 |#5 pess0as go tme demonstram fer o connecimentn NecasSana SbMe o Menado e 2 3
Sotencial g pOSSUEM expenancia antenor atuando em negocios naste menado
n ]
Time & o |0 timeaprecenta caracteristicas complementares entre 05 perlis dos Founders (um 1 2657 [1 25575 | 75.00%
Foungars membro de business, growth e tech, pelo menos)
3 Ha uma divisdo clara de responsabllidades na equipe, o Cap Table esta definido & 1 3
exisie um acondo formal entre os sHcios
4 |0 conceRo oo produtn esta validada (problemigalution fit) & exste umavisdo clarade [, 2
Estrateg! produto com backiog de desenvolviments
ae
Exisie um Produto Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala
| |naefinage = MVF de 3ta Toeidace) T [FII T |4EETER | 4000%
5 |Esie uma bareira ge entrada clara no produto para cipla de oubs concomentes e |, 3
estrubura e protecao e progriedade Intelectual
- |@ manno do mercado (TAM, SAM, STM) & cONNecio & |UStica 3 entrata 0a StEnup |, 3
S neshe mercado
nelal e :
Exisie um plano claro para acesso ao mercado (go-bo-market) com valldagdo dos
m: 9 |zanais oe venaas = esrateqias o= relaconamenta com clentes I el N el e
g [|Q mercado & msinbultdiabeno para entrata de NoVos payers elou o posicionamenta (4 2
40 produts & supenon 306 panss de mercado
1p |Eiste um fundamento que prova 3 viabildade scondmica da negacio e fabores que 2 3
Inibem ou dmiNUSm oF NECos
E::g’“ = [}y [ ime disple o= canital Geponivel necessano para queima Ge caia 3 quE 0 180000 | o oo |7 |33 33 | 2500
Disponivels atinja o breakzyven ou pradmo miestons ' ' '
1z |# conscildagio 0o negocia & independents &3 captagio de caphal para escala (angel/ |, 1
pre-se=d [ s2ed mongy)
13 | S13rUP A panicpou ou partcipa de oLtros programas e niciatvas de stamups & 3 3
Presenca & Inovagdo efou esta conectada com outros empreendedores
Relaconameanto 05 empraendedones ou 3 stanug estio conectadas com meniores & empresndedores
cam 1% | axpenzntes que awdliam no desznvolviments do negica T [eEmETRE O |E0O0% | 23ATR
Ecossisiama 1 | Starup aimenta uma rede sdllda de parcerias e relacionaments com oulros Flores |, 3
40 2cossistEma para desenvohimanio do negocih
1 | Exste um conjunio de metricas Importantas denNidas Que MENSURAM O crescimento e (4 3
cuadade o evolugdo do negacio
aldade de
- | 05 onjetlvos & metas de evolugdo das stariups s3o claras e compartiihadas entre a
gs:f:;:;m 17 EquIpe (pelo mencs visa Timestral) 3 46,67% |3 60,00% | 28.5T%
1g [H& mecanizmos de Intagridads, compliancs @ atequacao as regulamentagies do sedor 2 :
que 3 starip pretends atuar
TOTAL 35.56% 50,00% | 40.63%
STARTUP 07
BT BT
100,00%
75,00%
&0,00% &0,00%
4667% A6,67%
50,00%

25,00

0,00%
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STARTUP D3 T ™ VAR
1 |A® pessoas o time demansiram fer 0 conecimento necessano sobre o mercado e |, 4
Sotencia @ POSSUET ENpEnEncia antenor atuando em negoclos neste menzado
n o
0 time apresenta caracteristicas complementares enire o perfis dos Founders (um -
p;:jm 2 | membre de busingss, growtn & tech, DEI0 MENos) 4 |300% (5 |53 | I5ETR
3 |HEuma divis3o clara de responsabididades na equipe, o Cap Table esta definido & R s
exisie Wm acordo formal entre 0§ SOCios
g | concefio do produbo eta validado (problemisolution fit) e exste uma visdo clara de [, 4
produto com backiog de desenvoivimenio
Estratégla
Exisie um Produie Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala =
o | |naeliasce = MVE de 3ta foeikdacs) I |#0DO% |3 |ERET% | ESETR
5 |Esie uma barmeira g2 entrada clara no produio para copla de sUlos concamentes e |, 3
estrubura de protecdo e progriedade Intelectual
- [ Emanno do mercado (TAM, SAM, SGM) & cOnnecio & |uStNca 3 entraca 0a Stanup |, R
Eotena neste mercado
nclal e "
Exisie um plano clar para acesso 30 menado (go-to-market) com validagio dos
m: 9 | zanals oe vennas = esrategias 08 rElaEOnamEnta com clentes R Gl I el
g |2 mercado & mstiouisoiaterto para entrada de NoVoS payers U o posicionamenta [, 2
o0 produto & superior 205 pares de mercado
4p |EXsiE UM imdamenta que prova 3 viabilidade econdmica 00 Negocio & fatores que 2 3
= . Inibem ou diminuam os Hsc0s
HEUTEDS 0 time disple de capital disponivel necessano pam queima de calxa ak que o negocio
g:g{tl;:lvela 1 atinja o breakaven ou pridimo mieshons ¥ BT |3 BO.O0% | 23.5T%
{2 |A corsoildagio do negaclo @ Independente da caplagio de caphtal para escala (angel/ | 3
pre-seed § seed money)
13 A startup |3 pariicioou ou particlpa de outros programas e Inkclativas de startups e 3 4
Prasenca @ Inovagda eiou esta conectada com oubros empresndedares
Relacionamento O empraendedores ou a starup estio conectadas com meniores & emaresndedores
com 4 expedenies gue auxillam no desenvolvimento do negdclo 2 SEETE (3 T
EoossiEiEama 15 | startup allmenta uma rage séllaa de parcenas e reiacionamento com autros atores. |, R
g0 ecossistema para desenvolimentin 6o negock
Exisie um conjunto de metricas Imporiantes definidas que MensWam o crescimento e
16 |- 2 3
Cusdage o evilugdo do negaclo
aldade de
- |05 oojetivos & metas de evolugdo das startups =80 caras e compartiihadas entre a
gﬁﬁﬁ;@e 17 EqUIDE (pEic manos vis3a Tm ! 3 5333% (4 73,33% | 37.50%
1g | mecanizmos de Int=gndade, compliancs & adequacdo as regulamentagies do setr 3 "
Que a starfup pretends atuar
TOTAL 50,00% B5,55% | 37.76%
STARTUP 08
BT BT
100,00% A330%
7333 )
75,00% BE,6TY GEBYY
BO0O%

B, 00%

25,00%

0,00%
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STARTUR 09 T ™ VAR
1 |As pessoas o time demansiram fer o conhecimanto necessara sobre o memads 2 1 3
Sotencial 8 poOssUET ENpen&ncia antenor atuando em negacios neste menzado
n o
O time apresenta caracteristicas complementares enire 08 perfis dos Founders (um
o e 2 |membro de business, growtn & tech, pelo menos) T [3AE T (4000 | 20.00%
5 [B@vma divislo clara de responsabilidades na equips, o Cap Table esia definido & 4 5
ExXI5iE BT 3condo formal entre 05 SOCI0s
& |2 concetio oo produto esta vallitaso (problemisaiution it 2 existz uma vislo clar e |, 2
produto com backiog de desenvoivimenio
Estrategla s
Exisie um Produte Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala
HEseToN =" |° |ndefiaace = MVF de 3ta foeiidace) L |WETE D 4000 | S0.00%
g |Ewsie uma barmeia de entrada clara no produin para cépla de sulis concamentes e |, 2
estrubura e protegdo e propriedade Intelectual
O Emanno do mercado (TAM, SAM, SCM) & connecito e |wstNca a entrada da stanup
7 1 1
neste mercado
Pl Existe um plano clam para acess0 a0 Mercada (go-to-market) com valldagio dos
Mercad: 5 |canals de venzaz = esiratéglas de reladionamento com cllentes 1 20.00% |2 BAT | 333%
g O mercado & distribuldolaberto para entrada de novos players elou o posicionamento 1 1
do produto & superor 305 pares de mercado
1p |EXStE um fndamento que prova 3 viablidade scondmica 0o negocio @ fatores que 1 1
Inibem ou dminwam os Ascos
RecLmEos 2 0 time disple de capital disponivel necessanko pam quelma de caba 3k que o negoci
g:gt:':lvels "1 | 3tinja o breakeven ou proximo miestons BO[HRETR |3 |4BATR | OOD%
12 |A corscildagan do negacio & Independente da caplagio de caphal para escala (angel/ | 3
pre-seed § seed maney)
12 Jlksiarmp }al_parlkigou ou participa de i:;tua programas & Iniciativas de startups & 1 2
Prasenga e novagdo eiou estd conectada mmg EMQreeniesires
Relacionamento 0% empraendedores ou 3 starup estio conectadas com meniores & emaresndedores
com 14 expenentes que auxillam no desenvolvimento do negacio 3 40.00% |4 i
EoossiEiama 1 | startup allmenta uma rage sélida de parcenas e feiacionamento com outros atores |, R
g0 ecossistema para desemvohimentio do negock
Existe um conjunto de meétricas Imporiantes definidas que MensWam o cescimento e
18| 1 1
Cusade o ewnlugdo do negaclo
aldade de
- | 0% oojetivos & metas de evolugdo das startups sio claras e compartiihadas entre a
ggfrt,:;:ll:]m 17 EqUIDE (PRi0 MENGs vista Timesiral) 2 2667% (3 40,00% | 50.00%
1g |H# mecanismos de Intzgridade, compliancs & adequagao as regulamentagies do setor 1 2
que a starfup pretends atuar
TOTAL Jz2% 4,118 | 27.55%
STARTUP 09
BT BT
100,00%
75,00%
53,33%
AEETMELTS
50,00% 4000% A0 00%

I5,00%

0,00%
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STARTUP 10 T ™ VAR
1 |As pessoas o time demaonsiram ter o conhecimanto Necessana sobre o menads @ 4 4
Sotencia @ POSSUET ENpEnEncia antenor atuando em negoclos neste menzado
n o
0 time apresenta caracteristicas complementares enire o perfis dos Founders (um
;'D"'Lf}jm 2 | membre de busingss, growtn & tech, DEI0 MENos) 2 |FRAIR (3 |EEETR | I5.00%
5 |Pauma divislo clara de responsabilidades na equips, o Cap Table esia definido & R 3
exisie Wm acordo formal entre 0§ SOCios
2 O concefip do produbo esta valldado (problemisolution fit) e existe uma visdo clara de o 3
produto com backiog de desenvoivimenio
Estrategla =
Exisie um Produie Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala =
o | |naeliasce = MVE de 3ta foeikdacs) ¥ |B0OO% & |T33E | 22.22%
5 |Esie uma barmeira g2 entrada clara N produio para copla de sulos concamentes e |, 4
estrubura de protecdo e progriedade Intelectual
2 |0 tamanho do mercado (TAM, SAM, SOM) & confecido e Justiica a entrada da stamup |, 4
Eotena neste mercado
nclal e "
Exisie um plano clar para acesso 30 menado (go-to-market) com validagio dos
m: 9 | zanals oe vennas = esrategias 08 rElaEOnamEnta com clentes 2P (3 |BRETR | I500%
g |0 mercado & mstrioulidoiatert para entrada de Noves [ayers &0 o posicionaments (5 3
o0 produto & superior 205 pares de mercado
4p |EXsiE UM imdamenta que prova 3 viabilidade econdmica 00 Negocio & fatores que 2 3
= . Inibem ou diminuam os Hsc0s
HEUTEDS 0 time disple de capital disponivel necessano pam queima de calxa ak que o negocio
g:g{t;:wela 1 atinja o breakaven ou pridimo mieshons B 40.00% |3 e
{2 |A corsoildagio do negaclo @ Independente da caplagio de caphtal para escala (angel/ | 3
pre-seed § seed money)
13 A startup |3 pariicioou ou particlpa de outros programas e Inkclativas de startups e 1 2
Prasenca @ Inovagda eiou esta conectada com oubros empresndedares
Relacionamento O empraendedores ou a starup estio conectadas com meniores & emaresndedores
com 4 expedenies gue auxillam no desenvolvimento do negdclo 2 F333% (2 40.00% | 20.00%
EoossiEiEama 15 | startup allmenta uma rage séllaa de parcenas e reiacionamento com autros atores. |, R
g0 ecossistema para desenvolimentin 6o negock
Exisie um conjunto de metricas Imporiantes definidas que MensWam o crescimento e
16 |- 1 1
Cusdage o evilugdo do negaclo
aldade de
- |05 oojetivos & metas de evolugdo das startups =80 caras e compartiihadas entre a
gsﬁ;:;;ﬁ 17 EqUIDE (pEic manos vis3a Tm ! 1 33.33% (2 40,00% | 20.00%
1g | mecanizmos de Int=gndade, compliancs & adequacdo as regulamentagies do setr 3 3
Que a starfup pretends atuar
TOTAL 45,55% 56,67T% | 24,3%%
STARTUP 10
BT BT
100,00%
7333y

75,00% B4 ET% SEATS

5333%

B, 00%

25,00%

0,00%
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STARTUR 11 T ™ WAR
As pessoas do time demonstram fer o conhecimento necassanio sobre 0 mercado e 4 4
possUEM expenancia antenor atuando em negoclos neste mencado
S O time apresenta caracienisloas complementarss enire os perts ooe Founders (0 | |- [0 |anons | soes
Foungsrs membro de business, growth e tech, pelo menos) ! ' '
Ha uma divisdo clara de responsabillidades na eqguipe, o Cap Table esta definido 4 4
exlsie oM 3cordo formal entre 0§ SOcCins
 concefio do produto estd valldada (problemisolution fit) @ existe uma visdo clara de |4 4
— produto com backiog de desenvoivimenio
3
Existe um Produto Minimo Viavel [MVP) em 'ﬂlk‘lap-h ou validado (MVP de balxa
DDZ:E:"D“";E"" Naelidade @ MVP de aita Noelidags) P[RR (e |EEATE | 23.00%
ExiEte Uma Darreira g2 enirada clara no produto para eopla de outros concomentas e | 2
estrutura de protegdo e propriedade Intelectual
0 Emarino do mercado (TAM, SAM, S0M) @ corfecida e |ustifica 3 entrada da starp | R
nasts marcado
oenoale Exisie um plano claro para 3cess0 40 METcada (go-l-marked) com valdagio dos
Herc.au: canals de vendas & estratéglas de relacionamento com clentss ¥ 50.00% |4 BO.OD% | 33.33%
0 mercado & MsMouitaiaterto para entrada de Novos payers &/ou o posicionamenta |4 4
g0 produto € superion a5 pares de mercado
10 Exlste um fundamento que prova a viabllidade econdmica do negocio e fatores gue 3 4
Inibem ou diminueam os Nsc0s
Recuteos O time displie de capital dsponivel necessark para queima de calka alé que o negocio
g:%;a':lvela " alinja o breakaven ou préximo miestone 2 40E0% |3 Bk | Hak
12 |A corseiidagan do negaclo @ Independante da caplagdo de capital para escala (angel’ (4 1
pre-sead [ s2ed mongy)
12 |A-Etartup ja panticipou ou participa de oubrs programas e Iniciativas de starups e 4 4
Prasenga e Inovagdo eiou esta coneclada coOm DUINDS eMpreendesares
Relacionamento 05 empraendedores ou a starup estio conectadas com meniores & empresndedores
com 1 expenenies que auxllam no desenvolvimento do negacio ¥ BT |4 EO.O0% | 20.00%
EooEsEEma 15 |~ E1artup alimenta uma rede s8ilda de parcenias & rEACoNaMantD com outros atores | R
g0 ecossistema para desenvohimenio do negock
15 |Exste um conjunto de métricas Imponantas definldas que MENsWam o crescimento e |5 3
R evplugdo do negacio
aldade de
Os pbjethvos & metas de evolugdo das stanups s3o claras e compartiihadas entre 3
gﬁﬁﬁ;m 17 EQUIDE (PEic MENGS Vis3a Tm ) 1 4667% (2 B0,00% | 28.5T%
1g |8 mecanismas de Inizgndade, compliance 2 atequacdo as reguiamentagies do setor 3 i
que a stariup prefends atuar
TOTAL 56,67% T0,00% | 23.53%
STARTUP 11
BT BT
10:0,00%
B0,00% B000% B000%
kL
75,00%

B, 00 %

25,00%

0,00%

53.33%
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STARTUP 12 TO ™ VAR
1 |#5 pess0as do time demonsiram fer 0 connecimento Necessana sobfe o Mentado e 2 2
Sotencial o POSSUEM EXpEransia antenor atuando em negocios nasts mencado
n o
0 time apresenta caracteristicas complemantarss entre 08 perfis dos Founders (um
e 2 | membro de business, growm & tech, peio menos) To|FRERADL [4BETR | 40.00%
3 |Hauma divisio clara de responsablidades na equips, o C3p Table esta definido N 3
exisie um acondo formal entre o s8cios
4 |0 concetio do produto esta valldada (problemisalution fit) & exists uma visdo clara de [, N
Extegt produto com backiog de desenvolvimenio
ae
Exisie um Produte Minimo Vidvel (MVP) em valldagdo ou validado (MVP de bala
Eiﬂ“gﬂ‘;“";‘!m 5 |ndelidade & MVF de aita idelkdage) T [FEA T |4000% [ 20.00%
¢ |Exste uma barreira de entrada clara na produts para cpla de outros concomrentes e [, 3
estrubura e protegao e progriedade Intelectual
7 O tamanho do mercado (TAM, SAM, S50M) ¢ conhecido e |ustifica a entrada da stariup 1 2
naste mercado
patencial 2 Exi=iz UM DN CIar0 para 358550 30 METEand (0ot marksd) com valdagho dos
m: | canals de wendas e estrabéglas de relacionamenta com cllentes 1 28E7% 1 333 [ 25.00%
g |Q Mercado & msinbuleoiataro para entrata de Novos payers e/ou o posicionaments (o 2
40 produts & SUDenon 306 pares de mercato
4p |E=ie um fundamento que prova 3 viabligade econdmica do negocic @ falores que 2 2
Inibem ou diminuwSm oF NECos
g;:g“e 17 |© ime disple e capilal Geponivel necessans para qUEIma 0 CAKE 32 qUEONERO0R |1 |aeete |3 laseres | ook
Disponivels atinja o breakeven ou proxime mibastone ’ = '
1z |# conscildagio do negocka & independente da captagio de caphal para escala (angel/ (o 2
pre-sesd | 5220 mangy)
13 |# S13MtUp |3 paricipou ou Participa de outros programas & Inciatvas de startups e 1 2
Prasenca @ Inovagdo efou es1a conectada com UlOE Empreendedores
Reladonamento 05 empraendedones ou 3 stanug 2stio conectadas com meniores & emareendedores
cam 14 | axpenantes que auwdiiam no desenvolimenta do nagido 2 [8ETR |2 4000 | 20.00%
Ecossisiama 15 | Etartup slimenta uma rede solida de parcerias e relacionamento com outros stores |, 5
00 ecossistEma para desenvolimeanto do negock
1 |Exste um conjunio de mefricas Imporantas denNidas que MENSUFAM o CEscimenin e (4 i
evnlugdo do negacio
Cualdade de
- | 0% onjetvos & metas de evolugdo das starmums =30 claras e compartiihadas enfre a
gﬁﬁﬁ:me 17 equipe (peio menos visdo fimestiral) 2 A 2 40.00% | 20.00%
1g | 8 mecanismos de Iniegridade, compiiance & adeqUacao as reguiamentages do selr 2 3
que 3 startup pretends atuar
TOTAL 33.33% 41,11% | 23.33%
STARTUP 12
BT BT
100,00%
T5,00%
AE6THEETS
50,00% A000% 4000% %

I5,00%

0,00%
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